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RESUMEN

El proyecto se enfoca en aplicar una auditoria de control interno al departamento de
ventas, con el proposito de realizar un analisis a sus controles centrales, para determinar
si cumplen con los objetivos y metas establecidas, en base a éste estudio se realizard un
informe con las recomendaciones debidas para que el departamento mejore en todo
aspecto y proporcione rentabilidad a la Distribuidora DISPACIF S.A. de la ciudad de
Guayaquil. Esta auditoria permitira identificar todo control que no se esté utilizando de
la manera correcta, y determinara los inconvenientes que estan perjudicando a la
distribucion a parte de sus empleados y otras circunstancias que son visibles en el
departamento. Para llevar a cabo los objetivos planteados se usaran diferentes métodos
de auditoria y técnicas de investigacion que permitirdn encontrar los problemas que
actualmente existen en el area de ventas, con la finalidad de dar soluciones que se vayan
aplicando periddicamente para que exista una mejora continua y de ésta manera arrojen
resultados efectivos. Ademas se determinard cuén eficiente logra ser el control interno en
la realizacion de sus actividades en el departamento logrando asi un mayor ingreso en el
ejercicio fiscal. Los métodos empleados para el levantamiento de informacion,
comprenden una investigacion de campo, observacidén directa de las situaciones
relevantes, y uso de las entrevistas al Gerente, Supervisor y Vendedores. En la actualidad
la fuerza de ventas desconoce el control y lo importante que es; ya que se enfrentan a un
mercado competitivo donde deben liderar en el &mbito comercial. Finalmente se observo
que el problema radica en el personal del area de ventas pues no tienen conocimientos
previos para el proceso de comercializacion de los productos, sin contar ademas con
capacitaciones constantes que ayudarian a aumentar y mejorar el trabajo de manera
eficiente y eficaz.

PALABRAS CLAVES: auditoria de control interno, area de ventas,
proceso.
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ABSTRACT

This project is focused on applying internal control audit to the sales department, with the
purpose to realize an analyze to the centrals controls, to determine if it fulfills with their
objectives and established goals, based on this study report will be done with the
appropriate recommendations for the department to improve in every aspect and provide
retability to the distribution company DISPACIF S.A. of Guayaquil city. This audit will
allow to identify any control that is not being used in the right way, and it will determine
the problems that affect the distribution and its employees and other circumstances that
are visible in the department. To accomplish the set objectives we will use different audit
methods and research techniques that will allow to find the problems that currently exist
in the sales area, in order to provide solutions that will be applied periodically to exist a
continuous improvement, so in this way to obtain effective results. Also it will be
determined how efficient manages to be internal control in conducting their activities in
the department thus achieving a higher income in the fiscal year. The method used for
collecting information includes a field research, direct observation of the relevant
situations, and use of interviews to the Manager, Supervisor and Sellers. At the present
time the sales force unknown the control and important that is; as they face a competitive
market must lead in the commercial field. Finally it was found that the problem lies in the
area of sales staff as it does not have prior knowledge to the commercialization process
of the products, and also without having constant training that will help increase and
improve the job efficiently and effectively.

KEYWORDS: Audit of internal control, sales department,
process.



INTRODUCCION

El entorno econdmico en donde se desarrollan las industrias comercializadoras y que
buscan generar rentabilidad financiera para que de este modo exista mayor fuente de
empleo en el pais, obtienen mayor competencia hacia otras grandes distribuidoras que les
exige dia a dia nuevas metas que cumplir, como es su volumen de ventas e ingresos que

se generen por las ventas.

En toda empresa es necesario el cumplimiento de objetivos, politicas y
procedimientos ya que es un apoyo para la Alta Gerencia, de ésta manera puedan obtener
buenos resultados en el area en donde no se lleva un buen control, por lo que la

herramienta que se aplicaré es una Auditoria de Control Interno.

El proyecto se enfoca en aplicar una Auditoria de Control Interno al departamento
de ventas de la DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. de la ciudad de Guayaquil, ya que
en ella se detectd falencias en sus procesos de ventas, por la forma de su distribucion y
comercializacion de las lineas de productos, la capacidad de los vendedores y tiempo,
ademas de los procedimientos que no se hayan llevado a cabo en orden, al no cumplir a

cabalidad con lo establecido en sus manuales internos.

Al aplicar una Auditoria de Control Interno, va a proporcionar procesos en el area
de ventas que funcionen eficazmente y que beneficien en el proceso a los vendedores,

obteniendo como resultado dar a la DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.,



una herramienta clave para aumentar y mejorar en completo en cada uno de los
procedimientos, ya que mejoraran las técnicas de ventas aplicadas dentro del mismo. La
Distribuidora podra contar con buenas ganancias, mayor competencia, mejor distribucion
de sus productos, buen rendimiento de los vendedores, incrementando de forma continua
econdémicamente y posicionandose en una de las mejoras distribuidoras del pais;

adquiriendo mayor atraccion hacia el mercado en el cual se desarrolla.

A continuacion se detalla el contenido del trabajo de titulacion:

Dentro del Capitulo I, se detalla la identificacion del problema, la importancia,
necesidad del proyecto, delimitacion, planteamiento del problema, antecedentes,

enunciado y la formulacion del problema.

En el Capitulo 1, se desarrolla la fundamentacion tedrica del presente proyecto
en donde se presenta las teorias y conceptos relevantes; el mismo que contiene temas
como: Auditoria, Auditoria de Control Interno, Coso I, Importancia del COSO I, proceso
del COSO I, componentes, departamento de ventas, organizacion, funciones basicas,
formas de organizacién de las ventas, proceso de administracién de ventas, ventas al por
mayor, rutas, fases del proceso de ventas, Distribuidoras de Productos de Consumo, canal

de distribucion, funciones de la distribucién y cobertura del mercado.

En el Capitulo 111, se detalla el plan de auditoria, el propdsito del presente trabajo,
es analizar la situacion actual de la DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A., y del control

interno en el &rea.



En el Capitulo 1V, se desarrolla la fase de ejecucion de la auditoria, aplicando
procedimientos y documentos pertinentes al estudio que nos permitird obtener
informacion relevante con la finalidad de realizar un analisis de los resultados en el

proceso.

En el Capitulo V, se presentan las conclusiones y recomendaciones,
proporcionando un mejoramiento para los asuntos de mayor urgencia, estableciendo un

estandar de control interno y manual que se requiere para el porvenir de la distribuidora.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

1.1JUSTIFICACION

1.1.1Importancia

La ciudad de Guayaquil es la mas poblada y la que mayor cantidad de rentas representa
para la nacion, la misma es conocida como la capital econdmica del pais por la gran

cantidad de empresas que posee siendo el comercio su principal actividad productiva.

En el sur de la ciudad tenemos la corporacion NOBOA con méas de 50 empresas,
de entre las cuales se destaca la empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. que trabaja
de manera constante en la distribucion de productos masivos para la poblacion de
Guayaquil y Cantones aledafios generando ingresos, impulsando a la economia local y
creando fuentes de empleo para la poblacion; nuestro proyecto esta enfocado en la
auditoria de control interno en el departamento de ventas, cuyos resultados mejoraran la

comercializacién, aprovechando el mercado que ya tiene la empresa.



La importancia de este proyecto se establece para poder ayudar a la economia de
la empresa e identificar el problema que existe en ella que es la rotacion del personal de
ventas y la falta de ética que existe por parte de ellos, ya que realizan ventas o pedidos

ficticios y eso perjudica radicalmente a la empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

1.1.2 Necesidad

Con el presente trabajo se busca mejorar los problemas de control en el &rea de ventas
para que de ésta manera la organizacion sea mas competitiva en el mercado ya que se
puede lograr mayor eficiencia y eficacia por parte de los vendedores; puesto que son ellos

el medio que permite alcanzar los ingresos mensuales. (Ver anexo N° 1)

Este proyecto también ayudard a cumplir las metas planteadas de la entidad,
ademas de incrementar los niveles en la distribucion de sus productos; generando asi
mayor eficiencia a la hora de la entrega de las mercaderias, de tal forma que se podra
reducir las devoluciones que diariamente se realizan por la falta de capacidad en

distribuir, lo que finalmente lograra un aumento en el volumen de las ventas.

El proyecto esta dedicado también a generar soluciones a uno de los problemas
gue actualmente posee la empresa, que es la frecuente rotacion del personal del area de
ventas ya que existen vendedores que se van de la empresa por motivos de despido o
simplemente renuncian; no obstante se tiene conocimiento que dichos empleados realizan
ventas ficticias perjudicando radicalmente a la empresa y creando problemas que la
entidad debe afrontarlos provocando un resultado negativo ya que en un corto plazo se

podria observar un notable decrecimiento en las ventas; sean éstas mensuales o anuales,



ademas existe una fuerte competencia que siempre esta innovando lo que permite perder

territorio en el mercado en el cual la DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. se desempefia.

1.2 DELIMITACION

1.2.1 Espacial

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. es una empresa dedicada a la distribucion de
productos masivos ubicada en la ciudad de Guayaquil al sur de la misma en las calles El

Oro 109 y 5 de Junio, junto a Industrial Molinera. (Ver Imagen 1)

- ——————————

DISTRIBUIDORA
DISPACIF S.A.

n. ""'
m 0o

Imagen 1: Ubicacion de Distribuidora DISPACIF S.A.
Fuente: https://www.google.com.ec/maps/@-2.1637531,-79.9623577,12z

1.2.2 Temporal

La elaboracion del estudio de la auditoria de control interno en el area de ventas de la
empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. se lo realizara al ejercicio econémico 2013
y se ejecutara en un periodo de seis meses empezando el dia 05 de Enero del 2015 al 20

de Marzo de 2015 cumpliendo con las actividades propuestas en el cronograma.

—_————

- -



1.2.3 Académica

1. Auditoria
2. Auditoria del Control Interno
3. Proceso de Ventas

4. Distribuidoras de productos de consumo masivo

1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.3.1 Antecedentes

Esta empresa naci6 en el afio 1980, bajo la intervencion del sefior Don Luis Noboa
Naranjo, su idea fue plasmar una compafiia para que comercialice y distribuya los

productos del Grupo Noboa.

En la ciudad de Guayaquil al sur de la misma entre las calles EI Oro 109 y 5 de
Junio se encuentra ubicada la matriz de la empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
ademas de esta consta de sucursales en varias ciudades del pais como: Quito, Cuenca,
Ambato y Montecristi. La empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. ya lleva en el
mercado ecuatoriano alrededor de 30 afios siendo una de las principales empresas de la
Corporacion del Grupo NOBOA contando con méas de 250 empleados a nivel nacional.
(Ver anexo N° 2)

La empresa consta con una lista muy amplia de proveedores los cuales abastecen

de la mercaderia que van hacer distribuida a los diferentes clientes,



Algunos proveedores son:
e INDUSTRIAL MOLINERA C.A,,
e MOLINOS POULTIER S.A,,
e CHOCOLATES NOBOA C.A,,
e GUMAXASA,
e SALICA,
e LACTEOS SAN ANOTONIO S.A.

CAFE C.A.

La actividad principal de la entidad es la distribucién de productos de consumo
masivos en los diferentes puntos de la ciudad de Guayaquil y de algunos Cantones
aledafios, entre sus clientes primordiales tiene: Corporacion el Rosado, Devies Corp.

S.A., Mercado Montebello y Tienda Industriales Asociados TIA S.A., etc.

En la actualidad la DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. se ha posicionado en el
mercado de manera adecuada, ofreciendo un buen servicio por medio de la
comercializacion de productos de consumo masivos. (Ver tabla 1), brindando apoyo en
las ventas de las lineas que cada cliente representa; aunque en la actualidad existe la
exigencia de los clientes hacia los proveedores para que poseen un amplio stock de

productos, con la finalidad que de éste le satisfaga sus necesidades de abastecimiento.



Tabla 1: Lineas de Productos

ATUN

AVENA DON PANCHO
AVENA QUAKER
BARRAS Y TABLETAS
BLACK & WHITE
BOMBONES

CAFE
CHOQUILLA-SOLUBLE

CONFITERIA
DERIVADOS NUTRI
LECHE C.I.

HARINA DE MAIZ
HARINA PARA
PANADERIA

LICORESA
NUTRI LECHE C.IVA
NUTRI LECHE S.I.
NUTRI LECHE S.IVA
PASTAS Y FIDEQOS
SNACKS

SUMESA

VODKA

VINOS VALDIVIESO
WHISKY

Fuente: Distribuidora DISPACIF S.A.
Elaborado por: Autoras

Se debe realizar una revision del sistema de control que permite mejorar la calidad
del trabajo y dar un buen servicio al cliente. Los escasos controles, reducen los ingresos
de la DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A., por lo que es necesario implementar nuevos
sistemas de inspeccion, mediante el cual se debe realizar un riguroso control de sus
procesos Yy ajustarlos, para que no se vea afectado los ingresos mensuales; y que le

permitan cumplir con su planificacion.
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1.3.2 Enunciado

El proyecto se enfoca en la auditoria de control interno al departamento de ventas ya que
existen muchas irregularidades en dicha area y eso ocasiona inconvenientes en la hora de
realizar las ventas, ya que no logran la meta presupuestada de un 0.50 de lo planificado

de vender lo que la empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. distribuye.

Los procesos de comercializacion y distribucion dependen del personal encargado
de bodega, ya que la falta de recursos afecta en todo el procedimiento que se cumple,
ocasionando baja rotacion de inventarios al periodo correspondiente del 2013, por lo que
la rentabilidad de DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A., estara afectada debido también

por sus politicas y procedimientos que pueden que no sean las adecuadas.

Son problemas que evidentemente necesitan ser evaluados y modificados a la
brevedad para asi obtener excelentes beneficios tanto interno como externo, impulsando
a tener un posicionamiento en el mercado, y en el entorno social. Son complicaciones que
existen por la mala organizacion y los escasos controles que constan internamente en la

empresa.

El nivel de eficiencia sera controlar a los vendedores a medida que se presenten
en el desarrollo de las ventas por medio de evaluaciones que implica como ellos se van

desenvolviendo en el trabajo.

La ausencia de controles y la falta de seguimiento a los vendedores, desencadenan
multiples problemas como son: rotacion de personal y ventas realizadas ficticiamente por

ellos mismos.
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1.3.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

1.3.1 General

El &rea de Ventas de DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. posee deficiencias en su sistema

de control interno.

1.3.2 Especificos

1. Los procesos generales del area de venta de DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

presentan poca organizacion.

2. Los procedimientos de control especificos del area de ventas de DISTRIBUIDORA
DISPACIF S.A. son facilmente vulnerados.

3. El cumplimiento de las metas y los objetivos de DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

en el area de ventas son poco eficientes.
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CAPITULO 1

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 MARCO DE REFERENCIA

2.1.1 AUDITORIA

La auditoria es sindnima de examinar, verificar, investigar,
consultar, revisar, comprobar y obtener evidencias sobre
informaciones, registros, procesos y circuitos. Hoy en dia la palabra
auditoria se encuentra relacionada con diversos procesos de
revision o verificacion que, aunque todos ellos tienen en comun el
estar de una u otra forma vinculados a la empresa, pueden
diferenciarse en funcion de su finalidad econdmica inmediata. (De
la Pefia Cruz A. L., 2011, pag. 40)

De la Pefia Cruz (2011) en toda auditoria debe tener un logico y ordenado
procedimiento, que el auditor debe se acoge a la informacion adquirida para que pueda

emitir una opinion sea favorable o desfavorable.

Al obtener la evidencia de la informacion el auditor debera ser objetivo, y usar su
criterio profesional al evaluarlo, las evidencias que se obtiene es una amplia informacion
y de datos relevantes que es de gran apoyo al momento de elaborar su informe final; el
dictamen se basaran en informes financieros de la empresa, o de alguna actividad

econdémica.
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El Auditor tiene un papel fundamental durante el desarrollo de la auditoria, ya que
tiene que determinar la necesidad con relacion a los hechos que son reales y los informes

realizados después de haber pasado tales hechos.

2.1.1. 1 Proposito del reporte COSO*!

Este informe se refiere a las necesidades y expectativas de administradores y otros.

Define y describe el control interno para:

- Establecer una definicién comun que sirva a las necesidades de diferentes partes.
- Proporcionar un estandar mediante el cual las entidades de negocios y otras- grandes-
pequefias, en el sector publico o privado, con o sin &nimo de lucro puedan valorar sus

sistemas de control y determinar como mejorarlo. (Beltran Pardo, 2013)

2.1.1.2 Definicién de Control Interno

El control interno es un proceso ya que constituye un medio para un fin, no un
fin en si mismo, es ejecutado por personas en cada nivel de una organizacion, proporciona
una seguridad razonable, no seguridad absoluta, a la administracion y al consejo de una
entidad, estd engranado para la consecucién de objetivos en una 0 mas categorias

separadas pero interrelacionadas. (Mantilla Blanco, 2009, pag. 14)

2.1.1.3 Proceso
e El control interno no es un evento es una circunstancia, es una serie de secciones.

e Constituye un medio para un fin, es administrado mediante la planeacion, ejecucion y

monitoreo.

e Esta entrelazado con las actividades de operacion de una entidad y es parte de la

esencia de una compaiiia.

1 PROPOSITO DEL REPORTE COSO: aportar una estructura de control interno que facilite la
evaluacion, y el direccionamiento de la empresa.



14

2.1.1.4 Estructura del COSO

De los componentes del COSO, cuatro son los denominados “componentes
sensitivos” debido al grado de juicio aplicado por la administracidon para su disefio, los

cuales son:
e Ambiente de control
e Evaluacion del riesgo
e Informacion y Comunicacién

e Monitoreo

Ambiente de Control

El ambiente de control estad dirigido a la evaluacién de la filosofia de la
administracion y su capacidad para crear y mantener la cultura de honestidad y valores
éticos en la compafiia.

Evaluacion de Riesgos

El objetivo principal de éste componente es la evaluacion de la significatividad de
los riesgos no identificados en el proceso de evaluacidn de riesgos efectuado por la
compafiia.
Informacién y comunicacion

La informacion relevante que todos los agentes conozcan el papel que les

corresponde desempefiar en la organizacion. Es importante que cuenten con la

informacion periodica y oportuna.
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Monitoreo

El objetivo de éste componente es asegurar que el control interno funcione
correctamente, a través de dos modalidades de supervision:
e Actividades Continuas

e Actividades Puntuales

2.1.1.5 Informe de Auditoria

Segun Whittington (2005): “El producto final de la auditoria de una empresa, es un

informe que contiene la opinidn de los auditores sobre los estados financieros.” (pag. 37)

Pany (2005) define el informe de auditoria como el producto final de la auditoria, esto
nos quiere decir que es de mucha importancia la elaboracién de dicho informe que debe
ser redactado acorde a lo que se haya recolectado durante la planeacidn, ejecucion de la

auditoria para asi emitir una opinién como pueden ser:

» Opinion estandar sin salvedades: La auditoria tuvo suficiente alcance y los estados

financieros presentan razonablemente la posicion financiera.

» Opinion con salvedades: Cuando se impone algun limite a la auditoria, es decir

cuando una o varias cuentas no se ajustan a los principios de contabilidad.

» Opinion adversa: Establece que los estados financieros no se presentan
objetivamente. Estos que contengan desviaciones que justifiquen una opinidn

negativa.

» Abstencion de opinion: Este tipo de informe se debe a limitaciones muy serias en el

alcance de su examen o a las que le impone el cliente.
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2.1.1.6 Naturaleza de los procedimientos sustantivos de auditoria

Estos procedimientos incluyen:
1) Procedimientos analiticos
2) Pruebas directas de las transacciones que se realizaron en el periodo
3) Pruebas directas de los saldos finales de los estados financieros

2.1.1.7 Oportunidad de los procedimientos sustantivos de auditoria

Whittington (2005) menciona que los procedimientos pueden efectuarse antes de
fin de afio (es decir, en fechas intermedias) o después del fin de afio. Los auditores pueden

lograr mayor seguridad si los cambian de una fecha intermedia al final del afio.

2.1.1.8 Alcance de los procedimientos sustantivos de auditoria

Cuando se mantienen constantes otros factores como la naturaleza y la
oportunidad de los procedimientos, cuanto mayor sea el riesgo mas grande sera el alcance

de los procedimientos sustantivos.

2.1.1.9 Documentacion de la auditoria

Se obtiene preparando documentos de trabajo, el nexo une la contabilidad del

cliente a otros registros relevantes y a su informe.

La documentacion sera suficiente para que los miembros del equipo de auditoria:

1) Sepan quién realizo y superviso el trabajo

2) El trabajo se efectud

3) Muestren que los registros contables concuerdan con los estados financieros o se

concilian con ellos.

La documentacion puede ser:
v Conciliaciones bancarias

v' Fotocopias de minutas de las juntas de los directores



v" Organigramas o diagramas de flujo

v" Balanza de comprobacion de trabajo

v" Programas de auditoria

v’ Cuestionarios del control interno

v’ Cartas de declaraciones

v" Formularios de confirmacion devueltos

2.1.1.9 .1 Funciones de los documentos de trabajo

1)
2)

3)
4)

5)

Son un medio de asignar y coordinar el trabajo.

