CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1. ANTECEDENTES

La Empresa Impohogar Cia. Ltda. es parte de la cadena de Almacenes Montero
en la ciudad de Quito; se constituyé hace doce afios y es la de mayor antigiedad

en su funcionamiento con relacién a los que conforman el consorcio comercial.

Es reconocida en el mercado local y nacional por dedicarse a proveer y
comercializar productos de alta calidad para microempresarios de la rama de
belleza, servicios de preparacion de alimentos y productos de consumo para los
hogares, lo cual contribuye a la productividad y desarrollo de estos sectores de la

economia nacional.

La organizacién de la Empresa Impohogar Cia. Ltda., que asumid la Gerencia
desde su creacion, fue de una administracion por funciones que se divide en cinco

areas: Contabilidad, Adquisiciones, Bodega, Ventas y Sistemas.

Sin embargo, la estructura piramidal de la empresa empieza a tener dificultades
cuando se exige calidad en cada operacion, en cada transaccion, en cada
proceso pues, obliga a la Gerencia a multiplicarse, sobre todo en la supervision.
Ademas, porque la adaptacion a los requerimientos del cliente suele ser mas lenta

y mas costosa, lo cual repercute directamente en la competitividad.

No obstante la Gerencia estd en constante actualizacion para una adecuada

administracion de las areas de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. y debido al

! El consorcio comercial lo conforman cinco almacenes bajo la denominacién de Almacenes Montero, situados en distintos
puntos de la ciudad de Quito.
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crecimiento alcanzado ha influido en las transformacién continua de las areas

mencionadas.

1.1.1. BASE LEGAL DE LA EMPRESA

La Compaiia IMPOHOGAR CIA. LTDA., se constituyé por escritura publica
otorgada ante el Notario Décimo Octavo del Distrito Metropolitano de Quito, el 7
de marzo de 1996 y fue aprobada su constitucion por la Superintendencia de

Compaifiias, mediante Resolucién N° 01.Q.1J.3802.

El domicilio principal de la Compafia se ubicara en el Distrito Metropolitano, Calle

Sucre OE-433 y Venezuela, Provincia de Pichincha.

A continuacion se presenta el cuadro de integracion de los socios:

CAPITAL VALOR CADA N° %DE

NO NOMBRES INICIAL PARTICIPACION | PARTICIPACIONES |  PARTICIPACION
1 | Alfredo Montero 133,00 1,00 133 16,63%
2 | Myrian Montero 133,00 1,00 133 16,63%
3 | Victor Hugo Montero 133,00 1,00 133 16,63%
4 | Patricia Montero 133,00 1,00 133 16,63%
5 | lvan Montero 268,00 1,00 268 33,48%
TOTAL 800,00 800 100,00%

El 5 de marzo del 2001 a la Compafia IMPOHOGAR CIA. LTDA. Se le otorga el
Aumento de Capital por la Dra. Maria Augusta Baca Serrano suplente de la Dra.

Ximena Borja Navas Notaria Trigésima Sexta del Cantén Quito.

Segun Resolucién de la Superintendencia de Compafiias nimero 01.Q.1J.3802 de
fecha 26 de julio del 2001, se aprueba el Aumento de Capital y la Reforma de

estatutos de la Compafiia que antecede, Quito 16 de agosto del 2001.



El nuevo aporte realizado por parte de la Compafia, queda integrado de la

siguiente manera:

N°DE % DE

N CAPITAL | AUMENTO DE NUEVO VALOR DE CADA PARTICIPACION | PARTICIPA

° NOMBRES INICIAL CAPITAL CAPITAL PARTICIPACION ES CION
Alfredo

1| Montero 133,00 267,00 400,00 1,00 400 16,63%
Myrian

2 | Montero 133,00 267,00 400,00 1,00 400 16,63%
Victor Hugo

3 | Montero 133,00 267,00 400,00 1,00 400 16,63%
Patricia

4 | Montero 133,00 267,00 400,00 1,00 400 16,63%

5 | Ivdn Montero 268,00 532,00 800,00 1,00 800 33,48%
TOTAL 800,00 1.600,00 2.400,00 2400 100,00%

Con fecha 12 de agosto del 2004, se halla inscrito el nombramiento de Gerente,

otorgado por Impohogar Cia. Ltda., a favor de lvan Alfredo Montero Saltos.

NOMBRE: IMPOHOGAR ClA. LTDA.
EXPEDIENTE: 53360

FECHA CONSTITUCION: 07/03/1998

OFICINA: QuITo

CIUDAD: QuITo

NUMERC: OE-433

EDIFICIC: OE-433

TELEFONO: 2880244

SITUACICN LEGAL: ACTIVA

ClIU:

RUC: 1791309260001
FAIS ORIGEN: CUADOR
PROVINCIA: PICHINCHA
CALLE: SUCRE
INTERSECCION: Y VENEZUELA
BARRIC: ' VENEZUELA
FAK: 25845827

TIPO DE COMPARNIA: RESPONSABILIDAD LIMITADA

G5139.0.00 VENTA AL POR MAYCR DE APARATCS

MONTERC SALTOS [VAN ALFREDD

12/08/2004 GERENTE 4 al



1.1.2. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

= Superar las expectativas de nuestros clientes a través de un recurso humano

calificado, eficaz y eficiente, correctamente motivado y con entusiasmo.

= Ser los lideres en el mercado de equipos y herramientas para Centros de
Belleza y negocios de Preparacion de Alimentos.

= Ser una alternativa importante y reconocida en el mercado de

electrodomésticos en Quito.

= Consolidar la presencia en el mercado nacional, apoyada en la experiencia, la

tecnologia y sistemas de informacién integrados.

= Conservar la imagen de una empresa estable, sdélida y rentable

financieramente para orgullo de sus colaboradores y socios.

1.2. LAEMPRESA

La Empresa Impohogar Cia. Ltda. junto con los cinco puntos de venta directa y
uno de importacién, forma parte de la cadena de Almacenes Montero que se

encuentran ubicados estratégicamente en la ciudad de Quito.

La Cadena de Almacenes Montero, en su conjunto, ha alcanzado el
reconocimiento en las ciudades de Quito, Guayaquil, Cuenca, Loja, Ambato, entre
otras, porque tiene a su favor factores de diferenciacion importantes como:
Calidad en los productos, tanto de uso profesional como comercial, servicio de
posventa, asesoramiento, variedad, facilidades de pago, exclusividad y precios

convenientes.



1.2.1. RESENA HISTORICA

Sus inicios se remontan al afio de 1960 en la ciudad de Riobamba, a cargo de su
fundador el sefior Alfredo Montero Cabezas, con un pequefio negocio de

fabricacion de ropa, con el nombre de “Almacén Chic”.

Posteriormente, a finales de la década de los 60’s el negocio toma un nuevo giro y
se empieza a eliminar la linea de ropa y textiles para dar paso a los
electrodomeésticos, a tono con el desarrollo economico del Ecuador e incursiona
en las primeras importaciones de maquinas de coser de fabricacion japonesa,
tijeras para corte de tela y cabello de la marca Dovo, fabricadas en Solingen, en la

entonces Republica Federal Alemana.

En la década de los 70’s abre su nuevo local en la ciudad de Quito, ubicado en el
centro histérico, entre las calles Sucre 329 y Venezuela. Por disposiciones
municipales, se ve en la obligaciéon de cambiar su razon social a Alfredo Montero

C y para finales de esta época se cierra el local de Riobamba.

En la década de los 80’s, incursiona en una nueva linea de importaciones que fue
material de peluqueria, convirtiéndose en lider de la comercializacion de
productos profesionales para salas de belleza y peluquerias. En 1984, se
inaugura la primera Sucursal, ubicada en el Sector de Santa Clara y se cambia

la razén social de los almacenes a lo que hoy se conoce como A. Montero.

A inicios de la década de los 90’s, se crea la oficina de importaciones como una
empresa independiente de los almacenes, con la finalidad de acelerar las

importaciones e independizar las ventas al por mayor de las ventas al detalle.

En 1996, se constituye como Empresa Impohogar Cia. Ltda. Posteriormente se
introducen cambios en el sistema de ventas y se opta por el de autoservicio,

apoyandose en dos cajeros tipo supermercado.



A finales de la década de los 90’s, se inaugura la segunda Sucursal, ubicada en el
Centro Comercial El Recreo, en octubre del 2005 la Sucursal Estadio Olimpico y

en octubre del 2007 la Sucursalde la Y.

1.2.2. ORGANIGRAMAS

“El organigrama se define como la representacion grafica de la estructura
organica de una institucion o de una de sus areas y debe reflejar en forma
esquematica la descripcion de las unidades que la integran, su respectiva

relacion, niveles jerarquicos y canales formales de comunicacion.” 2

Segun C.L. Littlefield y R.L. Paterson: Organigrama es: “El cuadro de organizacion
gue muestra ordinariamente los agrupamientos de las actividades basicas en
departamentos y otras unidades y también las principales lineas de autoridad y

responsabilidad entre estos departamentos y unidades.” 3

1.2.2.1. ESTRUCTURAL

“Representa el esquema basico de una organizacion, lo cual permite conocer de
una manera objetiva sus partes integrantes, es decir, sus unidades

administrativas y la relacién de dependencia que existe entre ellas.™

A continuacion se presenta el organigrama estructural que esta vigente:

2 "http:// www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/organigramas.
3VASQUEZ R. Victor H; “Organizacion Aplicada”; Pag. 195.

4VASQUEZ R. Victor H; “Organizacion Aplicada”; Pag. 219.
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL VIGENTE DE LA EMPRESA IMPOH OGAR CIA. LTDA.
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1.2.2.2. FUNCIONAL

“Parte del organigrama estructural y a nivel de cada unidad administrativa se
detalla las funciones principales basicas. Al detallar las funciones se inicia por las
mas importantes y luego se registra aquellas de menor trascendencia. En este
tipo de organigramas se determina que es lo que se hace, pero no como se

hace.”®

A continuacion se presenta el organigrama funcional que esta vigente:

®VASQUEZ R. Victor H; “Organizacion Aplicada”; P4g. 220.
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL VIGENTE DE LA EMPRESA IMPOHOG AR CIA. LTDA.

GERENCIA GENERAL
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(1) Presidencia

Convocar a Junta de Socios.

» Designar y remover a los administradores de la empresa.

» Definir politicas y controlar su ejecucion.

* Analizar y pronunciarse sobre los Estados Financieros anuales.

» Resolver acerca del reparto de utilidades.

Decidir acerca del aumento o disminucién del capital social.

(2) Gerencia General

Define metas, establecer estrategias y desarrollar planes para coordinar

actividades.

» Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la Compafia.

« Girar, aceptar, ceder, endosar, descontar y transferir a nombre de la

compaiiia cheques y toda clase de documentos.

« Otorgar poderes especiales, generales, con autorizacion de la Junta

General de Socios.

(3) Administracion

e Controla la apertura y cierre de las instalaciones.

e Controla que el personal cumpla con los horarios de trabajo de acuerdo a

las politicas establecidas por parte de la Empresa.
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Controla que los procesos se cumplan en cada una de las areas y por
ninguna causa puede comprometerse con ningun cliente y con nadie en

cosas que no puede cumplir o que estan fuera de su alcance.

Controla los cambios de precios.

Recibe los reportes de cajas correspondientes a la jornada, verifica su
correcta elaboracion y envia por fax los cierres en el mismo dia al Gerente
General.

Controlar que los depdésitos se los realice diariamente y con seguridad.

La administradora es la responsable de llevar a la practica la distribucion y

estandarizacion que la Gerencia General ha planificado para la cadena de

almacenes.

(4) Departamento de Contabilidad

Realiza los registros de las transacciones contables.

Verifica que las facturas y el reporte del sistema sean iguales.

Gestiona pagos de impuestos mensuales y anuales.

Elaboracion de los Estados Financieros en las fechas establecidas.

Elaborar informacion financiera para el Gerente General y los socios.

Elabora y presenta las declaraciones mensuales de los impuestos.
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(5) Departamento de Adquisiciones

Ejecuta y controla las 6rdenes de pedido de la mercaderia, estableciendo
las mejores condiciones de calidad y precios, segun las disposiciones que
establece la Gerencia.

Realiza invitaciones a los proveedores para que presenten ofertas y

elabora los cuadros comparativos de precios.

Selecciona el proveedor y contrata el pedido.

Recibe la mercaderia cuidando que se ajuste a las referencias y

caracteristicas contratadas.

Administra la base de datos de proveedores calificados y la actualiza segun

las necesidades

Informar si los proveedores no han cumplido con sus compromisos
contractuales con la Empresa, para que se tomen las medidas

correspondientes.

(6) Departamento de Bodega

Responsable por la administracion de la Bodega.

Coordina el movimiento de la mercaderia de la Bodega hacia el Almacén.

Responsable del control de los stocks de mercaderia almacenados en
Bodega.

Ingreso de la mercaderia a la Bodega.

Egreso de la mercaderia de la Bodega por las ventas.
12



(7) Departamento de Ventas

Planea las ventas, debe coordinar las actividades de los agentes,
comerciantes y personal anunciador, la distribucion fisica y el personal de

ventas.

Elabora la lista de precios de venta conjuntamente con el Departamento de
Contabilidad.

Aplica las técnicas y politicas de ventas acordes con el producto que se

desea vender.

Coordina el trabajo de los miembros del Departamento, lleva el registro de

las ventas y asigna tareas a los vendedores.

Realiza los cierres de caja diariamente.

(8) Departamento de Sistemas

Elabora, planifica, implementa y mantiene los sistemas, procesos, circuitos

y procedimientos de informacidén necesarios.

Instaurar las soluciones informaticas necesarias para cubrir las

necesidades de la empresa y de sus usuarios.

Supervisar la implementacion y desarrollo de los proyectos informaticos.

Responsable de la mantencién preventiva del software y hardware de la

empresa.

Respaldo de bases de datos de los sistemas y de toda informacion digital

relevante para las distintas areas.
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1.2.2.3. DE PERSONAL

“También constituye una variacion del organigrama estructural y sirve para
representar, en forma objetiva, la distribuciéon del personal en las diferentes
unidades administrativas. Se indica el nimero de cargos, la denominacion del
puesto y la clasificacion en el caso de haberla. En algunos casos se puede incluir
la numeracion de cada puesto y aun el nombre del funcionario que lo

desempefia.” ®

A continuacion se presenta el organigrama de personal que esta vigente:

® VASQUEZ R. Victor H; “Organizacion Aplicada”; Pag. 221.
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ORGANIGRAMA DE PERSONAL VIGENTE DE LA EMPRESA IMPOH OGAR CIA. LTDA.
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CAPITULO Il

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Para establecer una Direccion Estratégica, los directivos deben desarrollar
elementos organizativos entre los cuales estan la vision y la mision de la empresa
gue marca la direccion general de toda la organizacion, mientras que los objetivos

organizacionales centran el punto de mira en la definicion de metas especificas. ’

1.3. MISION

Facilitar con entusiasmo, diligencia y actitud proactiva soluciones efectivas para el
hogar y la microempresa, respaldados por un talento humano calificado,
comercialmente agresivo y por un servicio integral enfocado en la satisfaccion del

cliente.

1.4. VISION

Ser una empresa lider en el mercado nacional para los préximos 4 afos en la
comercializacion de equipos y herramientas para Centros de Belleza, Cuidado
Personal y negocios de Preparaciéon de Alimentos, con el apoyo de recurso
humano calificado, eficaz y eficiente. La satisfaccion constante al cliente es

nuestro lema fundamental.

! Plan Estratégico 2008— Impohogar Cia. Ltda. — Gerencia General.
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1.5. OBJETIVOS DE LAS AREAS

e Analizar y evaluar si los procesos se cumplen de acuerdo al manual del

Area de Adquisiciones.

« Comprender los aspectos del manejo del Area de Contabilidad, como base

para determinar la efectividad, eficiencia y economia de las operaciones.

« Evaluar el nivel de calidad y distribucién de la mercaderia en el Area de
Bodega.

» Evaluar si se cumplen los objetivos del Area de Ventas, las técnicas y las

politicas de acuerdo a los productos que se desea vender con la

coordinacion del personal de ventas.

1.6. POLITICAS

POLITICA DE VENTAS

VENTAS AL POR MENOR

Medios de pago para Ventas al por Menor
Los medios de pago son las diferentes alternativas que el cliente tiene para
cancelar sus compras, para el efecto estan dispuestas en todas las sucursales

las Cajas Generales_y la caja de Atencion al Cliente .

Caja General
En caja general se cancelan todas compras que no impliquen crédito directo
del almacén, es decir compras de contado las mismas que pueden ser

pagadas en efectivo, tarjetas de crédito y cheques.

17



Efectivo

* Dinero circulante (dolares americanos).

Tarjeta de crédito

+ Crédito corriente.

* 3y 6 meses sin intereses.

9, 12 meses con intereses (Diners y Visa Banco del Pichincha 18 y 24

meses con intereses).

Cheque

e Cheque personal solo con autorizaciéon de Telecheq hasta US $ 700,00.
Superiores a este valor Montero debe enviar a certificar para posterior
entrega de mercancia. (No recibir cheques certificados por el cliente. Si

se presenta el caso, solo previa verificacidon con e | banco emisor ).

* Cheque empresarial solo para compras con Orden de Compras y previa

verificacion con la empresa duefa del cheque.

* Cheque de entidades del estado solo para compras con Orden de Compras

y previa verificacion con la empresa duefia del cheque.

Mezcla de las tres o dos anteriores
» El comprador puede hacer mezcla de las 3 alternativas de compra como un

medio de financiar su adquisicion.

VENTAS AL POR MAYOR

Caja de Atencion al Cliente
La caja de atencién al cliente cobra todas las compras que signifiquen crédito
directo de Montero como son reservaciones, crédito a instituciones (naturales o

juridicas) o cuentas por cobrar.
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Reservacion
« Abono inicial el momento de la reservacion el equivalente al 30% del valor

del producto.

» Hasta maximo 60 dias en montos mayores a US$ 100,00.

* Hasta maximo 30 dias en montos mayores a US$ 30,00 y maximo US$
99,00.

Crédito institucional
* Solo para empresas previamente calificadas y hasta maximo 30 dias de
crédito.

Cuentas por cobrar

Clientes que requieren la emision de la factura para la elaboracion del
cheque y toda la documentacion contable. Se entrega fotocopia de la
factura y tiene hasta 48 horas laborables para la cancelacion caso contrario
se anula la compra. La mercaderia se entrega al momento de la

cancelacion de la factura.

Cambio, devolucion y garantias

Todo cambio debe ser autorizado por el jefe de almacén o por el administrador.

POLITICA DE CAMBIOS

* Los cambios de mercancia realizados en el mismo dia de la compra se
lo efectia en la misma caja donde se emitid la factura solo previa

autorizacion del administrador.

» Cambios de productos se acepta hasta maximo 4 dias posteriores a la
compra. Estos cambios se los realiza en la caja de atencion al cliente

previa autorizacion del administrador.
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El cambio debera ser hecho en el mismo almacén donde se realiz6 la

compra.

Sin excepcion alguna se debe presentar el documento original (NOTA
DE VENTA o FACTURA) que acredite su compra.

El PRODUCTO no debe tener sefales de haber sido usado debiendo
venir en su empaque original y contener todos los accesorios
entregados en el momento de la venta, productos envasados como
shampoo, tintes, etc., deben tener los sellos intactos. De inmediato se
verificara el producto, si se aprueba se le entregara uno nuevo, de lo
contrario almacén Montero hara un estudio de calidad y se le dara una

respuesta apenas se obtengan los resultados.

Si el cliente no desea el cambio por otro producto igual, se le entregara
una NOTA DE CREDITO con la que podra comprar cualquier
mercancia y pagar con ella en el local emisor de la NOTA DE
CREDITO. La nota de crédito puede hacer uso en una sola compra o en

partes hasta completar el valor total.

POLITICAS DE ADQUISICIONES

Antes de comprar se revisa los precios, calidad, cantidad de mercaderia y

tiempos de entrega.

Se verifica la cantidad de mercaderia que se tiene en existencias.

Se negocia con empresas comerciales que dispongan de una amplia

cadena de establecimientos.

Establecer convenios con proveedores y del seguimiento a todo el proceso

de compra, esto es requisiciones de mercaderia, 6rdenes de compra,

condiciones comerciales y tramites de pago.
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1.7.

Los contratos y acuerdos de compra de cualquier naturaleza que
comprometan a la Empresa, solo podran ser firmados por el personal

autorizado del Departamento de Adquisiciones.

Solo se recibird mercaderia de proveedores que estén de acuerdo a las

facturas, precios y condiciones pactadas en el pedido.

No se recibira mercaderia de los proveedores que no vengan
acompafnados de su factura original y orden de compra correspondiente.
En el caso de que el proveedor entregue directamente el material o equipo
al usuario la documentaciéon que debera presentar para la realizacién de su
pago sera factura original, copia de orden de compra y carta de entera

satisfaccion emitida por el investigador o usuario que reciba el bien.

ESTRATEGIAS

Diferenciarnos de la competencia a través de lineas propias.

Ofertar soluciones imaginativas y productivas a las necesidades de los

microempresarios.

Oferta total y complementaria en cada una de las diferentes lineas de
productos.

Expansién de la marca Montero , sus productos y garantias.

Creacidon de marcas propias apoyadas de garantias efectivas y creativas.

Asegurar un inventario optimo de productos, sus partes y accesorios.

Precios competitivos apoyados por diferentes alternativas de pago.
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1.8.

PRINCIPIOS Y VALORES

PRINCIPIOS
& Trabajar con transparencia y profesionalismo en cada area de trabajo.
& Cumplir con todas las especificaciones que los clientes exigen en cada uno
de los pedidos que realiza.
& Contar con personal altamente calificado, creativo, innovador,
autosuficiente, que este comprometido con la misién y vison de la empresa.
& Innovacion y creatividad para enfrentar la competencia.
& Respeto y consideracion dentro del personal que labora en la organizacion,
asi como al cliente tanto interno como externo.
VALORES

Honestidad.- Forma parte de las labores diarias; no se admiten mentiras ni

enganos.

Responsabilidad.- Asumir compromisos con seriedad y cumplirlos.

Lealtad.- Legalidad, verdad y realidad en todas sus acciones.

Etica.- Conjunto de normas morales que rigen la conducta humana. Etica

profesional.

Cultura de servicio al cliente.- Servir con cordialidad y ofrecer

alternativas de solucion.
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» Creacion de valor.- Aportar con iniciativas y mejoras para el trabajo.

* Trabajo en equipo.- Juntos alcanzamos mejores resultados.
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CAPITULO 1l

ANALISIS SITUACIONAL

1.9. ANALISIS INTERNO

1.1.1. DESCRIPCION DE LOS PROCESOS ADMINISTRATIVO S

3.1.1.1. ADQUISICIONES

PROCESO N° 1:

Evaluacion de Proveedores

OBJETIVO:

Conformar la base de datos de proveedores, previa
evaluacion, actualizacion, determinacion de la informacion
de proveedores que cumplan con los criterios minimos

establecidos.

* Se define un programa de evaluacion con el registro de los proveedores,
los criterios, frecuencias, participacién y cronograma de compras para el
afio en curso, con el objeto de contar con proveedores que garanticen

entregas oportunas.

* Se realizara una consulta previa de la base de datos de la Empresa.

* Se aplica un formato de evaluacién para los proveedores; obtenida esta

informacion se procede a la tabulacion y su respectivo analisis.

* Se realizar un informe de los proveedores que se encuentran en la base
de datos, para observar si cumplen con los estandares de calidad

definidos por la Empresa.

24




PROCESO N° 2: | Registrar a los Proveedores

OBJETIVO: Confirmar y alimentar la base de datos con proveedores

gue cumplan los estandares de calidad, establecidos por la

Empresa.

Se inicia el registro una vez solicitada y recibida del proveedor la
propuesta por escrito de los bienes ofrecidos, para conocer la capacidad

del servicio de proveedor.

Se verifica si el proveedor cumple con los requisitos y se lo califica
dentro del grupo de bienes requeridos por la Empresa; adicionalmente
se obtiene cuadros comparativos de calidad, oportunidad, precio y

servicio postventa.

De esta manera se determina si el proveedor se ajusta a los

lineamientos establecidos por la Empresa.

De acuerdo al andlisis de los resultados de la evaluacion, realiza el

registro en la base de datos.

PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido

OBJETIVO: Elaborar la Orden de Pedido con la lista de los productos a

requerir para ser entregada al proveedor o enviada por fax.

Se incluye en la Orden de Pedido, el célculo de la variacion de ventas
para conocer la fluctuacion que ha surgido durante el periodo que
comprende desde la ultima requisicion hasta la siguiente fecha de

pedido.

Se estructura la Orden de Pedido con los siguientes datos en el
encabezado: nombre de la empresa, fecha de elaboraciéon, datos de la
empresa (direccion, teléfono, fax, e-mail), fecha de entrega, elaborado
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por, fecha de vigencia.

Se genera la Orden de Pedido dentro del sistema, para luego ser
guardada como Orden de Pedido pendiente.

Se valida la Orden de Pedido generada internamente como un
documento oficial de la Empresa, de uso exclusivo para el Area de

Adquisiciones y el proveedor de la mercaderia.

Realizar la Orden de Pedido telefénicamente y s6lo con Orden de Pedido

o Nota de Entrega del almaceén.

PROCESO N° 4: | Contratacion de la Adquisicion

OBJETIVO: Adquisicion de la mercaderia de acuerdo a los

requerimientos de la Empresa.

El Jefe de Bodega debe consultar la existencia en el Almacén de los
elementos que se dispone a solicitar, evitando asi que la Empresa

adquiera mercaderia existente, innecesarios o de baja rotacion.

Se verifica si el producto ha tenido movimiento de compra, observa el
ultimo precio y a que proveedor se comprd, se solicita cotizaciones
correspondientes y una vez realizado el comparativo de las ofertas de
los proveedores, se verifica que el producto cumpla con los

requerimientos minimos solicitados y se toma la mejor alternativa.

Si la solicitud corresponde a elementos de compra periddica, en donde
los proveedores y los precios forman parte de una politica empresarial,
se procede a elaborar el documento de compra, caso contrario se

selecciona los proveedores de la base de datos y se les solicita la
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documentacion correspondiente para iniciar el proceso de compra.