Ayudan a los altos directivos, a los gerentes y socios a supervisar y revisar el
trabajo.

Proveen el soporte para el informe del auditor.

Comprueban el cumplimiento de las normas de auditorias generalmente
aceptadas que se relacionan con la ejecucion del trabajo.

Ayudan a planear y a efectuar las auditorias futuras del cliente.

2.1.1.9 .2 Naturaleza confidencial de los documentos de trabajo

17

Para realizar una auditoria satisfactoria, los auditores necesitan acceso irrestricto

a toda la informacion referente al negocio del cliente.

Gran parte de ella es confidencial: margenes de utilidad de los productos, planes

provisionales para combinar negocios con otras compafiias y sueldos de los funcionarios

y de los empleados clave.

2.1.1.10 Proceso de la Auditoria

Los procedimientos de auditoria son las series de trabajo que hay que realizar para el

adecuado cumplimiento de los principios y las normas, antes de presentar el informe

definitivo. Como guia indicativa, podemos sefialar los siguientes procedimientos:
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e Revision de las actividades en las operaciones (andlisis de los procedimientos
seguidos en las operaciones.

e Inspecciones fisicas y recuentos

e Obtencidn de pruebas de evidencia

e Obtencidn de pruebas de exactitud

e Preparacion de reconciliaciones ( cuentas corrientes, bancos )

El auditor independiente debe pensar siempre que el ejercicio de su criterio
profesional puede inducirle a aplicar, para un trabajo concreto, procedimientos
adicionales mas recomendables que los aqui sefialados. Por ello, los procedimientos de

auditoria varian en cada trabajo. (Madariaga Gorocica, 2005, pags. 23-24)

2.1.1.11 Programa de Auditoria

El programa de auditoria puede incluir auditorias con diversidad de objetivos
dependiendo del tamafo, naturaleza de la organizacion que va a hacer auditada, el
programa de auditoria puede incluir uno, algunos, o muchas auditorias, asi como

auditorias combinadas y conjuntas.

El propoésito de un programa de auditoria es planear el tipo y numero de auditorias e
identificar y facilitar los recursos necesarios para llevarlas a cabo. (Romero Pastor, 2005,
pag. 276)

Una organizacion puede establecer mas de un programa de auditoria. La alta
direccién de la organizacion debe otorgar la autoridad para la gestion del programa de

auditoria. Aquellos responsables de la gestion de los programas deben:

Establecer los objetivos y la extension del programa de auditoria;
Establecer las responsabilidades, los recursos y procedimientos;

Asegurarse de la implementacion del programa de auditoria;

vV V VYV V

Controlar, revisar el programa
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Se disefia un programa tentativo basado en la evaluacion inicial de los riesgos.
Sin embargo, haya que hacer frecuentes modificaciones conforme se vaya avanzando el
trabajo, por ejemplo, la naturaleza, la oportunidad y el alcance de los procedimientos de
pruebas sustantivas, todo esto se ven influidos por la evaluacion final del riesgo de
control, cuando se haya probado los controles, se podra preparar la version definitiva del

programa.

Suele dividirse en dos grandes secciones:

» Procedimientos con que se evaluaré la eficacia de los controles internos

» Lasegunda, pruebas sustantivas del contenido de los estados financieros

2.1.1.12 Fase de la Auditoria

Las fases para llevar a cabo la auditoria se divide en tres fases (Ver imagen 2)

FASES DE AUDITORIA

@ ) &)

Comunicacion de

Planeacion de la L Resultados
L Ejecucion de la
Auditoria Auditoria (Informe a la
Gerencia)

Imagen 2: Fases de Auditoria
Fuente: (Pany, Principios de Auditoria, 2005, pag. 274)
Elaborado por: Autoras
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2.1.2 AUDITORIA DE CONTROL INTERNO

2.1.2.1 Definicién

Segun Blanco (2009): “Es un asunto extremadamente nuevo. Conlleva someter a
examen independiente, a cargo del auditor de la compafiia, la valoracion que a partir de

un criterio de control realiza la administracion principal.” (pag. 55)

Lo nuevo en esto es que:
1. Se precisa que tiene que existir un referente externo. Aceptado por todos los

involucrados en la organizacion particular, que se denomina “criterio de control”.

2. La administracion tiene que hacer una valoracion del sistema de control interno,
especificando tanto el criterio de control como los resultados de tal valoracion, por la

cual tiene que asumir responsabilidad.

3. Si bien el responsable del control interno es la administracién principal, acé se hace
una precision adicional en relacién con la responsabilidad por la valoracién. Ya no es

suficiente que los auditores hagan las evaluaciones y las presenten.

4. Tal y como ocurre con la auditoria de estados financieros, la auditoria del control

interno se convierte en un asunto de interés publico.

En una auditoria de control interno la préactica le permite cumplir con los objetivos
planteados para que de este modo se pueda emitir una opinion. Por lo que se sigue la

siguiente metodologia:
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e Planeacién
e Prueba de Controles

e Comunicacion de los resultados

2.1.2.2 Porque Control Interno

Control es un conjunto de normas, procedimientos y técnicas a traves de
los cuéles se mide y corrige el desempefio para asegurar la consecucion de
objetivos y técnicas. Como conjunto constituye un todo, un que, esto es,
un objetivo. Por ello estda muy ligado al poder (social, cultural, politico,

economico, religioso, etc.).

Por consiguiente, el control utiliza diferentes como, esto es. Distintos
medios (métodos, metodologias, procedimientos, técnicas). En un
desempefio Optimo, esto es, que no necesita correcciones, la técnica
funciona de manera Optima y asegura el cumplimiento de los objetivos.
(Mantilla & Cante, Auditoria del Control Interno, 2005, pag. 59)

Mantilla & Cante (2005) en base a la definicion del autor, podemos decir que el control
interno es un proceso efectuado por la junta de directores, la administracion, y todos los

niveles del personal.

No es unicamente un procedimiento o una politica desempefiada en un cierto punto del
tiempo, por lo que ellos son responsables para facilitar un efectivo proceso de control

interno y asi poder monitorear su efectividad.

2.1.2.3 Perspectiva del COSO |

El control interno comprende el plan de la organizacion y todos los métodos y medidas

coordinados que se adoptan en un negocio para salvaguardar sus activos, verificar la
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exactitud y la confiabilidad de sus datos contables, promover la eficiencia operacional y
fomentar la adherencia a las politicas prescritas.

2.1.2.3.1 Principales aportes del COSO |

En relacién con el control interno los principales aportes de COSO, son:

1. Elaboracion de una estructura conceptual integrada, unificaste de los distintos
conceptos y practicas, a partir de la cual se realiza el disefio-implementacion-
mejoramiento del control interno, por un lado, y por otro la evaluacion y los reportes

sobre control interno.

2. Entendimiento del control interno en términos de sistemas: un proceso, afectado por la
junta, la administracién y otro personal, disefiado para proveer seguridad razonable en

relacion con los objetivos de la organizacion.

3. Posicionamiento del control interno en los maximos niveles gerenciales (alta gerencia),
posicionamiento estratégico. Con un centro de atencién claro en el negocio y no tanto en

las operaciones.

4. Combinacion de objetivos de negocio, componentes de control interno y niveles

organizacionales.

2.1.2.3.2 Importancia del MODELO COSO

Para este modelo, el control interno es:

e El corazdn de una organizacion

e La cultura, las normas sociales y ambientales que la gobiernan

e Los procesos del negocio (los mecanismos por medio de los cuéles una organizacion

proporciona bienes y/o servicio de valor agregado).
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e La infraestructura, la tecnologia de la informacién, las actividades, las politicas y los

procedimientos.

2.1.2.3.3 Principales objetivos del proceso COSO |

Tales objetivos son:

» Eficaciay eficiencia de las operaciones
» Confiabilidad de la informacion financiera
» Cumplimiento de normas y obligaciones

» Salvaguarda de activos

2.1.2.3.4 Componentes del MODELO COSO |

“El control interno estd compuesto por cinco componentes relacionados. Estan
constituidos en el proceso de la administracion. Tales componentes son”: (Mantilla
Blanco, 2005, pag. 18)

1) AMBIENTE DE CONTROL

La esencia de cualquier negocio es su gente- sus atributos individuales, incluyendo
la integridad, los valores éticos y la competencia — y el ambiente en que ella opera. La
gente es el motor que dirige la entidad y el fundamento sobre el cual todas las cosas

descansan.

Este componente proporciona una atmosfera en el cual la gente conduce sus
actividades y cumple con sus responsabilidades de control. Sirve como fundamento para
los otros componentes. Dentro de este ambiente, la administracion valora los riesgos para

la consecucion de los objetivos.

Las entidades efectivamente controladas se esfuerzan por tener gente competente,
inculcan actitudes de integridad y conciencia de control a todo lo ancho de la empresa, y
establecen un tono por lo alto positivo. Establecen las politicas y los procedimientos
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apropiados, incluyen a menudo un cddigo de conducta escrito, el cual fomenta la
participacion de los valores y el trabajo en equipo, en aras de conseguir los objetivos de

la entidad.

Factores del ambiente de control

Integridad y Valores éticos

Los objetivos de una entidad y la manera de cdmo se logren, estan basados en
preferencias, juicios de valor y estilos administrativos. La integridad es un pre - requisito
para el comportamiento ético en todos los aspectos de las actividades de una empresa.
Establecer valores éticos a menudo es dificil a causa de la necesidad de considerar lo que

concierne a distintos estamentos.

Incentivos y Tentaciones

Los individuos pueden involucrarse en actos deshonestos, ilegales o antiéticos
simplemente porque sus organizaciones les ofrecen fuertes incentivos o tentaciones para
hacerlo. Los incentivos que permiten involucrarse en practicas de informacion financiera

fraudulenta o cuestionable y, por extension, otras formas de conducta antiética son:

e Presiones para cumplir objetivos de desempefio irreales
e Altas recompensas dependientes del desempefio

e Cortes de operaciones superiores y bajos en los planes de bonos

Tentaciones a los empleados para involucrarse en actos impropios:
e Mala segregacion de funciones en areas sensibles, que ofrecen facilidad para
robos o para encubrir desempefios.
e Una funcion de auditoria interna débil

e Un consejo de directores inefectivo
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2) EVALUACION DE RIESGOS

La entidad debe ser consciente de los riesgos y enfrentarlos. Debe sefialar objetivos,
integrados con ventas, produccion, mercadeo, finanzas y otras actividades de manera que
operen concertadamente. También debe establecer mecanismos para identificar, analizar

y administrar los riesgos relacionados.

En la dindmica actual de los negocios, se debe prestar especial atencion a:
e Los avances tecnologicos
e Los cambios en los ambientes operativos
e Las nuevas lineas de negocio
e La reestructuracion corporativa
e Laexpansion o adquisiciones extranjeras
e El personal nuevo

e El rapido crecimiento

Cada entidad afronta una variedad de riesgos de origen interno y externo que

deben ser valorados.

La precondicion para la evaluacion del riesgo: Es el establecimiento de
objetivos, articulados a diferentes niveles e internamente consistentes. La evaluacion
de riesgos es la identificacidn y analisis de riesgos relevantes a la ejecucion de los
objetivos, formando una base para determinar cémo deben ser manejados. (Estupifian
Gaitan, 2006, pag. 7)

3) ACTIVIDADES DE CONTROL
Se deben establecer y ejecutar politicas y procedimientos para ayudar a asegurar

que se esten aplicando efectivamente las acciones identificadas para la administracion

como necesarias para manejar los riesgos en la consecucién de los objetivos de la entidad.
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Tipos de actividades de control

Las actividades de control pueden ser descriptas para objetivos de control
especificados, tales como asegurar que el procesamiento de datos sea completo, exacto.
Le siguen ciertas actividades de control cominmente desempefiadas por personal en
varios niveles en las organizaciones. Se presentan el rango y la variedad de actividades

de control para sugerir una categorizacion particular como son:

e Revisiones de alto nivel

e Funciones directas o actividades administrativas
e Controles fisicos

e Indicadores de desempefio

e Segregacion de responsabilidades

4) INFORMACION Y COMUNICACION

La informacion pertinente debe ser identificada, capturada y comunicada en forma
y estructuras de tiempo que faciliten a la gente cumplir sus responsabilidades. Los
sistemas de informacion producen informacion operacional financiera y suplementaria

gue hacen posible controlar y manejar los negocios.

Todo el personal debe recibir un claro, mensaje de la alta direccion en el sentido
de que las responsabilidades del control deben ser tomadas muy seriamente. Ellos deben
entender claramente el significativo comunicativo de la inmediatez de la informacion.
También es necesario tener una comunicacion Util con el exterior como clientes,

proveedores, entidades gubernamentales y accionistas.

5) MONITOREO

Los controles internos deben ser “monitoreados” constantemente para asegurar de
que el proceso se encuentra operando como se planed y comprobar que son efectivos ante
los cambios de la situaciones que le dieron origen. El alcance y la frecuencia del

monitoreo dependen de los riesgos que se pretenden cubrir.
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Las actividades de monitoreo constante pueden ser implantadas en los propios
procesos del negocio o a través de evaluaciones separadas de la operacion, es decir,

mediante auditoria interna o externa.

El monitoreo asegura que el control interno continua operando efectivamente.
Este proceso implica la valoracion, por parte del personal apropiado, del disefio y de la
operacion de los controles en una adecuada base de tiempo, y realizando las acciones

necesarias. Se aplica para todas las actividades en una organizacion.

El monitoreo puede hacerse de dos maneras: mediante actividades ongoing o

mediantes evaluaciones separadas.

Actividades de Monitoreo Ongoing

Son mdltiples las actividades que sirven para monitorear la efectividad del control
interno en el curso ordinario de las operaciones. Incluyen actos regulares de

administracion y supervision, comparaciones, conciliaciones y otras acciones rutinarias.

Evaluaciones Separadas

Las evaluaciones del control interno varian en alcance y frecuencia, dependiendo
del significado de los riesgos que estan siendo controlados y de la importancia de los

controles en la reduccion de aquellos.

2.1.2.4 COSO 1 Y COSO Il o integracion marco del control interno y el ERM

El marco integrado de control interno formalizado en el COSO | es una parte
integral de la administracion de riesgos empresariales ERM del COSO I, siendo este
ultimo en su gestion mucho méas amplia por su formulacion conceptual sélida centrada
mas concretamente en los riesgos. EI marco integrado del COSO | sigue siendo véalido
para las entidades que aun no hayan implementado una administracién de riesgos

empresariales integral. (Estupifian Gaitan, 2006, pag. 345)
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2.1.2.4.1 Comparativo de objetivos del COSO I'Y COSO I

Control Interno COSO |
1) Eficaciay eficiencia de las operaciones
2) Fiabilidad de la informacion financiera
3) Cumplimiento de leyes y normas aplicables

4) Objetivos estratégicos alineados con la misién de la entidad

Administracion de riesgos empresariales ERM COSO |1
1) Uso eficaz y eficiente de los recursos operacionales
2) Informacion-fiabilidad de la informacion suministrada

3) Cumplimiento de leyes y normas aplicables

2.1.2.5 Niveles Organizacionales

Depende de cada organizacién en particular los basicos son:
e Sistema de control interno
e Controles internos por secciones (departamentos, segmentos, unidades de
negocios, etc.)

e Controles internos ( de caracter operacional)

2.1.2.6 Sobre la presentacion de los estados financieros

Se incluye que la atestacion es insuficiente para describir el proceso de valorar el
reporte de la administracion sobre los controles internos; que una auditoria de control
interno sobre la presentacién de los estados financieros de la compafiia; y que los costos
de la auditoria del control interno tienen que ser apropiados en consideracion de los

beneficios que se esperan por parte de los inversionistas.
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2.1.2.7 Proceso

El proceso es extensivo que incluye algunas etapas como:
» Obtencion de un entendimiento del control interno sobre la presentacion de
reportes financieros, incluyendo el desempefio de recorridos.
Identificacion de las cuentas significantes y de las aserciones relevantes
Prueba y evaluacion de la efectividad del disefio de los controles
Prueba de la efectividad de la operacion
Oportunidad de las pruebas
Uso del trabajo de otros
Evaluacion de los resultados de las pruebas

Identificacidn de las deficiencias significantes

V V.V V V V VYV V

Formacion de una opinién y presentacion de reporte

2.1.2.8 Obijetivo del auditor

Segun Mantilla y Cante (2005): “Es expresar una opinion sobre la valoracion
que realiza la administracion, para formar una base para expresar tal opinion, el auditor
tiene que planear y desempefiar la auditoria para obtener seguridad razonable.” (pag.
107)

El auditor también tiene que auditar los estados financieros de la compafiia
correspondientes a la fecha que se especifica, dado que la informacion que obtiene
durante la auditoria es relevante para la conclusion, por lo que mantener un control

interno efectivo significa que no existen debilidades materiales.

2.1.2.9 Responsabilidades

Para que el auditor complete de manera satisfactoria una auditoria de control
interno, la administracion tiene que hacer lo siguiente:
a. Aceptar su responsabilidad por la efectividad del control interno

b. Evaluar la efectividad del control interno, usando un criterio de control confiable
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c. Soportar su evaluacion con evidencia suficiente, incluyendo documentacion
d. Presentar una valoracion escrita de la efectividad del control interno para el final

del mas reciente afio fiscal.

2.1.2.10 Del Fraude

El auditor debe evaluar todos los controles que de manera especifica tienen la
intencion de direccionar los riesgos de fraude que tienen al menos una probabilidad

razonablemente de tener un efecto material en la presentacion de los estados financieros.

Los controles relacionados con la prevencion y deteccion del fraude. Tales

controles incluyen pero no estan limitados a:

¢ Controles que impiden el uso equivocado de los activos de la compafiia.

¢ Procedimientos de valoracion del riesgo de la compafiia.

e Provisiones contenidas en el codigo de ética.

e L0 adecuado de la actividad de auditoria interna, y si la funcion de auditoria reporta al
comité de auditoria.

e Lo adecuado de los procedimientos de la compafiia para manejar reclamos.

2.1.2.11 Desemperiio

Cuando desempefia una auditoria de control interno, el auditor tiene que adherirse
a los estandares generales, y a los estandares de trabajo de campo y de presentacion de

reportes.

2.1.2.12 Documentacion

La documentacion inadecuada del disefio de los controles sobre las aserciones
relevantes relacionadas con las cuentas y revelaciones significantes constituye una
deficiencia del control interno, por lo que el auditor lo evalua, tiene que concluir que es

una deficiencia, o que significa una deficiencia significativa.
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Por lo que el auditor deduce si la administracion puede demostrar el componente
de monitoreo de control interno, la documentacion inadecuada también provocaria que el

auditor concluya que existe una limitacion en el alcance del contrato.

2.1.2.13 Perspectiva del COSO con relacion con el control interno sobre la presentacion
de reportes financieros.

La presentacion de reportes financieros no incluyen los objetivos del COSO, sin
embargo, los controles que la administracion disefia e implementa pueden lograr mas de

un objetivo.

2.1.2.14 Materialidad

En una auditoria del control interno se debe aplicar la materialidad tanto a nivel

de estado financiero como a nivel de balance de cuenta individual.

2.1.2.15 Prueba de los controles

El objetivo de las pruebas en esta auditoria, es el de obtener evidencia, soportar la
opinidn, y de su presentacion. La opinion del auditor se relaciona en un punto del tiempo

y tomado como un todo.

2.1.3 DEPARTAMENTO DE VENTAS

2.1.3.1 Definicién

Segun Lopez et al. (2006):

Es el que se encarga de distribuir y vender los productos a sus diferentes
sectores que pertenecen a la empresa, controla y se encarga de supervisar
dia a dia que la transportacion de cada producto llegue a su destino, sujeto

a las politicas de ventas establecidas en la organizacion. (pag. 37)
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Tomando como referencia la definicién de Lopez Luengo & Lobato Gomez (2006) se
puede decir que el departamento en si su funcion es de tratar de que el producto sea
posicionado en el mercado, con una buena organizacion de sus vendedores y del proceso
que implica la distribucién de los productos a sus diferentes sectores.

El departamento es quién gestiona el proceso previo a las ventas, es donde se prepara
dia a dia el pedido de ventas a manufactura segun su requerimiento y trabaja en conjunto
con el mercado para la comercializacién, distribucion, promociones de los diversos

productos, lleva control de los inventarios de productos de cada una de las zonas.

2.1.3.1.2 Formacion

Esta formado por una red de comerciales especializados en los sectores que
aborda la empresa y distribuidos a su vez en cinco grandes zonas:
» Zonanorte
Zona sur
Zona centro

Zona oeste

YV V VYV V

Zona este

2.1.3.1.3 Organizacion del departamento

Organizacion Horizontal: hay pocos niveles jerarquicos sin apenas mandos

intermedios.
e 1 director
e Delegados

e Vendedores de la misma zona

Organizacion Vertical: hay varios escalones y cada grupo de personas tiene mandos
intermedios.

e 1 director

e Subdirector de la zona

e Directores territoriales
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2.1.3.1.4 Funciones Bésicas

> Funciones Administrativas
» Funciones Operativas

» Funciones Técnica

2.1.3.2 Formas de Organizacion de las ventas

Por zonas geogréaficas
Por lineas de producto/ servicio

Por clientes

YV V V VY

Por funciones

2.1.3.2.1 Objetivos de la planificacion de ventas

1. Vender: se pretende alcanzar un cierto volumen de ventas

2. Obtener una cuota de mercado importante: un porcentaje del mercado total.

3. Rentabilidad: los objetivos por mercados y productos que den beneficios o
rentabilidad.

4. De imagen: la imagen de la empresa o del producto en un cierto mercado.

5. De beneficios: consiste en aplicar actuaciones sobre el producto que la empresa

ofrece, tales como:
e reduccion de costos
e perfeccionamiento del producto

e ampliacién de las lineas de producto.

2.1.3.3 Objetivos del jefe de ventas

e  Saber vender.

e Tener espiritu cientifico y logico, saber analizar, separar lo importante de lo que no
lo es, sacar conclusiones eficaces y llevarlas a la préactica.

e Ser capaz de valorar a sus vendedores y adaptar sus programas de formacion y

entrenamiento a los resultados de su valoracién. (Artal, 2013, pag. 37)
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2.1.3.4 Definicion de Rutas

Una ruta de Ventas es un conjunto de clientes actuales o potenciales, l6gicamente
ordenados en un territorio, para que por medio de las visitas puedan conseguir los
maximos resultados en su explotacion comercial, asi como el mayor grado posible de
satisfaccion y fidelidad de estos clientes hacia la compafiia. (Garcia Bobadilla, 2011, pag.
286)

En base a la definicion podemos decir que las rutas son los lugares donde
diariamente se distribuye los productos, por lo que se debe cumplir a cabalidad con el

tiempo requerido de las mercancias.

2.1.3.4.1 Objetivos de las rutas

Los objetivos de un buen estudio de rutas son los siguientes:

» Aprovechar mejor el tiempo de desplazamiento.

Hacer que los kilémetros de desplazamiento sean de la maxima rentabilidad posible.
Reducir, en lo posible, la fatiga fisica de los vendedores.

Poder localizar en todo momento y rapidamente a los vendedores.

YV V VYV V

Conseguir una buena cobertura del mercado de clientes.

2.1.3.5 Fases del proceso de venta

Segun Lopez y Lobato: “La venta es un proceso que se desarrolla de una forma

ordenada y secuencial, y por tanto tiene diferentes fases”. (2013, pag. 42)

Lopez Luengo & Lobato Gomez (2006) nos quiere decir que las fases que se
Ileven en un proceso de las ventas deben estar bien estructuradas acorde a las necesidades

de la empresa; de tal forma que se pueda obtener informacion veridica.

e Localizacién del cliente

e Calificacién de los clientes
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e Priorizacion de los clientes

2.1.3.5.1 El proceso de la administracion de ventas

Seguln Castle y Tanner (2005): “El proceso de la buena administracion de la fuerza

de las ventas de una compaifiia.” (pag. 10)

1. Formulacion: el programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del entorno

que enfrenta la empresa.

2. Aplicacion: llamada también implantacion, comprende la seleccidn del personal de
ventas adecuado, disefiar e implementar politicas, procedimientos que encaminen

hacia los objetivos.

3. Evaluacion y control: elaborar métodos para observar y evaluar el desempefio de la

fuerza de ventas.

2.1.3.6 Tipos de venta de empresa a empresa

Clasificaciones mas empleadas y Utiles de los trabajos de ventas. Weitz & Tanner (2005)
(pag.47)

e Ventas de gremio
e Ventas misioneras
e Ventas técnicas

e Venta a negocios nuevos

2.1.3.7 Venta al por mayor

Kotler y Armstrong (2008) Indica las siguientes funciones de canal:
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e Venta y promocion: las fuerzas de ventas de los mayoristas ayudan a los fabricantes a

llegar a muchos clientes pequefios con un costo bajo.

eCompra y desarrollo de surtidos: los mayoristas pueden seleccionar articulos y

desarrollar los surtidos que los clientes requieren.

e Fragmentacion de lotes: los mayoristas ahorran dinero a sus clientes al comprar lotes

muy grandes de mercancia.

¢ Almacenamiento: los mayoristas mantienen inventarios, por lo que reducen costos.

e Transportacion: los mayoristas pueden hacer entregas mas rapidas a los compradores

porque estdn mas cerca que los productores.
¢ Financiamiento: financian a los clientes mediante otorgamiento de crédito.
e Aceptacion de riesgos: absorben los riesgos porque asumen la propiedad de la

mercancia.

¢ Informacion de mercados: proporcionan informacion a sus proveedores y clientes.

2.1.3.8 Tipos de Mayoristas

e Comerciantes mayoristas
e Corredores y agentes

e Sucursales y oficinas de venta del fabricante.
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2.1.4 DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO

2.1.4.1 Definicion de Distribuidora

Las distribuidoras son aquellas que tiene como actividad la distribucién de su linea
de producto para comercializar a sus diversos lugares de distribucion sea estos
supermercados, tiendas, y otras entidades que requiera de los productos de consumo.

2.1.4.2 Canal de distribucion

Segln Sanche (2008): “El conjunto de intermediarios y flujos de mercancias que

permite que llegue el producto desde el fabricante hasta el consumidor.” (pag. 39)

Los canales de distribucion se clasifican en:

e Canal Directo: es mas conveniente, cuando se realicen pocas ventas pero cada una de

gran volumen.

e Canal Indirecto: cuando son productos de gran consumo, con elevado nimero de

ventas.

2.1.4.2.1 Funciones del canal

1) Latransformacion en tres vertientes: fisica, temporal y espacial.
2) Transferencia de propiedad

3) Publicidad y promocion de los productos

2.1.4.3 Principios de los canales

1) Especializacion: el reparto de funciones es ventajoso tanto para el fabricante como

para el distribuidor.
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2) Eficacia: se produce una disminucion de los contactos, incluso puede llegar a mayor

ndmero de consumidores.

2.1.4.4 Caracteristicas del consumidor

El campo del comportamiento del consumidor estudia como seleccionan, compran,
utilizan y desechan bienes, servicios, ideas o experiencias de los individuos, grupos y

organizaciones con el fin de satisfacer sus necesidades y deseos. (Vértice, 2008, pag. 5)

2.1.4.5 Caracteristicas del producto

Segun (Stanton et al 2007): “Cualquier cambio en una caracteristica sea esta

disefio, color, tamafio, empaque), por pequefio que sea, crea otro producto”. (pag. 221)

2.1.4.6 Caracteristicas del mercado

Se buscara informacion cuando existan posibilidades de encontrar alternativas de

productos, diferencias significativas de precios, establecimientos, distribuidores.

2.1.4.6.1 Estrategias de Cobertura de Mercado

Una vez que la entidad ha definido sus unidades estratégicas de negocio, debe decidir
cudles atender y como, surgiendo cinco posibilidades:

Estrategias de concentracion: la empresa se dirige de manera restrictiva a un unico
producto mercado.

Estrategia del especialista del producto: la organizacion se especializa en una funcion
pero cubriendo todos los grupos de compradores afectados.

Estrategia del especialista del cliente: la entidad se especializa en una categoria de
clientes, tratando de cubrir todas las funciones.

Estrategia de especializacion selectiva: Se trata de una estrategia oportunista, la cual
responde a un deseo de diversificacion.

Estrategia de cobertura completa: se dirige a todo el mercado tratando de satisfacer las
necesidades de todo el grupo de compradores. (Villacorta Tilve, 2010, pag. 20)
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2.1.4.7 Flujos en la distribucion

e Fisico: El transporte del producto desde el lugar de produccion al de consumo.

e Financiero: Por toda prestacion de un producto o servicio, se produce una contra
prestacion en dinero, pero en sentido inverso.

e Propiedad: El producto al cambiar de manos, también cambia de propietario en la
mayoria de los casos.

e Informacion: el intermediario es el canalizador de toda la informacién, tanto en
sentido ascendente (desde el mercado al productor) como en sentido descendente
(Desde el productor al mercado).

e Decisiones: las decisiones que se tomen por parte del productor y que tengan que ver

con los consumidores.

2.1.4.8 Definicion de Productos

El producto es el primer elemento y el mas importante de la mezcla del mercado,

es todo aquello que pueda ofrecerse a alguien para satisfacer una necesidad o deseo.

2.1.4.8.1 Jerarquia del producto

Las jerarquias van desde las necesidades basicas hasta articulos especificos que
satisfacen dichas necesidades.
Familia de necesidades
Familia de productos
Clase de productos
Linea de productos
Tipo de producto

Marca

N o a s~ wDdh e

Articulo
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2.1.4.8.2 Linea de Productos

Es un grupo de productos que estan estrechamente relacionados entre si porque
desempefian una funcién similar, se venden al mismo grupo de clientes, son
comercializadores a través de los mismos canales o pertenecen a un determinado rango

de precios.

2.2 MARCO CONCEPTUAL

Auditoria: Acumulacion y evaluacion de la evidencia de la informacién para determinar
e informar sobre el grado de correspondencia entre la informacion y los criterios
establecidos. (Arens A, Elder J, & Beasley S, 2007, pag. 18)

Canales de distribucion: Todo tipo de medios por lo que el producto o servicio llega a
los consumidores, bien sea a través de empresas como intermediarias o simplemente un

transporte. (Guijarro, José; Espinoza, Pilar; Sdnchez,Andrés, 2003, pag. 480)

Comercializacion: Aquellas actividades anteriores a la venta de un producto o servicio,
tales como investigacion de mercados, planificacidn, administracion comercial, fijacidn

de precio, promocion, distribucién, etc. (Guijarro, José et al 2003)

Control Interno: Proceso realizado por el consejo de administracion de la compafiia, por
los ejecutivos y otros empleados, que ofrece una seguridad razonable sobre la
consecucion de los objetivos. (O. Ray Whittington, 2005, pag. 44)

Costos: Es el valor monetario que se invierte en los elementos materiales, fuerza laboral
necesaria y demas insumos requeridos para fabricar bienes o sus partes y procesos, o para
generar servicios o productos intangibles, cuya presencia beneficiosa es incuestionable.
(Zapata P. , 2007, pag. 33)

Cuestionario del Control Interno: Una serie de preguntas sobre los controles en cada
area de la auditoria utilizada como un medio para indicar si el auditor aspectos del control

interno que pueden ser inadecuados. (Arens A, Elder J, & Beasley S, 2007, pag. 301)
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Deficiencia de control: Una deficiencia en el disefio u operacién de controles que no
permiten que el personal de la compafiia impida o detecte errores de forma oportuna.
(Arens A, Elder J, & Beasley S, 2007, pag. 301)

Distribucion: Todos los medios empleados por las empresas para que el producto o
servicio llegue a los consumidores, incluyendo transporte, comunicacion y organizacién

fisica de los productos. Guijarro, José et al (2003)

Evidencia: Cualquier datos que use el auditor para determinar si la informacién que se
audita se elabord de acuerdo con el criterio establecido. (Arens A, Elder J, & Beasley S,
2007, pag. 18)

Gastos: Es un proceso contable que se tiene que efectuar una serie gastos que le van a
permitir un desarrollo eficiente de sus actividades comerciales. (Lumarso, Contabilidad
Ciclo Basico, 2000, pag. 52)

Mercado: Es el medio a través del cual los consumidores atienden sus necesidades. Este
debe de abastecer de manera normal las necesidades del consumidor. (E. Martinez, 1982,
pag. 116)

PIB: Es el valor o la suma de la produccidon de bienes y servicios finales que se producen
dentro de un pais en un determinado periodo de tiempo (generalmente un afio). (Michael,
2002, pag. 24)

Procedimiento de Auditoria: Instruccién detallada para la recopilacién de un tipo de
evidencia de auditoria. (Arens A, Elder J, & Beasley S, 2007, pag. 183)

2.3 MARCO LEGAL

LA ATENCION PRIORITARIA DEL SISTEMA DE ABASTECIMIENTO DE
ALIMENTOS, SU DISTRIBUCION Y LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS QUE FORMAN PARTE DE LA CANASTABASICAEN TODO EL
TERRITORIO NACIONAL. (Fiel Web 13.0, 2013)

Decreta:

Art. 1.- Declarar la atencién prioritaria del sistema de abastecimiento de alimentos, su
distribucion y la comercializacion de productos que forman parte de la canasta basica en
todo el territorio nacional, con el objetivo de, en alianza publico-privada, incrementar la
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productividad, disminuir costos de produccion y mejorar la eficiencia de la cadena de
produccion, manufactura, comercializacion, distribucion y abastecimiento de alimentos a
fin de garantizar el acceso a productos alimenticios de calidad y a precios asequibles para
los ciudadanos.

Art. 2.- Se encarga al Ministerio de Coordinacion de la Produccion, en conjunto con los
ministerios de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca y de Industrias y
Comepetitividad, la elaboracién del Programa de Soberania Alimentaria, Fomento
Productivo y Estabilizacion de Precios que regira hasta diciembre del 2009 cuyos
elementos principales seran:

a. Diagnostico de las cadenas productivas de bienes de la canasta basica alimenticia
e identificacion de los eslabones productivos;

b. Disefio de politicas publicas de mejoramiento productivo a nivel de productor y
procesos de post cosecha de productos de la canasta basica alimenticia;

c. Disefio de politicas publicas para el mejoramiento de las cadenas y sistema de
comercializacion;

d. Disefio de politicas de mejoramiento de los sistemas de almacenamiento,
procesamiento y distribucion de alimentos; y;

e. Disefio de otras politicas destinadas a garantizar a la poblacién el acceso fisico y
econdémico efectivo a los alimentos, como principio basico de la Soberania
Alimentaria.

El Ministerio de Coordinacién de la Produccion integrara, en un plazo de 20 dias, mesas
publico-privadas, de caracter consultivo, con el objetivo de apoyar el disefio del
programa.

El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca, dirigird y ejecutara las
acciones para la implementacién y monitoreo del Programa de Soberania Alimentaria,
Fomento Productivo y Estabilizacidn de Precios.

Si el Programa de Soberania Alimentaria, Fomento Productivo y Estabilizacién de
Precios demandase la implementacion de algun tipo de subsidio, su disefio y monitoreo
estard a cargo del Ministerio de Coordinacion de Desarrollo Social, en conjunto con el
ministerio sectorial relacionado.
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ANEXO
Listado de precios maximos acordados con las industrias de Pastas y Fideos. Precios, a
nivel nacional, vigentes desde el 15 de agosto del 2008 hasta el 10 de octubre del 2008.

Precio maximo para el aceite vegetal, mezcla soya y palma, botella de 1 litro, acordado
con el sector aceitero. Vigente en todo el territorio nacional hasta el 31 de diciembre de
2008.

Estabilizacion de precio para la venta al publico de avena enfundada, tipo hojuela,
acordada con las industrias del sector, vigente en todo el territorio nacional hasta el 31 de
octubre de 2008.

Todas las marcas y presentaciones de avena enfundada, tipo hojuela, mantendran hasta el
31 de octubre de 2008 los precios de venta al pablico que estuvieron vigentes al 31 de
julio de 2008.

Estabilizacion de precio para la venta al pablico de la lata de atdn, tipo lomito, en aceite
y agua, de 180 gramos, acordada con la industria y vigente en todo el territorio nacional
hasta el 15 de octubre de 2008.

Precio Maximo para la venta al publico de la leche pasteurizada en funda, vigente en todo
el territorio nacional.

Todas las marcas de leche pasteurizada en funda, tendran un precio maximo de USD 0,60
el litro, en todo territorio nacional, conforme lo establecido en el Decreto Ejecutivo 1042
del 23 de Abril del 2008.

Todas las marcas de leche UHT (triple pasteurizada) funda negra, tendran un precio
méaximo de USD 0,65 el litro, en todo el territorio nacional, conforme lo establecido en el
Decreto Ejecutivo 1042 del 23 de abril del 2008.



CAPITULO 11l

PLAN DE AUDITORIA

AUDITORIA DE CONTROL INTERNO AL DEPARTAMENTO DE VENTAS
DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

3.1 FORMULACION DEL PROYECTO

La empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. se dedica a comercializar y distribuir los
productos del consumo masivo a los supermercados, tiendas y mercados de la urbe

nacional. (Ver anexo N° 3)

El propoésito de éste proyecto es plantear recomendaciones sobre los problemas
identificados en el area de ventas ya que existen muchas falencias en ella, y realizando
un analisis podemos proponer una mejora del procedimiento en base a los errores
expuestos en ella, cdmo son la alta rotacion del personal de ventas y la alteracion de

facturas en los reportes de gastos.

Se espera recomendar opciones que le permita poner en practica al departamento
por el malestar que presenta dicha empresa DISPACIF S.A., mejorando los procesos
internos del area de ventas para que asi obtengan resultados positivos en su gestion. Para
que de ésta manera obtengan un buen trabajo, y que sus ventas superen los meses
anteriores, y que obtengan ganancias en los productos que la empresa comercial Se

ejecutara el control interno para verificar el porqué de ciertas problematicas que
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anteriormente hemos mencionado, identificando el principal inconveniente del area de
estudio, como es el retraso en la distribucién de sus productos, ya que esto perjudica los

intereses de la empresa.

La DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. cuenta con un manual de control interno
en todos los departamentos; no obstante ésta no posee una estructura acorde a sus
objetivos que le permita un adecuado funcionamiento, dando como consecuencia que los
encargados del &rea no cumplan con sus procesos respectivos; ya que de cierta manera no
tienen el conocimiento necesario sobre el sistema de control interno, por lo que conlleva

a un impedimento en la empresa.

Se procedera a realizar cuestionarios de control interno, entrevistas a los
respectivos encargados del &rea para conseguir una evidencia de auditoria relevante que

sera evaluada de forma minuciosa y de su entorno de control.

3.1.1 Diagnostico Actual del Departamento de Ventas

La DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. ofrece el servicio de comercializacion de las
lineas de productos de consumo masivo que ya se han vuelto tradicionales, por lo que le
ha permitido llegar a posicionarse en un mercado, aunque en la actualidad el control que
ésta posee internamente no es el debido para el manejo interno de sus actividades de

distribucion, provocando que no se cumpla con las metas estructurales.

El area de ventas cuenta con politicas de ventas cumpliendo con cada uno de sus
documentos relacionados que sirven como soporte, el departamento realiza su
presupuesto de ventas ya sea anual, mensual y semanal esto es revisado por varios
departamentos que trabajan conjuntamente; para llevar a cabo un reporte de dichas ventas

de este modo exista un control adecuado. (Ver anexo N° 4)

Analizando la documentacion de las ventas de la entidad, podemos decir que si no
se realiza la distribucién de cada linea de productos pertenecientes a la distribuidora; se
examina que si estos no se ejecutan de manera correcta no alcanzarian sus metas

establecidas mensualmente, y tampoco el volumen de ventas.
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3.2 FIN DEL PROYECTO

El objetivo fundamental de la auditoria es realizar un andlisis del control interno del
departamento de ventas; esto involucra sus funciones; manuales y procedimientos
empleados en la misma para realizar nuestro informe final de los resultados en
concordancia de los papeles de trabajo que sirvan como fundamento en la hora de

inspeccionar el sistema de control interno en el cual nos referimos.

Presentar recomendaciones a todo el personal involucrado en el departamento
sobre la problematica presente, con el fin que puedan realizar con mayor eficiencia sus
labores cotidianas, con el objetivo que haya una mejora a nivel organizacional y de sus
operaciones, de ésta manera podran superar sus propdsitos como es obtener mayores

ingresos mensuales.

Por lo que es de gran importancia que todos los involucrados del departamento de
ventas sean responsables de sus objetivos, capacidad de vender, y que dichos procesos

previos para las ventas sean acordados con todo el personal.

3.3 Objetivo General

Aplicar una Auditoria de Control Interno en el area de Ventas de la compafiia
DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. mediante la aplicacion de la metodologia COSO 12

para la recomendacion de medidas correctivas a la Gerencia.

3.4 Objetivo Especificos

e Planificar un programa de auditoria que identifique las debilidades significativas del
area de Ventas de DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

2 Metodologia COSO I, El denominado informe “Coso I” sobre control interno es un proceso llevado a cabo por las
personas de una organizacion disefiado con el fin de proporcionar un grado de seguridad razonable.
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e Redactar un informe de auditoria a la Gerencia de DISPACIF S.A. en funcion de los

hallazgos encontrados.

e Recomendar un plan de acciones correctivas al area de ventas de DISTRIBUIDORA
DISPACIF S.A. dirigido a la alta Gerencia.