Se solicita cotizaciones a los proveedores, que estan inscritos en el
registro de proveedores de acuerdo al grupo en el gque constan
clasificados.

Se recibe y se elabora cuadros comparativos con las ofertas
presentadas para evaluar la mejor alternativa de compra para la
Empresa.

Una vez definido el monto de la operacion, se elabora la aceptacion del

contrato al proveedor seleccionado como la mejor alternativa.

PROCESO N° 5: | Entrega de la Mercaderia a la Bodega

OBJETIVO: La mercaderia recibida del proveedor es entregada a la

Bodega.

Toda compra después de revisar su correcto estado y que las cantidades

estén bien, se traslada a Bodega.

En ese momento se revisa si existe alguna novedad y de haberlo puede

rechazarse la recepciéon de la mercaderia.
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PROCESO N° 6: | Envio de la documentacion para la Contabilizacion

OBJETIVO: Proporcionar un mayor grado de confiabilidad y validez a los

registros contables con la respectiva documentacion.

* Una vez que la documentacién ha sido recibida con la mercaderia, se la
revisa y se entrega a la Bodega,; esta documentacion debe trasladarse a
Contabilidad para el registro contable correspondiente y la emisién del

comprobante de retencion en la fuente.
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3.1.1.2. CONTABILIDAD

PROCESO N° 1: | Recibir documentos de las demas éareas para el registro

contable

OBJETIVO: Recibir la informacién pertinente con la documentacion de

sustento para el registro contable y la generacion de los

Estados Financieros.

Recibida toda la informacién de las diferentes &reas, es analizada para
asegurarse que esta completa y correctamente registrada en los diarios

auxiliares.

Los documentos recibidos constituyen la fuente misma de la informacion

contable proporcionando seguridad y validez.

PROCESO N° 2: | Actualizar el Diario General

OBJETIVO: Registrar todas las transacciones que realiza la Empresa

diariamente.

Cuando la informacién registrada en los diarios auxiliares de cada
modulo ha sido constatada que es valida, se actualiza en el Diario
General, siendo que ha procedido en forma unitaria para cada

transaccion o en resumen.

Se genera un reporte del Diario General conteniendo las transacciones

registradas en los diarios auxiliares de cada madulo.
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PROCESO N° 3: | Generacion del Mayor

OBJETIVO: Las transacciones que estan registradas y actualizadas en

el Diario General permiten generar el Mayor.

Cuando se ha actualizado el Diario General el sistema valida la

informacion y clasifica las operaciones para generar el Mayor.

Se obtiene un listado de todas las cuentas del Mayor para cualquier

analisis que sea necesario realizar.

PROCESO N° 4: | Generacion del Balance de Comprobacion

OBJETIVO: El Balance de Comprobacién generado contiene los saldos

deudores y acreedores de las cuentas del mayor.

El Balance de Comprobacion que se genera con los saldos deudores y
acreedores del mayor, permite que se analice con los respectivos
auxiliares generados en las distintas areas para establecer posibles

ajustes.

Con la elaboracion del Balance de Comprobacion se reubican los efectos
de los ajustes, antes de registrarlos en las cuentas.

PROCESO N° 5: | Ajustes

OBJETIVO: Determinar el saldo real de las cuentas.

Al revisar los saldos de las cuentas del Mayor, sean deudoras o
acreedoras y se trate de que dispongan o no de auxiliares, se analizan

conjuntamente con los mayores y se formulan los ajustes.

Los ajustes son reprocesados en los diarios auxiliares de cada modulo y
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actualizados en el Diario General para obtener nuevos mayores y un

Balance de Comprobacion Ajustado.

PROCESO N° 6: | Generar el Balance de Comprobacion Ajustado

OBJETIVO: Los ajustes realizados dan lugar a la generacion del Balance

de Comprobacion Ajustado.

* Los ajustes que se han identificado se retroalimentan en los diarios
auxiliares de cada modulo y se actualiza en el Diario General, se hace
una nueva mayorizacion y generacibn de un nuevo Balance de

Comprobacién que es el ajustado.

PROCESO N° 7: | Generar los Estados Financieros

OBJETIVO: Generar el Balance General y el Estado de Resultados.

* Una vez generado el Balance de Comprobacion Ajustado, se procede a
generar los Estados Financieros, que son el Balance General y el Estado

de Resultados.

« El Estado de Resultados generado contiene la informacién de los

ingresos, costos de ventas, gastos de operacion y movimiento financiero.

 Luego se genera el Balance General que proporciona informacion de
como se encuentra la Empresa, en cuanto a los activos, pasivos y

patrimonio.
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PROCESO N° 8: | Cierre del Periodo y del Ejercicio

OBJETIVO: Cada mes se cierra el periodo y cada afo el ejercicio.

« Cada mes es necesario cerrarlo para poder pasar al siguiente, sin

liquidar las pérdidas y ganancias.

 Cada afo se cierra el ejercicio, se liquidan las pérdidas y ganancias,

trasladando su resultado neto al Balance General.
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3.1.1.3. BODEGA

PROCESO N° 1: | Recepcion de la mercaderia

OBJETIVO: Ubicar en un lugar adecuado la mercaderia a recibir.

Toda compra debe ser receptada por el Jefe de Bodega, el cual revisa y

confirma la recepcion de la mercaderia.

Se verifica que la mercaderia detallada en la Guia de Remision o Nota
de Entrega sea igual a la contratacion de la adquisicion.

Se verifica que la mercaderia entregada sea la misma en cantidad,
caracteristicas, cddigos de barra a los detallados en la contratacion de la

adquisicion, se acepta o se rechaza el despacho.

Si el proveedor envia la copia de la factura adjunto a la Guia de

Remision, envia a contabilidad para su validacion.

Se verifica las fechas suministradas por el proveedor y si la aceptacion
de la contratacion fue cumplida a cabalidad, mediante el ingreso de la

mercaderia o con verificacion del personal.

PROCESO N° 2: | Ingreso de la mercaderia en el kardex

OBJETIVO: Registrar en el médulo de mercaderia (kardex) el ingreso de

los productos recibidos en Bodega.

Se ingresa al sistema cada uno de los productos que se recibieron con
Su respectiva documentacion, pero solamente en unidades, siendo que

en Contabilidad lo haran tanto en unidades como en valores.
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Se realiza una revision y verificacion de las cantidades, dimensiones,

codigos y precios de los productos que se ingresaran en el kardex.

Luego se procede a clasificar fisicamente la mercaderia segun el tipo de

producto.

PROCESO N° 3: | Creacion de Cédigos

OBJETIVO: Organizar la base de datos de la mercaderia, unificandoles

por sus caracteristicas, descripcion y uso.

Se consulta en la base de datos del sistema, para identificar que el
elemento exista 0 no se encuentre registrado con alguna descripcion
similar y para garantizar el tramite en la adquisicion de la mercaderia

solicitada.

Se establece el grupo de inventario al que corresponde el producto y se

le asigna el cédigo correspondiente.

Se registra en el sistema la descripcion genérica del producto y el precio

para documentar el ingreso.

PROCESO N° 4: | Entrega de la mercaderia vendida

OBJETIVO: Mantener un cruce de informacién de la mercaderia que

egresa de Bodega e ingresa al Almacén para su venta.

Se verifica cuanta mercaderia existe en el Almacén para poder

despachar nueva mercaderia.

Mediante una Nota de Pedido que el Almacén emite a Bodega se
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procede al despacho de la mercaderia, realizando una toma fisica y

entregando una Nota de Entrega.

 Se revisa que la mercaderia para la venta se encuentre en buenas

condiciones para colocarla en los estantes.

PROCESO N° 5:

Conteo fisico

OBJETIVO:

Constatar cuanta mercaderia existe.

* Se verifica la existencia de cada uno de los productos que se tiene en

Bodega.

* Revisar la cantidad que entreg6 de la mercaderia el Jefe de Bodega al

Almacén y cuanto tiene en existencias.

* Se verifica si existen sobrantes o faltantes de la mercaderia.

* Esto permite tener un control continuo de las existencias de mercaderia

en la Empresa.

PROCESO N° 6:

Identificacion de la mercaderia obsoleta

OBJETIVO:

Constatar que tipo de mercaderia tuvo baja rotacion.

* Se detecta y se verifica la existencia de mercaderia que no se vendié o

tuvo baja rotacion y se encuentra almacenada.

* Los productos que se encuentran obsoletos deben ser reemplazados

con nueva mercaderia.

35




» Esto se realiza con el fin de mejorar las operaciones en la Empresa y

controlar la rotacion de los productos.

PROCESO N° 7: | Dada de baja de la mercaderia obsoleta y también en malas
condiciones

OBJETIVO: Examinar en que estado se encuentra la mercaderia.

 La mercaderia obsoleta y en malas condiciones es dada de baja,

observando las disposiciones legales correspondientes.
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3.1.1.4. VENTAS

PROCESO N° 1: | Investigacion de Mercado

OBJETIVO: Descubrir nuevas oportunidades del mercado.

Se realiza una investigacion del mercado para identificar nuestros

posibles clientes, utilizando diversas fuentes de informacion.

Se realiza el andlisis de la situacion de la Empresa, su mercado, su
competencia y el ambiente corporativo mediante una investigacion

documental y entrevistas a los funcionarios.

Se realiza una investigacion informal que consiste en recopilar la
informacion disponible de personas de la Empresa y de ajenas a ella:

intermediarios, competidores y clientes.

Después se realiza una investigacion formal aplicando diferentes
técnicas para la recopilacion de datos como: encuestas, entrevistas y la

observacion.

Se realiza un andlisis de los datos obtenidos para luego tabular los

resultados e interpretarlos.

Finalmente se elabora el informe final el cual contiene el resumen de la

investigacion, conclusiones y recomendaciones.
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PROCESO N° 2: | Busqueda de nuevos clientes

OBJETIVO: Busca de clientes nuevos para incrementar las ventas.

Se realiza una identificacion de los posibles clientes, utilizando diversas

fuentes de informacion.

Se prepara una lista de los clientes y se procede a una calificacion
individual para determinar su importancia en funcién a su potencial de

compra.

Una vez realizada la calificacion de los clientes se elabora una lista

donde se los ordena de acuerdo a su importancia.

PROCESO N° 3: | Obtencién de la Nota de Pedido y Contrato de Ventas de ser

Necesario

OBJETIVO: Obtener informacion mas detallada de cada cliente.

Se realiza un acercamiento preliminar, se trata de averiguar todo lo
relacionado con las personas o compafias a quienes se presentara el

producto.

Se prepara una investigacion de los productos que los prospectos estan

utilizando y sus reacciones ante ellos.

Se realiza una averiguacion de los intereses, actividades y habitos de los
clientes, los cuales son de gran utilidad frente a la competencia.

Dependiendo de las caracteristicas de cada cliente, se toma la decisiéon
de solicitar una cita por anticipado o de realizar visitas personales.
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Legalizacion de la venta con la firma de la Nota de Pedido y del Contrato

de Ventas de ser necesario.

PROCESO N° 4: | Verificar la existencia de la mercaderia vendida para su

facturacion

OBJETIVO: Verificar la mercaderia que se ha vendido por parte de la

Empresa en la Bodega, en cuanto a su existencia, antes de

la facturacion.

Se controla que la mercaderia que sale de Bodega ingrese

correctamente al Almacén.

Se efectla un recuento fisico para determinar la existencia de

mercaderias en el Almacén.

Se verifica que cantidades de productos fueron vendidos por la Empresa

con el fin de controlar si existid 0 no mercaderia devuelta.

Se conoce permanentemente el saldo de las cantidades, a que costo se
vendié cada producto registrado en el sistema y cuanto se vendid

totalmente.

PROCESO N° 5: | Solicitar la facturacion al respectivo Departamento

OBJETIVO: Llevar un control detallado de las facturas relacionadas con

los distintos departamentos.

La mercaderia vendida y que se ha verificado su existencia en la
Bodega, se solicita la emisibn de su factura en el respectivo

Departamento.
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PROCESO N° 6:

Solicitar a Bodega la entrega de la mercaderia vendida

OBJETIVO:

Solicitar que la mercaderia que requieren se encuentre de

acuerdo a lo facturado.

e La factura

se presenta al Jefe de Bodega para solicitar que la

mercaderia se entregue al cliente.

PROCESO N° 7:

Servicio de Post Venta

OBJETIVO:

Asegurar la satisfaccion de necesidades a través del
producto. Lo importante no es vender una vez, Ssino

permanecer en el mercado y complacer al cliente.

* Se asegura la fidelidad y las compras repetitivas y en consecuencia,

mantener una cartera permanente de clientes y un incremento sostenido

en volumen y calidad de negocios.

* Se asegura la venta realizada haciéndola estable y se prepara al cliente

para pedidos sucesivos, logrando su fidelidad.

* Al momento de asegurar a un cliente se le ofrece el servicio de la

instalacion

del producto (industriales) en el local para poner en

condiciones de utilizacibn e incluye ademéds su puesta en

funcionamiento.

« Para garantizar la utlizacion de los productos se realiza el

mantenimiento para restablecer al producto alguna de sus caracteristicas

Yy mantener otras.

« También se realizan reparaciones de los productos durante el periodo de

garantia, el proveedor reparara el producto sin costo alguno para el

cliente, gratuitamente.
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3.2. ANALISIS EXTERNO

3.2.1. INFLUENCIAS MACROECONOMICAS

3.2.1.1. FACTOR POLITICO

ASAMBLEA CONSTITUYENTE

Con la constituyente y la nueva constitucién, hay una oportunidad histérica para
cambiar la sociedad ecuatoriana hacia un régimen de equidad y de justicia, donde
cuente mas el Ser que el Tener; y, seria conveniente, que no se desperdicie este
insolito espacio, por lo que es vital que se expliciten las alternativas de desarrollo,
los modelos posibles y probables y, sobre todo, que se haga del dialogo y del

consenso la base del convivir nacional.

Desde que se inicio la Asamblea Constituyente se han realizado algunas
modificaciones que buscan replantear la estructura actual como la reorganizacion
del poder legislativo, actualizacion de codigos legales y la simplificacién de

tramites legales entre otros.

Dentro de una estructura politica deteriorada por su mal manejo, las reformas son
pertinentes siempre y cuando impliquen cambios estructurales que mejoren el
servicio a la poblacidon, respondan a intereses nacionales y a un organizado

proyecto de largo plazo.
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LA LEY DE REFORMA TRIBUTARIA AFECTA AL SECTOR PRODU CTIVO DEL
PAIS

La reforma es hacer de la politica tributaria un instrumento de equidad y desarrollo

social, donde se establezcan reformas al IVA.

Este tipo de reformas merece un analisis técnico, economico, financiero para
evaluar de la mejor manera el impacto que esta reforma va a tener en la

economia del pais.

Sobre las medidas tomadas se considera que los temas tributarios estan frenando
el desarrollo econdémico del pais, pues en lugar de promover la cultura tributaria
en todos los ecuatorianos y ejercer autoridad sobre aquellos que evaden
impuestos, lo que se esta haciendo es castigar a la clase media y, en general, a

aguellos que generan trabajo, empleo y, por consecuencia, desarrollo.

TERCERIZACION

En efecto, el mandato 08 fue aprobado y con esto se puso fin al sistema de
tercerizacion e intermediacion laboral por parte de varias compafias, asi como la
eliminacion de la contratacion por horas, consideradas por el Ministro de Trabajo

y Empleo como préacticas de explotacion laboral.

Asimismo, el documento contempla la revision de los contratos colectivos del
sector publico, proceso que durarad seis meses, tiempo en el cual se buscara
eliminar los excesos, privilegios y demas prebendas de ciertos grupos de
trabajadores del sector publico, que son pagadas con dinero del Estado.

Unicamente las empresas podran contratar a proveedoras de servicios
complementarios en cuatro ramas como son vigilancia o guardiania, alimentacion,
mensajeria y limpieza, contempladas como labores ajenas a las propias o

habituales del proceso producto de la usuaria.
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Ademas los empleados deberan contar con los beneficios de ley respectivos e
incluso recibir el valor correspondiente de utilidades de las empresas donde
prestan sus servicios y no podran recibir menos del salario basico que son 200

dolares, segun el Ministerio de Trabajo y Empleo.

ALZA DE SUELDOS

Empresarios

Para algunos empresarios ecuatorianos, el aumento progresivo de los salarios
hasta alcanzar el costo de la canasta basica, como lo establece la disposicion
transitoria aprobada por la Asamblea, provoca el incremento del indice

inflacionario en el pais.

La solucion para combatir la pobreza es que el pais sea mas competitivo, trabaje
con la seguridad juridica, en el fortalecimiento del derecho y se incentive la
produccion, permitiendo la flexibilizacion laboral para que mas gente ingrese al

mercado formal.

La remuneracion a los empleados no debe ser fijada via Constitucion o decreto,
sino a través de un dialogo tripartito con los sectores involucrados: Estado,

trabajadores y empleadores.

Respecto a la preocupacion de los empresarios por el tema, Fausto Ortiz, Ministro
de Finanzas, afirmo6 que el proceso para llegar al denominado salario “digno”, que
tendera a ser equivalente al costo de la canasta familiar (US$495,00), no es

inmediato.

Se analiza la posibilidad de una nueva alza salarial, como un mecanismo para
enfrentar el proceso inflacionario. El presidente Rafael Correa dijo que analiza un
nuevo incremento en los salarios de los ecuatorianos, adicional al que se realizé a

inicios de este afo en un 18%.
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3.2.1.2. FACTOR ECONOMICO

El comportamiento de los indicadores econdmicos en el primer afio de la
administracion presidencial de Rafael Correa fue irregular. Mientras unos sectores
se recuperaron otros tienen saldo negativo. Esto a su vez ha generado el
debate en torno a los indicadores que maneja el Gobierno. Por un lado, las
autoridades econémicas defienden sus tareas y resultados en el crecimiento

econdmico, inflacion, desempleo, tasas de interés y comercio exterior.

COMERCIO

La prevision del Banco Central es que el sector comercial crezca 4,6% en el 2008.
Esto muestra una desaceleracion respecto al 2007, pues la cifra provisional del

Banco Central del Ecuador es del 5%.

El indice inflacionario acumulado anual es del 2,10% y va en ascenso por la
presion de los costos internacionales de insumos y materias primas. Esto a su vez
esta llevando a los ecuatorianos a priorizar sus compras y por ende el nivel de
produccion de las empresas también se ve afectado. Por otra parte, las
importaciones se encarecen, por la depreciacién del dolar, pero se espera que

las exportaciones aumenten, ya que los productos estan mas baratos.

La actividad comercial representa el medio por el cual interactian productores y
consumidores, de este modo y gracias al comercio, se posibilitan las relaciones

de caracter econdmico entre los individuos.
Por lo tanto, el comercio agrega valor a los productos; de este modo, las

actividades comerciales implican y soportan la creacién de rigueza para un pais, y

también la generacion de gran cantidad de plazas de empleo.
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Para Ecuador el sector comercio representa la segunda actividad generadora de

valor agregado; Unicamente la explotacion de minas y canteras la supera, pues

incluye la produccion petrolera; mas del 15 % del valor agregado es creado por

las empresas comerciales.

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR

El indice de Precios al Consumidor (IPC), es un indicador mensual, nacional y

para ocho ciudades que mide los cambios en el tiempo del nivel general de los

precios, correspondientes al consumo final de bienes y servicios de los hogares

de estratos de ingreso: alto, medio y bajo, residentes en el area urbana del pais.

Tabla No. 1: indice de Precios al Consumidor de los

Gltimos 8 afnos

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
2001 | 74,12 | 76,27 | 77,95 | 79,29 | 79,42 | 79,8 | 79,99 | 80,34 | 81,98 | 82,95 | 84,27 | 84,84
2002 | 86,37 | 87,29 | 88,27 | 89,59 | 90,03 | 90,37 | 90,31 | 90,71 | 91,23 | 91,82 | 92,46 | 92,77
2003 | 95,08 | 95,81 | 96,35 | 97,28 | 97,46 | 97,25 | 97,29 | 97,35 | 98,12 | 98,12 | 98,45 | 98,41
2004 | 98,81 | 99,49 [100,18]100,84 100,36 100,05 99,43 | 99,46 | 99,69 | 99,97 | 100,38 | 100,32
2005 | 100,57 100,84 | 101,1 | 101,95]102,13 | 102,2 | 102,04 | 101,89 | 102,62 | 102,98 | 103,16 | 103,46
2006 |[103,96(104,69|105,38|105,45]| 105,3 | 105,06 | 105,09 [ 105,32 | 105,92 | 106,29 | 106,47 | 106,43
2007 |106,75]106,82]106,92|106,91| 106,95 | 107,36 | 107,81 | 107,89 | 108,65 | 108,8 | 109,34 | 109,97
2008 111,22 (112,27 (113,93 | 115,66 116,88
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El IPC para el mes de mayo del 2008 se fija en 116,88, mayor que 115,66
determinados en abril. La tabla muestra la trayectoria del IPC desde el enero 2008
hasta mayo del 2008 contrastado con su variacion mensual (inflacibon mensual
1,05%, frente al indice de mayo del 2007 (106,95), la inflacién anual asciende al
9,29%; en cambio, la inflacion acumulada en lo que va del afio es 6,28%). Es

evidente que su incremento se ha elevado en comparacion con el afio anterior.

TASA DE INFLACION

La inflacion se puede identificar con el crecimiento continuo y generalizado de los
precios de los bienes y servicios existentes en una economia; crecimiento medido
y observado mediante la evolucion de algun indice de precios. Constituyéndose
en un sintoma del estado de deterioro de la economia del pais, de una mala

politica econdmica, del desbarajuste econdmico del pais.

La evidencia empirica sefala que inflaciones sostenidas han estado
acompafadas por un rapido crecimiento de la cantidad de dinero, aunque también
por elevados déficit fiscales, inconsistencia en la fijacion de precios o elevaciones

salariales y resistencia a disminuir el ritmo de aumento de los precios. Una vez
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gue la inflacion se propague, resulta dificil que se le pueda atribuir una causa bien
definida.

Adicionalmente, no se trata solo de establecer simultaneidad entre el fendmeno
inflacionario y sus probables causas, sino también de incorporar en el analisis
adelantos o rezagos episddicos que permiten comprender de mejor manera el

caracter erratico de la fijacion de precios.

La inflacion se mide estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,

establecida a través de una encuesta de hogares.

Tabla No. 2: Inflacibn Mensual de los Ultimos 3 aflo s

FECHA VALOR
May-31-2008 1,05%
Abr-30-2008 1,52%
Mar-31-2008 1,48%
Feb-29-2008 0,94%
Ene-31-2008 1,14%
Dic-31-2007 0,57%
Nov-30-2007 0,50%
Oct-31-2007 0,13%
Sep-30-2007 0,71%
Ago-31-2007 0,07%
Jul-31-2007 0,42%
Jun-30-2007 0,39%
May-31-2007 0,03%
Abri-30-2007 -0,01%
Mar-31-2007 0,10%
Feb-28-2007 0,07%
Ene-31-2007 0,30%
Dic-31-2006 -0,03%
Nov-30-2006 0,17%
Oct-31-2006 0,35%
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Sep-06-2006 | 0,57%
Ago-31-2006 | 0,21%
Jul-31-2006 0,03%
Jun-30-2006 | -0,23%
FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

INFLACION MENSUAL
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La variacion mensual de la inflacion para el 31 de mayo del 2008 se observa en
1,05%, mientras que la correspondiente al mes anterior se colocoé en 1,52%. A
comparacion del afio anterior la inflacion mensual par el mes de mayo fue de -
0,03% y de abril -0,01%. Comparando a los meses de mayo de los dos ultimos
afos, la inflacion anual disminuye ya que en abril del 2006 fue de 3,11% y en
mayo del 2007 es de 1,56%.
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En el mes de mayo, el indice de Precios al Consumidor (IPC) registr6 una
variacion anual del 9,29%. A nivel mensual, la inflacion para mayo alcanzo una
tasa de 1,05%. En tanto que la inflacibn acumulada de enero a mayo es de
6,28%.

El comportamiento de la inflacién es un fendmeno monetario, al incrementar el
Estado de manera continua la cantidad de dinero en la economia y de forma mas
rapida que el crecimiento en la produccion de bienes y servicios de un pais,
consecuentemente el aumento de los precios relativos de los productos de la
canasta basica y de los bienes no transables, asi también se debe a factores de

orden climatico que tuvieron un fuerte impacto en los ultimos meses.

INDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL

CRECIMIENTO DEL ICE GLOBAL

En el mes de mayo, el ICE global registr0 un incremento de 16.9 puntos.
Constituyéndose en el tercer mes de incremento consecutivo, para alcanzar un

valor de 234 puntos.

Desde la Optica sectorial, la evolucion del ICE global del mes de mayo se explica
por el crecimiento de los indices de confianza empresarial de los 4 sectores, pero
en particular del sector de la construccion, que registré un incremento absoluto de

41.4 puntos.

Le sigue en importancia el sector de la industria, servicios y comercial con

incrementos de 24.6, 11.2 y 8.7 puntos, respectivamente.
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Gréfico No. 3

La confianza empresarial del sector comercial en el mes de mayo mostré un
crecimiento de 8.7 puntos, el cual es inferior al mes anterior. De esta manera el
indice se ubicé en 251.9 puntos en mayo de 2008.

De otro lado, el crecimiento en el indice se explica por el incremento en las
ventas, de los niveles de empleo y del nivel de los inventarios. EI menor nivel de
crecimiento del ICE comercio respecto del mes pasado se explica porque el

efecto estacional del dia de la madre es mas marcado en abril que en mayo.

ICE _COMERCIO

T e S

Gréfico No. 4
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EMPLEOQO: Leve crecimiento de la demanda laboral

En el mes de mayo, los empresarios del sector comercial mencionaron que

aumento la contratacion de su personal en 0.6%.

Para junio los empresarios estiman una ligerisima contraccion de la demanda

laboral.

VARIACION DEL PERSONAL OCTUPADO
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Gréfico No. 5

VALOR DE VENTAS: Moderado incremento de las ventas  en mayo del 2008 y

optimismos en junio del 2008.

En mayo, el valor de ventas de las empresas encuestadas del sector comercial se

habria incrementado en 1.0% con relaciéon al mes anterior.

Este menor crecimiento de las ventas en mayo respecto a junio se explicaria por

efecto estacional del dia de la madre.

Por otro lado, en junio se espera continuar con el crecimiento de las ventas de

este sector. Los empresarios esperan un crecimiento del 0.5%.
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VARIACION DEL VALOR TOTAL DE VENTAS
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ARANCELES

La Reforma Arancelaria es considerada como importante por el Ministerio de
Industrias y Competitividad durante el afio anterior. En Comercio e Inversiones se

efectuaron gestiones activas.

Se ejecuto la Reforma Arancelaria tomando en cuenta la Decisiéon 653 de la CAN
en la que se incorporaron diferimientos arancelarios (reduccion) a 0% y 5% de
2059 sub-partidas de materias primas, insumos para la produccién y bienes de

capital.

En la segunda fase, para asegurar una adecuada protecciéon a la producciéon
nacional, la Reforma contempld el incremento de 823 subpartidas arancelarias
para productos de importacion, como textiles, ceramicas, zapatos, entre otros,

gue compiten deslealmente con la industria nacional.

Se esta ejecutando el programa de renovacion del Parque Automotor para el
transporte, que establece el diferimiento arancelario (reduccidn) a cero por ciento
(0%) para la importacion de vehiculos terminados, chasis y carrocerias para

transporte publico que no se producen en el pais.
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Se creb el Sistema Nacional de Compras Publicas, que incluye una Secretaria
Técnica que es competencia del MIC. Se ha desarrollado un portal como medio
electronico del sistema, para implantar la politica de transparencia de la

contratacion publica y avanzar hacia la compra electronica.

En este segmento de trabajo, se esta realizando el primer inventario de los
programas de adquisicion de 300 instituciones publicas y se creara el Registro

Unico de Proveedores para la contratacion publica.

También se ha terminado el proyecto de la nueva Ley de Contratacion Publica
que transforma radicalmente los procedimientos de contratacion, implantando la

compra electrénica en sus fases de publicidad y transaccional.

Se realizé un censo de la pequefia y mediana industria del Ecuador, que permitira
contar con un directorio actualizado de las MIPYMES, dentro del proyecto

Observatorio para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa y Artesanias.

En Competitividad se ha establecido el Programa de Desarrollo Sostenible de la
Competitividad Industrial con componentes importantes orientados al incremento
de la produccibn y la mejora de la competitividad de los productos
agroindustriales, a través del apoyo a las cadenas productivas que potencian el

consumo interno y las exportaciones.
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3.2.1.3. FACTOR SOCIAL

La Empresa Impohogar Cia. Ltda. se orienta a atender las necesidades de un
grupo o segmento limitado de clientes, lo cual puede definirse por estratos de
clase social alta y media alta, dependiendo de las lineas de productos enfocadas
a satisfacer las necesidades del crecimiento economico personal y familiar a
través de la oferta de productos de belleza, de uso industrial, profesional,
gastronémico y doméstico de alto rendimiento y a precios econdémicos.

A continuacion se presenta graficamente:
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Gréafico No. 7
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LINEAS DE PRODUCTOS
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3.2.1.4 FACTOR TECNOLOGICO

Este factor es muy importante dentro de la Empresa ya que debe estar en

constante actualizacion de su software y de equipos automatizados.

La Empresa cuenta con:

e Cajas registradoras.

» Lectores de codigo de barras.

+ Detectores de metal.

« Camaras de seguridad integradas que deben existir para seguridad del

cliente y personal como de la empresa misma.

+ Desarrollo de software.

Para ser competitivos se debe incorporar nueva tecnologia que permita optimizar

las actividades de las areas. La tecnologia es sin duda una de las principales

herramientas para el cambio.
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3.2.1.5. FACTOR LEGAL

Impohogar Cia. Ltda. al igual que el resto de empresas legalmente constituidas
esta regida principalmente bajo las siguientes leyes y reglamentos que el Estado

establece:

» Ala Ley Organica de Régimen Tributario Interno de acuerdo a las reformas
publicadas en el Registro Oficial No. 242, Tercer Suplemento, “Ley
Reformatoria para la Equidad Tributaria en el Ecuador”, emitido el 29 de
diciembre del 2007.

* Reglamento de Aplicacion de la Ley Organica de Régimen Tributario
Interno reemplazada con el Registro Oficial No. 337, “Reglamento para la
Aplicacion de la Ley Organica del Régimen Tributario Interno”, emitido el
jueves 15 de mayo del 2008.

* Al Cdadigo de Trabajo.

* AlaLey de Compafias.

IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (IVA)

Impuesto sobre el consumo que grava las transacciones comerciales, los

servicios, las importaciones, etc.

En la actualidad el valor de este impuesto en nuestro pais es del 12%; Impohogar
Cia. Ltda. al ser una empresa dedicada a la comercializacion de productos de alta
calidad para microempresarios de la rama de belleza, servicios de preparacion de

alimentos y productos de consumo para los hogares, debe facturar con el 12%.
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IMPUESTO A LA RENTA

Es el impuesto que se debe cancelar sobre los ingresos o rentas, producto de
actividades personales, comerciales, industriales, agricolas, y en general
actividades econdmicas y aun sobre ingresos gratuitos, percibidos durante un
afo, luego de descontar los costos y gastos incurridos para obtener o conservar

dichas rentas.

Ademas, de la tasa fija de impuesto del 25%, la Empresa debe distribuir el 15%

de participacion laboral en las utilidades de la Empresa.

IMPUESTOS DEL 1,5 POR MIL

El impuesto del 1.5 por mil es sobre los activos totales, en base a los estados
financieros del ejercicio economico, los mismos que son receptados en los

municipios.

PATENTE MUNICIPAL

Toda persona y corporacion debe pagar una Patente Municipal por hacer
negocios en el Canton. La tarifa de este impuesto depende de la Municipalidad y

es pagado anualmente.

CONTRIBUCION A LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

Todas las corporaciones estan sujetas al control de la Superintendencia de
Compafias (SC) y deben pagar una contribucion de 1x1000 de los activos
“reales”. Los activos “reales” incluyen todos los activos tangibles y los activos
intangibles, menos las provisiones legales y la depreciacién. Esta contribucion

debe ser pagada hasta el final de Septiembre de cada afio.
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3.2.2. INFLUENCIAS MICROAMBIENTALES

3.2.2.1. CLIENTES

La relacion con nuestros clientes ocurre a través de diferentes puntos de contacto,
lo que para la empresa implica asegurarse de contar con los medios que le
permitan en cada punto, satisfacer las necesidades del Cliente que cada vez son

mas exigentes.

La Empresa Impohogar Cia. Ltda., cuenta con los siguientes clientes que se

encuentran divididos por grupos definidos que son:

* Belleza Integral, la cual esta dirigida a:
» Estudiantes, amas de casa y profesionales de peluqueria, salas de

belleza, centros de cosmetologia.

» Uso cosmético: Profesionales y aficionados del cuidado personal que son:
» Médicos Dermatdlogos.
» Piel & Pieling.
= Corpovelo.
= Annita SPA Hotel Oro Verde.

* Pequefia Industria Textil: Estudiantes, aficionados y profesionales de corte y

confeccion.

« Gastronomia: Estudiantes, aficionados y profesionales de la preparacion de
alimentos. Pequeia industria, restaurantes (Los Troncos, American Deli, KFC,
El Espafiol, Menestras del Negro y MC Donals), bares, cafeterias, pasteleros y

panaderos.
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3.2.2.2. PROVEEDORES

La Empresa Impohogar Cia. Ltda. trabaja con un grupo seleccionado de
empresas entre las cuales estan fabricas nacionales e importadoras, que cuentan
con los mejores productos y de las marcas mas reconocidas en el mercado

nacional.
La mayoria de las empresas estan ubicadas en la ciudad de Quito y Guayaquil,
mientras que en un menor numero se ubican en las ciudades de Cuenca, Ambato

y Latacunga.

A continuacion se puede observar graficamente:

UBICACION GEOGRAFICA DE LOS
PROVEEDORES

AMBATO
3% LATACUNGA
CUENCA 3%
6%

GUAYAQUIL
26%

Grafico No. 9: Ubicacion geografica de los proveedo  res

Los proveedores con los que realiza las negociaciones son:
PROVEEDORES
PRODUBEL
INSUE
DOUSSE
CASA MOELLER MARTINEZ
RENE CHARDON
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La transportacion de la mercaderia hacia la Empresa lo realizan los proveedores

con recursos propios de ellos.

3.2.2.3. COMPETENCIA

La empresa Impohogar Cia. Ltda. por formar parte de la cadena de Almacenes
Montero, tiene identificado tres competidores fuertes en el mercado, con la

particularidad de que la competencia es por lineas de productos.

Segun la informacién que se obtuvo del Gerente General la competencia son sus
mismos proveedores, pero de una perspectiva diferente, refiriendose a productos
de belleza integral, ya que estos realizan negociaciones directas con los
profesionales especialmente con peluquerias, esteticistas, los cuales no quieren

sujetarse a lineas de crédito que no cumplen sus expectativas.

« Gastronomia: Almacenes y distribuidores que venden productos e insumos de

hoteleria y restaurantes que son:

= Almacenes Jiménez.
= Equipotel.
= Termalinex.

= rvix.

* Linea de Hogar, almacenes de electrodomésticos como son:
= Supermercados la Favorita.
= La Ganga.

= Almacenes Japon.

= Pycca.
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3.2.2.4. PRECIOS

MANEJO DE PRECIOS Y CALIDAD

Impohogar Cia. Ltda. trabaja con Proveedores que ofrecen precios de acuerdo a
las negociaciones que existan entre las partes, las cuales se manejan de la

siguientes manera:

= De acuerdo al volumen de compra (Importaciones).
» Descuentos especiales (promociones).
» Introduccion de nuevos productos.

= Por antigiiedad.

Ademas, también se toma en cuenta la calidad de los productos que se adquiere
en las diferentes lineas como son: belleza integral, de cosméticos, gastronomia e
insumos de hogar, ya que para la empresa es muy importante entregar productos

de buena calidad asegurando su imagen empresarial.
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CAPITULO IV

AUDITORIA DE GESTION APLICADA AL AREA DE
ADQUISICIONES

4.1. FASE 1 PLANIFICACION

4.1.1. PLANIFICACION PRELIMINAR

Quito, 14 de enero del 20X2

Sr. Ing.

Ivan Montero

Gerente General de la Empresa Impohogar Cia. Ltda.
Presente.-

Sefior Gerente:

Me es grato comunicarle que se realizara una Auditoria de Gestién al
Departamento de Adquisiciones de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. del 1 de
enero al 31 de diciembre del 20X1, durante el 1 de febrero al 28 de febrero del
20X2, para lo cual solicito a usted, muy comedidamente brinde todas las
facilidades para que se realice el trabajo de forma adecuada.

Por la favorable atencion que se de a la presente, anticipo mis mas sinceros

agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Gina Méndez
GERENTE DE AUDITORIA

62



ALCANCE

De acuerdo a conversaciones mantenidas con el Gerente General, se realizara la
Auditoria de Gestion del Area de Adquisiciones, desde el 1 de enero al 31 de
diciembre del 20X1, en un tiempo estimado de 160 horas laborables, durante el 1
de febrero del 20X2 hasta el 28 de febrero del 20X2.

EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.

MATERIALES NECESARIOS

CANTIDAD MATERIALES

3 Computadoras Portatiles

1 Impresora

5 Resma de papel A4

18 Esferograficos

20 Lapices
Borradores
Resaltadores

1 Cajade CD’s

45 Carpetas
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4.1.2. PLANIFICACION PROPIAMENTE DICHA

Para la realizacion del presente trabajo se estima un tiempo aproximado de 160
horas laborables, considerando desde el 1 de febrero al 28 de febrero del 20X2,
para cubrir el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1 distribuidas de la

siguiente manera:

N° AA — 001
FASES ACTIVIDAD HORAS
ESTIMADAS
I PLANIFICACION 8
I EJECUCION DEL TRABAJO 136
* Programacion 8
» Evaluacién de Control Interno 8
» Medicion de Riesgos de Auditoria 8
» Aplicacion de Técnicas y Procedimientos
« Papeles de Trabajo 112
» Hallazgos de Auditoria
* Indicadores de Gestion
11 COMUNICACION DE RESULTADOS 16
TOTAL 160
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4.2. EJECUCION DEL TRABAJO

4.2.1. PROGRAMACION

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA. N° BB - 001
AREA DE ADQUISICIONES
- . Horas Horas )

Actividades a Realizarse Planificadas Reales Dif. | Responsable Ref. P/T
PLANIFICACION 8 8 — B.M. N° AA — 001
Programacion 8 8 - S.C. N° BB — 001
Evaluacion del Control Interno 8 8 - [.M. N° CC — 001
Medicion de los Riesgos de Auditoria 8 8 - [.M.

Proceso N° 1: Evaluacion de Proveedores

Procedimiento N° 1:

Revisar si los proveedores cumplen con todos los requisitos 8 v 1 SC N° AD — 001
para el momento de la calificacion por parte de la Empresa. e

Procedimientos N° 2:

Comprobar si al momento de la evaluacion de los N® AD — 002
proveedores también se evalian las diferentes lineas de 8 6 -2 S.C.

productos.
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Actividades a Realizarse Plarl;ligcr:zzas :garl?ess Dif. | Responsable Ref. PIT
Proceso N° 2: Registrar a los Proveedores
Procedimiento N° 1.
Confirmar que el ingreso de los proveedores a la base de
datos contenga toda la informacion del perfil y de las N° AD — 003
) . 8 9 1 S.C.
diferentes lineas de productos que corresponda a cada
proveedor.
Procedimiento N° 2:
Comprobar que los proveedores al momento del registro se
comprometan con todas las garantias de los productos que 8 6 -2 S.C. N° AD — 004
comercializan.
Proceso N° 3: Elaboracién de la Orden de Pedido
Procedimiento N° 1.
Comprobar como se elaboran las ordenes de pedido que
se envian al proveedor y si estas cuentan con la 18 17 -1 [.M. N° AD — 005
autorizacion del Gerente General.
Procedimiento N° 2:
Verificar que Igs ordene_s de pedido que se realizan via 6 8 5 M. N°® AD — 006
Internet se envien posteriormente al proveedor.
Procedimiento N° 3:
Verificar si los cuadros comparativos de las cotizaciones se
los realiza antes de comunicar al proveedor la compra a 12 13 1 [.M. N° AD — 007

realizarse.
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Actividades a Realizarse Plarl;ligtrzzsdas :g;%ss Dif. | Responsable Ref. PIT
Proceso N° 4: Contratacion de la Adquisicion
Procedimiento N° 1:
Verificar que los pedidps realizados se hayan contratado 18 19 1 B.M. N° AD — 008
con el proveedor seleccionado.
Procedimiento N° 2:
Comprobar si la contratacion de la adquisicion se encuentra
de acuerdo con la Orden de Pedido y con su debida 12 13 1 B.M. N° AD — 009
autorizacion.
Proceso N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega
Procedimiento N° 1.
Verificar que la mercaderia gntregada a la Bodega esté de 8 6 o scC. N° AD — 010
acuerdo con la orden de pedido y la factura del proveedor.
Proceso N° 6: Envio de la documentacion para la
Contabilizacion
Procedimiento N° 1:
Revisar que la documentacion enviada a Cuentas por
Pagar corresponda a la mercaderia que ha sido adquirida y 6 4 -2 B.M. N° AD — 011
enviada a Bodega.
COMUNICACION DE RESULTADOS 16 16 —

TOTAL 160 156 -4
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4.2.2. EVALUACION DEL CONTROL INTERNO

Cuestionarios.-

Estan disefiados de modo que la ausencia de respuesta indica

una debilidad del control interno, aunque los auditores deben identificar los tipos

de errores potenciales que se presenten. Ademas, ofrecen una distincion entre

debilidades importantes y menores, se indican las fuentes de informacion con que

se contestaron las preguntas y se incluyen comentarios explicativos sobre las

deficiencias del control.®

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO
INGRESOS EN EFECTIVO

RESPUESTAS PUNTAJE DE
PUNTAJE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION | OBSERVACIONES
¢Todas las personas reciben o desembolsan
1 | efectivo afianzado? X 12 12
¢ Se incluye en los registros de ventas o en las
terminales en el punto de venta, los ingresos
de las ventas en efectivo y otros cobros
2 | realizados en el mostrador? X 12 12
¢Un empleado sin acceso al efectivo verifica Esto lo realiza el
los totales diarios de los registros de las cajas Auxiliar de
3 | registradoras u otras maguinas? X 0 8 Contabilidad.
¢,Son adecuadas y facilitan el control las
instalaciones fisicas y el equipo mecéanico con
4 | que se recibe y se registra el efectivo? X 12 12
¢ Se programa por anticipado los ingresos de Esto no se puede
las inversiones, de la renta, de las programar, ya que se
concesiones y de otras fuentes similares, para lo realiza en el
gue se investigue de inmediato la no recepcién transcurso del
5 | en lafecha debida? X 0 8 periodo.
¢Otro empleado que no sea el encargado de
las cuentas por cobrar deposita intactos los
6 |ingresos? X 12 12
¢Estan los duplicados de las fichas de
depésito  archivados  correctamente  y
disponibles para ser inspeccionados por los
7 | auditores? X 12 12
¢Los cheques sin fondos u otros documentos
devueltos por el banco se entregan
directamente a otro empleado que no sea el Siempre ingresa a
8 | cajeroy se investigan de inmediato? X 0 8 Contabilidad.
¢ Estén los valores y otros activos negociables Esto esta bajo la
bajo la custodia de alguien que no sea el responsabilidad  del
9 | cajero? X 0 8 Auxiliar Contable.
¢ Esta la distribucién fisica de las oficinas y de El lugar no es
los registros contables disefiada para evitar adecuado; es de libre
que los empleados que manejan efectivo acceso para cualquier
10 | tengan acceso a los registros contables? X 0 8 persona.
TOTAL 60 100

SWHITTINGTON RAY y PANY KART; “Principios de Auditoria”; Pag. 227.




Regular Bueno Muy Bueno |Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
60%

Explicacion

De acuerdo a los resultados obtenidos dentro del cuestionario podemos

determinar que el Control Interno es regular y por lo tanto el riesgo es alto.

Narrativas.- Las narraciones escritas de control interno son memorandos que
describen el flujo de los ciclos de transacciones: identifican a los empleados que
realizan diversas tareas, los documentos preparados, los registros y la divisién de

funciones.®

EMPRESA XX
PROCEDIMIENTOS PARA INGRESOS EN EFECTIVO

Todos los ingresos en efectivo se reciben por correo a través de cheques.
Todas las mafianas la cajera Diana Hernandez, recoge la correspondencia en la

oficina y la entrega sin abrir a Tamara Mayorga, la Jefa de Contabilidad.

Carlos abre el correo y lo distribuye. Los cheques de los clientes se entregan a
Daniela, quien anota el envio en los diarios de ingresos en efectivo, prepara una
copia de las fichas de depdésito y envia integramente los ingresos diarios al
Banco del Pichincha. EI banco devuelve por correo una copia sellada de las
fichas de depdsito y Carlos la archiva por orden cronolégico. Después,

diariamente asienta en el mayor auxiliar las cuentas por cobrar provenientes del

diario de ingresos en efectivo.

® WHITTINGTON RAY y PANY KART; “Principios de Auditoria”; Pag. 227.
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FLUJODIAGRAMACION.- Es una representacion simbolica de un sistema o serie
de procedimientos en que éstos se muestran en secuencia. Al lector experto le
da una imagen clara del sistema: muestra la naturaleza y distribucion de

documentos, los tipos y ubicacién de los registros y archivos contables.™

CODIGO: A1
PROCESO: INGRESOS EN EFECTIVO
HOJA 1DE1
CAJERO CONTABILIDAD GERENTE

Correspondencia
recibida

Abrir,
clasificar,
distribuir
correo

Recoger
corresponden
ciaenel
correo

Y
Seguimiento y
Zrep’afar Cheques redepdsito de
eposn.o cheques sin
bancario i S

Cheques sin
fondos

Revisar
periédicament
e descuento
de ventas

Diario de
ingresos
en
efectivo

Asentar en Diario de . Diario de
el diario de ingresos o cuentas
ingresos en g CIETEDED por
8 B los clientes
en efectivo efectivo cobrar

OWHITTINGTON RAY y PANY KART; “Principios de Auditoria”; Pag. 227.
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cosolt

Antecedentes

Debido a problemas que identificaron en el Gobierno de Estados Unidos, se cred
el Committe of Sponsoring Organizations (Comité de Organizaciones
Patrocinadoras), conocidas por sus siglas en inglés, COSO. Este Comité realizé
una investigacion sobre el conocimiento, aplicacion y mejora de los criterios de
control interno en las grandes corporaciones, las medianas y pequefas empresas,
incluyendo temas relacionados con el mejoramiento técnico y el alcance de las
funciones de disefio, implantacién y evaluacion de los controles internos

integrados de las organizaciones.

En septiembre de 1992 se publicé en los Estados Unidos el denominado “Informe
COSQO”. COSO conto con la asistencia técnica permanente de la firma Coopers &

Lybrand para la investigacion.

Con el afan de promover la adopcion de estrategias que permitan el logro de
objetivos institucionales y de todos los niveles de la organizacion en un ambiente
de transparencia y honestidad, el Committe of Sponsoring Organizations (COSO),
en el aio 2004 emitié un segundo Informe COSO, con el nombre de Gestion de
Riesgos Empresariales — Marco Integrado que para fines de estudio se denominé
COSO Il - ERM.

COSO II*?
Comenzé en las empresas de servicios financieros, seguros, servicios publicos,

petrdleos, gas e industrias manufactureras quimicas.

Definicion

Es un proceso efectuado por el Directorio, la Gerencia y otro personal, aplicado
en el establecimiento de estrategias y a través de toda la empresa, disefiado para
identificar eventos potenciales que puedan afectar a la entidad y gerenciar los

" BADILLO JORGE CIA, MBA; “Guia de Auditoria de Gestién de la Calidad”; P4g. 1.
2 BADILLO JORGE CIA, MBA,; “Guia de Auditoria de Gestion de la Calidad”; Pag. 5.
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riesgos, que se encuentren dentro de su apetito de riesgos, con el propésito de

proveer de una certeza razonable acerca del logro de los objetivos de la entidad

en las categorias:

Estratégico.
Eficiencia y efectividad de las Operaciones.
Confiabilidad de la Informacion financiera.

Cumplimiento de leyes y normas que sean aplicables.

El COSO Il - ERM esta integrado por ocho componentes:

Ambiente de Control.
Establecimientos de Objetivos.
Identificacion de Eventos.
Evaluacion de Riesgos.
Respuesta al Riesgo.
Actividades de Control.
Informacién y Comunicacion.

Monitoreo.

Para nuestro desarrollo se ha elegido el método de Cuestionario.

12



EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA.
CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO ADMINISTRATIVO
AREA DE ADQUISICIONES

N° CC - 001

RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION | OBSERVACIONES
1 .Se realiza la seleccion de proveedores de X 10 10
acuerdo con lo que dispone la Empresa?
2 | ¢Existe una lista de proveedores autorizados? X 7 7
3 ¢En el sistema ingresan la informacion del X 6 6
proveedor?
4 | ¢ Se respalda las 6rdenes de pedido? X 10 10
¢El Jefe de Adquisiciones examina que cada una Esto realiza el
5 de las contrataciones de adquisiciones esté X 0 6 Gerente General
debidamente justificada mediante Ordenes de cuando es por
pedido? primera vez.
6 ¢Comparan que la factura y la orden de pedido X 10 10
sean iguales?
¢El Gerente General es el que se encarga de dar
7 |la autorizacibn para la contratacion de la| X 7 7
adquisicion?
Tratan directamente
8 |¢Si existe alguna orden de devolucion del X 0 6 con el proveedor de
producto se notifica al Gerente General? la mercaderia.
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RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO | PONDERACION | OBSERVACIONES
g [¢Si hay inconformidad con la mercaderia emite| y 6 6
reportes de novedades al proveedor?
10 ¢ Se cotejan las unidades indicadas en las X 6 6
facturas con los pedidos?
11 ¢, Se cotejan los precios de las facturas con el X 7 r
pedido que se realiz6?
12 | ¢Se concilian las ordenes de pedido con las X 7 7
notas de entrega emitidas por el proveedor?
¢, Se inspeccionan las mercaderias adquiridas, en :
13 | cuanto a condicion, cantidad, pesos, medidas o X 0 6 lEStO se lo realiza en
i . a Bodega.
calidad, antes de ingresar a bodega?
El Jefe de Bodega y
14 ¢El Jefe de Adquisiciones revisa conjuntamente X 0 6 el proveedor
con el Jefe de Bodega la mercaderia que sera verifican la
entregada a la bodega? mercaderia.
TOTAL 76 100
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Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
76%

Explicacion:

Con la aplicacion del cuestionario de control interno se obtuvo el resultado del
76% que significa que el control interno es bueno; con esto se pudo distinguir las
debilidades importantes y menores, indicando las fuentes de informacion con que
contestaron las preguntas las personas involucradas en el Area de Adquisiciones,
ya que con esta herramienta accedimos a descubrir la situacién donde el control
interno compensa alguna debilidad y un enfoque satisfactorio para la revision y
evaluacion del control interno, con la revision de los procedimientos y técnicas
aplicadas en los procesos del area; este método nos permiti6 determinar los
procedimientos realmente seguidos y las politicas realmente aplicadas por la

Empresa.
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4.2.3. MEDICION DE LOS RIESGOS DE AUDITORIA™®

Riesgo Inherente.- Es la posibilidad de errores o irregularidades en la
informacion financiera, administrativa u operativa, antes de considerar la

efectividad de los controles internos disefiados y aplicados por el ente.

Calculo
Rl = 30%

Explicacion: Durante el desarrollo de la planificacion preliminar y la planificacion
propiamente dicha se ha determinado que el riesgo inherente es el 30%, ya que
pueden ocurrir errores en los procesos, lo que deviene de la informacion utilizada
para el Area de Adquisiciones, por eso se puede decir que entre mayor sea el

nivel de riesgo, mayor sera la cantidad de evidencia de auditoria necesaria.