3.5 ACTIVIDADES

3.5.1 Plan de Auditoria

El plan de auditoria servira para llevar a cabo cada una de las actividades que vamos a
desarrollar durante la ejecucion de la auditoria. Contando con el apoyo de los
responsables del departamento de ventas que colaboraran brindando la informacion
necesaria de acuerdo a nuestro plan estructurado, de un tiempo asignado y de las horas
hombres para poder realizar cada actividad que se ejecutara de la mejor manera, es decir
seguir una serie de pasos para que de éste modo se pueda obtener la informacidn necesaria

para la realizacion de la auditoria.

A continuacion se detalla el plan de auditoria:



Tabla 2: Plan de Auditoria
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Recopilacion de la informacion

. " Auditor 18,33 costo horas auditor
requerida sobre la probleméatica. 8
Revisidn y organizacion de la
informacion adquirida del 8 Auditor 18,33 costo horas auditor
departamento.
Andlisis de los procesos utilizados en . .
P 8 Auditor 18,33 costo horas auditor
el departamento.
Analisis del estudio realizado al
departamento por parte del equipo de 8 Auditor 18,33 costo horas auditor
auditoria.
Establecer los materiales necesarios . .
. . 8 Auditor 18,33 costo horas auditor
para realizar el estudio.
Evaluacion del funcionamiento del
contro! Interno y apllca.(:lon Sje = 8 Auditor 18,33 costo horas auditor
entrevistas y del cuestionario del
control interno.
Elaboracion de los papeles de trabajo 16 Auditor 18,33 costo horas auditor
Revision y evaluacion de los papeles . .
y . pap 16 Auditor 18,33 costo horas auditor
de trabajo.
Redactar el informe final sobre los . .
8 Auditor 18,33 costo horas auditor
hallazgos.
Lectura del informe borrador con el . .
L 8 Auditor 18,33 costo horas auditor
Directivo de Ventas.
Redactar el informe final 16 Auditor 18,33 costo horas auditor
Presentar el informe final a la Gerencia . .
8 Auditor 18,33 costo horas auditor

de Ventas.

Elaborado por: Autoras




49

Célculo Horas Hombre Auditor

Auditores: 2
Horas: 120
Costo Promedio Horas Auditor: 18,33

Honorarios Auditores: $ 2.200

Descripcion:

» Recopilacion de la informacion requerida sobre la problemética. (AUDITOR 1)

» Revisién y organizacion de la informacion adquirida del departamento.
(AUDITOR?)

» Analisis de los procesos utilizados en el departamento. (AUDITOR 1)

» Anadlisis del estudio realizado al departamento por parte del equipo de auditoria.
(AUDITOR 1, AUDITOR 2)

» Establecer los materiales necesarios para realizar el estudio. (AUDITOR 1)

» Evaluacion del funcionamiento del control interno y aplicacion de las entrevistas
y del cuestionario del control interno. (AUDITOR 1, AUDITOR 2)

» Elaboracion de los papeles de trabajo (AUDITOR 1y AUDITOR 2)

» Revisién y evaluacién de los papeles de trabajo.(AUDITOR 1)

» Redactar el informe final sobre los hallazgos. (AUDITOR 2)

» Lectura del informe borrador con el Directivo de Ventas. (AUDITOR 1,
AUDITOR 2)



» Redactar el informe final. (AUDITOR 1, AUDITOR 2)

» Presentar el informe final a la Gerencia de Ventas. (AUDITOR 1, AUDITOR

2)

3.6 INDICADORES Y METAS

3.6.1 Cuantitativas
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Indicadores

Logro/Objetivos Futuros

La rotacién de inventario se ve afectado
por la escasez de recursos.

Recomendar la realizacién de constantes
capacitaciones a los empleados durante el
mes.

Las ventas ficticias que se refleja en los
papeles de trabajo no contienen
informacion conforme a los estados
financieros.

Recomendar la revision por parte del
gerente sobre los rubros de cada venta de
productos que representen un porcentaje
menor del 50% de la estimacion de sus
ventas presentes en  los documentos
previos a la elaboracién de los estados
financieros.

La rentabilidad esta siendo afectada al
no obtener un correcto procedimiento de
ventas.

Recomendar la  aplicacion de
procedimientos internos y politicas,
mediante un andlisis del rendimiento a

corto y a largo plazo.

Disminucion de entrega apropiada de
los productos.

Revisar las ventas objetivo sobre los
ingresos provenientes del trabajo de los
vendedores que lo realizan de forma
coordinada.




3.6.2 Cualitativas
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Indicadores

Logro/Objetivos Futuros

Deficiencia en el sistema de control interno
del area de ventas, que no esta en correcto
funcionamiento.

El trabajo de los vendedores no estd en
constante revision por parte del Supervisor de
Ventas.

Los manuales, politicas y procedimientos de
la empresa no son comunicados debidamente
a los responsables de su aplicacion.

No se realiza una evaluacion al sistema de
control interno y por ende existe un bajo nivel
de efectividad.

La consecucion de objetivos no se logra por lo
que el departamento no se fija una meta diaria.

La calidad del trabajo es afectada por no
aplicar de manera adecuada los procesos
internos gque posee en si el departamento.

Recomendar que los controles

actualizados frecuentemente.

sean

Evaluacién de tiempos y movimientos para
verificar el trabajo de los vendedores.

Revisar constantemente las politicas vy
procedimientos del departamento en conjunto
con el Gerente de Ventas.

Recomendar mejoras en el sistema de control
interno ya que no cumplen con el objetivo por
parte del personal involucrado.

Analizar si el plan de ventas es factible a corto

0 mediano plazo.

Recomendar que haya un analisis previo a los
procesos involucrados en la misma.

3.7

3.7.1 Observacion

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

El sumario de nuestra investigacion se efectuard mediante esta técnica ya que nos

ayudard a observar atentamente los hechos y también nos permitira obtener el mayor
numero de datos de informacion que enfrenta la empresa DISTRBUIDORA DISPACIF

S.A.
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3.7.2 Revision documental

Se podra recolectar informacion existente de diversas fuentes sobre la situacion
problematica con la que se enfrenta la empresa, como fuente principal que se aplica
mediante la entrevista, y como fuente secundarias la revision de datos de afios anteriores
con la previa autorizacion del Gerente del area de ventas para supervisar las actividades
de todo el personal donde se procedi6 a:

v Verificar sus diarios de ventas

v Revisar hojas de pedido, recibo de pagos.( Ver anexo N° 5y 6)

v Revisar el volumen de ventas por vendedores.( Ver anexo N° 7)

v"Analizar al personal de ventas (vendedores) de la ciudad de Guayaquil.

v Ventas realizadas por cada linea de productos.

3.7.3 Entrevista

Se utilizara éste instrumento para palpar la informacion necesaria de acuerdo a la auditoria

que se va a desarrollar.

3.7.3.1 Entrevista dirigida al Gerente de Ventas

La entrevista realizada al Gerente de Ventas de la entidad tuvo como finalidad de obtener
informacién amplia sobre el proceso de ventas, vendedores, procedimientos que lleva a
cabo al existir inconvenientes. El instrumento consté de ocho preguntas cuyos temas a
abordar fueron: actividades que realiza, temas relacionados a los vendedores, uso del

control en sus procesos. (Ver anexo N° 8)
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3.7.3.2 Entrevista dirigida al Supervisor de Ventas

La entrevista realizada al supervisor de ventas de la entidad tuvo como finalidad de
obtener informacion veridica acerca del trabajo de su personal de ventas al cual
supervisa que lo efectien de manera correcta, para lo cual se determinard las falencias
identificadas por parte de ellos. El instrumento const6 de siete preguntas cuyos temas a
abordar fueron: su funcién como supervisor, manejo de sus actividades frente al personal

de ventas. (Ver anexo N° 9)

Para realizar las entrevistas se elabord un cuestionario de preguntas que permitira
obtener un mejor conocimiento de lo que sucede en el departamento por parte del personal
que labora en el area. Dichas preguntas fueron validadas por tres docentes expertos, para
obtener la informacion que fundamente la auditoria. (Ver anexo N° 10)

3.7.4 Cuestionario

Se lo realizard para poder determinar las falencias para de este modo poder verificar por
cada componente como es el manejo del departamento y de su control; para asi dar una

recomendacion de mejora a lo largo del proceso.

3.8 RESULTADO DE LAS ENTREVISTAS

3.8. 1 Instrumento aplicado al Gerente de Ventas

1. ¢Cuales son sus principales actividades dentro de la empresa?

v' Elaboracion y Desarrollo del Presupuesto anual de Ventas.

v/ Controlar y monitorear la cobertura para maximizar las ventas de cada una de las

marcas que comercializamos, enfocados a los objetivos de crecimiento.
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v' Redistribucion y creacion de Nuevas Rutas a Nivel Nacional.
v" Planificacion y control del area de Distribucion para lograr las entregas en el
menor tiempo posible, optimizando la flota para obtener mejor rentabilidad.

(entrega en Bloque).

v Elaboracion — control y seguimiento de los diferentes indicadores de gestion de

ventas y distribucion.

v" Coordinar con los diferentes proveedores los planes de mercadeo enfocados a las

necesidades del mercado.

v" Visitas constantes a las Agencias y salida de campo con Fuerza de Ventas.

2. ¢Cudl es el perfil para contratar vendedores en la empresa?

% Nivel Académico: Cursando carrera Universitaria

% Experiencia: Minimo 2 a 3 afios recientes en puestos similares de Cobertura

+ Habilidades: Proactivo - Conocimiento de la Zona Geogréafica - Conocimientos de
estrategias de ventas - Liderazgo - Habilidades de negociacion- Orientado a

resultados - Buenas relaciones interpersonales - Principios éticos y morales -

Capacidad de analisis.

3. ¢Existe un control por parte del supervisor de ventas hacia los vendedores?

Existen varios controles que hace el Supervisor:

v Supervision de Campo acompafiando al Vendedor en su recorrido haciendo el

coaching de mejoras en el trabajo.
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Supervision de Campo el Supervisor solo; donde verifica como estd cubriendo la
zona el vendedor, se mide la efectividad de visita y de ventas.

Analisis de Flash de Ventas con el Vendedor para hacer seguimiento de su

proyeccion de cierre.
Reuniones periodicas con el equipo de ventas para dar indicaciones (minimo 3 veces

por semana).

¢ Como es el procedimiento en las ventas por partes de los vendedores?

Sus recorridos son planificados de acuerdo a su Rutero.

Llega al punto de venta y saluda al Cliente.

Una vez en el punto le pide permiso al Cliente para revisa la existencia fisica de todos

los productos.

Hace labor de Merchandising en las perchas limpiando y acomodando el producto

existente.

Hace sugerencia de pedido al cliente en base a la existencia que tenga en ese

momento recomienda los productos focos (productos en Promocion).

5. ¢Existe metas mensuales para las ventas?

v

v

Si existe.

Se establece el Presupuesto Macro de Ventas y Gastos para el afio Total Compaiiia.

El presupuesto de ventas se lo elabora en Cajas y Dolares por cada una de las Marcas

o0 Productos que comercializamos.
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v Luego de tener el presupuesto aprobado por Presidencia se hace la distribucién del

presupuesto ya por Agencia.

v Luego de que ya se establecio el Presupuesto para la Agencia se procede a distribuirlo

ente los vendedores en base a su participacion de ventas.

6. ¢Todos los vendedores cumplen con sus metas planificadas mensualmente?

Como el Presupuesto de Ventas de la compafiia se lo hace por Marca o Producto los
vendedores Si llegan regularmente en la mayoria de ellos pero NO todos al 100% de

todos los productos.

7. ¢Qué se hace cuando un vendedor no cumplen de manera consecutiva sus ventas

planificadas?

Al Vendedor se le hace una entrega FORMAL del Presupuesto de Ventas con un
Memorandum donde se le recuerda que de NO cumplir en forma consecutiva con el

mismo se procederd a sancionarlo de acuerdo a Nuestro Reglamento Interno.

8. ¢Propone algunas recomendaciones y para qué servirian?

Brindarles capacitaciones frecuentemente para que los vendedores puedan sentirse de
mayor agrado y puedan realizar sus ventas con éxito y brindandoles la confianza

necesarias para que realicen sus trabajos con mayor satisfaccion.
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3.8.2 Instrumento aplicado al Supervisor de Ventas

1. ¢Cuéles son sus principales actividades como supervisor de ventas?

De supervisar controlar, dirigir al equipo de ventas (vendedores), también de comunicarle
al Gerente de Ventas las observaciones detectadas de los vendedores, les brindo la

informacidn oportuna para que cumplan con sus metas planificadas.

2. ¢Existe un control por parte suya hacia los vendedores?

Si, existe un control por parte mia a los vendedores para que de ésta manera puedan

realizar sus ventas y que cumplan con sus objetivos establecidos por la empresa.

3. ¢Como los direcciona a los vendedores para que logren sus metas planificadas?

Los direcciono de la mejor manera posible, ayudandolos con sus rutas, ensefiandoles a

los nuevos integrantes de ventas el manejo y realizacion del trabajo.

4. ¢Cual es su rol como supervisor?

El rol como Supervisor es de enfocarme en el mejoramiento de la calidad de trabajo de
los vendedores, en el desarrollo y buen uso de los recursos y monitorear las ventas
mensuales, contribuir en la rentabilidad de la entidad para lograr un buen ambiente

laboral.

5. ¢Cree usted que los vendedores realizan su trabajo eficazmente?

Ciertos vendedores trabajadores cumplen juiciosamente con su labor de vender las
mercaderias en su respectiva ruta, existen caso de que algunos vendedores no logran

alcanzar con el objetivo de ventas establecido por el Gerente.
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6. ¢Son motivados los vendedores para que realicen sus ventas con mayor

eficiencia?

El rol del Gerente y del Supervisor es de motivarlos diariamente de diferentes maneras

como es: bonificaciones, viajes, incentivos, etc.

7. ¢Propone algunas recomendaciones y para qué servirian?
Propongo que los vendedores sean motivados constantemente para que puedan realizar
las ventas que sea realizan diariamente para que de ésta manera se vea un logro positivo

en la entidad.

3.9 Analisis del resultado de las entrevistas

Nombre de Entrevistado: Ing. César Garcia
Departamento: Ventas

Cargo: Gerente

ANALISIS

El Gerente de Ventas manifesto en la entrevista que sus actividades son algunas como:
elaboracion de los presupuestos de ventas, monitorear y controlar las ventas de cobertura,
redistribucion y creacidn de nuevas rutas a nivel nacional, planificacion y control del area

de distribucion.

El tiene la funcion de contratar al personal de ventas, el cual se rige por un perfil
laboral basado en el nivel académico, la experiencia laboral, habilidades, etc. Se
evidencio que en el area de ventas existe un control por parte del Supervisor hacia los
vendedores de la entidad, donde él también tiene la obligacion de supervisarlos en su tarea
laboral. Ademas se encarga de realizar reuniones periddicas con el equipo de ventas para

dar indicaciones sobre el trabajo.
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El procedimiento que llevan a cabo los vendedores para realizar las ventas se
encuentran elaboradas por el Gerente, donde él les detalla los pasos que deben seguir para
el cumplimiento de sus metas de ventas. En el area de ventas existen metas mensuales
establecidas por un presupuesto macro ventas y gastos generales para el afio fiscal, se lo

elabora en cajas y dolares por cada linea de productos.

La obligacion de los vendedores es de cumplir sus metas planificadas, pero cierta
cantidad de vendedores lo cumplen y otros con un 50% de ventas de cada linea de
productos no cumplen. El Gerente de Ventas tiene la obligacion de sancionarlos de

acuerdo al reglamento Interno del departamento al no cumplir sus metas consecutivas.

Nombre de Entrevistado: Ing. Alvaro Soriano
Departamento: Ventas
Cargo: Supervisor

ANALISIS.-

El Supervisor de Ventas cuenta con las funciones de controlar, dirigir, supervisar al
equipo de ventas (vendedores), él se encarga de comunicarle al Gerente de Ventas las
observaciones detectadas de los vendedores. El direcciona a los vendedores brindandole
la informacion oportuna para el logro de sus metas y realicen su trabajo de manera

eficiente y eficaz.

El rol del Supervisor se enfoca en el mejoramiento de la calidad de trabajo de los
vendedores, en el desarrollo y buen uso de los recursos y monitorear las ventas mensuales,

contribuir en la rentabilidad de la entidad para lograr un buen ambiente laboral.

Ciertos trabajadores juiciosamente cumplen con su labor de vender las
mercaderias en su respectiva ruta, existen casos de que algunos vendedores no logran
alcanzar con el objetivo de ventas establecido por el Gerente. El rol del Gerente y del
Supervisor es de motivarlos diariamente de diferentes maneras como es: bonificaciones,

viajes, incentivos, etc.
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3.10 CRONOGRAMA DE EJECUCION

Tabla 3: Cronograma de ejecucion de las fases del proyecto en el
departamento de ventas.

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
CRONOGRAMA DE EJECUCION -
AL 20 DE MARZO DEL 2015 DISPACIFS.A

TIEMPO ASIGNADO

DETALLE
ENERO FEBRERO MARZO

PLANIFICACION PRELIMINAR DEL PROBLEMA

Recopilacion de la informacién requerida sobre la
probleméatica.

Revision y organizacion de la informacion adquirida del
departamento

Analisis de los procesos utilizados en el departamento.

Analisis del estudio realizado al departamento por parte del
equipo de auditoria

Establecer los materiales necesarios para realizar el estudio.

EJECUCION DEL PLAN DE AUDITORIA

Evaluacion del funcionamiento del control interno y
aplicacion de las entrevistas y del cuestionario del control
interno.

Elaboracion de los papeles de trabajo

Revision y evaluacion de los papeles de trabajo

COMUNICACION DE RESULTADOS
Redactar el informe final sobre los hallazgos.

Lectura del informe borrador con el Directivo de Ventas.

Redactar el informe final

Presentar el informe final a la Gerencia de Ventas.

Fuente: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

Elaborado por: Autoras
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3.11 PRESUPUESTO DE EJECUCION

Tabla 4: Presupuesto de Ejecucion

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
PRESUPUESTO DE EJECUCION DE AUDITORIA AL DEPARTAMENTO DE
VENTAS
PERIODO: EJERCICIO ECONOMICO 2013

HORAS VALOR PROMEDIO
ACTIVIDADES COSTO DE ACTIVIDAD
ESTIMADAS HORA
Recop!la(:lon de la |nf0rmac,o_n 8 146,64
requerida sobre la problematica. 18.33
Revisién y organizacion de la
informacién adquirida del 8 18,33 146,64
departamento.
Andlisis de los procesos
utilizados en el departamento. 8 146,64
18,33
Andlisis del estudio realizado al
departamento por parte del 8 146,64
equipo de auditoria.
18,33
Establecer los materiales
necesarios para realizar el 8 146,64
estudio. 1833
Evaluacion del funcionamiento
del control m_terno y aplicaciéon 8 18,33 146,64
de las entrevistas y del
cuestionario del control interno.
ElabqraC|on de los papeles de 16 293,28
trabajo 1833
Revisién y evalu_amon de los 16 293,28
papeles de trabajo.
18,33
Redactar el informe final sobre los 8 146,64
hallazgos.
18,33
Lectura del informe borrador con
el Directivo de Ventas. 8 146,64
18,33
Redactar el informe
1 293,2
final 6 18,33 93,28
Presentar el informe final a la
Gerencia de Ventas. 8 146,64
18,33
SUBTOTAL 120 219,96 2199,60
IMPREVISTOS 20% 439,92
VALOR DE AUDITORIA $ 2.639,52

Elaborado por: Autoras



CAPITULO IV

RECOLECCION Y ANALISIS DE DATOS
DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS

EJECUCION DE LA AUDITORIA

4.1 FASE DE LEVANTAMIENTO DE LA INFORMACION

En esta fase se trabajara en el levantamiento de informacion para obtener documentos y
adquirir un conocimiento con relacion al entorno de la entidad y especificamente de la
situacion actual del departamento, al que se le va a realizar el estudio en base a sus

actividades, su estructura, manuales de politicas y procedimientos que la misma posee.

Con la utilizacion de los instrumentos de recoleccion detallados en el capitulo
anterior, se obtendra la informacién requerida ya que en base a estos resultados se podra
emitir el informe final al directivo del departamento de ventas, para que tome las medidas
correctivas, ademas se debe llevar a cabo todo esto conforme a las actividades
previamente detalladas en el cronograma de ejecucion del proyecto, detallando las
entrevistas al gerente de ventas, supervisor y del personal de ventas, cédulas narrativa,

papeles de trabajo y flujogramas de los procesos de ventas.

La informacion que se obtendra de los diferentes departamentos que tienen relacién
directa con el area de estudio, son los siguientes:
» Departamento de Contabilidad
» Departamento de Crédito- Cobranzas

» Departamento de Bodega
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4.1.1 Determinacion de funciones y responsabilidades

Para obtener una mejora en el proyecto se realizara un estudio detallado de las funciones
y responsabilidades que intervienen con los procesos del area de ventas de manera directa

e indirecta, se trabajara por departamentos especificamente.