Riesgo de Control.- Esta asociado con la posibilidad de que los procedimientos
de control interno, incluyendo a la unidad de auditoria interna, no puedan prevenir

o detectar los errores e irregularidades significativas de manera oportuna.

Calculo
RC =100% - 76 % = 24%

Explicacion: De la planificacion propiamente dicha realizada nos permite
establecer que el riesgo de control es del 24%, en base del trabajo de auditoria
que se ha realizado que se sustenta con los papeles de trabajo; esto implica
conocer los procesos, verificar si estos son adecuados y si funcionan dentro de la
Empresa; aplicado esto se puede corregir oportunamente los errores, ya que se

tiene la existencia de controles fuertes.

2 BADILLO JORGE CIA, MBA; “Guia de Auditoria de Gestién de la Calidad”; Pags. 19-21.
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Riesgo de Deteccion.- Existe al aplicar los programas de auditoria, cuyos
procedimientos no son suficientes para descubrir errores o irregularidades

significativas.

Calculo
RD = 16%

Explicacion: Con las técnicas y procedimientos realizados, podemos establecer
un riesgo de deteccién del 16%, ya que con la aplicacion de estas herramientas
se pudo detectar la presencia de errores en los procesos; esto nos permite
conseguir un mejoramiento en la eficacia, eficiencia y economia de las

operaciones del Departamento de Adquisiciones.

Riesgo de Auditoria.- Se refiere a la posibilidad de que un Auditor emita
inadvertidamente una opinion de auditoria favorable sobre procesos o areas que

contengan errores o irregularidades de importancia.

Calculo

RA =RI*RC *RD
RA =30 * 24* 16
RA =1,15%

Explicacion: Al haber realizado la planificacion y basarse en la evaluacion del
riesgo inherente, de control y deteccion, se aplico los suficientes procedimientos
de cumplimientos para reducir el riesgo de control a un nivel de que el riesgo de
auditoria es del 1,15% de que los errores materiales hayan ocurrido y pasen
inadvertidos ante el trabajo que se realizG; esto podemos controlar variando la

naturaleza, oportunidad y alcance de los procedimientos de auditoria.
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4.2.4. APLICACION DE TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS *

TECNICAS
1. Verificacion Ocular. e Comparacion.
* Observacion.
* Revision Selectiva.
* Rastreo.
2. Verificacion Verbal. * Indagacion.
3. Verificacion Escrita. e Analisis.
» Conciliacion.
» Confirmacién.
4. Verificacion Documental. » Comprobacion.
« Computacion.
5. Verificacion Fisica. * Inspeccion.

1. VERIFICACION OCULAR

Comparacion.- Consiste en poner atencion en dos 0 mas cosas que tengan
relacion, con el fin de determinar las similitudes o diferencias existentes entre los

aspectos comparados.

Podemos ver que una de las mas comunes formas de comparar, en lo que
respecta a la auditoria, es entre los ingresos y gastos producidos en el ejercicio

motivo del examen, con los que se estimaron en el presupuesto.

Observacion.- Es mirar como se estan realizando las operaciones. Esta técnica
es la mas general y puede ser utilizada en casi todas las fases de un examen de

auditoria.

4 BADILLO JORGE CIA, MBA; “Guia de Auditoria Financiera; P4gs. 19-21.
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Revision Selectiva.- Esta técnica consiste en la revision ocular rapida afectada
con el fin de observar aquellos aspectos considerados no normales o comunes y
que por su volumen no pueden ser sometidos a un estudio mas profundo; a través
de esta técnica, el Auditor fija su atencidon en aquellos casos distintos de lo

normales.

Rastreo.- A través del rastreo se selecciona una operacion o transaccion, la

misma que es revisada desde el inicio hasta el final de su proceso normal.

2. VERIFICACION VERBAL

Indagacion.- Consiste en realizar una serie de preguntas sobre un aspecto
motivo del examen; esta es de gran utilidad cuando existen areas no
documentadas; sin embargo, aunque al realizar varias preguntas, las respuestas
constituyan un elemento de juicio satisfactorio, la indagacién por si sola no es

considerada una evidencia suficiente y competente.

3. VERIFICACION ESCRITA

Analisis.- Consiste en descomponer una cuenta con el fin de determinar su saldo,
asi como verificar todas las transacciones que tengan relacién con la cuenta

Sujeta a examen durante el periodo que se esta estudiando.

Conciliacién.- Quiere decir poner de acuerdo datos de una misma operacion

siempre y cuando provengan de fuentes distintas.

Confirmacion.- Consiste en asegurarse de la autenticidad de la informacion
proporcionada por la entidad sujeta a examen, a través de la afirmacién o
negacion escrita de una empresa 0 persona que conozca la existencia y

veracidad de la operacion consultada.

79



4. VERIFICACION DOCUMENTAL

Comprobacion.- Quiere decir verificar los documentos que sustentan una

transaccion, con el fin de comprobar la legalidad de los mismos.

Computacion.- Esta técnica tiene como objeto comprobar la exactitud
matematica de las operaciones realizadas, a través de calcular, sumar, multiplicar,

realizar los calculos de las depreciaciones, amortizaciones, etc.

5. VERIFICACION FiSICA

Inspeccion.- Consiste en el examen ocular de los bienes de la entidad sean
estos: activos, documentos, valores, etc., con el fin de conocer la existencia y
autenticidad de los mismos. Esta técnica es de mucha utilidad cuando se trata de
constatar los valores en efectivo, asi como los activos, cuando se realiza una

inspeccion en los inventarios o cuando se revisa contratos para obras publicas.

PROCESO N° 1: Evaluacion de Proveedores TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar si los proveedores cumplen con todos | Verificacion Documental/

los requisitos para el momento de la calificacion Comprobacion

por parte de la Empresa.

PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar si al momento de la evaluacion de Verificacion

los proveedores también se evaldan las Verbal/Indagacion

diferentes lineas de productos.
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PROCESO N° 2: Registrar a los Proveedores TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Confirmar que el ingreso de los proveedores a la

base de datos contenga toda la informaciéon del Verificacion

perfil y de las diferentes lineas de productos que

corresponda a cada proveedor.

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que los proveedores al momento del

registro se comprometan con todas las garantias

de los productos que comercializan.

Verificaciéon

Verbal/Indagacion

PROCESO N° 3: Elaboraciéon de la Orden de

Pedido TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar como se elaboran las Ordenes de

pedido que se envian al proveedor y si estas Verificacion

cuentan con la autorizacién del Gerente General.

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que las Ordenes de pedido que se

realizan via Internet se envien posteriormente al
proveedor y si estas son comunicadas al

Gerente General.

Verificacion
Verbal/lIndagacién

PROCEDIMIENTO N° 3
Verificar si los cuadros comparativos de las

cotizaciones se los realiza antes de comunicar al

proveedor la compra a realizarse.

Verificacién Documental/

Comprobacion
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PROCESO N° 4: Contratacion de la Adquisicion TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que los pedidos realizados se hayan Verificacion

contratado con el proveedor seleccionado.

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar si la contratacion de la adquisicion

se encuentra de acuerdo con la orden de pedido

y con su debida autorizacion.

Verificacion Documental/

Comprobacion

PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la
Bodega

TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar que la mercaderia entregada a la

Verificacion Ocular/Revisiéon

Bodega esté de acuerdo con la orden de pedido Selectiva
y la factura del proveedor.

PROCESO N° 6: Envio de la documentacion

para la Contabilizacion TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que la documentacibn enviada a Verificacion

Cuentas por Pagar corresponda a la mercaderia

gue ha sido admitida y enviada a Bodega.

Verbal/Indagacion
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4.2.5. PAPELES DE TRABAJO

PIT

N° AD - 001
PROCESO N° 1: Evaluacion de Proveedores HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar si los proveedores cumplen con todos los
requisitos para el momento de la calificacion por parte de
la Empresa.
APLICACION
Se revisaron los documentos que los proveedores
presentan para su evaluacion como el RUC, garantias,
presentacion de las listas de precios, presentacion de las | No se

muestras que seran devueltas con la aprobacion o la | encontraron
negativa, contenido de las advertencias de seguridad, que | hallazgos

tengan cédigos de barra individuales y los productos que
comercializan los proveedores que deben tener empaques

destinados para tiendas de autoservicio.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero de Proveedores que cumplen los requisitos

Total de proveedores que constan en la base de datos

@
= 40 =100%
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P/T

N° AD — 002

PROCESO N° 1: Evaluacion de Proveedores HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si al momento de la evaluacion de los
proveedores también se evalGan las diferentes lineas de
productos.
APLICACION
Mediante el dialogo que mantuvo Santiago Campos | No se
Auditor Senior, con la Auxiliar de Adquisiciones, informé | encontraron
que para adquirir un producto, siempre se evalla, tanto al | hallazgos
proveedor como al producto, con el fin de que les
proporcionen calidad y seguridad.

P/T

N° AD — 003

PROCESO N° 2: Registrar a los Proveedores HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Confirmar que el ingreso de los proveedores a la base de
datos contenga toda la informacion del perfil y de las
diferentes lineas de productos que corresponda a cada
proveedor.
APLICACION
Se realiz6 la observacion en el sistema en donde se | No se
encuentran la ficha de cada proveedor, la cual contiene | encontraron
datos personales, teléfonos, direccion, el agente vendedor | hallazgos

y si cuenta con nombre comercial.
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CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Proveedores Calificados

Total de Proveedores Registrados

40
= 20 =100%

PIT
N° AD — 004

PROCESO N° 2: Registrar a los Proveedores HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que los proveedores al momento del registro
se comprometan con todas las garantias de los productos
gue comercializan.
APLICACION
Cada proveedor al momento de su evaluacion presenta
unas muestras, las cuales son aprobadas o negadas por el | No se
Departamento de Adquisiciones y presentan las debidas | encontraron
garantias, responsabilizandose por los productos que | hallazgos

comercializa ante el consumidor final a través de servicios

de garantia propios de la compafia o de la marca.
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PIT

N° AD — 005
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Comprobar cédmo se elaboran las 6rdenes de pedido que
se envian al proveedor y si estas cuentan con la
autorizacion del Gerente General.
APLICACION
Se realizé una revisidon rapida de como elaboran la orden VER
de pedido, la cual contiene todo los requerimientos de | N° HAD — 001
cada producto y a que proveedor se va a hacer el pedido; | PAG. N° 92

estos son realizados en forma diaria, semanal y mensual,

dependiendo de la rotacion del producto.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero de Ordenes de Pedido Enviadas

Total de Ordenes de Pedido Generadas

24
= 55 =96%
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P/T

N° AD — 006
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que las érdenes de pedido que se realizan via
Internet se envien posteriormente al proveedor.
APLICACION
Mediante la entrevista que mantuvo Beatriz Mera Auditora VER
Junior, con la Auxiliar de Adquisiciones, comenté que se | N° HAD — 002
elaboran las 6rdenes de pedido por Internet, las mismas | PAG. N° 93

que son enviadas a los diferentes proveedores, pero el

documento no se les entrega fisicamente.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero Ordenes de Pedido Confirmadas por Internet

Total de Ordenes de Pedido Enviadas por Internet

78
= go =98%
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P/T

N° AD - 007
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 3
Verificar si los cuadros comparativos de las cotizaciones
se los realiza antes de comunicar al proveedor la compra a
realizarse.
APLICACION
Se comprobd que si realizan las comparaciones de las | No se
cotizaciones de los proveedores y se escoge la mejor | encontraron
alternativa y la que se ajusta a las condiciones de la | hallazgos

Empresa.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero de Cotizaciones Aprobadas

Total de Cotizaciones Emitidas

= 100%

Hll—\
oo
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PIT

N° AD — 008

PROCESO N° 4: Contratacion de la Adquisicion HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que los pedidos realizados se hayan contratado
con el proveedor seleccionado.
APLICACION
Se realizo una revision rapida de como se maneja esta | No se
actividad; al momento de realizar el pedido en el sistema | encontraron
se revisa que productos necesitan abastecerse para | hallazgos
generar el respectivo pedido que se realizara al proveedor
de ese producto.

P/T

N° AD - 009

PROCESO N° 4: Contratacion de la Adquisicion HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si la contratacion de la adquisicion se
encuentra de acuerdo con la orden de pedido y con su
debida autorizacion.
APLICACION
Se revis6é los documentos y en este caso la orden de
pedido que realiza el Departamento de Adquisiciones y la | No se
factura que entrega el proveedor; se comparo el contenido | encontraron
de los documentos para confirmar que se encuentran sin | hallazgos

ninguna novedad.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Contrataciones Comparadas
Total de Ordenes de Pedido
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= 23 -100%

P/T

N° AD — 010
PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la mercaderia entregada a la Bodega esté de
acuerdo con la orden de pedido y la factura del proveedor.
APLICACION
Se hizo una revision rapida de como es la comunicacion VER P/T
de estos departamentos y como manejan la| N° HAD — 003
documentacion. PAG. N° 94
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PIT

N° AD — 011
PROCESO N° 6: Envio de la documentacion para la| HALLAZGOS
Contabilizacion
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que la documentacion enviada a Cuentas por
Pagar corresponda a la mercaderia que ha sido admitida y
enviada a Bodega.
APLICACION
El Auditor Senior mantuvo una entrevista rapida con la VER PIT
Auxiliar de Adquisiciones, la cual expuso que dentro del | N° HAD — 004
Departamento comparan la informacion, pero ellos no se | PAG. N° 95

encargan de entregar la documentacion a Contabilidad.
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4.2.6. HALLAZGOS DE AUDITORIA

HALLAZGO
N° HAD - 001
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1
Comprobar cémo se elaboran las 6rdenes de pedido que VER
se entrega al proveedor y si estas cuentan con la| N°AD - 005
autorizacion del Gerente General. PAG. N°86

a) Condicion:

®  Del andlisis realizado al proceso de Elaboracion de la
Orden de Pedido se determin6é que los documentos
que se revisaron del dltimo mes, no cuentan con la
firma de autorizacion del Gerente General, ya que
esto se realiza de acuerdo a las necesidades del
Departamento de Adquisiciones y so6lo lo hacen

cuando es por primera vez.

b) Criterio:

™ En las Ordenes de Pedido que se manejan dentro del
Departamento de Adquisiciones, deben constar las

firmas de autorizacion del Gerente General.

c) Causa:

® La Auxiliar de Adquisiciones elabora las érdenes de
pedido; se determiné que no piden la firma de
autorizacion, ya que el Gerente General lo realiza
cuando es solo por primera vez y asi lo vienen

realizando hasta la fecha.
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d) Efecto:

®  Por lo expuesto es importante que dentro del
Departamento de Adquisiciones se deben pedir
firmas de autorizacién, sino el proceso y la

informacion se torna imperfecta.

HALLAZGO

N° HAD - 002
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 2 VER
Verificar que las 6rdenes de pedido que se realizan via| N° AD - 006
Internet se envien posteriormente al proveedor. PAG. N°87

a) Condicion:

®  Del andlisis realizado al proceso de Elaboracion de la
Orden de Pedido, se determind que no realizan un
envio posterior del documento al proveedor, ya que lo

reciben por e — mail.

b) Criterio:

W Las Ordenes de Pedido que se envian via e— mail
deben ser impresas y entregadas al proveedor para
tener constancia de lo realizado.

c) Causa:

® La Auxiliar de Adquisiciones elabora y envia por e-

mail las ordenes de pedido; se determiné que no
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realizan la impresiéon del documento para enviarle

posteriormente al proveedor.

d) Efecto:

™ Por lo expuesto el Departamento de Adquisiciones
debe enviar el documento del pedido impreso al
proveedor, ya que la informacibn se puede

distorsionar.

HALLAZGO
N° HAD - 003
PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la mercaderia entregada a la Bodega esté VER
de acuerdo con la orden de pedido y la factura del| N°AD - 010
proveedor. PAG. N°90

a) Condicion:

™ Del andlisis al proceso de la Entrega de la
Mercaderia a la Bodega, se determind que el
Departamento de  Adquisiciones no entrega
directamente un documento a Bodega, sino que el
proveedor es el que se encarga de entregar la

mercaderia con una guia de remision.
b) Criterio:
m  Debe existir un cruce de informacién, entre el

Departamento de Adquisiciones y el Departamento

de Bodega.
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c) Causa:

® La Auxiliar de Adquisiciones revisa los documentos
dentro del Area, pero se comprob6 que no entrega
ningun documento a Bodega para que sea cotejado,
ya que el proveedor es quien le entrega la Guia de
Remision; es por esto que no existe un cruce de

informacion entre los departamentos.

d) Efecto:

®m  Examinando lo anterior se puede dar cuenta de que
es importante realizar un cruce de informacion, ya
que sino se lo realiza no se puede advertir algun
problema que pueda suceder; ademas, esto conlleva

a que la comunicacion no tenga fluidez.

HALLAZGO
N° HAD — 004
PROCESO N° 6: Envio de la documentacién para la
Contabilizacion REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que la documentacién enviada a Cuentas por VER
Pagar corresponda a la mercaderia que ha sido admitida | N° AD — 011
y enviada a Bodega. PAG. N°91

a) Condicion:

®  Del analisis al proceso del envio de la documentacién
para la contabilizacion, se determind que el

Departamento de Adquisiciones solo recibe una copia
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de la factura por fax, de ahi que el proveedor es el
que se acerca directamente a Contabilidad para

entregar la factura original.

b) Criterio:

m Debe existir un cruce de informacion, entre el
Departamento de Adquisiciones y el Departamento
de Contabilidad.

c) Causa:

® Dentro del Departamento de Adquisiciones se
comprobd que la Auxiliar coteja la informacion, pero
en ningn momento envia esta informacidn a
Contabilidad, por lo que la comunicacion entre los

dos departamentos se vuelve escasa.

d) Efecto:

® Dicho lo anterior se da cuenta que es importante
el cruce de informacion, ya que si no existe este
tipo de comunicacibn conlleva a que la

informacion se limite.

96




4.3. COMUNICACION DE RESULTADOS

INFORME DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE ADQUISICIONES
4 DE MARZO DEL 20X2

Sr. Ing.

Ivan Montero

GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA
Presente.-

Sefior Gerente:

Hemos revisado y analizado la informacion del Departamento de Adquisiciones de
la Empresa Impohogar Cia Ltda. que expresa que ha mantenido un control interno
efectivo sobre los procedimientos relacionados al Departamento, por el periodo

comprendido entre el 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1.

Para la realizacion de este trabajo se planificé un tiempo estimado de 160 horas
laborables, considerando desde el 1 de febrero al 28 de febrero del 20X2 de la

cuales 156 se trabajaron realmente y 4 se ahorraron.
Debido a la naturaleza de nuestra auditoria, los resultados se encuentran
expresados en un resumen de hallazgos encontrados y recomendaciones que

constan en el presente informe.

La revision fue realizada por el siguiente equipo de trabajo:

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.
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A continuacion se detalla la informacién a la que se hace referencia:

PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido
PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar cémo se elaboran las 6rdenes de pedido que se entrega al

proveedor y si estas cuentan con la autorizacion del Gerente General.
HALLAZGO

Del andlisis realizado al proceso de Elaboracién de la Orden de Pedido se

determind que los documentos que se revisaron del Ultimo mes, no cuentan
con la firma de autorizacién del Gerente General, ya que esto se realiza de
acuerdo a las necesidades del Departamento de Adquisiciones y solo lo

hacen cuando es por primera vez.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido el 96% significa que es aceptable pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 25 6rdenes de pedido que se generaron solo 24 han sido

enviadas a los proveedores.

RECOMENDACION

* EIl Gerente General debe fortalecer las politicas para el Departamento de
Adquisiciones asi como de fortalecer el Protocolo de Adquisiciones

incluyendo nuevos textos.

» La persona que esta a cargo de realizar la orden de pedido, haga llegar los
documentos al Gerente General para que conste la firma de autorizacion y

que las operaciones se realicen correctamente.

* Es importante considerar la medicidén del indicador para las gestiones que
realiza el Departamento de Adquisiciones en cuanto a las oOrdenes de
pedido que se generan y en base a esto tome las decisiones acertadas
para alcanzar las metas al 100%.
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PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que las ordenes de pedido que se realizan via internet se envien

posteriormente al proveedor
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de Elaboracion de la Orden de Pedido, se

determind que no realizan un envié posterior del documento al proveedor, ya

que lo reciben por e — mail.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido el 98% significa que es aceptable, pues existe efectividad y
economia en el proceso, ya que de 80 6rdenes de pedido enviadas por Internet

via e — mail solo 78 han sido confirmadas por los proveedores.
RECOMENDACION
» Es importante tener en cuenta la existencia de la documentacion fisica
entregada al proveedor para no tener ningun inconveniente en el
transcurso de las relaciones comerciales.
e Es importante considerar el indicador, ya que esto ayudara al

Departamento de Adquisiciones a mejorar el manejo de la gestion en

cuanto al procedimiento de enviar el pedido por internet.
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PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar que la mercaderia entregada a la Bodega esté de acuerdo con la

orden de pedido y la factura del proveedor.
HALLAZGO

Del analisis al proceso de la Entrega de la Mercaderia a la Bodega, se

determind que el Departamento de Adquisiciones no entrega directamente un
documento a Bodega, sino que el proveedor es el que se encarga de

entregar la mercaderia con una guia de remision.

RECOMENDACION

« Para tener una informacion cotejada es conveniente verificar los pedidos
gue se realizaron a los proveedores, tanto la Bodega en donde ingresa
fisicamente la mercaderia y en Adquisiciones lo que es la documentacion,

para que no exista ningun inconveniente en las operaciones que se realiza.

PROCESO N° 6: Envio de la documentacién para la Contabilizacion
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que la documentacion enviada a Cuentas por Pagar corresponda a la

mercaderia que ha sido admitida y enviada a Bodega.
HALLAZGO

Del analisis al proceso del envio de la documentacién para la contabilizacion,

se determind que el Departamento de Adquisiciones sélo recibe una copia de

la factura por fax, de ahi que el proveedor es el que se acerca directamente a

Contabilidad para entregar la factura original.
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RECOMENDACION

* El Departamento de Adquisiciones y el de Contabilidad es conveniente que
realicen un cruce de informaciéon, previo antes de que le proveedor
entregue los respectivos documentos para su contabilizacion y su pago
posterior.
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4.4. EVALUACION CONTINUA

SEGUIMIENTO DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE ADQUISICIONES
17 DE JUNIO DEL 20X2

Sr. Ing.

Ivan Montero

GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CiA. LTDA
Presente.-

Sefior Gerente:

Con relacion con la Auditoria de Gestion realizada al Departamento de
Adquisiciones, pongo en su conocimiento las recomendaciones presentadas en el

informe de auditoria de fecha 4 de marzo del 20X2.

Para la revision realizada posteriormente se acudio del 7 al 11 de junio del 20X2 y
se invirtieron 40 horas, con el siguiente personal: la Auditora Jefa de Equipo,
Ivonne Méndez, el Auditor Senior, Santiago Campos y la Auditora Junior, Beatriz
Mera; resultado de esta revision se encuentra que todavia no se adoptan algunas

recomendaciones como:

PROCESO N° 3: Elaboraciéon de la Orden de Pedido
PROCEDIMIENTO N° 1
Comprobar cémo se elaboran las 6rdenes de pedido que se entrega al

proveedor y si estas cuentan con la autorizacion del Gerente General.
HALLAZGO

Del andlisis realizado al proceso de Elaboracién de la Orden de Pedido se

determind que los documentos que se revisaron del Ultimo mes, no cuentan
con la firma de autorizacién del Gerente General, ya que esto se realiza de
acuerdo a las necesidades del Departamento de Adquisiciones y solo lo

hacen cuando es por primera vez.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido el 96% significa que es aceptable pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 25 ordenes de pedido que se generaron solo 24 han sido

enviadas a los proveedores.

RECOMENDACION

* EIl Gerente General debe fortalecer las politicas para el Departamento de
Adquisiciones asi como de fortalecer el Protocolo de Adquisiciones

incluyendo nuevos textos.

* La persona que esta a cargo de realizar la orden de pedido, haga llegar los
documentos al Gerente General para que conste la firma de autorizacion y

gue las operaciones se realicen correctamente.

* Es importante considerar la medicién del indicador para las gestiones que
realiza el Departamento de Adquisiciones en cuanto a las Ordenes de
pedido que se generan y en base a esto tome las decisiones acertadas

para alcanzar las metas al 100%.

PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que las 6rdenes de pedido que se realizan via internet se envien

posteriormente al proveedor
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de Elaboracion de la Orden de Pedido, se

determind que no realizan un envié posterior del documento al proveedor, ya

que lo reciben por e — mail.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido el 98% significa que es aceptable, pues existe efectividad y
economia en el proceso, ya que de 80 ordenes de pedido enviadas por Internet

via e — mail solo 78 han sido confirmadas por los proveedores.

RECOMENDACION

« Es importante tener en cuenta la existencia de la documentacion fisica
entregada al proveedor para no tener ningun inconveniente en el

transcurso de las relaciones comerciales.

« Es importante considerar el indicador, ya que esto ayudara al
Departamento de Adquisiciones a mejorar el manejo de la gestion en

cuanto al procedimiento de enviar el pedido por internet.

PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega

PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la mercaderia entregada a la Bodega esté de acuerdo con la

orden de pedido y la factura del proveedor.
HALLAZGO
Del analisis al proceso de la Entrega de la Mercaderia a la Bodega, se

determind que el Departamento de Adquisiciones no entrega directamente un

documento a Bodega, sino que el proveedor es el que se encarga de

entregar la mercaderia con una guia de remision.

RECOMENDACION

« Para tener una informacion cotejada es conveniente verificar los pedidos

que se realizaron a los proveedores, tanto la Bodega en donde ingresa
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fisicamente la mercaderia y en Adquisiciones lo que es la documentacion,

para que no exista ningun inconveniente en las operaciones que se realiza.

PROCESO N° 6: Envio de la documentacion para la Contabilizacion
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que la documentacion enviada a Cuentas por Pagar corresponda a la

mercaderia que ha sido admitida y enviada a Bodega.
HALLAZGO

Del analisis al proceso del envio de la documentacién para la contabilizacion,

se determind que el Departamento de Adquisiciones sélo recibe una copia de
la factura por fax, de ahi que el proveedor es el que se acerca directamente a

Contabilidad para entregar la factura original.

RECOMENDACION

* El Departamento de Adquisiciones y el de Contabilidad es conveniente que
realicen un cruce de informacion, previo antes de que le proveedor
entregue los respectivos documentos para su contabilizacion y su pago
posterior.
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CAPITULO V

AUDITORIA DE GESTION APLICADA AL AREA DE
CONTABILIDAD

5.1. FASE 1 PLANIFICACION

5.1.1. PLANIFICACION PRELIMINAR

Quito, 25 de febrero del 20X2

Sr. Ing.
Ivdn Montero
Gerente General de la Empresa Impohogar Cia. Ltda.

Presente.-

Sefior Gerente:

Me es grato comunicarle que se realizara una Auditoria de Gestion al
Departamento de Contabilidad de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. del 1 de
enero al 31 de diciembre del 20X1, durante el 1 de marzo al 31 de marzo del
20X2, para lo cual solicito a usted, muy comedidamente brinde todas las

facilidades para que se realice el trabajo de forma adecuada.

Por la favorable atencion que se de a la presente, anticipo mis mas sinceros

agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Gina Méndez
GERENTE DE AUDITORIA
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ALCANCE

De acuerdo a conversaciones mantenidas con el Gerente General, se realizara la
Auditoria de Gestion del Area de Contabilidad, desde el 1 de enero al 31 de
diciembre del 20X1, en un tiempo estimado de 160 horas laborables, durante el 1
de marzo del 20X2 hasta el 31 de marzo del 20X2.

EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.

MATERIALES NECESARIOS

CANTIDAD MATERIALES

3 Computadoras Portatiles

1 Impresora

5 Resma de papel A4

18 Esferograficos

20 Lapices
Borradores
Resaltadores

1 Cajade CD’s

45 Carpetas

107



5.1.2. PLANIFICACION PROPIAMENTE DICHA

Para la realizacion del presente trabajo se estima un tiempo aproximado de 160
horas laborables, considerando desde el 1 de marzo al 30 de marzo del 20X2,
para cubrir el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1 distribuidas de la

siguiente manera:

N° AA — 002
FASES ACTIVIDAD HORAS
ESTIMADAS
I PLANIFICACION 8
I EJECUCION DEL TRABAJO 136
* Programacion 10
» Evaluacién de Control Interno 8
» Medicion de Riesgos de Auditoria 8
» Aplicacion de Técnicas y Procedimientos
« Papeles de Trabajo 110
» Hallazgos de Auditoria
* Indicadores de Gestion
11 COMUNICACION DE RESULTADOS 16
TOTAL 160
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5.2. EJECUCION DEL TRABAJO

5.2.1. PROGRAMACION

(0]
EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA. N® BB — 002
AREA DE CONTABILIDAD
Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas | Reales

PLANIFICACION 8 8 — B.M. AA - 002
Programacion 10 10 - S.C. BB - 002
Evaluacion del Control Interno 8 8 — [.M. CC - 002
Medicion de los Riesgos de Auditoria 8 8 - [.M.
Proceso N° 1. Recibir documentos de las demas areas para
el registro contable.
Procedimiento N° 1:
Verificar si se respaldan vy justifican con documentos
originales y prenumerados todas las operaciones financieras y 8 7 -1 B.M. N° CONT - 001
administrativas
Procedimiento N°2:
Verificar que los documentos que entregan los proveedores
(facturas) cuenten con todos los requisitos legales por parte 6 4 -2 B.M. N° CONT - 002

del SRI.
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Actividades a Realizarse I—!qras Horas Dif. | Responsable Ref. P/T
Planificadas | Reales
Procedimiento N°3:
Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y se 3 7 1 B.M N® CONT — 003
resguarden en carpetas para efectos del registro contable.
Proceso N°2: Actualizar el Diario General
Procedimiento N°1:
Revisar en forma selectiva que la documentacion esté
completa para su respectiva actualizacion en el Diario 10 12 2 [.M. N° CONT - 004
General.
Procedimiento N°2:
V_erlflcar que todos los asientos fueron actualizados en el 9 7 2 M. N® CONT — 005
Diario General.
Proceso N°3: Generacion del Mayor
Procedimiento N°1:
Verificar que la informacion en los diarios generales, conste 9 10 1 M. N° CONT — 006
en los mayores.
Proceso N° 4: Generacion del Balance de Comprobacion
Procedimiento N°1:
Revisar que los saldos del Balance de Comprobacion
corresponden a los mayores y estén sustentados con los 10 12 2 S.C. N° CONT - 007
respectivos auxiliares.
Proceso N° 5: Ajustes
Procedimiento N° 1
Revisar que los ajustes contables que se elaboraron en base
a la documentacion de sustento, se hayan retroalimentado a 10 8 -2 S.C. N° CONT - 008

los médulos auxiliares.
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Actividades a Realizarse I—!qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas | Reales
Proceso N° 6: Generar el Balance de Comprobacién Ajustado
Procedimiento N°1:
Revisar que los saldos del Balance de Comprobacién
Ajustado corresponden a los mayores y estén sustentados 10 13 3 S.C. N° CONT - 009
con los respectivos auxiliares.
Proceso N° 7: Generar los Estados Financieros
Procedimiento N°1:
Revisar que Io_s _Igstados, _Fmanqeros presenten 10 12 2 B.M. N° CONT — 010
razonablemente la situacidon econdémica — financiera.
Procedimiento N° 2:
R.ewsa.r Si conjuntamente' con I_a generacion de los Estados 10 9 1 B.M. N° CONT — 011
Financieros se hace el analisis financiero.
Proceso N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio
Procedimiento N°1:
Revisar que existan los bloqueos del traslado de un mes a
otro y de un afilo a otro; asegurarse que soOlo una persona 10 11 1 S.C. N° CONT - 012
responsable lo pueda hacer.
COMUNICACION DE RESULTADOS 16 16 0
TOTAL 160 162 2
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5.2.2. EVALUACION DEL CONTROL INTERNO
EMPRESA IMPOHOGAR CiA. LTDA. N°CC - 002
CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO ADMINISTRATIVO
AREA DE CONTABILIDAD
RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA

N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
Esta revision lo realiza
1 .Se revisan antes de su registro, los X 0 6 cada Departamento con el
documentos soporte justificativos de cada fin de que Contabilidad solo
Departamento? realice el registro contable.
¢Los documentos de las distintas areas Existen algunos casos que
cuentan con los requisitos legales? los proveedores les falta
algun requisito legal y el
2 X 0 6 encargado de cada area
debe esperar a que todo
esté en regla para que el
proveedor se acerque a

entregar el documento.
¢ Los asientos de diario son todos aprobados La Auxiliar de Contabilidad
por una persona de jerarquia? se encarga de ingresar los
3 X 0 4 asientos de diario en el
sistema sin que sean
aprobados por el Contador.
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contabilidad?

RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢Existe asientos de diario con numero fijo
4 |para contabilizar las operaciones recurrentes X 4 4
mes a mes?
¢ Los libros de contabilidad se encuentran al
5 | % X 6 6
dia?
¢Los cheques los firma udnicamente el
6 X 8 8
Gerente General?
. Se efectian las respetivas conciliaciones
7 . X 8 8
bancarias?
¢Realizan las confirmaciones de saldos
8 ) X 6 6
bancarios?
g [¢Se realiza un seguimiento de las| 6 6
diferencias detectadas en la conciliacion?
10 | ¢ Realizan arqueos de caja diarios? X 8 8
.Se investigan adecuadamente los
11 | movimientos reportados por el banco y que| X 6 6
no han sido registrados por Contabilidad?
¢Cuando hay existencia de ajustes estos
12 |son procesados inmediatamente para su X 6 6
registro?
¢, Se concilian peribdicamente las cuentas del Esto lo realiza Unicamente
13 |mayor, por personal independiente a X 0 6 la Auxiliar de Contabilidad
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RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
14 ¢ Se revisan los movimientos de las cuentas X 6 6
del Mayor desde la fecha de circulacién?
15 . Se preparan mensualmente los Estados
Financieros? X 8 8
16 ¢Realizan comparaciones de los Estados
Financieros con el afio anterior? X 6 6
TOTAL 78 100
Regular Bueno Muy Bueno |Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
78%
Explicacion:

Con la aplicacion del cuestionario al Departamento de Contabilidad se encuentra en un nivel de control interno bueno como
resultado se obtuvo el 78%, lo que significa que necesita tomar medidas que permitan brindar informacion en forma confiable,

agil y oportuna con el fin de que sirva para la toma de decisiones por parte del Gerente General.
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5.2.3. MEDICION DE LOS RIESGOS DE AUDITORIA

Riesgo Inherente

Calculo:
RI = 34%

Explicacion: Durante el desarrollo de la planificacion preliminar y la planificacion
propiamente dicha se ha determinado que el riesgo inherente es el 34% ya que
pueden existir distorsiones de la informacion que utiliza el Area de Contabilidad

por no seguir los controles implementados internamente.

Riesgo de Control

Calculo:
RC =100% - 78% =22%

Explicacion: De la planificacion propiamente dicha realizada nos permite
establecer que el riesgo de control es del 22%, este resultado se dio en base a la
aplicacion de cuestionario de control interno y los controles internos establecidos
por la Gerencia General, aplicado esto se puede corregir oportunamente los

errores.

Riesgo de Deteccién

Calculo:
RD = 18%

Explicacion: Con las técnicas y procedimientos realizados podemos establecer

un riesgo de deteccion del 18% ya que con la seleccion de procedimientos se

obtuvo las evidencias pertinentes del Area de Contabilidad.

115



Riesgo de Auditoria

Célculo:
RA=RI*RC*RD
RA = 34*22*18
RA = 1,35%

Explicacion: Al basarse en la evaluacion del riesgo inherente, de control y
deteccioén, la aplicacién de las técnicas y procedimientos obtuvimos el resultado
del 1,35%, donde se puedo corregir los errores y de que estos no los hemos

detectado oportunamente.
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5.2.4. APLICACION DE TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las
demas areas para el registro contable

TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se respaldan y justifican con

documentos originales y prenumerados todas

las operaciones financieras y administrativas.

Verificacion

Documental/Comprobacién

Verificacion

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que los documentos que entregan

los proveedores (facturas) cuenten con todos

los requisitos legales por parte del SRI.

Verificacion
Verbal/lIndagacién

Verificacion

Documental/Comprobacién

PROCEDIMIENTO N° 3

Comprobar que los documentos se ordenen,

archiven y se resguarden en carpetas para

efectos del registro contable.

Verificacion

Documental/Comprobacion

PROCESO N° 2: Actualizar el Diario General TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar en forma selectiva que Ila Verificacion
documentacion esté completa para su Ocular/Observacion

respectiva actualizacion en el Diario General.

PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar

gue todos los asientos fueron

actualizados en el Diario General.

Verificacion
Verbal/lIndagacién
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PROCESO N°3: Generacion del Mayor TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la informacion en los diarios Verificacion

generales, conste en los mayores.

Ocular/Observacion

PROCESO N° 4: Generaciéon del Balance de

Comprobacion TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los saldos del Balance de Verificacion

Comprobacion corresponden a los mayores y
estén sustentados con los respectivos

auxiliares.

Ocular/Observacion

PROCESO N° 5: Ajustes

TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que los ajustes contables que se

elaboraron en base a la documentacion de
sustento, se hayan retroalimentado a los

modulos auxiliares.

Verificacion Ocular/Revision

Selectiva
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PROCESO N° 6: Generar el Balance de

Comprobacion Ajustado TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los saldos del Balance de Verificacion

Comprobacion Ajustado corresponden a los
mayores Yy estén sustentados con los

respectivos auxiliares.

Ocular/Observacion

PROCESO N° 7: Generar los Estados

Financieros TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que Ilos Estados Financieros Verificacion

presenten razonablemente la situacion

econdmica — financiera.

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2

Revisar si conjuntamente con la generacion

de los Estados Financieros se hace el

analisis financiero.

Verificacion
Verbal/lIndagacién

PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del

Ejercicio TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que existen los bloqueos del traslado

de un mes a otro y de un afio a otro, Verificacion

asegurarse que solo una persona

responsable lo pueda hacer.

Verbal/lIndagacién
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5.2.5. PAPELES DE TRABAJO

PIT
N° CONT - 001

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas| HALLAZGOS

areas para el registro contable

PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si se respaldan y justifican con documentos

originales y prenumerados todas las operaciones

financieras y administrativas.

APLICACION

Se revisaron los documentos que las diferentes areas | No se

hacen llegar a contabilidad para su posterior registro; la | encontraron
Auxiliar Contable comenté a la Auditora Junior Beatriz | hallazgos
Mera, que cada area se respalda con copias del

documento original.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Documentos Revisados

Total de Documentos Recibidos

:ﬂ=100%
44
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PIT

N° CONT - 002
PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas | HALLAZGOS
areas para el registro contable.
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que los documentos que entregan los
proveedores (facturas) cuenten con todos los requisitos
legales por parte del SRI.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo la Auditora Junior VER PI/T.
Beatriz Mera con la Auxiliar Contable informé, que al| N°HCO - 001
momento que llega la documentacion de los distintos | PAG. N°129

proveedores, se revisa detalladamente que contenga los
requisitos legales y si estos tienen alguna irregularidad se

comunica al proveedor respectivo.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero de Facturas con Errores

Total de Facturas Recibidas
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PIT

N° CONT - 003
PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas| HALLAZGOS
areas para el registro contable.
PROCEDIMIENTO N° 3
Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y
se resguarden en carpetas para efectos del registro
contable.
APLICACION
Se procedié a verificar que al momento que llegan los
documentos a la Auxiliar Contable si procede a ordenar VER PI/T.
de acuerdo al tipo de papel y los ubica en carpetas para| N°HCO - 002
un mejor manejo, para luego hacer la actualizacion| PAG. N°130

correspondiente y para su ubicacion en los archivadores

metalicos.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Documentos Archivados

Total de Documentos Recibidos

48

=—=96%
50
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PIT

N° CONT - 004
PROCESO N° 2: Actualizar el Diario General HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar en forma selectiva que la documentacion esté
completa para su respectiva actualizacion en el Diario
General.
APLICACION No se
Una vez realizada la verificacion de la documentacion | encontraron
se procedid a realizar una observacion en el sistema | hallazgos
que se llama Montero Net, en donde proceden a
realizar la actualizacion del Diario General, en forma
automatizada.

P/T

N° CONT - 005
PROCESO N° 2: Actualizar el Diario General HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que todos los asientos fueron actualizados en
el Diario General.
APLICACION
Se procedié a realizar una observacion de cémo se
ingresa la informacion, actualizando los distintos | No se
registros contables de los diarios auxiliares al Diario | encontraron
General en el sistema Montero Net, en donde se puede | hallazgos

ver como son afectadas las distintas cuentas contables,

ya que esta informacion se genera automaticamente.
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CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

NuUmero de Asientos Contables Actualizados

Total de Asientos Contables Procesados

=@=100%
80

PIT

N° CONT - 006
PROCESO N° 3: Generacion del Mayor HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la informacion en los diarios generales,
conste en los mayores.
APLICACION
Se procedi6 a verificar como se generan | No se
automaticamente los mayores respectivos con la | encontraron
informacion que consta en los diarios generales, lo que | hallazgos

a su vez procede de los diarios auxiliares de cada

maodulo.
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PIT

N° CONT - 007
PROCESO N° 4: Generacion del Balance de| HALLAZGOS
Comprobacion
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los saldos del Balance de Comprobacién
corresponden a los mayores y estén sustentados con
los respectivos auxiliares.
APLICACION
Una vez realizado los procesos anteriores se procede a | No se
revisar en el sistema Montero Net la informacién que se | encontraron
gener0 para verificar que los saldos presenten | hallazgos
razonabilidad en cada una de las cuentas y que las
sumas se presenten correctamente.

PIT

N° CONT - 008
PROCESO N° 5: Ajustes HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los ajustes contables que se elaboraron en
base a la documentacion de sustento, se hayan
retroalimentado a los médulos auxiliares.
APLICACION
Mediante el dialogo que mantuvo Santiago Campos
Auditor Senior, con la Auxiliar de Contabilidad, informo | No se
que se revisa la documentacion y la informacion que se | encontraron
haya ingresado anteriormente en el Diario General, | hallazgos

verificando si existe valores que se registraron
equivocadamente o que no se registraron en el periodo
y que necesitan realizar el ajuste correspondientes para

gue las cuentas estén con su valor real.
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CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

__ Total de Ajustes Procesados

Total de Ajustes Identificados

=§=100%
3

PIT

N° CONT - 009
PROCESO N° 6: Generar el Balance de Comprobacion | HALLAZGOS
Ajustado
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los saldos del Balance de Comprobacién
Ajustado corresponden a los mayores y estén
sustentados con los respectivos auxiliares.
APLICACION
Una vez realizado los ajustes correspondientes se | No se
verifica en el sistema Montero Net que se hayan | encontraron
actualizado los saldos en los respectivos auxiliares, asi | hallazgos

como en las cuentas de mayor, para la obtencién de los

nuevos saldos.
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P/T

N° CONT - 010
PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los Estados Financieros presenten
razonablemente la situacion econémica — financiera.
APLICACION
Una vez que la informacibn se actualizé | No se
automaticamente se procedié a revisar en el sistema | encontraron
Montero Net la generacion de los Estados Financieros | hallazgos
que permite ver las diferentes cuentas que se han
manejado y con los valores monetarios reales a la
fecha.

PIT

N° CONT - 011
PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Revisar si conjuntamente con la generacién de los
Estados Financieros se hace el analisis financiero.
APLICACION
Mediante una dialogo que mantuvo lvonne Méndez VER P/T.
Auditora Jefa de Equipo con el Contador, manifesté que | N°HCO - 003
si se realiza el andlisis financiero ya que esto permite | PAG. N°132

ver como se encuentra la contabilidad de la Empresa
frente a la competencia, ya que es una herramienta muy

importante para la toma de decisiones.
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P/T
N° CONT - 012

PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que existen los blogueos del traslado de un mes

a otro y de un aflo a otro, asegurarse que so6lo una

persona responsable lo pueda hacer.

APLICACION

Se procedié a verificar como se realiza el cierre del VER P/T.
periodo; el Contador informé que esto lo realiza cada | N°HCO - 004
cierto periodo por lo general cada 6 0 12 meses y antes | PAG. N°133

de cerrar el periodo contable se obtiene toda la

informacion que fue procesada anteriormente.
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5.2.6. HALLAZGOS DE AUDITORIA

PIT
N° HCO - 001
PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas
areas para el registro contable REF. P/T.
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que los documentos que entregan los VER

proveedores (facturas) cuenten con todos los requisitos | N° CONT — 002
legales por parte del SRI. PAG. 121

a) Condicion:

® Del analisis realizado al proceso de recibir
documentos de las demas éareas para la
actualizacion en el Diario General, se revisaron los
documentos del dltimo mes para analizarlos; se
encontr6 que algunas areas no entregan las
facturas a tiempo, ya que en algunos casos existen
inconsistencias en las facturas que entregan los
proveedores, por lo que la Auxiliar Contable no
puede realizar la actualizacion, ni la retencion en la

fuente.

b) Criterio:

w Cada Area que maneja los documentos, el
momento que el proveedor les entrega la factura
deben revisarlos en ese instante para que quede

constancia de lo recibido.
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c) Causa:

® Cada encargado de las diferentes areas recibe la
documentacion de los proveedores; se comprobo
gue no tienen la precaucion de revisar el instante
gue les entregan los documentos, por esta razon el
proceso no se cumple adecuadamente lo que

demora la actualizacion en Contabilidad.

d) Efecto:

B Por lo expuesto es muy importante que cada
encargado de las diferentes areas sea minucioso en
la revision de los documentos, ya que si esto no se
lo realiza puede ocasionar que la informacion no

sea confiable y veraz.

PIT

N° HCO - 002
PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas
areas para el registro contable. REF. P/T.
PROCEDIMIENTO N° 3
Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y VER
se resguarden en carpetas para efectos del registro | N° CONT — 003
contable. PAG. N°122

a) Condicion:

® Del andlisis realizado al proceso de recibir
documentos de las demas éreas, para la
actualizacion en el Diario General, se reviso algunas

carpetas y se encontrd que algunos documentos no
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estaban debidamente archivados, ya que se
encuentran en folders sueltos, por los que existe

traspapeleo.

b) Criterio:

®  Todos los documentos que llegan a Contabilidad se

los debe archivar inmediatamente.

c) Causa:

® La Auxiliar de Contabilidad recibe los documentos
de las demas éareas; se observé que no les ubica en
las carpetas, sino que los mantiene sobre el
escritorio, por esta razon es que se pierden los

papeles.

d) Efecto:

® Es importante que la Auxiliar de Contabilidad
archive los documentos, ya que al traspapelarse la
informacion se vuelve un problema y se produce la

desconfianza entre los integrantes de la Empresa.
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P/T

N° HCO - 003
PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros REF. P/T.
PROCEDIMIENTO N° 2 VER
Revisar si conjuntamente con la generaciébn de los | N° CONT — 011
Estados Financieros se hace el analisis financiero. PAG. N°127

a) Condicion:

®  Del analisis realizado al proceso de Generar los
Estados Financieros, se revisO que los Indicadores
Financieros no estan siendo utilizados
adecuadamente, ya que esta informacion el Gerente
General la pide cuando tiene la necesidad de

informarse.

b) Criterio:

w El Gerente General debe manejar constantemente
la informacidn que proyecta el Analisis Financiero,
lo que le ayuda a tomar decisiones oportunas.

c) Causa:

@ Se realiza el Andlisis Financiero, pero se observo
gue el Gerente General solo pide esta informacién

cuando necesita ver ciertos aspectos y no la revisa

regularmente por lo que las decisiones son tardias.

d) Efecto:

® Es importante que el Gerente General se informe de

cOmo se encuentra la Empresa, ya que si no la
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analiza constantemente esta informacion puede ser
distorsionada y provocaria desconfianza entre los

integrantes del Area.

PIT
N° HCO - 004
PROCESO NP° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio REF. P/T.
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que existen los blogueos del traslado de un mes VER
a otro y de un afo a otro; asegurarse que solo una | N° CONT - 012
persona responsable lo pueda hacer. PAG. N°128

a) Condicion:

® Del andlisis realizado al proceso del Cierre del
Periodo y del Ejercicio, se reveld6 que no se
encuentra centralizada en una sola persona el
realizar los bloqueos de un mes a otro, lo que abre
mucho la desconcentracién de las operaciones que
se realiza en el Departamento de Contabilidad; no lo
encuentran muy necesario, Yya que esto lo han

venido realizando desde tiempo atras.

b) Criterio:

B  Se debe designar a una sola persona para que

realice los bloqueos de un mes a otro.

c) Causa:

® Al no encargarse una sola persona de realizar los
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bloqueos de un mes a otro, va a existir ineficiencia

en las operaciones.

d) Efecto:

® Por lo expuesto los bloqueos no proyectan

informacion confiable, ya que no se elige a una sola

persona que realice esa funcion.
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5.3. COMUNICACION DE RESULTADOS

INFORME DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD
14 DE ABRIL DEL 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefior Gerente:

Hemos revisado y analizado la informacion del Departamento de Contabilidad de
la Empresa Impohogar Cia Ltda. que expresa que ha mantenido un control interno
bueno sobre los procedimientos relacionados al Departamento, por el periodo
comprendido entre el 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1.

Para la realizacion de este trabajo se planificé 160 horas laborables, considerando
desde el 1 al 31 de marzo del 20X2 de la cuales 162 se trabajaron realmente y se
necesitaron 2 horas mas de lo que se planificé

Debido a la naturaleza de nuestra auditoria, los resultados se encuentran
expresados en un resumen de hallazgos encontrados y recomendaciones que

constan en el presente informe.

La revision fue realizada por el siguiente equipo de trabajo:

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.
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A continuacion se detalla la informacién a la que se hace referencia:

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas areas para el registro
contable

PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que los documentos que entregan los proveedores (facturas)

cuenten con todos los requisitos legales por parte del SRI.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de recibir documentos de las demas areas

para la actualizacion en el Diario General, se revisaron los documentos del
altimo mes para analizarlos; se encontré que algunas areas no entregan las
facturas a tiempo, ya que en algunos casos existen inconsistencias en las
facturas que entregan los proveedores, por lo que la Auxiliar Contable no

puede realizar la actualizacion, ni la retencién en la fuente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 5% significa que es aceptable, pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 22 facturas que se recibieron solo en una se encontrd

errores.

RECOMENDACION

» Cada encargado de los distintos departamentos debe cerciorarse que cada
uno de los proveedores entregue toda la documentacion en regla para que

no exista ningun inconveniente entre las partes.
e La Auxiliar de Contabilidad después de recibir la documentacion de las

areas debe volver a revisar, para verificar que la documentacion se

encuentre sin ninguna novedad y poder agilitar el proceso.
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* Es importante considerar la medicion del indicador para que la gestion de

este proceso alcance el 100%.

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas areas para el registro
contable
PROCEDIMIENTO N° 3

Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y se resguarden en

carpetas para efectos del registro contable.
HALLAZGO
Del analisis realizado al proceso de recibir documentos de las demas areas,

para la actualizacion en el Diario General, se revisé algunas carpetas y se

encontré que algunos documentos no estaban debidamente archivados, ya

gue se encuentran en folders sueltos, por los que existe traspapeleo.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 96% significa que es aceptable, pues existe efectividad

en el proceso, ya que de 50 documentos recibidos se archivaron 48.
RECOMENDACION
e Para que las actividades se realicen agilmente se debe tener la
documentacion en orden, para no tener dificultades en el proceso ya que

eso puede retrasar el trabajo.

 Mantener un espacio fisico adecuado para lo que son los archivos

metalicos.
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PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros
PROCEDIMIENTO N° 2

Revisar si conjuntamente con la generacion de los Estados Financieros se

hace el andlisis financiero.
HALLAZGO

Del andlisis realizado al proceso de Generar los Estados Financieros, se

revis6 que los Indicadores Financieros no estan siendo utilizados
adecuadamente, ya que esta informacion el Gerente General la pide cuando

tiene la necesidad de informarse.