Departamento de contabilidad

Es un departamento de gran importancia en todo tipo de compafiias, teniendo como
funcién de realizar y entregar los balances financieros mensuales, ésta area esta

compuesta de cuatro personas a continuacion se detalla sus funciones:

» Diariamente se realizan los pagos por las facturas efectuadas a los proveedores ya
sea por compras o servicios, y ademas se le descuentan el porcentaje del IVA 'y de la

retencion a la fuente.
» La contadora realiza la declaracion tributaria mensualmente para el pago de los
impuestos generados por la empresa DISPACIF S.A, cumpliendo con las normas que

exige el Servicio de Rentas Internas del Ecuador.

» Elaboran los estados financieros los cuéles son presentados al Gerente General de la

entidad para la toma de decisiones.

» Las asistentes contables realizan las conciliaciones bancarias.

Departamento de Crédito- Cobranzas

En éste departamento se realiza el cobro de cartera de los clientes que realizan sus pedidos

a la entidad, en ésta area consta de dos personas.

» La jefa de crédito y cobranzas basicamente realiza la funcion de revisar los pedidos
que los vendedores realizan diariamente, se encarga de comunicar al facturador que

realice las facturas correspondientes de los pedidos de los clientes.
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» Laasistente de crédito y cobranzas se encarga de emitir las notas de créditos de varios
motivos, detallando en ellas en ciertos casos bonificaciones de descuento o por

devolucion.

Departamento de Bodega

En ésta &rea es de mucha responsabilidad ya que es la encargada de la recepcion,
almacenamiento y distribucion de la mercaderia para la venta a los diferentes sectores
comerciales, cuidando minuciosamente sobre el inventario fisico. Consta de treinta

empleados que ejecutan sus funciones.

» El jefe de Bodega supervisa que los pedidos de mercaderia sean entregados a sus
puntos de distribucion.

» Tanto como los asistentes como el jefe de bodega se encarga de recibir las compras

realizadas por sus proveedores.

4.1.2 Levantamiento de Politicas Actuales

En la actualidad la empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. cuenta con politicas y
procedimientos establecidos que se rigen en el Departamento de Ventas, éstas politicas
internas se encuentran detalladas en los manuales de la entidad. Las méas relevantes en

relacion a la auditoria, son las siguientes:

« El areade ventas realizara un plan anual, mensual y semanal de actividades de ventas
y presupuestos de ventas, los mismos que deben ser discutidos y coordinado con la
Gerencia General, produccion y la Gerencia de Crédito y Cobranzas, los reportes de
proyecciones de ventas y las ventas reales deberan ser enviadas con oportunidad a la

Gerencia General y direccion de la compaiiia.
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% Todas las transacciones de ventas estardn debidamente autorizadas por la Gerencia
de Ventas, en cuanto a las condiciones de ventas, precios, descuentos y disponibilidad

de las mercaderias.

s EIl &reas de Ventas velard por el buen servicio que se les dé a los clientes y
periddicamente impulsard promociones tendientes a mejorar la cartera e ingresos de
la compafiia, para lo cual, coordinara la estrategias a seguir conjuntamente con la

Gerencia General, quién dara la autorizacion final sobre el asunto.

% Las comisiones que se pagan a los vendedores estaran de acuerdo a lo estipulado por
la Presidencia y Gerencia General, y se pagardn mensualmente en base a las

facturaciones debidamente cobradas y efectivizadas.

<+ Obligatoriamente deben registrarse las ventas contablemente en el momento en que
éstas se realicen en concordancia con los PCGA. Queda terminantemente prohibido
registrar ventas de mercaderias que no haya sido oportunamente despachada al

cliente, especialmente en las fechas de cortes del Balance.

¢+ Coordinaran adecuada y oportunamente con los vendedores- recaudadores, para
gestionar las actividades de cobro de facturas vencidas, cheques protestados y
recuperacion de cartera antigua. Exigiran que todo cobro por cancelacion de facturas

estén soportados por el recibo de pago.

4.1.3 Cédulas Narrativas

Para la realizacion de la auditoria en el area de ventas, se necesita evaluar, observar las
operaciones y demas constancias esto constituye lo que se conoce como cédulas, y en su
conjunto debidamente especificado y ordenado en los papeles de trabajo, por lo que éste
documento servird como constancia de evidencias para la redaccién del informe final de

auditoria.



4.1.3.1 Cédula Narrativa - Introduccion

DISTRIBUIDORA
DISPACIF S.A. AL

CEDULA NARATIVA

Empresa Auditada "DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A."
Periodo de analisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

CONOCIMIENTO DE LA DISTRIBUIDORA

En la visita realizada a la empresa Distribuidora Dispacif S.A., se
observd que en ella se comercializa productos de consumo masivo, y
que brinda oportunidad laboral para poder trabajar.

La empresa Distribuidora Dispacif S.A., consta de cuatro regionales:
Quito, Manabi, Cuenca, Ambato que realizan su funcién de igual
manera que en la matriz Guayaquil, alcanzando beneficios para la
empresa para asi lograr competitividad en el mercado nacional.

Distribuidora Dispacif S.A. tiene una variedad de productos los mismos
que estan al alcance del consumidor estos son:

Avena Quaker
Maizabroza

Atin Campos
Chupa Chups

Si Café Gold

Pres 2

Gran Colombiano
Harina SGper 4
Avena Don Pancho
Vodka Russeika
Vino Valdivieso

VVVVYVYVYVVYYVVYY

Elaborado por: Sara Coronel
Supervisado por: Carolina Sanchez
Fecha: 15 de Enero, 2015
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4.1.3.2 Cédula Narrativa — Proceso de Ventas

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A. o

CEDULA NARATIVA
Empresa Auditada ""'DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.™

Periodo de analisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

CONOCIMIENTO DEL PROCESO DE VENTAS

En la visita realizada a la entidad se observo que las ventas se realizan mediante dos
procesos los mismos que son: Pre Venta (ofertar el producto antes de entregar al cliente
destinario) y Auto Venta (venta directa sin ofertar el producto), éstas ventas son
realizadas por los vendedores de la entidad, los mismos que son controlados por el
Supervisor y éste por el Gerente de Ventas.

Las ventas se ejecuta mediante rutas ya estructuradas por el Gerente, las cuales los
vendedores utilizan las hojas de pedidos que consta: nombre del cliente, codigo del
cliente, zona, forma de pago, nombre del vendedor y variedad de producto, después
de realizar la pre venta el vendedor retorna a la empresa a entregar el pedido a la jefa
de crédito y cobranzas, para que de ésta manera sea entregado el pedido al cliente lo
mas pronto posible.

Elaborado por: Sara Coronel
Supervisado por: Carolina Sanchez
Fecha: 15 de Enero, 2015
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4.1.3.3 Cédula Narrativa — Entrevista al Gerente de Ventas

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A.

A3

CEDULA NARATIVA
Empresa Auditada "DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A."

Periodo de analisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

ENTREVISTA AL GERENTE DE VENTAS

En la entrevista realizada al Gerente de Venta de la empresa Distribuidora Dispacif S.A.,
se identifico que el area de Ventas es la parte fundamental para la entidad, las ventas son

aquellas que dan rentabilidad a la empresa.

Se determina que el area de ventas no cumple con un buen manejo de control en el
momento de realizar sus ventas diariamente, porque existen muchas falencias por parte

de los vendedores que no realizan sus trabajos en manera eficiente y eficaz.

> Gerente de Ventas
» Supervisor
> Vendedores

Elaborado por: Sara Coronel
Supervisado por: Carolina Sanchez
Fecha: 15 de Enero, 2015
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4.1.3.4 Ceédula Narrativa — Entrevista al Supervisor de Ventas

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A. -

CEDULA NARATIVA

Empresa Auditada "DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.™

Periodo de andlisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

ENTREVISTA AL SUPERVISOR DE VENTAS

En la entrevista realizada al Supervisor de Venta de la empresa Distribuidora Dispacif
S.A., se pudo conocer que él controla, vigila y supervisa el trabajo que realiza los
vendedores, dandoles las indicaciones necesarias para que ellos puedan cumplir con sus

metas planteadas en el area de ventas.

El Supervisor tiene un segundo papel en la entidad, él ocupa el lugar del jefe de ventas
cuando éste no se encuentre por viajes de trabajo. La figura del Supervisor dentro de la
empresa es muy importante, porque no se trata sélo de una persona que tiene a mando a
vendedores, sino de un vendedor que motive y que sepa llevar adelante al equipo de

ventas para cumplir con los objetivos de la empresa.

Elaborado por: Sara Coronel
Supervisado por: Carolina Sanchez
Fecha: 15 de Enero, 2015
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4.1.4 Hoja De Hallazgos

Los hallazgos revelan las deficiencias en el control interno detectadas dentro del
departamento de ventas, es decir toda aquella situacion que deben ser comunicadas
inmediatamente a la persona encargada del area. En base a los hallazgos de auditoria
identificados se podra emitir una opinion para que dicha condicion se pueda solucionar,
ya que ese hecho representaria una insuficiencia, que podrian afectar negativamente en el

proceso del departamento.

4.1.4.1 Hoja de Hallazgos — Volumen de Ventas

DISTRIBUIDORA

DISPACIF S.A.

HOJA DE HALLAZGOS
PROCESOS DE VENTAS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

Periodo de andlisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

CONDICION: El volumen de ventas no cumple con el presupuesto planificado de un 50%.

CRITERIO: EI areade ventas tiene establecido sus metas en su reglamento interno, por lo que los vendedores

se encuentran en la obligacién de cumplir con lo presupuestado.

CAUSA: La falta de comunicacién por parte del Gerente de Ventas hacia el personal de ventas, hace que ellos

incumplan las normas establecidas; y por ende no manejan bien el proceso para las ventas.

EFECTO: El 20% que equivale al incumplimiento de las metas no les permite que puedan llegar a incrementar

sus ingresos provenientes de las ventas.

CONCLUSION: Se determiné que por la falta de comunicacion no se logra el objetivo de realizar las ventas

planificadas.

RECOMENDACION: El Gerente de Ventas debe trabajar con el personal involucrado mediante reuniones

periodicas que favorezca al progreso del area.

Elaborado por: Autoras
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4.1.4.2 Hoja de Hallazgos — Deficiencias de Control Interno

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A.

HOJA DE HALLAZGOS
PROCESOS DE VENTAS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
Periodo de analisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

CONDICION: Deficiencias en el control interno.

CRITERIO: EI control interno no cumple con los manuales de procedimientos

establecidos.

CAUSA: La falta de conocimientos de las normas del control interno por parte de todo el

personal involucrado se genera un bajo rendimiento potencial a sus actividades.

EFECTO: El personal de ventas tiene un deficiente control de sus actividades causado por

el mal manejo de sus procesos.

CONCLUSION: Al no existir un conocimiento necesario sobre el control interno esto

perjudica ya que con el tiempo no llegara su fin establecido.

RECOMENDACION: Se propone que al Gerente de VVentas debe actualizar los manuales

y procedimientos mediante un seguimiento de los controles ejecutados.

Elaborado por: Autoras
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4.1.4.3 Hoja de Hallazgos — Ventas Ficticias

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A.

HOJA DE HALLAZGOS
PROCESOS DE VENTAS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
Periodo de analisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

CONDICION: Las ventas ficticias se refleja en los resultados al término del ejercicio fiscal.

CRITERIO: El mal uso de las politicas de ventas hace que los ingresos no sea el planificado

por la Gerencia.

CAUSA: La falta de responsabilidad por parte del Gerente de revisar constantemente dichas

politicas, perjudica su nivel laboral.

EFECTO: Un 75% de los ingresos provenientes de las ventas efectuadas no logra con las

disposiciones establecidas.

CONCLUSION: EI mal manejo de las politicas determinadas fomenta que la entidad se vea

perjudicada en el transcurso del tiempo.

RECOMENDACION: Se recomienda al Gerente que se familiarice con las politicas de

ventas para que asi haya un mejor desarrollo al distribuir las mercaderias.

Elaborado por: Autoras
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4.1.4.4 Hoja de Hallazgos — Retraso en Distribucion de mercaderias

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A.

HOJA DE HALLAZGOS
PROCESOS DE VENTAS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
Periodo de analisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

CONDICION: Retraso en la distribucion de su linea de productos.

CRITERIO: No existe una politica interna por parte del personal involucrado.

CAUSA: No se realizan la distribucién como es debido ya que no hay una buena segregacion

de funciones en la distribucién.

EFECTO: La entidad se ve afectada, ya que como tal necesita mantenerse en una posicién
de mercado competitivo, y al no lograr vender lo planificado de su linea, no cumplirian su

meta establecida.

CONCLUSION: Al no existir una politica interna se ve perjudicada al momento de

distribuir las mercaderias.

RECOMENDACION: Se recomienda al Gerente que mejore sus procesos para la

distribucion, implementando una mejora continua en el reparto de mercaderias.

Elaborado por: Autoras
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4.1.4.5 Hoja de Hallazgos — Alteracion de Facturas

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A.

HOJA DE HALLAZGOS
PROCESOS DE VENTAS DE LA EMPRESA DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

Periodo de analisis: 01 de Enero al 30 de Enero del 2015

CONDICION: Alteracion de facturas en los reportes de gastos.

CRITERIO: No existen politicas internas relacionadas al tema.

CAUSA: Las facturas emitidas no estan siendo revisadas adecuadamente por los

funcionarios.

EFECTO: Un 60% de los vendedores alteran las facturas de los reportes de gastos.

CONCLUSION: Al no existir politicas internas relacionada al tema los vendedores hacen

mal uso de los soportes.

RECOMENDACION: Se recomienda que los Funcionarios deban estar pendientes de las
facturas y que estén con los correctos valores con los que fueron emitidos, teniendo una

mejor responsabilidad al momento de receptar las facturas.

Elaborado por: Autoras



75

4.2 FASE DE PROCESO DE INFORMACION

Para lograr un mejor entendimiento de las actividades y procesos que se llevo a cabo en
el departamento de ventas, se realiz0 la evaluacion del sistema mediante un cuestionario
de control interno de los rubros de cuentas por cobrar, inventarios y ventas, herramientas

con el cual se deja evidenciado las falencias que tiene actualmente la entidad.

4.2.1 Organigrama de ventas

llustracion 1: Organigrama del departamento de ventas

ORGANIGRAMA DEL AREA DE VENTAS

[ JUNTA GENERAL ]

[ GERENTE GENERAL ]

[ COMERCIALIZACION ]

[ VENTAS ]

{ GERENTE DE VENTAS ]

[ SUPERVISOR ]

[ VENDEDORES ]

Elaborado por: Autoras



4.2.2 Flujogramas de procesos de ventas

llustracion 2: Flujograma de Auto - Ventas
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VENTAS

SALUDAR AL CLIENTE
MERCHANDASING
CLENTE NURG——>1{  INFORMACION DE LA
ENPRESA
PRESENTACION DEL
VENDEDOR
FI0
INDICAR HORARIOS DE
— | ATENGIOW

QFRECER
PRODUCTO

S REVION DEPRODUCTO ;
— COLOCACION DE
REAEBVRER | | moucno

AGRADECIMIENTO

NO—

DESPEDIDA

FIN

Elaborado por: Autoras




llustracion 3: Flujograma de Pre-Ventas
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE VENTAS

DESPEDIDA

SALUDAR AL CLIENTE
MERCHANDASING
CLIENTE NUEVO—>{  INFORMACION DE LA
EMPRESA
PRESENTACION DEL
VENDEDOR
FIJO l
INDICAR HORARIOS DE
ATENCION
INDICACIONES DE USO
OFRECER
PRODUCTO | TOMA DE PEDIDO AGRADECIMIENTO
NO

FIN

Elaborado por: Autoras
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4.2.3 Evaluacién del control interno al departamento de ventas

El objetivo de ésta etapa de la auditoria tiene como proposito de determinar el alcance y
profundidad de los procedimientos que serdn aplicados en el transcurso de la auditoria.
Para la evaluacion del control interno, se debe considerar los procedimientos y su

operacion, y de sus actividades en general.

El analisis que se efectuara al evaluar el control interno, se lo determinaré con la
informacidn recopilada, pruebas y procedimientos identificados, ademas del resultado de
las entrevistas al gerente y supervisor de ventas, y de las encuestas a los vendedores, para
determinar si ellos conocen las funciones del departamento, objetivos y si se realiza sus

labores a cabalidad.

4.2.3.1 Evaluacién del cuestionario de Control Interno

El cuestionario de control interno se les realizara a los responsables de cada area a la que
se realizara la evaluacion, como el jefe de cuentas por cobrar, gerente de ventas, y el

encargado de los inventarios.
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4.2.3.1.1 Cuestionario de Control Interno- Cuentas por Cobrar a Clientes

Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA.

d;

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A

Cuentas por Cobrar a Clientes
Cuestionario de Control Interno

N° PREGUNTAS Si NO POND. | CALIFICACION OBSERVACIONES
¢Las ventas a crédito se hacen sélo a

1- [clientes no vencidos y dentro de los x 10 9
cupos aprobados?
¢Las cuentas por cobrar se concilian con »

2- |las cuentas de control sobre una base x 10 4 Se concilian solo con las
regular? cuentas por pagar
(Estan los pedidos de los clientes Los pedidos son aprobados

3- |sujetos a revision y aprobacion, antes X 10 10 por la jefa de crédito y
del despacho de mercancias ? cobranzas
¢Es independiente el departamento de EL departamento de

4- |facturacion de los departamentos de x 10 9 facturacion tiene su propia
cuentas por cobrar y embarques? area
¢ Se emiten N/C por las devoluciones de

5- |mercaderia y descuentos posteriores a la
facturacion?
¢ Estan pre numeradas y debidamente y 10 9

a) |controladas?

b) (Se emiten previo informes de » 10 9 Pasa por previa revisiones
recepcion? del &rea de cobranzas

0 ¢Estan aprobadas por un funcionario y 10 10 Contraloria
responsable?
¢;Cumplen con los requisitos del

9 reglamento de facturacion? X 10 9

6 ¢ Se envian _regularmente estados de y 10 3 No se realiza
cuenta a los clientes?

El departamento de cobranzas efectla
gestiones de cobro tan pronto se vencen %

7= llas facturas, existe un seguimiento a la 10 9
gestion.
¢Existe una pol!'tica pa_lra evitar que _Ios « No est4 establecida la

8- [cobradores reciban dinero en efectivo 10 5 o

I politica
por parte de los clientes?
o ¢Se practican arqueos p_eriédicos sobre < 10 3 No se lleva un control en la
"~ |la cartera por cobrar a clientes? cartera de clientes
¢Los arqueos se llevan a cabo por

10.- [personal distinto al que maneja Yy x 10 3 No se cumple

administra la cartera?
TOTAL 130 92
Grado de confianza de control interno
ALTO ( X ) MODERADO ( ) BAJO ()

Comentarios Adicionales:

Responsable de la Evaluacion:

S.C.-L.S.
Iniciales

30/01/2015

Fecha

Carcfina Sinchez
Firma

Fuente: (Auditoria de Estados Financieros, 2006, pags. 108-110)
Elaborado por: Autoras




4.2.3.1.1.1 Resultado de las cuentas por cobrar

RESULTADO DE LA EVALUACION DE CONTROL INTERNO

Calificacion Total * 100

lificacion del riesgo: R= -
Calificacion del riesgo ¢ Ponderacion Total
N 92
CR= 130
CR= 70,76%

NIVEL DE RIESGO Y CONFIANZA

RIESGO CONFIANZA
Riesgo alto 15% - 50% Riesgo Bajo
Moderado Alto 51%- 59% Moderado Bajo
Moderado 60% - 66% Moderado
Moderado Bajo 67% - 75% Moderado Alto
Bajo 76% - 95% Alto

En base al cuestionario de control interno del rubro cuentas por cobrar se determiné que el nivel de
riesgo es de 70,76% que representa a un riesgo moderado bajo por ende la confianza representa un
nivel moderado alto.

Elaborado por: Autoras



4.2.3.2 Cuestionario de Control Interno — Inventarios

Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA.