RECOMENDACION

» Es recomendable que también se realice el Estado de Flujos del Efectivo

para mirar de donde vienen los recursos y en que se usaron.

« Es elemental que el Gerente General este actualizado y verifique la
informacion que proyecta el analisis financiero por lo menos cada
cuatrimestre ya que permite ver la liqguidez con que cuenta la empresa, la

rotacion de las cuentas por cobrar, pagar e inventarios.
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PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que existen los bloqueos del traslado de un mes a otro y de un afo a

otro, asegurarse gque solo una persona responsable lo pueda hacer.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso del Cierre del Periodo y del Ejercicio, se

revelé que no se encuentra centralizada en una sola persona el realizar los
bloqueos de un mes a otro, lo que abre mucho la desconcentracion de las
operaciones que se realiza en el Departamento de Contabilidad; no lo
encuentran muy necesario, ya que esto lo han venido realizando desde

tiempo atras.

RECOMENDACION

* Que se realice el bloque de los traslados por lo menos cada dos meses,

para obtener una informacion mas detallada de los cierres del periodo.

* Que se designe a una sola persona para que realice el bloque de un mes a

otro y asi las operaciones se realicen con normalidad.
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5.4. EVALUACION CONTINUA

SEGUIMIENTO DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD
27 DE JUNIO DEL 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefor Gerente:

Con relacion con la Auditoria de Gestion realizada al Departamento de
Contabilidad, pongo en su conocimiento las recomendaciones presentadas en el
informe de auditoria de fecha 14 de abril del 20X2.

Para la revision realizada posteriormente se acudié del 18 al 22 de junio del 20X2
y se invirtieron 40 horas, con el siguiente personal: la Auditora Jefa de Equipo,
Ivonne Méndez, el Auditor Senior, Santiago Campos y la Auditora Junior, Beatriz
Mera; resultado de esta revision se encuentra que todavia no han sido

consideradas algunas recomendaciones como:

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas areas para el registro
contable
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que los documentos que entregan los proveedores (facturas)

cuenten con todos los requisitos legales por parte del SRI.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de recibir documentos de las demas areas

para la actualizacion en el Diario General, se revisaron los documentos del
altimo mes para analizarlos; se encontré que algunas areas no entregan las
facturas a tiempo, ya que en algunos casos existen inconsistencias en las

facturas que entregan los proveedores, por lo que la Auxiliar Contable no

puede realizar la actualizacion, ni la retencién en la fuente.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 5% significa que es aceptable, pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 22 facturas que se recibieron solo en una se encontrd

errores.

RECOMENDACION

» Cada encargado de los distintos departamentos debe cerciorarse que cada
uno de los proveedores entregue toda la documentacion en regla para que

no exista ningun inconveniente entre las partes.

e La Auxiliar de Contabilidad después de recibir la documentacion de las
areas debe volver a revisar, para verificar que la documentacion se

encuentre sin ninguna novedad y poder agilitar el proceso.

* Es importante considerar la medicién del indicador para que la gestion de

este proceso alcance el 100%.

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas areas para el registro
contable

PROCEDIMIENTO N° 3

Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y se resguarden en

carpetas para efectos del registro contable.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de recibir documentos de las demas areas,

para la actualizacion en el Diario General, se revisG algunas carpetas y se
encontré que algunos documentos no estaban debidamente archivados, ya

que se encuentran en folders sueltos, por los que existe traspapeleo.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 96% significa que es aceptable, pues existe efectividad

en el proceso, ya que de 50 documentos recibidos se archivaron 48.
RECOMENDACION
e Para que las actividades se realicen agilmente se debe tener la
documentacion en orden, para no tener dificultades en el proceso ya que

eso puede retrasar el trabajo.

* Mantener un espacio fisico adecuado para lo que son los archivos

metalicos.

PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros
PROCEDIMIENTO N° 2

Revisar si conjuntamente con la generacion de los Estados Financieros se

hace el analisis financiero.
HALLAZGO
Del andlisis realizado al proceso de Generar los Estados Financieros, se

revisO que los Indicadores Financieros no estan siendo utilizados
adecuadamente, ya que esta informacion el Gerente General la pide cuando

tiene la necesidad de informarse.

RECOMENDACION

» Es recomendable que también se realice el Estado de Flujos del Efectivo

para mirar de donde vienen los recursos y en que se usaron.

« Es elemental que el Gerente General este actualizado y verifique la

informacion que proyecta el analisis financiero por lo menos cada
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cuatrimestre ya que permite ver la liquidez con que cuenta la empresa, la

rotacion de las cuentas por cobrar, pagar e inventarios.

PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que existen los bloqueos del traslado de un mes a otro y de un afo a

otro, asegurarse que solo una persona responsable lo pueda hacer.
HALLAZGO
Del analisis realizado al proceso del Cierre del Periodo y del Ejercicio, se

revelé que no se encuentra centralizada en una sola persona el realizar los
bloqueos de un mes a otro, lo que abre mucho la desconcentracion de las
operaciones que se realiza en el Departamento de Contabilidad; no lo
encuentran muy necesario, ya que esto lo han venido realizando desde

tiempo atras.

RECOMENDACION

* Que se realice el bloque de los traslados por lo menos cada dos meses,

para obtener una informacion méas detallada de los cierres del periodo.

¢ Que se designe a una sola persona para que realice el blogue de un mes a

otro y asi las operaciones se realicen con normalidad.
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CAPITULO VI

AUDITORIA DE GESTION APLICADA AL AREA DE BODEGA

6.1. FASE 1 PLANIFICACION

6.1.1. PLANIFICACION PRELIMINAR

Quito, 25 de marzo del 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
Gerente General de la Empresa Impohogar Cia. Ltda.

Presente.-

Sefor Gerente:

Me es grato comunicarle que se realizara una Auditoria de Gestidon al
Departamento de Bodega de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. del 1 de enero al
31 de diciembre del 20X1, durante el 1 de abril al 30 de abril del 20X2, para lo
cual solicito a usted, muy comedidamente brinde todas las facilidades para que se

realice el trabajo de forma adecuada.

Por la favorable atencion que se de a la presente, anticipo mis mas sinceros

agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Gina Méndez
GERENTE DE AUDITORIA
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ALCANCE

De acuerdo a conversaciones mantenidas con el Gerente General, se realizara la
Auditoria de Gestion del Area de Bodega, desde el 1 de enero al 31 de diciembre
del 20X1, en un tiempo estimado de 160 horas laborables, durante el 1 de abril
del 20X2 hasta el 30 de abril del 20X2.

EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.

MATERIALES NECESARIOS

CANTIDAD MATERIALES

3 Computadoras Portatiles

1 Impresora

5 Resma de papel A4

18 Esferograficos

20 Lapices
Borradores
Resaltadores

1 Cajade CD’s

45 Carpetas
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6.1.2. PLANIFICACION PROPIAMENTE DICHA

Para la realizacion del presente trabajo se estima un tiempo aproximado de 160
horas laborables, considerando desde el 1 de abril al 30 de abril del 20X2, para
cubrir el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1 distribuidas de la

siguiente manera:

N° AA - 003
FASES ACTIVIDAD HORAS
ESTIMADAS
I PLANIFICACION 8
I EJECUCION DEL TRABAJO 136
* Programacion 8
» Evaluacién de Control Interno 8
» Medicion de Riesgos de Auditoria 8
» Aplicacion de Técnicas y Procedimientos
« Papeles de Trabajo 112
» Hallazgos de Auditoria
* Indicadores de Gestion
11 COMUNICACION DE RESULTADOS 16
TOTAL 160
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6.2. EJECUCION DEL TRABAJO

6.2.1. PROGRAMACION

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA. N° BB — 003
AREA DE BODEGA
. , Horas Horas ,

Actividades a Realizarse Planificadas Reales | Dif- |Responsable Ref. PIT
PLANIFICACION 8 8 — B.M. N° AA — 003
Programacion 8 8 — S.C. N° BB — 003
Evaluacion del Control Interno 8 8 — [.M. N° CC — 003
Medicion de los Riesgos de Auditoria 8 8 - [.M.

Proceso N° 1: Recepcion de la mercaderia

Procedimiento N° 1:

Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia, el

Jefe de Bodega revisa conjuntamente con la documentacion 12 11 1 e N°BOD — 001

de respaldo que el pedido esté de acuerdo a como se lo
realizo.

147




Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas Reales
Procedimiento N° 2:
Comprobar que la mercaderia que llega a Bodega esté en 12 13 1 e N® BOD — 002
buenas condiciones.
Proceso N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex
Procedimiento N° 1:
Verificar si la mercaderia que se ingresa a la Bodega y
luego al sistema esté de acuerdo con la compra realizada en 10 8 -2 B.M. N° BOD - 003
el Departamento respectivo.
Procedimiento N° 2:
Comprobar que la mercaderia esté clasificada
adecuadamente y de acuerdo a cada producto para su 14 13 -1 B.M. N° BOD - 004
ingreso en el kardex.
Proceso N° 3: Creacion de Codigos
Procedimiento N° 1:
_Verlflcar si el registro de los cpd|gos de cada producto es 10 8 2 M. N° BOD — 005
ingresado correctamente en el sistema.
Proceso N° 4: Entrega de la mercaderia vendida
Procedimiento N° 1:
Revisar que el requerimiento que realiza el Almacén a 10 11 1 M. N° BOD — 006

Bodega cuenta con los documentos de respaldo respectivos.
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Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas Reales
Proceso N° 5: Conteo fisico
Procedimiento N° 1:
Revisar si la toma fisica de los inventarios periodicos es 14 16 2 M N° BOD — 007
adecuada, tanto en la Bodega como en el Almacén. o
Procedimiento N° 2:
Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del 8 6 2 B.M N° BOD — 008
conteo fisico de la mercaderia. o
Proceso N° 6: ldentificacion de la mercaderia obsoleta
Procedimiento N° 1:
Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la 12 13 1 B.M N® BOD — 009
Bodega. T
Proceso N° 7. Dada de baja de la mercaderia obsoleta y
también en malas condiciones.
Procedimiento N° 1:
Verificar si se aplica la ley correspondiente para el proceso 10 8 D sc N° BOD — 010
de dar de baja la mercaderia. T
COMUNICACION DE RESULTADOS 16 16 -
TOTAL 160 155 -5
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6.2.2. EVALUACION DEL CONTROL INTERNO

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA.
CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO ADMINISTRATIVO

AREA DE BODEGA

N° CC - 003

RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Si NO OPTIMO | PONDERACION OBSERVACIONES
1 ¢slngresan a  bodega todas las X 5 5
mercaderias adquiridas?
5 ¢ Se revisa el ingreso de las existencias X 6 6
en el sistema de inventario?
¢El personal de Bodega tiene firmadas
3 |de actas de responsabilidad material por| X 6 6
la custodia de la mercaderia?
¢Verifica el Jefe de Bodega las
4 |cantidades recibidas contra los informes| X 5 5
de recepcion?
5 ¢, Se efectian conteos periédicos de los X 5 5
productos almacenados?
6 ¢Estan todas las existencias X 4 4
centralizadas en una sola bodega?
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RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
Ne° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
JLa mercaderia se encuentra
7 |debidamente ordenada por tipo de X 0 4 Se la ordenan de acuerdo a la
productos? marca.
¢Estan las existencias custodiadas en La Bodega queda en el
compartimentos bajo llave y se permite segundo piso, y la mercaderia
8 el acceso solo al personal autorizado? X 0 6 esta a la vista de todo el
personal, inclusive para las
personas que dejan la
mercaderia.
¢Son adecuadas las instalaciones para En algunos casos cuando la
9 el almacenamiento de la mercaderia? X 0 4 bodega se encuentra llena la
mercaderia es ubicada en el
corredor.
¢Esta claramente fijada la
responsabilidad de cada uno de los
10 : X 5 5
encargados de bodega por la custodia
de las existencias?
,Se controla el movimiento de
existencias mediante el uso de formas
11 pre-impresas y prenumeradas, X 4 4
aprobadas por funcionarios
responsables y firmados por quienes los
reciben?
¢ Verifican los encargados de bodega las
12 |cantidades recibidas contra las facturas,| X 5 5
ordenes de compra?
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RESPUESTAS P}JNTAJE PUNTAJE DE’LA
N° PREGUNTAS Si NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
,Cuando se detectan faltantes o
sobrantes de mercaderia, se analizan las
13 |7, i . X 5 5
diferencias para  determinar las
justificaciones?
.,Se hacen todas las entregas al
14 Almacén con la presentacion de X 4 4
solicitudes debidamente aprobadas vy
prenumerados?
15 .Se establece la obsolescencia de X 4 4
inventarios?
.Se encuentran las  mercaderias La mercaderia es ubicada en
16 |debidamente protegidas contra el X 0 4 cartones y son dejadas en
deterioro fisico? una esquina.
¢Existen politicas establecidas por la . " .
i No existen politicas internas
17 |Empresa, para dar de baja a los X 0 5
. . que reglamenten.
inventarios obsoletos o en mal estado?
.Se lleva un adecuado control de los
inventarios, a fin de no tener volumenes
18 |. : X 6 6
inadecuados que permitan que estas se
vuelvan obsoletas o se deterioren?
SAprueba un empleado responsable, la
19 |eliminacién de los inventarios dafiados, X 4 4
obsoletos o no utilizables?
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RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
Ne° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
20 ¢cUtllizan  procedimientos  apropiados X 4 4
para realizar el inventario fisico?
21 ¢Estan aseguradas las existencias y X 5 5
vigentes las pélizas correspondientes?
TOTAL 77 100
Regular Bueno Muy Bueno |Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
77%
Explicacion:

Con la aplicacion del cuestionario de control interno, se obtuvo el resultado del 77%, lo que significa que el control interno es

bueno; en todo caso se necesita tomar medidas para mejorar aquellos controles cuyo resultado en la evaluacién ha sido

negativo.
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6.2.3. MEDICION DE LOS RIESGOS DE AUDITORIA

Riesgo Inherente

Calculo:
RI = 35%

Explicacion: Durante el desarrollo de la planificacion preliminar y la planificacion
propiamente dicha, se ha determinado que el riesgo inherente es del 35%, ya que
pueden encontrarse errores en el desarrollo de los procesos que realiza el Area

de Bodega.

Riesgo de Control

Calculo:
RC =100% - 77% = 23%

Explicacion: De la planificaciéon propiamente dicha que se ha realizado, se ha
podido establecer que el riesgo de control es del 23%, resultado de la evaluacion

del control interno administrativo, o sea 100% - 77% = 23%.

Riesgo de Deteccion

Calculo:
RD = 20%

Explicacion: Con las técnicas y procedimientos realizados podemos establecer
un riesgo de deteccion del 20%, ya que con la aplicacion de estos procedimientos
se pudo obtener las evidencias del Area de Bodega, pero en todo existe un

margen de que los procedimientos podrian ser suficientes o estar incompletos.
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Riesgo de Auditoria

Célculo:
RA=RI*RC*RD
RA = 35 * 23* 20
RA =1,61%

Explicacion: Al realizar la evaluacion del riesgo inherente, de control y deteccion,

se establece un resultado del 1,61%, que seria la probabilidad material de no

poder cubrir todas las novedades que en una revision mas amplia se detectarian.
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6.2.4. APLICACION DE TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS

PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si al momento de la recepcion de la Verificacion

mercaderia, el Jefe de Bodega revisa| Documental/Comprobacion
conjuntamente con la documentacion de
respaldo que el pedido esté de acuerdo a

como se lo realiz6.

PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que la mercaderia que llega a Verificaciéon

Bodega esté en buenas condiciones. Fisica/lnspeccion

PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en
el kardex TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si la mercaderia que se ingresa a la

Bodega y luego al sistema esté de acuerdo Verificacion
con la compra realizada en el Departamento | Documental/Comprobacién

respectivo.

PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar que la mercaderia esté clasificada Verificacion
adecuadamente y de acuerdo a cada producto Ocular/Observacion

para su ingreso en el kardex.
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PROCESO N°3: Creacion de Codigos TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si el registro de los cédigos de cada Verificacion

producto es ingresado correctamente en el

sistema.

Ocular/Observacion

PROCESO N° 4: Entrega de la mercaderia

vendida TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que el requerimiento que realiza el Verificacion

Almacén a Bodega cuenta con los
documentos de respaldo respectivos.

Documental/Comprobacién

PROCESO N° 5: Conteo fisico

TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar si la toma fisica de los inventarios

periodicos es adecuada, tanto en la Bodega

como en el Almacén.

Verificacion Ocular/Revisiéon
Selectiva

Verificacion Fisica/lnspeccion

PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si emiten un reporte al Gerente

General del conteo fisico de la mercaderia.

Verificacion
Verbal/lIndagacién

Verificacion

Ocular/Observacion
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PROCESO N° 6: Identificacibn de la

mercaderia obsoleta TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar en qué estado se encuentra la Verificacion

mercaderia en la Bodega.

Fisica/lnspeccion

PROCESO N° 7. Dada de baja de la

mercaderia obsoleta y también en malas TECNICAS
condiciones.

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se aplica la ley correspondiente Verificacion

para el proceso de dar de baja la mercaderia.

Verbal/lIndagacién

158




6.2.5. PAPELES DE TRABAJO

PIT

N° BOD - 001
PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia,
el Jefe de Bodega revisa conjuntamente con la
documentacion de respaldo que el pedido esté de
acuerdo a como se lo realizo.
APLICACION
Se revisO los documentos que el Jefe de Bodega tiene
bajo su responsabilidad, ya que al momento que llega la VER

mercaderia tiene que realizar la debida comparacion de | N° HBO — 001
los documentos como la orden de pedido con la guia de | PAG. N° 168

remision que entrega el agente vendedor.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Guias de Remision
Total Ordenes de Pedido

39
= 40 = 98%
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P/T

N° BOD - 002
PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que la mercaderia que llega a Bodega esté
en buenas condiciones.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo el Auditor Senior | No se
con el Jefe de Bodega, manifestd que para que la | encontraron
mercaderia ingrese a la Bodega, se revisa | hallazgos

detalladamente cada empaque, el cual debe contener las

unidades que se pidid y que no se encuentren alteradas.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

NUmero de Mercaderia Revisada

Total en Cantidades de Mercaderia Recibida

=280 _ 100 %
280
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P/T

N° BOD - 003
PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si la mercaderia que se ingresa a la Bodega y
luego al sistema esté de acuerdo con la compra realizada
en el Departamento respectivo.
APLICACION
Se procedié a verificar que al momento que la| No se
mercaderia que se ha ingresado a la Bodega, esté de | encontraron
acuerdo con las especificaciones y cantidades de las | hallazgos

compras realizadas.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Mercaderia Ingresada al Sistema

Total en Cantidades de Mercaderia Recibida

= 360 _ 1009
360
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P/T

N° BOD - 004
PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que la mercaderia esté clasificada
adecuadamente y de acuerdo a cada producto para su
ingreso en el kardex.
APLICACION
Se procedié a realizar una observacion de cémo se VER
almacena la mercaderia; las cajas de productos que se | N° HBO — 002
recibe se lo ubica en el suelo de acuerdo a como van| PAG. N° 169

llegando, sea de hogar, quimica aplicada, gastronomia e

industrial.
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P/T

N° BOD - 005
PROCESO N°3: Creacion de Codigos HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si el registro de los cddigos de cada producto es
ingresado correctamente en el sistema.
APLICACION
Se procedi6 a verificar como el Jefe de Bodega procede
a ingresar los inventarios con codigos y una vez que el | No se
producto se encuentra en la Bodega se escoge un | encontraron
producto por linea, se verifica con el codigo de barras y | hallazgos

se ingresa en el sistema para que se actualice la

informacidn automaticamente.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Cdédigos Ingresados

Total de Productos Seleccionados por Marcas
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PIT

N° BOD — 006
PROCESO N° 4: Entrega de la mercaderia vendida HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que el requerimiento que realiza el Almacén a
Bodega cuenta con los documentos de respaldo
respectivos.
APLICACION
Se procedi6 a verificar que el Jefe de Bodega reciba la
Nota de Pedido que genera el Almacén, de que esté | No se
firmada por el responsable del Almacén y que los | encontraron
productos que pide se encuentren en la Bodega; una vez | hallazgos

realizado esto el Jefe de Bodega entrega los productos al

Almacén con su documento de respaldo.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Mercaderia Pedida por el Almacén

Total de Mercaderia Entregada por Bodega

180

= 0
180 100%
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P/T

N° BOD - 007
PROCESO N° 5: Conteo fisico HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar si la toma fisica de los inventarios periédicos es
adecuada, tanto en la Bodega como en el Almacén.
APLICACION VER
Se revisO que la toma fisica de los inventarios como un | N° HBO — 003
muestreo coincida con los registros contables. PAG. N° 170

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Unidades Contadas

Total del Dato Inicial en Unidades

= L1495 _ 99 700

1.500
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P/T

N° BOD - 008
PROCESO N° 5: Conteo fisico HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del
conteo fisico de la mercaderia.
APLICACION
Una vez realizado el muestreo de la toma fisica de los
inventarios, se procedio a revisar la coincidencia con los VER
registros contables, estableciendo las diferencias de | N° HBO - 004
sobrantes y faltantes que deben ser analizados para| PAG.N° 171

aclarar las diferencias.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Unidades Faltantes

Total del Dato Inicial de Unidades

5

=—— = 0,33%
1.500
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P/T

N° BOD - 009
PROCESO N° 6: Identificacion de la mercaderia obsoleta | HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1 VER
Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la| N° HBO — 005
Bodega. PAG. N° 172
APLICACION
Se realiz6 una observacién del espacio fisico de las
instalaciones en donde esta almacenada la mercaderia y
como se encuentra ubicada.

P/T

N° BOD - 010
PROCESO N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta| HALLAZGOS
y también en malas condiciones.
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si se aplica la ley correspondiente para el
proceso de dar de baja la mercaderia.
APLICACION
La Auditora Junior mantuvo una entrevista rapida con el VER
Jefe de Bodega, el cual expuso que dentro del| N°HBO - 006
Departamento no manejan esa informacion; el| PAG.N° 174

responsable es el Contador.
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6.2.6. HALLAZGOS DE AUDITORIA

acuerdo a como se lo realizo.

HALLAZGO
N° HBO — 001
PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia, VER
el Jefe de Bodega revisa conjuntamente con la| N°BOD - 001
documentacién de respaldo que el pedido esté de| PAG.N°159

e) Condicion:

®  Del analisis realizado al proceso de la recepcion de la
mercaderia, se revisé la documentacion del ultimo
mes y se observdO que algunos documentos no
cuentan con los respaldos respectivos, ya que la
persona que entrega la mercaderia no les extiende el

documento y solo se pide el nombre de la persona.

f) Criterio:

™ Todo documento que ingresa a Bodega debe tener

respaldos.
g) Causa:
® El Jefe de Bodega recibe las guias de remision; se

determind que no es muy exigente en pedir el

documento, ya que después le pueden entregar.
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h) Efecto:

®  Es importante que el Jefe de Bodega sea mas rigido
en pedir la documentacion, el proceso no sigue su

curso y la informacion sera ineficiente.

HALLAZGO
N° HBO — 002
PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 2 VER
Comprobar que la mercaderia esté clasificada| N°BOD - 004
adecuadamente y de acuerdo a cada producto para su| PAG. N°162

ingreso en el kardex.

e) Condicion:

™ Del analisis realizado al proceso del ingreso de la
mercaderia en el kardex, se observO que la
mercaderia no la ubican en orden para su respectivo
manejo e ingreso en el sistema, por lo que las

operaciones son ineficientes.

f) Criterio:

W Para que el proceso sea &gil, el momento que se
recibe la mercaderia se debe ir ordenando conforme
le entregan la mercaderia.

g) Causa:

® El Jefe de Bodega recibe la mercaderia; pero no

tiene la precaucion de ordenar la mercaderia y esto
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hace que las actividades se demoren.

h) Efecto:

™ Por lo expuesto en el Departamento de Bodega la
mercaderia debe ser ordenada, ya que si no realizan
esto, las operaciones se retrasan y la informacion no

se actualiza a tiempo.

HALLAZGO
N° HBO - 003
PROCESO N° 5: Conteo fisico REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1 VER
Revisar si la toma fisica de los inventarios periédicos es | N° BOD - 007
adecuada, tanto en la Bodega como en el Almacén. PAG. N°165

e) Condicion:

® Del analisis al proceso de conteo fisico, se identifico
a los encargados de realizar esta actividad, asi como
también se observd que el personal no es suficiente
para realizar el conteo y se demoran dos semanas.

f) Criterio:

® Al momento de realizar el conteo fisico se debe
designar a mas personal para esta actividad y tener
resultados efectivos.

g) Causa:

W La supervision del Jefe de Bodega no se desempefia
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en su totalidad y el proceso no se realiza con

satisfaccion.

h) Efecto:

™ Dicho lo anterior se da cuenta que es importante
designar mas personal, ya que al momento de
realizar la actividad puede que el conteo se torne

impreciso.

HALLAZGO
N° HBO - 004
PROCESO N° 5: Conteo fisico REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 2 VER
Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del | N° BOD — 008
conteo fisico de la mercaderia. PAG. N°166

e) Condicion:

® Del andlisis al proceso del conteo fisico, se determiné
gue el Jefe de Bodega no entrega un informe al
Gerente General de los resultados que se obtuvieron
en la realizacion del conteo fisico de los inventarios;

la constancia de esto se queda con el Administrador.
f) Criterio:
® El Jefe de Bodega debe entregar dos informes al

Gerente General y al Administrador para que quede
constancia de lo que se realiza en el Departamento.
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g) Causa:

® El Jefe de Bodega realiza el informe y lo entrega,
pero se comprobd que sélo entrega un informe al

Administrador y asi lo vienen realizando.

h) Efecto:

®m  Examinando lo anterior se puede dar cuenta de que
es importante entregar dos informes, con el fin de
gue sea un trabajo en equipo y que la informacion no

se la utilice para efectos de mejorar el proceso.