81

©

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A
Inventarios
Cuestionario de Control Interno
N° PREGUNTAS Si NO POND. | CALIFICACION OBSERVACIONES
¢Se lleva un control de inventario
1- |permanente por cada articulo y, se concilia x 10 9
con los registros contables?
.. ¢Se efectlan conteos fisicos periddicos de 10 7
" |las existencias en bodega? X Cada mes
¢Los conteos se concilian con los registros
3- |contables y se investigan las diferencias X 10 8
encontradas?
¢Se encuentran fisicamente separados los Se encuentran separados
4- |inventarios disponibles para la venta con X 10 8 por
los vencidos, obsoletos o dafiados? cada categoria
¢ Se establecen maximos y minimos para
5- . . . X 10 7
las existencias en almacén?
¢La persona encargada de almacén, no
6.- |tiene responsabilidades en transacciones de X 10 4 Existe un responsable de
cobranza o registro? dicho proceso
7. ¢Todos los despachos estan respaldados N 10 9
en una factura?
¢Evaluar las seguridades fisicas que existen
8- |en cada una de las bodegas que mantienen X 10 8
la compafiia? Se evallia constamente
¢Los mecanismos de control permiten
asegurar que todas las facturas pagadas aj X
9- |proveedores corresponden a mercaderias 10 8
efectivamente recibidas en las condiciones
que establecen los pedidos?
¢Existen mecanismos de control para N
10 |identificar inventarios obsoletos, dafiados o 10 7
de lento movimiento?
TOTAL 100 75
Grado de confianza de control interno
ALTO( ) MODERADO (X ) BAJO( )
Comentarios Adicionales:
Responsable de la Evaluacion:
S.C.- LS. 30/01/2015 Fura Gorone/
Iniciales Fecha Firma

Fuente: (Auditoria de Estados Financieros, 2006, pags. 124-127)

Elaborado por: Autoras




4.2.3.2 .1 Resultado de Inventarios

RESULTADO DE LA EVALUACION DE CONTROL INTERNO

Calificacion Total * 100

Calificacion del riesgo: CR=

Ponderacion Total
75
R= ——m—
¢ 100
CR= 75,00%

NIVEL DE RIESGO Y CONFIANZA

RIESGO CONFIANZA

Riesgo alto 15% - 50% Riesgo Bajo
Moderado Alto 51%- 59% Moderado Bajo
Moderado 60% - 66% Moderado
Moderado Bajo  [67% - 75% Moderado Alto
Bajo 76% - 95% Alto

En base al cuestionario de control interno del rubro inventarios se determing que el nivel de riesgo
es de 75,00% que representa a un riesgo moderado bajo por ende la confianza representa un nivel
moderado alto.

Elaborado por: Autoras
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4.2.3. 3 Cuestionario de Control Interno — Ventas

Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA.

J]

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A
Ventas
Cuestionario de Control Interno
N° PREGUNTAS Si NO POND. |CALIFICACION| OBSERVACIONES
¢Las ventas que no son al contado se
L aprugban previamente con base en X 10 9
" |investigaciones de crédito
adecuadamente documentadas?
¢Los pedidos estan prenumerados v se
2- |custodian plenamente antes de su X 10 8
elaboracion?
¢Las listas de precios estan aprobadas
3- [por un funcionario o por comité con X 10 3 Gerente General
facultades institucionales para ellos?
¢Las listas de precios se actualizan tan
4 |periddicamente como lo requieren las X 10 7 Mensualmente
condiciones del mercado?
¢Las facturas de ventas incluyen detalles
5- _ X 10 8
que identifican a cada productos?
¢Las facturas incluyen detalles respecto
6. [a unidades, precios y condiciones de la X 10 7
venta?
- ¢Las ngtas _de .credlto,se autorizan por y 10 ) Contralor
un funcionario ajeno al area de ventas?
¢Las politicas de descuento y los
8- |porcentajes respectivos Se revisan y X 10 2 Semanal
actualizan periddicamente?
¢Las guias remisiones estan autorizadas
9- [y ésta funcion incluye la plena X 10 8 Bodega
correlacion entre ellas?
10- ¢El Ger.ente de Ventas pugde modificar N 10 ) Gerente General
los precios de las mercaderias?
TOTAL 100 56
Grado de confianza de control interno
ALTO( ) MODERADO ( ) BAJO(X)
Comentarios Adicionales:

Responsable de la Evaluacion:

S.C.-LS.
Iniciales

30/01/2015
Fecha

Garofina Sinchez

Firma

Fuente: (Auditoria de Estados Financieros, 2006, pags. 204-209)
Elaborado por: Autoras
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4.2.3.3.1 Resultado de Ventas

RESULTADO DE LA EVALUACION DE CONTROL INTERNO

. .
Calificacion del riesgo: ~ CR= Callﬁcamon.T,otaI 100
Ponderacion Total
_ 56
CR= 100
CR=  56,00%

NIVEL DE RIESGO Y CONFIANZA

RIESGO CONFIANZA

Riesgo alto 15% - 50% Riesgo Bajo
Moderado Alto | 51%- 59%|  Moderado Bajo
Moderado 60% - 66% Moderado
Moderado Bajo ~ [67%- 75%|  Moderado Alto
Bajo 76% - 95% Alto

En base al cuestionario de control interno del rubro ventas se determind que el nivel de riesgo es de 56,00%
(ue representa a un riesgo moderado alto por ende la confianza representa un nivel moderado bajo.

Elaborado por: Autoras



4.2.4 Programas de Auditoria

4.2.4.1 Programa de Auditoria - Cuentas por Cobrar

Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA. @

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A

Cuentas por cobrar
Programa de Auditoria

N° PROCEDIMIENTOS DE AUDITORIA REF. FECHA AUDITOR

OBJETIVOS

Los montos informados representan exigencias
validas a favor de la Compafifa.

Se efectud una reserva apropiada para las
cuentas

Relacionar las cifras con la seccion de
ingresos.

A PROCEDIMIENTOS

Verificar la existencia de flujo que muestre los

A.00 L o :
procedimientos para otorgar crédito a clientes.

A2 05-ene-15| Carolina Sanchez

En complemento al punto anterior, extractar u
obtener informacion sobre politicas vigentes
respecto a descuentos, bonificaciones y rebajas
sobre ventas.

A.01 A2 05-ene-15| Carolina Sanchez

Verificar la existencia de flujo que muestre el
A02 |sistema de cobranzas de saldos a cargo de A2 05-ene-15| Carolina Sanchez
clientes.

Con base en pruebas selectivas, verificar la
A.03 |autenticidad del sistema para el otorgamiento A2 05-ene-15| Carolina Sanchez
de crédito a clientes.

Elaborado por: Autoras
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Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA.

d,

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A

Cuentas por cobrar
Programa de Auditoria

No

PROCEDIMIENTOS DE AUDITORIA

REF.

FECHA

AUDITOR

B. 00

B.01

B.02

B.03

PROCEDIMIENTOS

Determinar si la estimacion de cobrabilidad de
cuentas por cobrar ha sido provisionada
adecuadamente.

Prepare cédula del resultado de la confirmacion
de saldos, considerando importes y porcentajes
respecto a las siguientes situaciones:

a) Conformes

b) Inconformes aclaradas

c) Dewvueltas por el correo

d) No contestadas

Examinar pagos posteriores de saldos
circularizados, cuyas respuestas no se
recibieron o resultaron inconformes.

Verificar el arqueo de cartera. La conexion con
libros y la aclaracion de las diferencias que
resuelten deberd efectuarlas la empresa |
quedaran sujetas al examen de auditores
interno.

C1

C2

Cc3

A2

05-ene-15

05-ene-15

05-ene-15

05-ene-15

Carolina Sanchez

Carolina Sanchez

Carolina Sanchez

Carolina Sanchez

Elaborado por: Autoras
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4.2.4.1.1 Papeles de trabajo — Cuentas por Cobrar

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A. -

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
CLIENTES Y OTRAS CUENTAS POR COBRAR
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

Reclasificacion Ajuste

Detalle Saldo 31/12/2013| Debe | Haber | Debe | Haber |Saldo 31/12/2013

Documentos y Cuentas por cobrar clientes no relacionados 3.493.416,81 - - - - 3.493.416,81
Documentos y Cuentas por cobrar clientes relacionados 9.439,38 - - - 9.439,38
Otras Cuentas por Cobrar relacionados 3.527.898,50 - - - - 3.527.898,50
(-) Provision de Cuentas Incobrables y Deterioro -37450,61 - - - - -37450,61
Neto Cuentas por Cobrar 6.993.304,08| 0,00 0,00 0,00 0,00 6.993.304,08

Otras Cuentas por Cobrar 341.356,22 341.356,22
Sub - total Otras por Cobrar 341.356,22 341.356,22

Total Clientes y Otros Clientes 7.334.660,30 7.334.660,30

Conclusion:

En base a la evaluacion al rubro de Cuentas por Cobrar la sumatoria total arrojé un valor
razonable, se analiza que la cuenta Doc. Y Cuentas x Cobrar a clientes relacionados presenta

un minimo valor ejecutable.

Elaborado por: Sara Coronel
Supervisado por: Carolina Sanchez
Fecha: 19 de Enero, 2015

NOTA: Ver anexo N° 11



4.2.4.2 Programa de Auditoria - Inventarios

Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA.

d,

DISTRIBUIDORA

A
DISPACIFS.A

Inventarios

Programa de Auditoria

Ne

PROCEDIMIENTOS DE AUDITORIA

REF.

FECHA

AUDITOR

OBJETIVOS
Las cantidades del inventario se determinan en forma
apropiada.

Los inventarios se informan al costo del mercado, el
que sea menor, y al valor neto realizable u otra base
apropiada.

Los inventarios se informan de acuerdo con NIC o
NEC o con otras bases contables aplicables.

A.03

A.04

PROCEDIMIENTOS

Verificar la existencia de instructivos sobre los
procedimientos vigentes para la compra de mercaderias
incluyendo la recepcion, entradas de ellas al almacén vy
oportuna aplicacién contable respectiva.

Mediante entrevistas y observaciones, preparar cédulas
narrativas sobre los principales proveedores de la
empresa, incluyendo normas fundamentales pactadas
con ellos para efectuar las compras de mercaderias.

Con base en la verificacion de instructivos mencionada
en A.00, aplicar procedimientos de auditoria para
autentificar los mecanismos de control para la compra
en vigor, considerando:

a)Autorizacion de los formularios

b) Secuencia en la emision de ellos

c)Integridad en la base de datos

d)Correcta y oportuna aplicacion contable

Partiendo del consecutivo de informes de mercaderias
recibidas, hacer pruebas sobre el correcto y oportuno
registro de las entradas e unidades en el sistema.

Estudiar los planes e instructivos de la empresa para
efectuar sus inventarios fisicos de mercaderias, en su
caso, contribuir a su mejoramiento preventivo y sentar
bases para nuestra participacion en ellos dentro del
ambito de nuestro examen.

A2

A3,A4,A5

A2

A2

Al

06/01/2015

06/01/2015

06/01/2015

06/01/2015

06/01/2015

Carolina Sanchez

Carolina Sanchez
Sara Coronel

Carolina Sanchez

Carolina Sanchez

Sara Coronel

Elaborado por: Autoras
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Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA.

©

DISTRIBUIDORA
DISPACIFS.A

89

Inventarios
Programa de Auditoria
N° PROCEDIMIENTOS DE AUDITORIA REF. FECHA AUDITOR
B PROCEDIMIENTOS
Obtener oportunamente el instructivo para el inventarios
fisicos emitido por la empresa reparar nuestra
B.00|. . P p_ Y prep A2 06/01/2015| Carolina Sdnchez
intervencion sobre bases selectivas que cubran las zonas
mas representativas del almacén.
Efectuar pruebas selectivas sobre la confiabilidad y
B.01 |exactitud de los conteos, considerando los articulos de D1 06/01/2015 Carolina Sdnchez
mas valor en el almacén.
Preparar cédula de auditoria que incluyan existencia
B.02 |dafiadas o de lento movimiento identificadas durante el D2 06/01/2015 Carolina Sdnchez
inventario fisico.
Verificar la existencia de inventarios de ajustes
B.03 |contables derivados de la conexion del inventario fisico. A2 06/01/2015|  Carolina Sanchez

Elaborado por: Autoras



90

4.2.4.2 .1 Papeles de trabajo — Inventarios

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A. >

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
INVENTARIO
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

Reclasificacion Ajuste
Detalle Saldo 31/12/2013| Debe Haber | Debe | Haber |Saldo 31/12/2013
Avena Quaker 84.721,00 - - - - 84.721,00
Café 93.378,00 - - - - 93.378,00
Maizabrosa 219.061,00 - - - - 219.061,00
Total Inventarios 397.160,00 - - - - 397.160,00

Conclusion:

De acuerdo al periodo 2013 hemos encontrado que el producto “Maizabrosa” genera
mayor rentabilidad en las ventas, mientras que la “Avena Quaker” muestra un valor que
no cumple con lo presupuestado.

Elaborado por: Sara Coronel
Supervisado por: Carolina Sanchez
Fecha: 19 de Enero, 2015

NOTA: Ver anexo N° 12
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DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A. 12

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
INVENTARIO
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

Reclasificacion Ajuste
Detalle  |Saldo 31/12/2013 Dehe Haber Debe | Haber | Saldo 31/12/2013
Nutri Leche 23.986,00 - - - - 23.986,00
Atlin 3.793,00 - - - - 3.79300
Total Inventarios 27.779,00 - - - - 27.779,00

Conclusion:

Se determind que el producto “Atun” no genera ingresos ya que los clientes no adquieren
por lo que no es conocido en el mercado nacional, a comparacion de “Nutri Leche” que
es rentable a la hora de vender.

Elaborado por: Carolina Sanchez
Supervisado por: Sara Coronel
Fecha: 19 de Enero, 2015

NOTA: Ver anexo N° 12
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DISTRIBUIDORA
DISPACIFS.A L
od Ro
DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
INVENTARIO
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013
Reclasificacion Ajuste
Saldo Saldo
Detalle sunznots | 2% | MA%T | pere | Haper | suionors
Inventarios 3.664.647,38 3.664.647,38
Inventarios de Materia Prima
Inventarios Productos en Proceso
Inventarios de Productos Terminados y mercaderias
en almacen producido por la compaiia 3.608.515,75 3.608.515,75
Inventarios de Productos Terminados y mercaderias
en almacen comprado de terceros por la compafiia
Mercaderfas en Transito
Total Inventarios 7.273.163,13 7.273.163,13

Conclusion:

De acuerdo a lo ejecutado se evidencid que el rubro inventarios tiene un valor aceptable en el

mercado.

Elaborado por: Carolina Sanchez
Supervisado por: Sara Coronel
Fecha: 19 de Enero, 2015

NOTA: Ver anexo N° 11




4.2.4.3 Programa de Auditoria - Ventas

Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA.

d,

DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A

Ventas
Programa de Auditoria

N°

PROCEDIMIENTOS DE AUDITORIA

REF.

FECHA

AUDITOR

OBJETIVOS
Verificar que los ingresos por ventas estén
valuados en proporcion a los activos y pasivos.

Cerciorarse de la autenticidad de los ingresos
obtenidos en el régimen legal de las operaciones
de la empresa que se presentan en el estado de
resultados.

Cerciorarse de que los ingresos por las ventas
que constituyen el giro de la empresa se
presenten en el estado de resultados de acuerdo
con las normas de informacion financiera.

A.00

A.01

PROCEDIMIENTOS

Verificar el sistema de embarque y facturacion de
mercaderias.

Preparar papel de trabajo que incluyan
estadisticas de los productos que tienen mayor
contribucion a la ventas de la empresa. En su
caso, estructurar dicho productos " por
temporada™.

A2

El

07-ene-15

07-ene-15

Carolina Sanchez

Carolina Sanchez

Elaborado por: Autoras
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Entidad: DISTRIBUIDORA DISPACIF SA.

®

ISTRIBUIDORA

o
DISPACIFS.A

Ventas
Programa de Auditoria
N° PROCEDIMIENTOS DE AUDITORIA REF. FECHA AUDITOR
B PROCEDIMIENTOS
Obtener papel de trabajo de la empresa con el
B. 00 Pap J . P E2 07-ene-15 Carolina Sanchez
resumen mensual de ventas y otros ingresos.
Verificar que los precios que muestran la facturas
A2 07-ene-15 Carolina Sanchez

B.0L |estén de acuerdo con las listas institucionales en
vigor.

Elaborado por: Autoras
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4.2.4.3.1 Papeles de trabajo — Ventas

DISTRIBUIDORA =

DISPACIFS.A.

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
VENTAS
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

Reclasificacion Ajuste
Saldo Saldo
Detalle 31/12/2013 Debe Haber | Debe Haber 31/12/2013
Cereales 32.740,00 - - - - 32.740,00
Café 6.579,00 - - - - 6.579,00
Choquilla 761,00 - - - - 761,00
Confiterfa 3066,00 - - - - 3066,00
Atin 120,00 - - - - 120,00
Licores Importados 93,00 - - - - 93,00
Total Ventas 43.359,00] 0,00 0,00 0,00 0,00 43.359,00

Conclusion:

De acuerdo a las ventas evaluadas se encontr6 que la linea de productos de “Cereales”
tiene mayor impacto en el mercado nacional mientras que la linea de “Atin” y
“Licores Importados” arroja un valor no tan aceptable al momento de ofrecer el
producto.

Elaborado por: Sara Coronel
Supervisado por: Carolina Sanchez
Fecha: 19 de Enero, 2015

NOTA: Ver anexo N° 13
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DISTRIBUIDORA

DISPACIFS.A.

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

VENTAS
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2013

E2

Reclasificacion Ajuste
Saldo Saldo
Detalle | o1 190013 | PP | Ha%r | pepe | Haver | 3uizi013
Avena Quaker 84721,00 - 84721,00
Harina Super 4 9.432,00 9.432,00
Maizabrosa 219.061,00 219.061,00
Pres 2 44.281,00 44.281,00
Si Café 23.012,00 - - - - 23.012,00
Total Ventas 380.507,00[ 0,00 0,00 0,00 0,00 380.507,00

Conclusion:

Elaborado por: Sara Coronel
Supervisado por: Carolina Sanchez
Fecha: 19 de Enero, 2015

Se analiza que el producto “Maizabrosa” dio como resultados un valor negociable
mientras que la “Harina Super 4” arrojo un valor fuera del rango de ventas planificadas.

Nota: Ver anexo N°12
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4.2.5 Carta de Requerimiento

CARTA DE REQUERIMIENTO

CGuayaquil, 10 de noviembre del 2014

Setor

César Gareia

CGeerenze de Ventas
DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A
R.ULC, 0990501 7300017

Presente

Estimado Sefor Garcin:

Mediante Lo presente Je doy n conocer que estaremos realizando Ia visita 1as a la Instalacion
de 1a empresn DISPACIF S_A. a partir del dia lungs, 17 de noviembee del afio 2074 hasts cl
dia viernes 16 de enero del sfo 2013, para llevar a cabo la suditosa de control imenmw de
acuerdo o 1o convenido por ambas pastes declaradas en ls carta de Eompromiso, par fo cual
solicitamos nos facilite para la focha antes mencsonads la siguiente informacion y/o
documentos:

> Listado de proveedores
~ Listado de lineas de productos
Listado de clientes

Y

Y

Mamuales v Procedimienios
7 Politicas de Ventas

7 Presupuesto de Venlas

» Lineas de disribacion £
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4.2.6 Carta de Compromiso

MPRO

Sr.
César Garcia
Distribuidora Dispacif S.A.

Mediante ln presente tenemaos la complacencia de confirmar nuestra aceptacion de realizar I
nuditoria de control interno solicitada por ustedes lo cusl comprende el andlisis y evaluacion
del drea de ventas compreadido entre noviembre del 2014 & febrero del 2015 con la finalidad
de emitlr un informe acerca de los procedimientos del drea de ventas,

La Auditaria de control interno lo efectuaremos con pruchas de suditoria, cuestionario de
controf intermw, cedulns, par de sty manera vatidar cada uno de ks hallazgoes encantrdos
dentro del area de venas,

Les recordaremos gue Jos rédsponsables de las adecuadas opernciones diarias de s empresa
e ¢l drea de ventas, ¢sto incluye la aplicacidn de un buen sistema de control interno de las
‘politicas generales que e permite al departamento la gestion eficiente ¥ eficaz de sus
operaciones, confiabilidad en lo infarmacion,

Esta auditoria se llevard a cabo sin ningin tipo de bonorasio @ cambio porgue nace del
desarrollo de una tesis de grado 1o dnico gue esperamos es ln colnborackon total de cads une
de Jos empleados que conforman el departamento cuando estemas presente realizando ko
necesario esto serd del 01 de coere del 2015 al 30 de encro ded 2015,

Como evidencia de su aceptacion de Jo estipulado antenormente pedimos nos firme ésta carta
coma soparte de fiel acuerdo de llevar la avditoria de comtrol intemo #n su empresa.
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4.3 FASE DE RESULTADOS

4.3.1 INFORME DE AUDITORIA

Al representante de la empresa.

Empresa, DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

Introduccion.-

Hemos realizado la evaluacion del control interno al Departamento de Ventas de la
empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. que comprende del afio 2013. La
Administracion es responsable de tomar las medidas de control interno que se deben
aplicar para el progreso de la empresa y, de posibles situaciones de deficiencia en los
procesos de ventas.

Responsabilidad del Auditor.-

Nuestra responsabilidad como auditoras es emitir una opinién acerca del cumplimiento y
eficacia de su control interno acorde a la situacion y hallazgos dentro del area de ventas,
esta opinion es basada en las indagaciones realizadas a cada empleado involucrado en el
area sobre la evaluacion ante mencionado; dada las limitaciones inherentes a cualquier
estructura del control interno pueden incurrir errores o irregularidades y no ser detectadas.