HALLAZGO
N° HBO — 005
PROCESO N° 6: Identificacion de la mercaderia obsoleta
REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1 VER
Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la| N° BOD — 009
Bodega. PAG. N°167

a) Condicion:

ml  Del analisis al proceso de verificar en qué estado se
encuentra la mercaderia en la Bodega, se observo
que el espacio fisico no es adecuado para el
almacenamiento de la mercaderia y se comprobd que
existe un 30% de obsolescencia de productos por

marcas y de esto no se prepara ningun informe.
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b) Criterio:

® El espacio fisico debe ser adecuado para el
almacenamiento de la mercaderia y elaborar un
informe en donde se indique en qué estado estan los

productos por marcas.

c) Causa:

® Dentro del Departamento de Bodega se comprobd
que el Jefe de Bodega revisa que marcas de
productos se encuentran obsoletos; esto se da por
qgue el espacio fisico es inadecuado y al elaborar un
informe de la mercaderia obsoleta quedan en

segundo plano.
d) Efecto:
@ Dicho lo anterior es importante que el espacio

fisico sea adecuado para la mercaderia, ya que si

no existe esto la mercaderia puede sufrir dafios.
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HALLAZGO

N° HBO — 006
PROCESO N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta
y también en malas condiciones. REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1 VER
Verificar si se aplica la ley correspondiente para el| N°BOD - 010
proceso de dar de baja la mercaderia. PAG. N°167

a) Condicion:

® Del analisis al proceso de dada de baja de la
mercaderia obsoleta y también en malas condiciones,
se verific6 que el personal de Bodega no se
encuentra informado sobre las disposiciones que
deben aplicar; el Jefe de Bodega entrega un reporte
del estado de la mercaderia al Contador para que

aplique lo que dice la ley.

b) Criterio:

®  Debe existir una capacitacion al personal de las
disposiciones que son aplicables para el manejo de la
mercaderia obsoleta.

c) Causa:

W  Se comprob6 que las personas que laboran en el
Departamento de Bodega realizan un reporte de la
mercaderia, pero en ningin momento aplican lo que

se dispone, por inobservancia de los procedimientos.
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d) Efecto:

® Dicho lo anterior es importante que al personal de
Bodega se lo capacite, ya que si no se maneja
este tipo de informacién dentro del Departamento

el proceso no sigue su curso.
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6.3. COMUNICACION DE RESULTADOS

INFORME DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE BODEGA
5 DE MAYO DEL 20X2

Sefor
Ing. Ivdn Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefior Gerente:

Hemos revisado y analizado la informacion del Departamento de Bodega de la
Empresa Impohogar Cia Ltda. que expresa que ha mantenido un control interno
efectivo sobre los procedimientos relacionados al Departamento, por el periodo
comprendido entre el 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1.

Para la realizacion de este trabajo se planificé un tiempo estimado de 160 horas
laborables, considerando desde el 1 de abril al 30 de abril del 20X2 de las cuales
155 se trabajaron realmente y 5 se ahorraron.

Debido a la naturaleza de nuestra auditoria, los resultados se encuentran
expresados en un resumen de hallazgos encontrados y recomendaciones que

constan en el presente informe.

La revision fue realizada por el siguiente equipo de trabajo:

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefe de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.
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A continuacion se detalla la informacién a la que se hace referencia:

PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia, el Jefe de Bodega

revisa conjuntamente con la documentacion de respaldo que el pedido esté
de acuerdo a como se lo realizo.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de la recepcion de la mercaderia, se reviso

la documentacién del ultimo mes y se observé que algunos documentos no
cuentan con los respaldos respectivos, ya que la persona que entrega la
mercaderia no les extiende el documento y solo se pide el nhombre de la

persona.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 98% significa que es aceptable, pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 40 6rdenes de pedido que Bodega tiene de respaldo,

s6lo 39 guias de remision han sido revisadas.

RECOMENDACION

» ElI Gerente General debe fortalecer las politicas internas para el personal
de Bodega y las externas para con los Proveedores, asi como de fortalecer

la capacitacion del personal.

* El Jefe de Bodega al momento que llega la mercaderia debe exigir el

documento y sino lo entregan no sera recibida la mercaderia.

* Es importante considerar la medicién del indicador para las gestiones que
realiza el Departamento de Bodega en cuanto a la revision que se realiza
de la documentacion, ya que en base a esto las operaciones se ejecutan

mas adecuadamente.
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PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex
PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar que la mercaderia esté clasificada adecuadamente y de acuerdo

a cada producto para su ingreso en el kardex.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso del ingreso de la mercaderia en el kardex,

se observé que la mercaderia no la ubican en orden para su respectivo

manejo e ingreso en el sistema, por lo que las operaciones son ineficientes.

RECOMENDACION

* Es importante mantener un orden de la mercaderia, ya que esto permite
realizar las operaciones satisfactoriamente, para no tener ningun

inconveniente con el manejo e ingreso de la mercaderia.

» Se debe adecuar el lugar, instalando estanterias para que la mercaderia

sea clasificada de acuerdo a las marcas de los productos.

PROCESO N° 5: Conteo fisico
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar si la toma fisica de los inventarios periédicos es adecuada, tanto en

la Bodega como en el Almacén.
HALLAZGO
Del analisis al proceso de conteo fisico, se identific6 a los encargados de

realizar esta actividad, asi como también se observé que el personal no es

suficiente para realizar el conteo y se demoran dos semanas.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 99,70% significa que es excelente, pues existe
efectividad en el proceso, ya que del dato inicial de 1.500 unidades, casi la

totalidad de las mismas han sido contadas, por 1.495.
RECOMENDACION
* El momento que deban realizar el conteo fisico, anticipadamente se debe

designar el personal que va a intervenir en esta actividad para que el

conteo sea satisfactorio y efectivo.

PROCESO N° 5: Conteo fisico

PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del conteo fisico de la

mercaderia.
HALLAZGO
Del andlisis al proceso del conteo fisico, se determiné que el Jefe de Bodega

no entrega un informe al Gerente General de los resultados que se

obtuvieron en la realizacion del conteo fisico de los inventarios; la constancia

de esto se queda con el Administrador.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:
Del resultado obtenido, el 0,33% significa que es aceptable, pues existe

efectividad y eficiencia en el proceso, ya que de 1500 que fue el dato para realizar

el conteo solo 5 unidades se reportaron como faltantes.
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RECOMENDACION

* El Jefe de Bodega debe hacer conocer de esta actividad que se realiza al
Gerente General, ya que es de mucha importancia que se informe de cémo
se desempefian las funciones dentro del Departamento y tomar las

decisiones que ameriten en ese momento.

PROCESO N° 6: Identificacion de la mercaderia obsoleta
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la Bodega.
HALLAZGO

Del analisis al proceso de verificar en qué estado se encuentra la mercaderia

en la Bodega, se observo que el espacio fisico no es adecuado para el
almacenamiento de la mercaderia y se comprobd que existe un 30% de
obsolescencia de productos por marcas y de esto no se prepara ningun

informe.

RECOMENDACION

* Las instalaciones donde es almacenada la mercaderia debe ser un espacio
méas amplio y apropiado para que los productos estén en buen estado para

cualquier dificultad que se presente.
» El Jefe de Bodega debe emitir un informe de la mercaderia obsoleta, para

que las autoridades estén al tanto de las operaciones que se realizan

dentro del Departamento.
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PROCESO N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta y también en
malas condiciones.
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se aplica la ley correspondiente para el proceso de dar de baja la

mercaderia.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de dada de baja de la mercaderia obsoleta y también

en malas condiciones, se verificd que el personal de Bodega no se encuentra
informado sobre las disposiciones que deben aplicar; el Jefe de Bodega

entrega un reporte del estado de la mercaderia al Contador para que aplique

lo que dice la ley.

RECOMENDACION

* El Gerente General debe preocuparse por enviar personal a que se
capacite para que desempefie mejor sus funciones dentro del

Departamento.
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6.4. EVALUACION CONTINUA

SEGUIMIENTO DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE BODEGA
21 DE JULIO DEL 20X2

Sr. Ing.

Ivan Montero

GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CiA. LTDA
Presente.-

Sefior Gerente:

Con relacién con la Auditoria de Gestion realizada al Departamento de Bodega,

pongo en su conocimiento las recomendaciones presentadas en el informe de

auditoria de fecha 5 de mayo del 20X2.

Para la revision realizada posteriormente se acudio del 14 al 18 de julio del 20X2

y se invirtieron 40 horas, con el siguiente personal: la Auditora Jefa de Equipo,

Ivonne Méndez, el Auditor Senior, Santiago Campos y la Auditora Junior, Beatriz

Mera ; resultado de esta revision se encuentra que todavia no se adoptan algunas

recomendaciones como:

PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia, el Jefe de Bodega

revisa conjuntamente con la documentacion de respaldo que el pedido esté

de acuerdo a como se lo realizo.

HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de la recepcion de la mercaderia, se reviso
la documentacién del ultimo mes y se observé que algunos documentos no
cuentan con los respaldos respectivos, ya que la persona que entrega la
mercaderia no les extiende el documento y solo se pide el nombre de la

persona.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 98% significa que es aceptable, pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 40 dérdenes de pedido que Bodega tiene de respaldo,

s6lo 39 guias de remisién han sido revisadas.

RECOMENDACION

» El Gerente General debe fortalecer las politicas internas para el personal
de Bodega y las externas para con los Proveedores, asi como de fortalecer

la capacitacion del personal.

* El Jefe de Bodega al momento que llega la mercaderia debe exigir el

documento y sino lo entregan no sera recibida la mercaderia.

* Es importante considerar la medicién del indicador para las gestiones que
realiza el Departamento de Bodega en cuanto a la revisidn que se realiza
de la documentacion, ya que en base a esto las operaciones se ejecutaran

mas adecuadamente.

PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex
PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar que la mercaderia esté clasificada adecuadamente y de acuerdo

a cada producto para su ingreso en el kardex.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso del ingreso de la mercaderia en el kardex,

se observo que la mercaderia no la ubican en orden para su respectivo

manejo e ingreso en el sistema, por lo que las operaciones son ineficientes.
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RECOMENDACION

« Es importante mantener un orden de la mercaderia, ya que esto permite
realizar las operaciones satisfactoriamente, para no tener ningun

inconveniente con el manejo e ingreso de la mercaderia.

» Se debe adecuar el lugar, instalando estanterias para que la mercaderia

sea clasificada de acuerdo a las marcas de los productos.

PROCESO N° 5: Conteo fisico
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar si la toma fisica de los inventarios periédicos es adecuada, tanto en

la Bodega como en el Almacén.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de conteo fisico, se identificoO a los encargados de

realizar esta actividad, asi como también se observé que el personal no es

suficiente para realizar el conteo y se demoran dos semanas.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:
Del resultado obtenido, el 99,70% significa que es excelente, pues existe
efectividad en el proceso, ya que del dato inicial de 1.500 unidades, casi la
totalidad de las mismas han sido contadas, por 1.495.
RECOMENDACION

» ElI momento que deban realizar el conteo fisico, anticipadamente se debe

designar el personal que va a intervenir en esta actividad para que el

conteo sea satisfactorio y efectivo.
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PROCESO N° 5: Conteo fisico
PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del conteo fisico de la

mercaderia.
HALLAZGO
Del andlisis al proceso del conteo fisico, se determiné que el Jefe de Bodega

no entrega un informe al Gerente General de los resultados que se
obtuvieron en la realizacion del conteo fisico de los inventarios; la constancia

de esto se queda con el Administrador.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 0,33% significa que es aceptable, pues existe
efectividad y eficiencia en el proceso, ya que de 1500 que fue el dato para realizar

el conteo solo 5 unidades se reportaron como faltantes.

RECOMENDACION

* El Jefe de Bodega debe hacer conocer de esta actividad que se realiza al
Gerente General, ya que es de mucha importancia que se informe de cémo
se desempefian las funciones dentro del Departamento y tomar las

decisiones que ameriten en ese momento.

PROCESO N° 6: Identificacion de la mercaderia obsoleta

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la Bodega.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de verificar en qué estado se encuentra la mercaderia

en la Bodega, se observo que el espacio fisico no es adecuado para el
almacenamiento de la mercaderia y se comprobé que existe un 30% de

obsolescencia de productos por marcas y de esto no se prepara ningun

informe.
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RECOMENDACION

* Las instalaciones donde es almacenada la mercaderia debe ser un espacio
mas amplio y apropiado para que los productos estén en buen estado para
cualquier dificultad que se presente.

» El Jefe de Bodega debe emitir un informe de la mercaderia obsoleta, para
que las autoridades estén al tanto de las operaciones que se realizan

dentro del Departamento.

PROCESO N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta y también en
malas condiciones.
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se aplica la ley correspondiente para el proceso de dar de baja la

mercaderia.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de dada de baja de la mercaderia obsoleta y también

en malas condiciones, se verificé que el personal de Bodega no se encuentra
informado sobre las disposiciones que deben aplicar; el Jefe de Bodega
entrega un reporte del estado de la mercaderia al Contador para que aplique

lo que dice la ley.

RECOMENDACION

* El Gerente General debe preocuparse por enviar personal a que se
capacite para que desempefie mejor sus funciones dentro del

Departamento.
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CAPITULO VII

AUDITORIA DE GESTION APLICADA AL AREA DE VENTAS

7.1. FASE 1 PLANIFICACION

7.1.1. PLANIFICACION PRELIMINAR

Quito, 23 de abril del 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
Gerente General de la Empresa Impohogar Cia. Ltda.

Presente.-

Sefior Gerente:

Me es grato comunicarle que se realizara una Auditoria de Gestidon al
Departamento de Ventas de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. del 1 de enero al
31 de diciembre del 20X1, durante el 1 de mayo al 31 de mayo del 20X2, para lo
cual solicito a usted, muy comedidamente brinde todas las facilidades para que se

realice el trabajo de forma adecuada.

Por la favorable atencion que se de a la presente, anticipo mis mas sinceros

agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Gina Méndez
GERENTE DE AUDITORIA
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ALCANCE

De acuerdo a conversaciones mantenidas con el Gerente General, se realizara la
Auditoria de Gestion del Area de Ventas, desde el 1 de enero al 31 de diciembre
del 20X1, en un tiempo estimado de 160 horas laborables, durante el 1 de mayo
del 20X2 hasta el 31 de mayo del 20X2.

EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.

MATERIALES NECESARIOS

CANTIDAD MATERIALES

3 Computadoras Portatiles

1 Impresora

5 Resma de papel A4

18 Esferograficos

20 Lapices
Borradores
Resaltadores

1 Cajade CD’s

45 Carpetas
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7.1.2. PLANIFICACION PROPIAMENTE DICHA

Para la realizacion del presente trabajo se estima un tiempo aproximado de 160
horas laborables, considerando desde el 1 de mayo al 31 de mayo del 20X2, para
cubrir el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1 distribuidas de la

siguiente manera:

N° AA — 004
FASES ACTIVIDAD HORAS
ESTIMADAS
I PLANIFICACION 6
I EJECUCION DEL TRABAJO 138
* Programacion 8
» Evaluacién de Control Interno 8
» Medicion de Riesgos de Auditoria 6
» Aplicacion de Técnicas y Procedimientos
« Papeles de Trabajo 116
» Hallazgos de Auditoria
* Indicadores de Gestion
11 COMUNICACION DE RESULTADOS 16
TOTAL 160
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7.2. EJECUCION DEL TRABAJO

7.2.1. PROGRAMACION

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA. N° BB — 004
AREA DE VENTAS
. : Horas Horas .

Actividades a Realizarse Planificadas Reales | Dif- |Responsable Ref. PIT
PLANIFICACION 6 6 - B.M. N° AA — 004
Programacion 8 8 — S.C. N° BB — 004
Evaluacion del Control Interno 8 8 — .M. N° CC — 004
Medicion de los Riesgos de Auditoria 6 6 - [.M.

Proceso N°1: Investigacion de Mercado

Procedimiento N° 1:

Verificar si utilizan las herramientas adecuadas y si el

proceso de la investigacion de mercado se esta realizando 15 13 -2 S.C. N°VTAS - 001
apropiadamente.

Procedimiento N° 2:

Verificar si se da a conocer los resultados del desarrollo de 10 11 1 e NCVTAS — 002

este trabajo a todo el personal que conforma la Empresa.
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Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas Reales
Proceso N°2: Busqueda de nuevos clientes
Procedimiento N° 1:
Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los
clientes los datos para ingresarlos en el sistema y si 12 11 -1 B.M. N° VTAS - 003
proceden a calificarlos.
Procedimiento N° 2:
Comprobar si utilizan _otros metodos y medios de informacion 9 10 1 B.M. N® VTAS — 004
para captar nuevos clientes.
Procedimiento N° 3:
Verificar si se realiza una presentacion y eventualmente una
demostracién del producto, para captar el interés o deseo del 10 8 -2 B.M. N° VTAS — 005
cliente.
Proceso N°3: Obtencion de la Nota de Pedido y Contrato de
Ventas de ser necesario
Procedimiento N° 1:
\{grlflcar si cuando real.lzan una venta existe la constancia 12 14 5 M. N® VTAS — 006
fisica de la Nota de Pedido que hace el cliente.
Proceso N° 4: Verificar la existencia de la mercaderia
vendida para su facturacion
Procedimiento N° 1:
Comprobar si antes de realizar la venta se procede a 10 12 5 M. N® VTAS — 007

confirmar si existe la mercaderia en el Almacén.
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Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas Reales
Proceso N° 5: Solicitar la facturacion al respectivo
Departamento
Procedimiento N° 1:
Verificar si existe un 9ontrol de las facturas relacionadas con 14 15 1 M. N° VTAS — 008
la venta de mercaderia.
Proceso N° 6: Solicitar a Bodega la entrega de la
mercaderia vendida
Procedimiento N° 1:
Verificar si la Bodega envia la mercaderia al Almacén para 14 16 2 e N® VTAS — 009
gue sea entregada al cliente.
Proceso N°7: Servicio de Post Venta
Procedimiento N° 1:
Comprobar si se mantiene una comunicacion constante con
los clientes y asi detectar los deseos y necesidades para 10 9 -1 B.M. N° VTAS - 010
cada uno de ellos.
COMUNICACION DE RESULTADOS 16 16 -
TOTAL 160 163 3
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7.2.2. EVALUACION DEL CONTROL INTERNO

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA.

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO ADMINISTRATIVO

N° CC - 004

AREA DE VENTAS
RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
.Se inspecciona cual es el
1 |posicionamiento de la compafiia respecto| X 6 6
a la competencia?
¢Existe una persona encargada de
2 calificar a los clientes para determinar su X 0 4 Cada vendedor se interrelaciona
importancia en funcidon a su potencial de directamente con el cliente.
compra?
¢ Se realiza la verificacion de los datos del
3 | X 5 5
cliente antes de concretar la venta?
¢,Los productos son confirmados antes de Los productos se encuentran en
4 |realizar la venta? X 0 4 la percha donde el cliente puede
escoger.
5 | ¢Emiten Notas de Entrega a los clientes? X 5 5
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RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢La Nota de Entrega es un documento o | let
6 |preimpreso y es generado por el sistema X 0 4 _Se 0 flena a mano, con letra
: imprenta.
automatizado?
¢Los productos que se encuentran por
7 |entregar al cliente, el Almacén confirma el| X 5 5
dia que se debe acercar a retirar?
¢Se comprueba periodicamente que las
8 |cantidades en percha coincidan con el| X 6 6
stock en el sistema?
¢,Bodega entrega diariamente al vendedor
9 |la mercaderia para poner en la percha, 30| X 5 5
minutos antes de abrir el Almacén?
¢Existe un control de precios y una
10 |politica predefinida de descuentos y| X 5 5
devoluciones?
¢ Es responsabilidad de una sola persona A cada vendedor se le entrega
11 colocar los precios de los productos? X 0 4 una lista de precios, los cuales
tienen que ubicarlos a cada
producto.
12 ¢Hay disposiciones escritas sobre los X 6 6
niveles crediticios?
¢ Se incluye en los registros de ventas o
13 |€n las terminales en el punto de venta, X 6 6

los ingresos de las ventas en efectivo y
otros cobros realizados en el mostrador?
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RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢La agrupacion de los productos en el
14 | mostrador se los realiza de acuerdo a la| X 5 5
linea?
¢Los vendedores conocen las
15 |caracteristicas de los productos para| X 5 5
ofrecer a los clientes?
cUn empleado sin acceso al efectivo, .
e o . Cada cajero es responsable de
verifica los totales diarios de los registros .
16 . i X 0 4 contar el dinero y entregarlo a
de las cajas registradoras u otras ;
A la Jefa de Almacén.
maquinas?
¢La nota de entrega es avalada por el
17 | Administrador del Almacén y del vendedor| X 6 6
como responsables del despacho?
¢, Cada uno de los productos que se vende Soélo para productos importados
consta de una tarjeta de garantia? o vendidos con la marca
18 X 0 5
Montero, en caso de tener
defectos de fabricacion.
¢El servicio técnico es para todos los Solo productos que Montero
productos? vende a través de un “Contrato
de Reparacion” y "Contrato de
19 X 0 5 Afilamiento” que debe ser
correctamente  llenado, sin
dejar pasar ningun detalle del
estado en que se recibe y los
accesorios que deja.
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RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA

N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES

¢ Se verifica que se cumplan los tiempos
20 (de entrega de los productos reparados| X 5 5

por el servicio técnico?

TOTAL 0 100

Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
70%

Explicacion:

Con la aplicacién del cuestionario de control interno, se obtuvo el resultado del 70%, lo que significa que el control interno es
bueno; la organizacién del Departamento de Ventas requiere de una gestion participativa, se debe definir claramente las

funciones que debe realizar el Departamento y el personal, asi como también se debe mejorar los controles.
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7.2.3. MEDICION DE LOS RIESGOS DE AUDITORIA

Riesgo Inherente

Calculo:
RI = 35%

Explicacion: Durante el desarrollo de la planificacion preliminar y la planificacion
propiamente dicha, se ha determinado que el riesgo inherente es del 35%, ya que
pueden encontrarse errores en el desarrollo de los procesos que realiza el Area

de Ventas.

Riesgo de Control

Calculo:
RC =100% - 70% = 30%

Explicacion: De la planificaciéon propiamente dicha que se ha realizado, se ha
podido establecer que el riesgo de control es del 30%, resultado de la evaluacion

del control interno administrativo.

Riesgo de Deteccion

Calculo:
RD = 23%

Explicacion: Con las técnicas y procedimientos realizados podemos establecer
un riesgo de deteccion del 23%, ya que con la aplicacion de estos procedimientos
se pudo obtener las evidencias del Area de Ventas, pero puede suceder que

estos procedimientos no sean suficientes para detectar los errores.

197



Riesgo de Auditoria

Célculo:
RA=RI*RC*RD
RA =35*30*23
RA = 2,42%

Explicacion: Al realizar la evaluacion del riesgo inherente, de control y deteccion,
se establece un resultado del 2,42%, que seria el riesgo material de que no se
pueda determinar la naturaleza, oportunidad y alcance de los procedimientos de

auditoria.
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7.2.4. APLICACION DE TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS

PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si utilizan las herramientas adecuadas Verificacion

y si el proceso de la investigacion de mercado | Documental/Comprobacion

se esté realizando apropiadamente.

PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si se da a conocer los resultados del Verificaciéon

desarrollo de este trabajo a todo el personal Verbal/lIndagacién

qgue conforma la Empresa.

PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes

TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si cada vez que realizan una venta
piden a los clientes los datos para ingresarlos Verificacion
en el sistema y si proceden a calificarlos. Ocular/Observacién
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si utilizan otros métodos y medios Verificacion
de informacion para captar nuevos clientes. Verbal/Indagacion
PROCEDIMIENTO N° 3
Verificar si se realiza una presentacion y una Verificacion
eventualmente demostracion del producto, Verbal/lIndagacion
para captar el interés o deseo del cliente.
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PROCESO N° 3: Obtencién de la Nota de

Pedido y Contrato de Ventas de ser necesario. TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si cuando realizan una venta existe la Verificacion

constancia fisica de la Nota de Pedido que

hace el cliente.

Documental/Comprobacién

PROCESO N° 4: Verificar la existencia de la

mercaderia vendida para su facturacion TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Comprobar si antes de realizar la venta se Verificacion

procede a confirmar si existe la mercaderia en

el Almacén.

Fisica/lnspeccion

PROCESO N° 5: Solicitar la facturacion al

respectivo Departamento TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si existe un control de las facturas Verificacion

relacionadas con la venta de mercaderia.

Documental/Comprobacion
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PROCESO N° 6: Solicitar a Bodega la entrega

de la mercaderia vendida TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si la Bodega envia la mercaderia al Verificacion
Almaceén para que sea entregada al cliente. Fisica/lnspeccion
PROCESO N° 7: Servicio de Post Venta TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar si se mantiene una comunicacion

constante con los clientes y asi detectar los Verificacion

deseos y necesidades para cada uno de ellos. Verbal/lIndagacion

201




7.2.5. PAPELES DE TRABAJO

son los que toman las decisiones para que la Empresa

siga mejorando.

PIT

N° VTAS - 001
PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si utilizan las herramientas adecuadas y si el
proceso de la investigacion de mercado se esta
realizando apropiadamente.
APLICACION
Se revisé el plan de trabajo en el cual se detalla todo lo | No se
que se va a desarrollar en la investigacion de mercado, | encontraron
asi como también las técnicas y métodos a utilizarse. hallazgos

P/T

N° VTAS - 002
PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si se da a conocer los resultados del desarrollo
de este trabajo a todo el personal que conforma la
Empresa.
APLICACION
Mediante la conversacion gue mantuvo el Auditor Senior VER
con la Jefa de Ventas, manifesté que el resultado de este | N° HVTAS- 001
trabajo se queda a nivel de la Gerencia General, quienes | PAG. N° 211
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P/T

N° VTAS - 003
PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los
clientes los datos para ingresarlos en el sistema y si
proceden a calificarlos.
APLICACION
Se procedid a verificar que al momento que el cliente se | No se
acerca a la caja a realizar el pago, la Cajera le pide los | encontraron
datos para emitir la nota de venta; también la Cajera | hallazgos

revisa los productos y entrega al cliente.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Visitas de los Clientes

Total de Datos Ingresados

= 150 — 1009
150
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P/T

N° VTAS - 004
PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si utilizan otros métodos y medios de
informacion para captar nuevos clientes.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo la Auditora Junior
con la Jefa de Ventas, manifestd que para captar nuevos
clientes, participan en exposiciones.