Base para Opinion.-

La Auditoria implica el manejo de procedimientos y pruebas de control para obtener
soportes y evidencia de los hechos relevantes descubiertos mediante el desarrollo de la
auditoria, asi mismo se debe aplicar una evaluacion a los riesgos identificados dentro del
area de ventas, con la finalidad de crear los procedimientos de auditoria apropiada y
acorde a las circunstancias halladas se ha evidenciado que en el area posee falencias de
control interno en lo que respecta a los procesos de venta, por lo que se recomienda un
plan de acciones correctivas, ademas es necesario que los vendedores estén capacitados
para realizar sus ventas y que €l supervisor del area verifique el cumplimiento adecuado
de las procedimientos para las ventas.
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Con la salvedad del parrafo anterior, la empresa presenta una estructura de control interno
razonable en relacion al funcionamiento de sus operaciones y cumplimiento de las leyes,
politicas y regulaciones que la afectan.

Sara Coronel G. Lorena Sanchez R.
0930696621 0919078071
Representante de Tesis Representante de Tesis
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4.3.2 CARTA DE RECOMENDACIONES AL CONTROL INTERNO

Al representante de la empresa.

Empresa, DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

Mediante la auditoria hemos evaluado el sistema de Control Interno en el departamento
de ventas con el propoésito de dar una mejora en el area antes mencionada, para determinar
la naturaleza, alcance y oportunidad de los procedimientos necesarios que se deben llevar
a cabo en la misma, para emitir una opinion certera sobre sus procesos de ventas.

Mediante nuestra evaluacion realizada al Control Interno, ha dado como resultados
algunas observaciones respecto a los hallazgos encontrados en el area sobre lo que nos
permitimos presentarles nuestros comentarios y sugerencias de mejora; que ayuden a
obtener un control interno mas efectivo en el area, es decir, donde existan mayor falencias
para que de ésta manera tomar medidas correctivas al caso.

A continuacion detallamos las deficiencias relacionadas con el control interno que fueron
detalladas en los hallazgos:

+ EIl volumen de ventas no cumple con el presupuesto planificado de un 50%.

+ Deficiencia en el control interno.

+ Las ventas ficticias se reflejan en los resultados al término del ejercicio fiscal.

+ Retraso en la distribucién de sus lineas de productos.

+ Alteracion de facturas en los reportes de gastos.

Se sugiere que las anotaciones antes mencionadas se le den mayor importancia, a dichas
negaciones que perjudica al departamento evaluado, mejorando los aspectos que son
relevantes para alcanzar los objetivos de realizar sus ventas de la mejor manera posible.
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Se recomienda al departamento de ventas que realicen una evaluacion constante de los
procesos operativos, considerando que la existencia del control interno es de mucha
importancia y que le permita realizar de manera eficaz su trabajo, para que de éste modo
logren el objetivo principal planteado por la Alta Gerencia.

En conclusion al departamento de Ventas de la empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF
S.A. le falta mayor control en su sistema existente, y eso perjudica a la actividad a la que
se desarrolla en el mercado nacional. En base a los resultados de nuestra auditoria la
empresa debe considerar las sugerencias emitidas para que asi se direccione hacia un
mejor progreso que le permita obtener una mayor rentabilidad.

Sara Coronel G. Lorena Sanchez R.
0930696621 0919078071
Representante de Tesis Representante de Tesis
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Como resultado final en el desarrollo de la auditoria de control interno aplicado a la
empresa DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A. se obtuvieron conclusiones en los diferentes
aspectos investigados, que a continuacion se detalla:

El control interno que se lleva a cabo en la empresa actualmente no es de la manera mas
eficiente, lo que permite que existan falencias en los departamento de la misma, en
especial en el &rea de ventas donde se observa que los trabajadores no tienen la capacidad
idonea para poder lograr objetivos planteados de aumentar sus unidades vendidas,
permitiendo asi una desventaja clara con la competencia que actualmente afrontan las
diferentes empresas distribuidoras de productos masivos.

En el Capitulo 11l donde se realizd las entrevistas pertinentes al grupo del personal del
area de ventas, en el punto 3.7.3.1 se identifica que el problema es que el Gerente General
tiene diversas ocupaciones y responsabilidades, no s6lo en la empresa matriz sino en la
diferentes sucursales a nivel nacional lo que permite un control y cabe recalcar que tienen
un Supervisor que ayuda al trabajo del gerente en el control interno, pero se logrd
determinar que no es realizado de la manera mas eficiente.

En el punto 4.1.4.2 en el material de las hojas de hallazgos tenemos que el control interno
no cumple con los procedimientos planteados, ni los manuales que estan debidamente
establecidos, teniendo como causa principal la falta de conocimiento de dichas normas
ocasionando un bajo rendimiento en las actividades.

Analizando los papeles de trabajo como son las cédulas sumarias se determiné que las
lineas de productos “Cereales” tienen un mayor impacto de ventas en el mercado
nacional, siendo el principal ingreso econdmico para la empresa, mientras que en los
“Licores y Atin” arrojan un valor no aceptable en sus unidades vendidas. Ya que el valor
de ventas en la tabla 4.2.4.3.1 se detalla en cereales que tienen un ingreso de $32.780,00
teniendo un margen amplio en comparacion con los licores y atin ya que ellos tienen
$93.00 y $120,00 respectivamente.

En el mismo punto se observa que la “Maizabrosa” tiene un ingreso superior a lo
planificado en sus ventas, mientras que “Harina Super 4” no cumple con el objetivo de
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ser el producto més comercializado ya que dichas ventas de Maizabrosa sobresalen por
los $219.061,00 y la Harina Stper 4 tiene $ 9.432,00 menos de lo esperado.

Analizando estos aspectos en la ventas permite observar como los objetivo planteados se
distorsionan debido a que llevan procesos erréneos para la actividad de comercializacion,
arrojando valores diferentes que anteriormente se determinaron en el plan de ventas de
la DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

Al existir un adecuado sistema de control en el entorno departamental, esto no certifica
que la compafiia se encuentre bien encaminada, porque para ellos se requiere que éste
sistema no sélo éste por escrito, sino también necesita ser actualizado de manera eficiente
y constante.

Finalmente se concluye que tendré un gran beneficio laempresa con la correcta aplicacion
de los procesos de control interno ya que todo el personal de ventas estard capacitado, y
podréa conocer que dicha herramienta de auditoria representa un factor relevante en la
organizacion.
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5.2 RECOMENDACIONES

El departamento de ventas de la empresa Distribuidora DISPACIF S.A. debe adaptar un
sistema de inspeccidn util que se ajuste a las necesidades de la empresa, midiendo su nivel
de efectividad en cada procedimiento que se lleva a cabo.

El Supervisor del &rea debe considerar la necesidad de informar a los vendedores
periddicamente sobre la revision minuciosa de cada actividad que realizan, y de los
lineamientos que se hayan actualizado dentro del area, mediante una mejor comunicacion,
y de ésta forma delegar responsabilidades de acuerdo a las tareas asignadas y funciones
que tenga cada empleado.

El Gerente de Ventas debe aplicar politicas y procedimientos, y por medio de reuniones
con la Alta Gerencia establecer los lineamientos que se ajusten al departamento, con la
finalidad de que los objetivos propuestos se cumplan.

El Gerente de Ventas debe solicitar a los Directivos de la empresa que cumplan con un
manual de control, para que de ésta forma puedan controlar de la mejor manera los
procedimientos ejecutados.

El Supervisor de Ventas debe controlar el trabajo de cada personal involucrado de ventas,
mediante observaciones rigurosas con el objetivo de lograr una mayor rentabilidad.

Los Funcionarios deben aplicar pruebas de control o de cumplimiento al &rea de ventas a
través de la administracion, para lograr eficiencia en los procedimientos y distribucién; y
a su vez mejoren en los aspectos identificados como deficientes.

El Gerente de Ventas debe efectuar un continuo seguimiento a los vendedores, llevando
un control de las observaciones, para comprobar si estan cumpliendo con responsabilidad
cada una de las tareas encomendadas y establecidas en sus politicas internas.

Los Altos Representantes del Area de Ventas deben motivar a cada vendedor, mediante
incentivos, bonos, etc. para que de ésta manera el personal realice sus ventas
eficientemente y logren objetivos propuestos.
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ANEXO N°1

INGRESOS MENSUALES

PROYECCION DE EVOLUCION DE VENTAS ANO 2013

ACUMULADO MENSUAL VENTA PAIS

LS E AR U ALPO A

DISPACIFS.A

Lineas Ventas Total Afio 2013

AVENA QUAKER 79.576,00
DON PANCHO 69.999,00
H.DE MAIZ 8.005,00
H.SUPER 4 205.571,00
CEREALES 363.150,00
PRES 2 42.360,00
GRAN COLOMBIANO 21.705,00
MONTECRISTI 19.725,00
S| CAFE 841,00
LISTO 2.573,00
EXPRESO 2.500,00
CAFE 89.704,00
Crema & Soluble 4.482,00
CHOCOLATES NOBOA 4.482,00
TROPICO SECCO TETRA PACK 117,00
LICORESA 117,00
Vodka 160,00
Whisky Distillers 116,00
Vino Valdiviezo 161,00
LICO. IMPORTADOS 436,00
Chupa Chups 37.046,00
CONFITERIA 37.046,00
Sumesa -

SUMESA -

Pastas & Fideos 67,00
PASTAS & FIDEOS 67,00
Viccio y Chocomania 351,00
BOMBONES 351,00
Atun 180gr 4.290,00
ATUN 4.290,00
Mani Cris 147,00
SNACKS 147,00
Leche y Varios 3.307,00
NUTRILECHE 3.307,00
ECUADOR $ 502.950,00

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.




ANEXO N° 2

SUCURSALES DEL PAIS

Regional Montecristi

Regional Cuenca

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.



ANEXO N°3

LUGARES DE DISTRIBUCION

SEGMENTO CLIENTE
AUTOSERVICIO LIRIS S.A.
CADENA MI COMISARIATO CORPORACION EL ROSADO S.A
CADENATIA TIENDAS INDUSTRIALES ASOC
COMISARIATOS AVICOLA FERNANDEZ S.A.
ESPIN CONSTANTE BEATRIZ N

ESPIN ESPIN GENOVEVA TRAN
JOSE ALBERTO COCOANGO TOG
MOROCHO TORRES MARIA
PINARGOTE MERA DARWIN ALB
CLIENTES COBERTURA SANCHEZ MANOBANDA JAIME D
SUMBA PAUCAY JOSE FLORENCIO
SUMBA QUINAPAYO MARIA
YUQUILEMA GUAMAN PEDRO
YUQUILEMA LEMA JOSE
ZURITA SANCHEZ CESAR GABR
ZURITA SANTOS FELIX AROLD

ANCHUNDIA BAJANA ANDRES
ANGEL REINALDO ESCOBAR
BALLADARES REQUELME NADIA
BERMEO ROSA MARIA
COMERCIALIZADORA DARPA S.A.
DICOVIR SA.
FAJARDO TELLO LUIGGY PATRICIO
FUERBACH S.A.
GLADYS ELIZABETH YANEZ
JEFAMICORP S.A.
JOSE ALBERTO YAGUACHI ILL
MIGUEL ANGEL LEMA PULLA
MODULSA S.A.
MORENO SANCHEZ HUGO HERNA
CLIENTES MAYORISTA NOCONSCORP S.A.
GUAYAQUIL TENNIS CLUB
TRADEXMEGA S.A
COHERVI SA.
CASTAGNETO MARTINEZ LUIS
COMERCIAL FIERRO C. LTDA.
DEVIES CORP S.A.
DISGRACALSA CIA LTDA
ECHEVERRIA CORDOVA LUIS F
EDUARDO PATRICIO LOOR GAR
MENDEZ & ASOC. ASOMEN S.A
MI SERVICOMPRAS CIA LTDA
OROIMPORT C.LTDA
POZO ARREAGA JULIO ULFRED
PROYIMAR S.A.

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.



ANEXO N° 4

PRESUPUESTO DE VENTAS ANO 2013

SEESAPIES T DE VENTAS {CORSBUDADON RIS
CORAPRRATIVG TS VETAS « BRI BOLARES
LiHEAS BY SRS TspsIon

FPTO 2013 ~Ade 2013 Ads 012 2013 VS 1012,

AN QUANFE 725260 SEAD SENE

[DOWE ANCHD 2260530 2HB1? BN 43%

[T MAKZ SAH 116 SEE9S? SI%TE A%

[HSOPr R4 355 K83 . 148258 1A%
CEREALES 16137358 14854243 14004276 1520 42,994
2 12.751 476 LEDH 1158051 WA% H1%
GRAN COLOMEIAND 1419 %6 134676 HW12? 4.7% 1%
1 L 7125% 112957 57.5%) A%
o cAF 53172 166 amns NS4 5I% 26.2%)
) 18584 BTE IWE2E 38.3%, 1A%
17151 HN15 1% 1A%, 13%)
ICAIE 19907640 18696869 17693186 12504 52995
SOLXELYS 219138 19691 15795 16.5% 5%
3575 22519 AM1 TEA% 12.7%)
1] ™ 1135 SHLA%, 33%)
Y TABLETAS 1218 aH|  &xem 44%,
CHOCOLATES NOBOA 275275 233628 194181 41894 0794
POOA 19648 1656 15345 A% 22%)
e 17.74 20E6 1m11 A% 1%
[BLACKXWENTE FT-] [T} 1Im A% A%
TEOPICO SECCO YETEAPACK n 198 -1 A% 1A%
VENOS V. 5321 SE 12558 51 A% E2%
CHAMPAGRE ¥, 152 1%12 =171 551%] A%
LICORES IMPORTADOS §10335 §3233 167000 63.50% 0.204
ATUN 208317 70545 0,504
CONFITERIA 760351 383681 279385 172,004 2,004
FIDEOS Y PASTAS 13336 §795 -100.0 24! 0,094
SNACK 12732 0,004
NUIRILECHE 309094 0.5%4
SUMESA 13643 15840 -100.0% 0.0%%

TOTAL GENERAL 37639271 34540931 32362404

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.
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ANEXO N°5

HOJA DE PEDIDO

Distribuidora Dispacif S. A.
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FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.



ANEXO N° 6

RECIBO DE PAGO

0 Distribuidora Dispacif . A.
RECIBODEPAGO ~ 01-010- N* (1007243 /
2 ' - —
é{?//(. 3, ‘@, | 17 q-‘? /(/Z 5
Ahudade(gg.l o8¢ :

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.



0 Distribuidora Dispacif S. A.
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FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.



ANEXO N°7

VOLUMEN DE VENTAS POR VENDEDORES

DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.

Oj VOLUMEN DE VENTAS POR VENDEDORES

VENDEDORES VENTAS
ELIAN BETZABETH FIGUEROA PEREZ 7.474,46
GALO RIVADENEIRA FARIAS 17.486,44
JAIME CRUZ 8.893,14
JAIME GONZALO MORA VERA 10.313,14
JORGE ALVAREZ 17.638,48
JORGE ENRIQUE QUIROZ QUIMIS 3.802,13
MARIUXI CULCAY 8.045,81
MAYRA MEJIA 16.762,23
MIGUEL AYERVE 11.124,54
PERALTA MUIJICA JENNIFFER 5.227,19
RAMIRO XAVIER VERA ARRIAGA 12.709,88
CARLOS MERINO CEVALLOS 183.951,21
I.HENRIQUEZ CLTES EXCLUSIVOS 424.905,08
I.HENRIQUEZ 289.712,39
J.RIOFRIO 132.725,41
MI COMISARIATO(J.RIOFRIO) 83.861,47

Total

1.234.633,00

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.




ANEXO N° 8
FORMATO DE ENTREVISTA AL GERENTE DE VENTAS

UNIVERSIDAD POLITECNICA

- )SALESIANA

ECUADOR

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
INGENIERIA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA

ENTREVISTA AL GERENTE DE VENTAS DE DISTRIBUIDORA
DISPACIF S.A.

El objetivo de la presente entrevista se basa en conocer las falencias por parte del personal

de ventas (vendedores), que inciden en rentabilidad de la empresa Distribuidora Dispacif
S.A.

El Gerente de Ventas que esta encargado por el Sr. Cesar Garcia él se encuentra a cargo
del departamento de ventas, él controla y direcciona a los vendedores que realicen sus

trabajo bajo las especificaciones sefialadas por él mismo.

Autoras: Sara Coronel Gavilanes y Carolina Sdnchez Reyes
Director: Ing. Milton Villegas

. ¢Cudles son sus principales actividades dentro de la empresa?
¢ Cual es el perfil para contratar vendedores en la empresa?

. ¢Existe un control por parte del supervisor de ventas hacia los vendedores?

1
2
3
4. ¢Como es el procedimiento en las ventas por partes de los vendedores?
5. ¢Existe metas mensuales para las ventas?

6. ¢Todos los vendedores cumplen con sus metas planificadas mensualmente?

7. ¢Qué se hace cuando un vendedor no cumplen de manera consecutiva sus ventas

planificadas?

8. ¢Propone algunas recomendaciones y para qué servirian?



ANEXO N°9
FORMATO DE ENTREVISTA AL SUPERVISOR DE VENTAS

UNIVERSIDAD POLITECNICA

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
INGENIERIA EN CONTABILIDAD Y AUDITORIA

ENTREVISTA AL SUPERVISOR DE VENTAS DE DISTRIBUIDORA
DISPACIF S.A.

El objetivo de la presente entrevista se basa en conocer las falencias por parte del personal
de ventas (vendedores), que inciden en rentabilidad de la empresa Distribuidora Dispacif
S.A.

El Supervisor de Ventas que esta encargado por el Sr. Alvaro Soriano él se encuentra a
cargo de los vendedores, €l los controla y los direcciona que realicen sus trabajo bajo las
especificaciones sefialadas por el Gerente.

Autoras: Sara Coronel Gavilanes y Carolina Sdnchez Reyes

Director: Ing. Milton Villegas

¢ Cuales son sus principales actividades como supervisor de ventas?

¢ Existe un control por parte suya hacia los vendedores?

¢Como los direcciona a los vendedores para que logren sus metas planificadas?
¢ Cual es su rol como supervisor?

¢ Cree usted que los vendedores realizan su trabajo eficazmente?

¢ Son motivados los vendedores para que realicen sus ventas con mayor eficiencia?

N o g~ w b PRF

¢Propone algunas recomendaciones y para qué serviria?



ANEXO N°10

FORMATO DE VALIDACION DE LA ENTREVISTA AL GERENTE DE

VENTAS

L UMIVERSIDND FPOLITECINICA

JSALESIANA

UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
SEDE GUAYAQUIL

CARRERA CONTABILIDAD Y AUDITORI A

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA LA
RECOLECCION DE DATOS

Tema ded proyecto: Auditoria de control intemno al departamento de ventas de la empresa
Distibusdore DISPACTF S.A. de ks cnxdad de Guayaguil del D1 de enero hasta ¢! 3] de
diciemiore def 2013,

Auntoras. Swa Coronel Govilanes: Lorena Sanches Royes
Director: ing. Milton Villegas

Namhre del instrumento de recolecclon de datos: Enmrevistn o Gerente de Ventas

::,‘,:,,"p'w’""":: ) Calidad técmica y [ . |
TEM Loy abjecivas de Le mmmma ) Lengunje '
pregunias | Investizaciniastr™ | be Buews o AL OBSERVACIONES ’
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EVALUADOR | (0 Bl =
! | Fecka: =24 >3% ! 25 lf
Observaciones

Generabes
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\INIV‘RS‘DAD POI,‘TS_;NICA

% SALESIANA

UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA

SEDE GUAYAQUIL

CARRERA CONTABILIDAD Y AUDITORIA

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA LA

RECOLECCION DE DATOS

Temn del proyecto: Auditoria de control intemo al depastamento de ventas de [a empresn
Distribuidora DISPACIF 8.A. de [2 ciudad de Guayaguil det 1 de enero hasts & 31 de
drciembee del 2013,

Awteras: Sam Coronel Gavilanes; Lorens Sanchez Reyes
Director: Ing. Miltan Villegas

Nombre del nSIFimento d¢ recobeeelon de daroa: Farravias i Gereme de Ventas

A) Correspuntdencea .
| e | ROy
ITEM/ los abjetivos de la 0= Opeima .
pregmula | investigaciininams | 27 P | A= Adamsd : ONEENV ACIONEN

IP-I“.M" fnetis :l;m 1 = lnadecuads
' NP = No_pertinenate
| " [ np 0 B i | A 1
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Uy Mawmams rema: J 41l
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EVALUADOR | Cargac D,,J S (p22470920T
Ve 23020

Observaciones

Genesales
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SALESIANA

UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
SEDE GUAYAQUIL

CARRERA CONTABILIDAD Y AUDITORIA

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA LA
RECOLECCION DE DATOS

Tema del proyeeto: Auditoria de Control Interna al Departamento de Ventas de la empresa
Distribuidora Dispacif S.A. de ln ciudud de Cuayaquil del 01 de Enero hasta 31 de Diciembre

del 2013,
Autoras: Sara Coroned Gavilanes y Caroling Sinchez Reyes

Director; Ing. Milton Villegas

Nombre del instruments de recolecckin de datos: Entrevista a Uerente de Ventas

ITEM / A) Corvespondencia de las ) Catidad C) Languaje | OBSERVACIONES
pregantas preguntas con los objetvos de b | Wowben y '
investigacidn/insiramestn representativa | As Adecando
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Ohservaciones
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FORMATO DE VALIDACION DE LA ENTREVISTA AL SUPERVISOR DE
VENTAS

 DHIVERSIOAD rOLI TR =MIC A

SALESIANA

UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
SEDE GUAYAQUIL
CARRERA CONTABILIDAD Y AUDITORIA

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA LA
RECOLECCION DE DATOS

Tema del proyecto: Auditoria de control intemo 2! depertamento de ventas de o cmpress
Distribuidors DISPACIF S AL de Lz ciudad ds Guayaguil del 0F de enero hasta el 31 de
drciembee del 2013,

Autoras: Sara Coronel Gavilanss; Lorenu Sincher Reyves
Director: Ing Milton Villegas

Nembre del instrumento de recofeccion de datos: Entrevista o Supervisor de Venta

o o e e | Bt Catidat técnic y
mem :g‘:“‘“" de l:. 'C.Wluaﬂva crl ; I
pregnntas | mvestigacknfasiru 3:3_':‘:‘ PEror g | oRSERVACIONES
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| Feshe: s el "IQLS- I\H\mcu_{cf

Ohservaciones
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MHIVERMIDAD FOLITRESMNICA

/SALESIANA

UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
SEDE GUAYAQUIL

CARRERA CONTABILIDAD ¥ AUDITORIA

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA LA
RECOLECCION DE DATOS

Tema del provecto: Anditoels 3 control interme al depurtamento de ventas de lo emprese
Distribuidors DISPACIF S A, de la ciudad de Guayaguil del 01 de encro hasta ¢l 31 do
diciembre del 2013,

Autoras: Sarz Coronsl Gavilines: Lorena Sanchez Reyes
Director: Ing Mition Villegas

Nombre del instrumento de recoloccion de datos: Entrevista & Supervisor de Venta

| A} Correspondencis 8} Calidad técnica y
| A I pregunias con
| TTEM/ | Jos objetivos de s M“ O Languaje
| pregastes | nvestigacion/instre B= Baean A= Adesuiite OBSERVACIONES
"r':.l:ru He= Repular | 1=
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UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
SEDE GUAYAQUIL

CARRERA CONTABILIDAD ¥ AUDITORIA

REGISTRO DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS PARA LA
RECOLECCION DE DATOS

Tema del proyecto: Avditoria de Contral Interno al Departamento de Ventas de Ia empresa
Distribusdora Dispacif S AL de la caudad de Guayagu:l del 01 de Enero hasta 31 de Diciembee

del 2013,

Autoras: Sara Coronel Gavitanes v Carolina Sanchez Reyes
Dircctor: Ing. Milton Villegas

-
Nembre del instrumento de recoleccion de datos: Entrevista al Supervisaor de Ventas
ITEM / A) Correspondencs de las B} Cabdnd C) Lenguaje | OBSERVACIONES
pregeatas preguntss con bk ebjetivos de b eenben ¥
lmvestgaciduinstrussento represcutativa A= Adecundo
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ANEXO N° 11

BALANCE GENERAL 2013
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FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.




ANEXO N° 12
PRESUPUESTO CONSOLIDADO- CAJAS MADRES

PRESEPUES TN B8 VEAITAS COMNSGLIDABH i@omy&moj 391}
GOMPARATNG DEVENTAS « CAIATS MADRES i

@j LIREASER DRSTEISICION
PPIO 2013  Af02013 Afio2017 2013 VS 2012
HIPER 4 D432 6101 4069 1B1E% L%
CEREALES 374828 344009 323483 15904 70,00%
PEES2 44281 ML 43007 27% 474%
GRAN COLOMEIANO 21 854 21358 24280 -100% 234%)
RCNTE CR1 SIT 1358 1205 2200 -51.7% L%
9 CABR B2 pibet] 20502 122% 24.5%
LISTO 243 208 200 53% 0.9%
2029 1065 30 -225% 2.2%
CAFE 03378 §8315 04327 -1,00%, 17.4%
SALUHES 6434 5043 SH1 120% £2.2%
208 570 104 766.7% 1A%
CREMAS 151 uz 46 228 0% L0%
BAERAS Y TAHLETAS 359 187| &EEP 4.5%
CHOCOLATES NOBOA 7892 6841 5801 34.0% 1,509
VO A 242 214 253 43% 42.5%
WHSKY 113 120 M4 220% 19,9%
BLACKAWH TE 3| &EES 0,0%
TROPICO SECCO TETRAPACK 313 127 -100 0% 0,0%
WNOSV. 53 75 M6 -637% 0.3%
CHARP ACNE ¥, 161 165 241 -332% 28.3%
LICORES IMPORTADOS 569 800| #RER #REF! 0,10
ATUN 3793 1272| #RER 0.7%
CONFITERIA 31.304 24208 9356 234 6% 5,804
FIDEQOS Y PASTAS 0 1329 920 -100,0% 0.0%
SNACK 106| #REF 0,00%
NUTRI LECHE 23.986 4,504
SUMESA 0 966 1640 -100,0% 0.0%%

TOTAL GENERAL 53575 468.034

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.



ANEXO N° 13

PRESUPUESTO CONSOLIDADO 2013

@ PRESUPLIESTO CORRESPONDIENTE AL ANO 2013 CONSOLIDADO CAJAS MADRES m
02 w60 IR T 4 A 80 3158 ! 330

AVENA QUAKER 6,741 608 688 6959 6769 670 686 1% 1 18l 1565 8184 unt
A QUAKER 250GR 4XS0QUINTAL 9% 6% % T4 7% 79 % 844 8 % 8% 9 9.924
A QUAKER S00GR 425 QUINTAL 3819 330 88 389 89 389 8O 4B 48 4% 42% 47 417%
A QUAKER 1000 GR 4X12 QUINTAL 47 409 47 47 47 47 4 1% 1% 5 5 S84 584
A MOLIDA 200gr 5x 50 QUINTAL 1 0 1 1 1 1 1 12 1 13 13 15 iy
AV MOLIDA QUAKER 500gr 425 QU 3 3 13 13 3 3 3 40 40 4§ 47 | 541
AVENA QUAKER 100 GR 4x125 QUINTAL 134 1 134 134 134 134 134 14 1@ 151 151 167 1674
A MOLIDA 200gr x 250 funda 9 9 9 1 i i il i il 1 10 9 1
AV MOLIDA QUAKER 500grx 100 fda Ll 6 1 8 8 Ll % 8 & 8 7 o 936
AVENA QUAKER 1,000 GR.X 48 FDA % % % 68 o7 68 ! 68 n 7 6 % T
AVENA QUAKER 100GR X 500 FUND 7 I 8 % 8 8 % 9 9 % % Il 1017
AVENA QUAKER 250 GR X 200 FUND 53 0 65 1% Ji] m i W % JiJ) m W 3,068
AVENA QUAKER S00GR X 100 FUND 619 615 683 1% 637 o4 6% 685 611 109 689 659 8,067
AVENA DON PANCHO LYl 453 a4 s s SM SM AR s 5440 453 61615
AVENA DON PANCHO 45kgX2 SACO 389 3209 /3 3/ 3 L6 46 3T ALg 416 329 4580
AVENADON PANCHO 22.5kilos X 25ACO 134 134 134 134 134 13 134 3% 13 1314 131 .74
HARINA DE MAIZ 745 1540 7490 185% 18397 1844 18512 1844 184 1894 1958 1930 219061
MAIZABROSA AMARI.1/2€GX40 FDA 893 1889 8938 949 939 93% o451 938 oS4 9678 9.969 088 1188
MAIZABROSA AMARI.1KG.X20 FUNDA 8550 1541 852 om 909 90 902 S0 %08 W 9,565 940 1010
HARINA PARA PANADERIA 684 665 68 88 819 f i1 829 866 98 m 6n 9uR
HARINA SUPER 4 Skg, X5 SACO 1 509 53 635 ) 619 613 634 665 6% 590 514 1216
HARINA SUPER 4 50kg SACO PP 163 15 163 193 19 19 06 1% 0 n 18 158 126

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.



CAFE

CAF.EXPR DESC 100GRX24 JARRO
CAFE EXPRESO 100GRX24 JARRO
CAFE EXPRESO 170gr X 12 BARRIL
CAFE EXPRESO S0GRX48 VASO
EXPRESQ DESCAF 170gr X 12 BARRIL
EXPRESO

GRAN COLOMBIANO 200GRX43 FUNDA
GRAN COLOMBIANO S00GRK30FUNDA
GRAN COLOMBIANO

CAFELISTO 10GR. 80X24 DISPLAY
LISTO 50R.D.PACK 2024 DISPL.
LISTO

MONTECRISTI FD 170gr x 6 BARRIL
MONTECRIST! FD 50gr DPACK 24x6
MONTECRISTI

PRES210GR 5x100 FUNDA

PRES 2 10GR 80x24 DISPLAY
PRES2100GR X 24 ARRO
PRES2170GR X 12 BARRIL

PRES 250 GR D.PACK 20+24 DISP
PRES 250 GR D.PACK X 480 SOBRE
PRES250GRX 48VASO

PRES2

SICAFEI0GR5X 100FUNDA
SICAFE 100GR.X 24 JARRO

SI CAFE 10GR 80X24 DISPLAY

SI CAFE 170gr X 12 BARRIL
SICAFE200GR X 24 TARRO
SICAFESOGR D.P. X 480SOBRE
SICAFESOGR. X48VASO
SICAFEGOLD 170 GR. X 6 BARRIL
SICAFE S0GR. D.PACK 20X24 DISP
SICAFE

CHOQUILLA-SOLUBLE

SOLUBLES

MR CHOC400GR X 15 TARRO

MR CHOCSOL. 180GR X 60 FUNDA
MR, CHOC. SOL4S0GR X 24 FDA
BARRAS Y TABLETAS
CHOCOMANIA 30 GR DISPLAY 6 X 24
CHOCOMANIA 30 GR FUNDA 30X 4
BOMBONES

CHOCVICCIO 150 GRX 20 ESTUCHE
CHOCVICCIO S0GR X 4D ESTUCHE
CREMAS

CREMA MR CHOC220GR X 24VASO
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FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.




LICORES IMPORTADOS 38 32 £ 40 40 40 41 40 41 48 74 93 569
VODKA 7 15 7 19 19 19 20 19 20 21 2 2 22
VODKA RUSSEIKA 750cc x 12 BOTELLA 17 15 17 19 19 19 20 19 20 21 27 32 242
WHISKY 8 7 8 8 8 8 8 8 8 9 15 18 13
WHISKY DISTILLERS 700 MLX 12 BOTELLA 8 7 8 8 8 8 8 8 8 9 15 18 13
VINOS VALDIVIESO 14 1 14 1 1 1 14 14 1 7 2 8 214
VINOS 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 8 1 53
CABALLO LOCO VIN TINTO 750cmX6 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 5,00
DON ALBERTO CAB SAUVIG 750x12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1,00
VALD B S RESERV CHARDON 750x12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2,00
VALD CABERNET SAUVIGNON 750x12 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 6 8 41,00
VALD MERLOT VINO TINTO 750x12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 4,00
CHAMPAGNE VALDIVIESO 10 8 10 10 10 10 10 10 10 13 2 2 161
CHAMP G BRUT DON ALVARO NOBOA 750ccx12 7 6 7 7 7 7 7 7 7 9 17 2 110
CHAMP G DEMISEC DON ALVARO NOBOA 750cc 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 5 6 30
CHAMPAGNE BRUT VALDIV 750cmx12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
CHAMPAGNE DEMISEC VAL 750cmx12 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1
VINO ESP FRESA VALD 750cm¢X12B 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 3 4 19
CONFITERIA 2548 3066

BUBBLY ALG+CHIC MIX TIR 25X12 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 20
BUBBLY ALG+CHICLE FRESA D12X20 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
BUBBLY ALG+CHICLE MANZV D12X20 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
BUBBLY ALG+CHICLE UVA D 12X20 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
CHUPA CHUP MIXTAS TIRA DE 12 UN 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
CHUPA CHUPS FRESA 2 TRX12+10 GELATINAS 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 6 6 60
CHUPA CHUPS FRESA TIRA 24X12U 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 38
CHUPA CHUPS FRESA TIRA DE 12 UNIDADES 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
C CHUPS FRESA TIRA 24X12 +1UG 3 3 3 3 3 3 4 3 4 4 3 3 39
C CHUPS FRESA TIRA 24X12+3 UG 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 56
C CHUPS MIXTA TIRA 24X12+1 UG 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
C CHUPS MIXTA TIRA 24X12+3 UG 8 8 8 10 10 10 10 10 10 1 9 8 1
CC GALLETAS R CHOC PAQ 3TX10 49 3 49 50 50 50 50 50 50 50 63 63 616
CC GALLETAS R FRESA PAQ 3TX10 66 59 66 68 68 68 68 68 68 69 86 8 840
CC GALLETAS R NARANJ PAQ 3TX10 60 53 60 60 60 60 61 60 61 61 7 7 750
CC GALLETAS R VAINILPAQ 3TX10 63 56 63 64 64 64 65 64 65 65 81 &0 793
CHUPA CHUP MIXTATIRA 24X12U 37 33 37 40 40 40 4 40 4 ] 4% a3 479
CHUPA CHUPS M GELAT CAJA DE 600 UNI 685 607 685 701 700 700 707 701 706 710 886 875 8.661
CHUPA CHUPS M GELAT FUNDA DE 30U 583 523 584 612 609 610 621 611 619 627 741 722 7.461
CHUPA CHUPS M GELAT MALLA 35X17U 480 420 480 480 480 480 480 480 430 430 630 630 6.000
CHUPA CHUPS MIXTA 2TRX12+10 GELATINAS 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 6 6 56
GALLETA CHOCO P 37X10 + MALLA 10U 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 6 6 58
GALLETA FRESA P 3TX10 + MALLA 10U 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 9 8 87
GALLETA NARAN P 3TX10 + MALLA 10U 6 6 6 7 7 7 7 7 7 7 9 8 8
GALLETA VAINI P 3TX10 + MALLA 10U 6 5 6 6 6 6 6 6 6 6 7 7 69
GELCHANCHO TARRO 70U +1FDA 30U 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 20
GEL TAR DINOSAU AMAR 6X90+30 U 18 17 18 19 19 19 19 19 19 19 2 2 234
GEL TAR DINOSAU AZUL 6X90+30U 12 10 12 13 13 13 13 3 13 13 16 15 152
GEL TAR DINOSAU ROSAD 6X90+30U 14 12 14 14 14 14 14 14 14 14 17 iy 170
GELTAR VACA AZUL6X90+30U 49 45 49 53 53 53 54 53 54 55 61 59 639
GEL TAR VACA CAFE 6X90 + F 30U 50 44 50 53 52 52 54 53 53 54 63 61 639
GEL TAR VACA ROSADA 6X90 + 30U 69 63 69 76 75 75 8 76 B 8 8 7 897
GEL TARRO CHANCHO 6X90 + 1FDA 30U 10 9 10 10 10 10 10 10 10 10 13 13 125
GEL TARRO PANDA 6X90 + 1FDA 30U 40 38 40 45 45 45 47 45 46 8 49 46 536
M GELT. ELEFANTE AZUL 6X90+30U 6 5 6 7 7 7 7 7 7 7 7 6 7
M GELT. ELEFANTE ROSA 6X90+30U 5 5 5 5 5 5 6 5 6 6 6 6 67
MIN GELAT PANDA MTARRO 15X10U 7 7 17 21 20 20 2 20 2 2 19 7 234
MIN GELAT CHANCHO MTARRO 15X10U 16 16 16 20 19 19 21 20 21 21 18 16 23
MIN GELAT TIGRE MTARRO 15X10U 19 18 19 23 2 23 24 23 24 25 21 18 259
MIN GELAT VACA AMAR MTARRO 15X10U 16 15 16 19 19 19 20 19 20 21 18 15 217
MIN GELAT VACA AZUL MTARRO 15X10U 17 16 17 20 20 20 21 20 21 2 19 16 29
MIN GELAT VACA ROSA MTARRO 15X10U 14 14 15 18 17 17 19 17 18 19 16 14 198
TDINOS AMAR 6X90+T BUBBLY ALG 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
TDINOS AZUL6X90+T BUBBY ALG 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
TDINOS ROSA 6X90+T BUBBLY ALG 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12

FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.



ATUN 9 L) 1% 60 m 15 56 9 8 8 1m | 379

ATUN EN ACEITE 1000GR LATA X12 33 3 u 16 16 16 17 16 1 1 I} 3 18
ATUN EN ACEITE 142 GR LATAX4S 5 % % 6 il 6 I/ 68 i I 6 % T
ATUN EN ACEITE 180GR LATA X48 in 33 3B 153 6 10 1 7 % 118 f 1 2106
ATUN EN AGUA 160 GR LATA X 48 1 1 1 5 " u 15 U 55 16 u 1 165
SARDINA S TOMPICTINAPA 155 X 50 3 j 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5
SARDINA S TOMATE PIC OVAL 425 24 5 5 5 b b b b b b b b 5 6
SARDINA SALSA TOMATE OVAL 425g 24 55 5 5 19 18 1 0 19 0 0 7 I} i}
SARDINAS SALSA TOMTINAPA 135 X30 16 16 16 19 19 19 i 19 0 2 1§ 16 JA|
AVENA CON FRUTA 200 CCUHT - - [ 6 6 b7 6 0 1 / Ji / 697
AVENA CON FRUTA 1LITRO UHT - - 8 9 9 9 9 % % % % % plid
LECHE UHT ENTERA TETRAFINO 1LT. - - 1000 109 10 9 n 13 18 13 167 145 35
LECHE UHT SEMIDESCREMADA TETRAFINO LLT. - - 13 138 % % il 5 il % (i % I
LECHE UHTENTERA /2 LT TETRAFINO - - 13 138 5 Rl 5 5 il 6 (i) 6 18
LECHE UHT SEMI 2 LT TETRAFINO - - ] % i q 8 Rl 5 5 3 5 i
LECHE LIGHT TETRAFINO 1LT UHT - - 8 92 5 L f B u 4 ) 6 B
LECHE TETRAFINO UHT DESLACTOSADA LT - - u L3 b £ 4 i i 4 Rl 4 in
LECHE ENTERA FLEXICAP - - 100 19 134 13 145 1% 167 1 19 16 3409
LECHE SEMIDESCREMADA FLEXICAP - - il m Ll § 9 % % 10 15 10 1309
LECHE LIGHT FLEXICAP 11T UHT - - u L3 ¥ % ¥ 3 3 % L % R
LECHE OMEGA 3 UHT 1LITRO FLEXICAP - - u L3 ¥ % ¥ 3 3 % L Ry R
LECHE UHT 1T DESLACTOSADA FLEXICAP - . i [ ¥ % ¥ 3 3 % 0 3 30
LECHE UHT DESCREMADA FLEXICAP 1LT . . u L3 ¥ % ¥ 3 3 % L % R
LECHE UHT ENTERA 200SLIM - - 2 i 3 3 U 5 by i i i 1
NECTAR DURAZNO 200 CCUHT - - 13 138 136 13 37 13 1t 183 1% 183 13%
NECTAR MANGO 200 CC URT u L3 ¥ % ¥ 3 3 % L % R
NECTAR MANZANA 200 CCUHT u L3 ¥ % ¥ 3 3 Ry L % R
NECTAR NARANJA 200CC UHT - . i [ ¥ % ¥ 3 3 3 0 3 30
NECTAR DURAZNO FLEXICAP 1LT UT . . 8 9 i L f 8 L} & 3 3 56
NECTAR MANGO FLEXICAP 1LT UHT u L3 ¥ Ei) ¥ 3 3 % L Ry R
NECTAR MANZANA FLEXICAP 1LT i [ ¥ % ¥ 3 3 3 0 3 0
NECTAR NARANJA FLEXICAP 1LT URT u L3 ¥ % ¥ 3 3 % L % R
LECHE UHT CHOCOLATE LT, - - 13 138 ¥ % 3 % i 8 £ 8 58
LECHE UHT FRESA LT - - 13 138 ¥ % 3 % i 4 L) 4 5
LECHE UHT FRESA 200CC. . . b 6 6 o7 6 Ll 1 I/ 7 I/ 697
LECHE UHT CHOCOLATE 200CC. - - [ 6 68 o7 6 Ll 1 I/ i I/ 67
NUTRI 20O CHOCOLATE 100ML TETRAFINO PACK - . 3 % % % % ¥ 3 3 % 3 30
NUTRI Z0O FRESA J00ML TETRAFINO PACK . . 3 % kll % % ¥ 3 3 % % 30
NUTRI LONCHERA 200MLSURTIDO - - [ 6 68 o7 6 Ll 1 I/ i I/ 67

NUTRI LUNCHPACK 200ML SABORES + AVENA - . 63 m 10 g 1 106 109 1 115 10 1389
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FUENTE: DISTRIBUIDORA DISPACIF S.A.