VER

En el mes de junio del afio 20X1, se particip6 con un | N° HVTAS- 002
stand en la Exposicion de Belleza en el Centro de| PAG.N°212

Exposiciones Quito, en la cual las impulsadoras
entregaron unos boletos para rifar productos; esta
informacion se recopild y se la ingres6 en una base

datos.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Informacién Ingresada

Total de Boletos Llenados

1100

= =92%
1.200
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P/T

N° VTAS — 005
PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 3
Verificar si se realiza una presentacion y eventualmente
una demostracion del producto, para captar el interés o
deseo del cliente.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo la Auditora Junior
con la Jefa de Ventas, manifesté que participaron el mes
de junio del afio 20X1, con un stand en la Exposicion de | No se
Belleza en el Centro de Exposiciones Quito, en la cual | encontraron
practicamente dan a conocer los productos que venden y | hallazgos

se les entrega tarjetas de presentacion para que se
acerque a cualquier Almacén Montero de la Empresa

Impohogar Cia. Ltda.
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P/T
N° VTAS — 006

PROCESO N° 3: Obtencion de la Nota de Pedido y

Contrato de Ventas de ser necesario

HALLAZGOS

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si cuando realizan una venta existe la

constancia fisica de la Nota de Pedido que hace el

cliente.

APLICACION

Se procedio a verificar que dentro del Departamento

manejan muy poca documentacion respecto a Notas de
Pedido; la mayoria de las ventas se las realiza
personalmente, ya que los clientes se acercan al
Almacén a realizar sus compras; solo cuando la venta
sea realizada por teléfono a otra ciudad, un vendedor
elabora la cotizacion de lo solicitado y envia via fax o

correo electrénico.

VER
N° HVTAS- 003
PAG. N° 213

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Cotizaciones Confirmadas

Total de Cotizaciones Generados

- s
= 5 =80%
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P/T
N° VTAS — 007

PROCESO NP° 4: Verificar la existencia de la mercaderia

vendida para su facturacion

HALLAZGOS

PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar si antes de realizar la venta se procede a

confirmar si existe la mercaderia en el Almacén.

APLICACION

Mediante la conversacion que mantuvo el Auditor Senior

con la Jefa de Ventas, manifestd que antes de abrir las
instalaciones del Almacén se les designa a los
vendedores que revisen las perchas en donde se
encuentran los productos; en caso de haber la necesidad
de pedir mercaderia se realiza el pedido al Jefe de

Bodega.

Si durante el dia hay la necesidad de seguir poniendo
mas mercaderia en las perchas, se debe restituir la
mercaderia en forma agil y rapida, para evitar la

posibilidad de pérdidas y no causar desorden.

No se
encontraron

hallazgos
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P/T

N° VTAS - 008
PROCESO N° 5: Solicitar la facturacion al respectivo
Departamento HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si existe un control de las facturas relacionadas
con la venta de mercaderia.
APLICACION
Una vez que el cliente escoge los productos se acerca a
la Caja para efectuar el pago; el Cajero le entrega la
Nota de Venta; si el cliente necesita la factura debe
canjear la Nota de Venta por la factura en el mostrador
de Atencion al Cliente. No se
encontraron
Cuando la venta se realiza telefonicamente, el cliente | hallazgos

deposita en la cuenta corriente de la Empresa el valor de
la cotizacibn mas el valor del flete y seguro del
transporte; para que le elaboren la factura se debe
acercar a Atencion al Cliente, donde proceden como una
venta a crédito con un plazo maximo de cancelacion de
48 horas.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

NUmero de Facturas Realizadas

Total de Facturas por Entregar

= 100%

NN
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P/T

N° VTAS - 009
PROCESO N° 6: Solicitar a Bodega la entrega de la| HALLAZGOS
mercaderia vendida
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si la Bodega envia la mercaderia al Almacén
para que sea entregada al cliente.
APLICACION
Se comprob6 que el Jefe de Bodega entrega la
mercaderia diariamente al responsable que este| No se
designado por la Jefa de Ventas para retirar los | encontraron
productos que estén insuficientes en las perchas, para lo | hallazgos

cual debe firmar la nota de entrega como constancia de

lo recibido.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Mercaderia Pedida a Bodega

Total de Mercaderia Recibida por el Almacén

180

= 0
180 100%
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P/T
N° VTAS - 010

PROCESO N° 7: Servicio de Post Venta

HALLAZGOS

PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar si se mantiene una comunicacion constante

con los clientes y asi detectar los deseos y necesidades

para cada uno de ellos.

APLICACION

La Auditora Junior mantuvo una conversacion con la

Jefa de Ventas, la cual expuso que este servicio se
brinda para todo producto que llega a Servicio al Cliente;
los productos son ubicados en fundas y con el
documento de respaldado. Si el producto no es
susceptible de ser enfundado, se debe respaldar con un
adhesivo firmado por el funcionario que atendio al cliente

que justifique la salida.

No se
encontraron

hallazgos

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Productos Reparados

Total de Productos Recibidos

- g = 100%
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7.2.6. HALLAZGOS DE AUDITORIA

HALLAZGO
N° HVTAS- 001
PROCESO NP° 1: Investigacion de Mercado REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si se da a conocer los resultados del VER
desarrollo de este trabajo a todo el personal que N° VTAS - 002
conforma la Empresa. PAG. N°202

i) Condicion:

®  Del andlisis realizado al proceso de investigacion
de mercado, se verifico que el trabajo realizado no
lo hacen conocer al personal que conforma la
Empresa, ya que sdlo les interesa que se conozca

a nivel directivo.

j) Criterio:

@ Para realizar una investigacion de mercado se
debe involucrar a todo el personal, con el fin de

que el trabajo sea efectivo.

k) Causa:

® El desarrollo de este trabajo es realizado a nivel
de la Gerencia General; se determind que las
areas que conforman la Empresa no intervienen

en el proceso.
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l) Efecto:

® Es importante que el personal que integra cada
Area participe en el desarrollo de la investigacion
de mercado, ya que si no existe una participacion
a nivel de trabajo en grupo, se puede perder
informacion valiosa que sirve como valor

agregado.

HALLAZGO
N° HVTAS - 002
PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes REF. P/IT
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los VER
clientes los datos para ingresarlos en el sistema y si N° VTAS - 004
proceden a calificarlos. PAG. N°204

i) Condicion:

® Del analisis realizado al proceso de busqueda de
nuevos clientes, se observd que piden los datos al
cliente, pero en ningln momento se los califica, ya
qgue no existe una persona destinada para ello y
son los vendedores quienes interactian

directamente con el cliente.

j) Criterio:

™ El momento que ingrese un cliente, un vendedor
designado por la Jefa de Ventas debe realizar el
seguimiento al cliente, para identificar como es su

comportamiento de compra.
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k) Causa:

=l El vendedor es el que recibe al cliente, pero no
cuentan con una guia para realizar el
seguimiento al comportamiento del cliente y

mediante eso realizar una calificacion.

l) Efecto:

™ Por lo expuesto anteriormente en el Departamento
de Ventas, se debe realizar la capacitacion al
personal para conocer a los distintos clientes que
llegan al Almacén y como dirigirse a ellos, ya que
si no existe esta ayuda, no se puede llegar a
identificar a los clientes y estos pueden tomar la

alternativa de ir a la competencia.

HALLAZGO
N° HVTAS — 003

PROCESO N° 3: Obtencion de la Nota de Pedido y REF. P/IT
Contrato de Ventas de ser necesario
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si cuando realizan una venta existe la VER
constancia fisica de la Nota de Pedido que hace el N° VTAS - 006
cliente. PAG. N°206

i) Condicion:

™ Del analisis al proceso de obtencion de la Nota de
Pedido y Contrato de Ventas, se revisé la
documentacion del ultimo mes para analizarla; se

encontré que no existe la elaboracion de la Nota
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de Pedido, sino solo la cotizacion, esto es en el
caso cuando las ventas son realizadas

telefGnicamente.

j) Criterio:

m Al momento de realizar la venta se debe elaborar
la Nota de Pedido con su respectiva cotizacion de

respaldo.

k) Causa:

™ La supervision de la Jefa de Ventas es muy
insuficiente al momento que el vendedor realiza
esta funcion y el proceso no se efectia

satisfactoriamente.

l) Efecto:

® Dicho lo anterior se da cuenta que es
importante implementar un mejor control del
desarrollo de esta funcién, ya que puede

suceder que la informacion tenga errores.
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7.3. COMUNICACION DE RESULTADOS

INFORME DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE VENTAS
4 DE JUNIO DEL 20X2

Sr. Ing.

Ivan Montero

GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CiA. LTDA
Presente.-

Sefior Gerente:

Hemos revisado y analizado la informacion del Departamento de Ventas de la
Empresa Impohogar Cia Ltda. que expresa que ha mantenido un control interno
efectivo sobre los procedimientos relacionados al Departamento, por el periodo

comprendido entre el 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1.

Para la realizacion de este trabajo se planificé un tiempo estimado de 160 horas
laborables, considerando desde el 1 al 31 de mayo del 20X2 de la cuales 163

horas se trabajaron realmente, o sea 3 horas se utilizaron adicionalmente.
Debido a la naturaleza de nuestra auditoria, los resultados se encuentran
expresados en un resumen de hallazgos encontrados y recomendaciones que

constan en el presente informe.

La revision fue realizada por el siguiente equipo de trabajo:

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.
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A continuacion se detalla la informacién a la que se hace referencia:

PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si se da a conocer los resultados del desarrollo de este trabajo a

todo el personal que conforma la Empresa.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de investigacion de mercado, se verifico que

el trabajo realizado no lo hacen conocer al personal que conforma la

Empresa, ya que solo les interesa que se conozca a nivel directivo.

RECOMENDACION

« El Gerente General debe tomar en cuenta a todo el personal que conforma
la Empresa, ya que de ellos puede obtener informacion valiosa que genera

valor agregado.

PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los clientes los datos

para ingresarlos en el sistema y si proceden a calificarlos.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de busqueda de nuevos clientes, se observo

que piden los datos al cliente pero en ningiin momento se los califica, ya que
no existe una persona destinada para ello y son los vendedores quienes

interactlan directamente con el cliente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 92% significa que es aceptable, pues existe efectividad

y eficiencia en el proceso, ya que de 1.200 boletos que fueron llenados por las
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visitas en los dias que se realiz6 la exposicion, se han ingresado 1.100 datos de

la informacién recopilada.

RECOMENDACION

« Es importante utilizar otros métodos para captar clientes, como al momento
que cada cliente ingresa al Almacén, pedir que llenen un formulario en
donde consten los datos personales, aparte de esto otros que sean de

interés para la Empresa y asi aumentar el nimero de clientes.

» Con la apreciacion del indicador se puede decir que en un 92% el aplicar
este método es eficiente, pero se debe ir mejorando cada dia mas y aplicar
nuevas tendencias para captar clientes, con el fin de que las gestiones que

realice el Departamento sean mas eficaces.

PROCESO N°3: Obtencién de la Nota de Pedido y Contrato de Ventas de
ser necesario
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si cuando realizan una venta existe la constancia fisica de la Nota de

Pedido que hace el cliente.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de obtencion de la Nota de Pedido y Contrato de

Ventas, se revisO la documentacion del dltimo mes para analizarla; se
encontr6 que no existe la elaboracién de la Nota de Pedido, sino solo la
cotizacion, esto es en el caso cuando las ventas son realizadas

telefobnicamente.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:
Del resultado obtenido, el 80% significa que es aceptable, pues existe efectividad
y eficiencia en el proceso, ya que de 5 cotizaciones que se generaron, las
cotizaciones confirmadas por los clientes han sido 4.

RECOMENDACION

 La Jefa de Ventas debe supervisar el trabajo que realiza el vendedor,
verificando que elabore la Nota de Pedido y que tenga el respaldo de la

proforma elaborada.
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7.4. EVALUACION CONTINUA

SEGUIMIENTO DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE VENTAS
31 DE JULIO DEL 20X2

Sr. Ing.

Ivan Montero

GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CiA. LTDA
Presente.-

Sefior Gerente:

Con relacién con la Auditoria de Gestion realizada al Departamento de Ventas,
pongo en su conocimiento las recomendaciones presentadas en el informe de

auditoria de fecha 5 de mayo del 20X2.

Para la revision realizada posteriormente se acudio del 22 al 26 de julio del 20X2
y se invirtieron 40 horas, con el siguiente personal: la Auditora Jefa de Equipo,
Ivonne Méndez, el Auditor Senior, Santiago Campos y la Auditora Junior, Beatriz
Mera; resultado de esta revision se encuentra que todavia no se adoptan algunas

recomendaciones como:

PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar si se da a conocer los resultados del desarrollo de este trabajo a

todo el personal que conforma la Empresa.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de investigacion de mercado, se verificd que

el trabajo realizado no lo hacen conocer al personal que conforma la

Empresa, ya que solo les interesa que se conozca a nivel directivo.
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RECOMENDACION

« El Gerente General debe tomar en cuenta a todo el personal que conforma
la Empresa, ya que de ellos puede obtener informacion valiosa que genera

valor agregado.

PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los clientes los datos

para ingresarlos en el sistema y si proceden a calificarlos.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de busqueda de nuevos clientes, se observo

que piden los datos al cliente pero en ningiin momento se los califica, ya que

no existe una persona destinada para ello y son los vendedores quienes

interactlan directamente con el cliente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 92% significa que es aceptable, pues existe efectividad
y eficiencia en el proceso, ya que de 1.200 boletos que fueron llenados por las
visitas en los dias que se realiz0 la exposicion, se han ingresado 1.100 datos de

la informacién recopilada.

RECOMENDACION

» Es importante utilizar otros métodos para captar clientes, como al momento
que cada cliente ingresa al Almacén, pedir que llenen un formulario en
donde consten los datos personales, aparte de esto otros que sean de

interés para la Empresa y asi aumentar el nimero de clientes.

e Con la apreciaciéon del indicador se puede decir que en un 92% el aplicar
este método es eficiente, pero se debe ir mejorando cada dia més y aplicar
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nuevas tendencias para captar clientes, con el fin de que las gestiones que

realice el Departamento sean mas eficaces.

PROCESO N°3: Obtencion de la Nota de Pedido y Contrato de Ventas de
ser necesario
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si cuando realizan una venta existe la constancia fisica de la Nota de

Pedido que hace el cliente.
HALLAZGO
Del andlisis al proceso de obtencion de la Nota de Pedido y Contrato de

Ventas, se revisO la documentacion del ultimo mes para analizarla; se
encontré que no existe la elaboracion de la Nota de Pedido, sino solo la
cotizacion, esto es en el caso cuando las ventas son realizadas

telefébnicamente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:
Del resultado obtenido, el 80% significa que es aceptable, pues existe efectividad
y eficiencia en el proceso, ya que de 5 cotizaciones que se generaron, las
cotizaciones confirmadas por los clientes han sido 4.

RECOMENDACION

« La Jefa de Ventas debe supervisar el trabajo que realiza el vendedor,
verificando que elabore la Nota de Pedido y que tenga el respaldo de la

proforma elaborada.
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CAPITULO VIII

EJERCICIO PRACTICO

8.1. FASE 1 PLANIFICACION

8.1.1. PLANIFICACION PRELIMINAR

8.1.1.1. AREADE ADQUISICIONES
Quito, 14 de enero del 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
Gerente General de la Empresa Impohogar Cia. Ltda.

Presente.-
Sefior Gerente:

Me es grato comunicarle que se realizara una Auditoria de Gestién al
Departamento de Adquisiciones de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. del 1 de
enero al 31 de diciembre del 20X1, durante el 1 de febrero al 28 de febrero del
20X2, para lo cual solicito a usted, muy comedidamente brinde todas las
facilidades para que se realice el trabajo de forma adecuada.

Por la favorable atencion que se de a la presente, anticipo mis mas sinceros

agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Gina Méndez
GERENTE DE AUDITORIA
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ALCANCE

De acuerdo a conversaciones mantenidas con el Gerente General, se realizara la
Auditoria de Gestion del Area de Adquisiciones, desde el 1 de enero al 31 de
diciembre del 20X1, en un tiempo estimado de 160 horas laborables, durante el 1
de febrero del 20X2 hasta el 28 de febrero del 20X2.

EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.

MATERIALES NECESARIOS

CANTIDAD MATERIALES

3 Computadoras Portatiles

1 Impresora

5 Resma de papel A4

18 Esferograficos

20 Lapices
Borradores
Resaltadores

1 Cajade CD’s

45 Carpetas
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8.1.1.2. AREA DE CONTABILIDAD

Quito, 25 de febrero del 20X2

Sr. Ing.
Ivdn Montero
Gerente General de la Empresa Impohogar Cia. Ltda.

Presente.-

Sefior Gerente:

Me es grato comunicarle que se realizara una Auditoria de Gestion al
Departamento de Contabilidad de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. del 1 de
enero al 31 de diciembre del 20X1, durante el 1 de marzo al 31 de marzo del
20X2, para lo cual solicito a usted, muy comedidamente brinde todas las

facilidades para que se realice el trabajo de forma adecuada.

Por la favorable atencion que se de a la presente, anticipo mis mas sinceros

agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Gina Méndez
GERENTE DE AUDITORIA
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ALCANCE

De acuerdo a conversaciones mantenidas con el Gerente General, se realizara la
Auditoria de Gestion del Area de Contabilidad, desde el 1 de enero al 31 de
diciembre del 20X1, en un tiempo estimado de 160 horas laborables, durante el 1
de marzo del 20X2 hasta el 31 de marzo del 20X2.

EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.

MATERIALES NECESARIOS

CANTIDAD MATERIALES

3 Computadoras Portatiles

1 Impresora

5 Resma de papel A4

18 Esferograficos

20 Lapices
Borradores
Resaltadores

1 Cajade CD’s

45 Carpetas
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8.1.1.3. AREA DE BODEGA

Quito, 25 de marzo del 20X2

Sr. Ing.
Ivdn Montero
Gerente General de la Empresa Impohogar Cia. Ltda.

Presente.-

Sefior Gerente:

Me es grato comunicarle que se realizara una Auditoria de Gestion al
Departamento de Bodega de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. del 1 de enero al
31 de diciembre del 20X1, durante el 1 de abril al 30 de abril del 20X2, para lo
cual solicito a usted, muy comedidamente brinde todas las facilidades para que se

realice el trabajo de forma adecuada.

Por la favorable atencion que se de a la presente, anticipo mis mas sinceros

agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Gina Méndez
GERENTE DE AUDITORIA
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ALCANCE

De acuerdo a conversaciones mantenidas con el Gerente General, se realizara la
Auditoria de Gestion del Area de Bodega, desde el 1 de enero al 31 de diciembre
del 20X1, en un tiempo estimado de 160 horas laborables, durante el 1 de abril
del 20X2 hasta el 30 de abril del 20X2.

EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.

MATERIALES NECESARIOS

CANTIDAD MATERIALES

3 Computadoras Portatiles

1 Impresora

5 Resma de papel A4

18 Esferograficos

20 Lapices
Borradores
Resaltadores

1 Cajade CD’s

45 Carpetas
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8.1.1.4. AREA DE VENTAS

Quito, 23 de abril del 20X2

Sr. Ing.
Ivdn Montero
Gerente General de la Empresa Impohogar Cia. Ltda.

Presente.-

Sefior Gerente:

Me es grato comunicarle que se realizara una Auditoria de Gestion al
Departamento de Ventas de la Empresa Impohogar Cia. Ltda. del 1 de enero al
31 de diciembre del 20X1, durante el 1 de mayo al 31 de mayo del 20X2, para lo
cual solicito a usted, muy comedidamente brinde todas las facilidades para que se

realice el trabajo de forma adecuada.

Por la favorable atencion que se de a la presente, anticipo mis mas sinceros

agradecimientos.

Atentamente,

Ing. Gina Méndez
GERENTE DE AUDITORIA
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ALCANCE

De acuerdo a conversaciones mantenidas con el Gerente General, se realizara la
Auditoria de Gestion del Area de Ventas, desde el 1 de enero al 31 de diciembre
del 20X1, en un tiempo estimado de 160 horas laborables, durante el 1 de mayo
del 20X2 hasta el 31 de mayo del 20X2.

EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.

MATERIALES NECESARIOS

CANTIDAD MATERIALES

3 Computadoras Portatiles

1 Impresora

5 Resma de papel A4

18 Esferograficos

20 Lapices
Borradores
Resaltadores

1 Cajade CD’s

45 Carpetas
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8.1.2. PLANIFICACION PROPIAMENTE DICHA

8.1.2.1. AREA DE ADQUISICIONES

Para la realizacion del presente trabajo se estima un tiempo aproximado de 160
horas laborables, considerando desde el 1 de febrero al 28 de febrero del 20X2,
para cubrir el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1 distribuidas de la

siguiente manera:

N° AA — 001
FASES ACTIVIDAD HORAS
ESTIMADAS
I PLANIFICACION 8
Il EJECUCION DEL TRABAJO 136
» Programacion 8
» Evaluacién de Control Interno 8
» Medicion de Riesgos de Auditoria 8
» Aplicacion de Técnicas y Procedimientos
« Papeles de Trabajo 112
» Hallazgos de Auditoria
* Indicadores de Gestion
Il COMUNICACION DE RESULTADOS 16
TOTAL 160
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8.1.2.2. AREA DE CONTABILIDAD

Para la realizacion del presente trabajo se estima un tiempo aproximado de 160
horas laborables, considerando desde el 1 de marzo al 30 de marzo del 20X2,
para cubrir el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1 distribuidas de la

siguiente manera:

N° AA — 002
FASES ACTIVIDAD HORAS
ESTIMADAS
I PLANIFICACION 8
I EJECUCION DEL TRABAJO 136
* Programacion 10
» Evaluaciéon de Control Interno 8
» Medicion de Riesgos de Auditoria 8
» Aplicacion de Técnicas y Procedimientos
« Papeles de Trabajo 110
» Hallazgos de Auditoria
* Indicadores de Gestion
Il COMUNICACION DE RESULTADOS 16
TOTAL 160

231



8.1.2.3. AREA DE BODEGA

Para la realizacion del presente trabajo se estima un tiempo aproximado de 160
horas laborables, considerando desde el 1 de abril al 30 de abril del 20X2, para
cubrir el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1 distribuidas de la

siguiente manera:

N° AA — 003
FASES ACTIVIDAD HORAS
ESTIMADAS
I PLANIFICACION 8
I EJECUCION DEL TRABAJO 136
* Programacion 8
» Evaluaciéon de Control Interno 8
» Medicion de Riesgos de Auditoria 8
» Aplicacion de Técnicas y Procedimientos
« Papeles de Trabajo 112
» Hallazgos de Auditoria
* Indicadores de Gestion
Il COMUNICACION DE RESULTADOS 16
TOTAL 160
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8.1.2.4. AREA DE VENTAS

Para la realizacion del presente trabajo se estima un tiempo aproximado de 160
horas laborables, considerando desde el 1 de mayo al 31 de mayo del 20X2, para
cubrir el periodo del 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1 distribuidas de la

siguiente manera:

N° AA — 004
FASES ACTIVIDAD HORAS
ESTIMADAS
I PLANIFICACION 6
I EJECUCION DEL TRABAJO 138
* Programacion 8
» Evaluaciéon de Control Interno 8
» Medicion de Riesgos de Auditoria 6
» Aplicacion de Técnicas y Procedimientos
« Papeles de Trabajo 116
» Hallazgos de Auditoria
* Indicadores de Gestion
Il COMUNICACION DE RESULTADOS 16
TOTAL 160
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8.2. FASE 2 EJECUCION DEL TRABAJO

8.2.1. PROGRAMACION

8.2.1.1. AREA DE ADQUISICIONES

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA. N° BB — 001
AREA DE ADQUISICIONES
- . Horas Horas .
Actividades a Realizarse Planificadas | Reales Dif. | Responsable Ref. P/T

PLANIFICACION 8 8 — B.M. N° AA — 001
Programacion 8 8 - S.C. N° BB — 001
Evaluacion del Control Interno 8 8 - [.M. N° CC — 001
Medicion de los Riesgos de Auditoria 8 8 - I.M.
Proceso N° 1: Evaluacion de Proveedores
Procedimiento N° 1:
Revisar si los proveedores cumplen con todos los requisitos 8 7 1 SC N° AD — 001
para el momento de la calificacion por parte de la Empresa. e
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Actividades a Realizarse I—!qras Horas Dif. | Responsable Ref. P/IT
Planificadas | Reales
Procedimientos N° 2;
Comprobar si al momento de la evaluacion de los proveedores N° AD — 002
” . ) ! 8 6 -2 S.C.
también se evallan las diferentes lineas de productos.
Proceso N° 2: Registrar a los Proveedores
Procedimiento N° 1:
Confirmar que el ingreso de los proveedores a la base de
datos contenga toda la informacion del perfil y de las N° AD — 003
) i 8 9 1 S.C.
diferentes lineas de productos que corresponda a cada
proveedor.
Procedimiento N° 2:
Comprobar que los proveedores al momento del registro se
comprometan con todas las garantias de los productos que 8 6 -2 S.C. N° AD — 004
comercializan.
Proceso N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido
Procedimiento N° 1:
Comprobar como se elaboran las 6rdenes de pedido que se
envian al proveedor y si estas cuentan con la autorizacién del 18 17 -1 [.M. N° AD — 005
Gerente General.
Procedimiento N° 2:
Verificar que !as orden_es de pedido que se realizan via 6 8 5 M. N® AD — 006
Internet se envien posteriormente al proveedor.
Procedimiento N° 3:
Verificar si los cuadros comparativos de las cotizaciones se
los realiza antes de comunicar al proveedor la compra a 12 13 1 [.M. N° AD — 007

realizarse.
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Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas | Reales
Proceso N° 4: Contratacion de la Adquisicion
Procedimiento N° 1:
Verificar que los pgdidos realizados se hayan contratado con 18 19 1 B.M. N° AD — 008
el proveedor seleccionado.
Procedimiento N° 2:
Comprobar si la contratacion de la adquisicion se encuentra
de acuerdo con la Orden de Pedido y con su debida 12 13 1 B.M. N° AD — 009
autorizacion.
Proceso N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega
Procedimiento N° 1:
Verificar que la mercaderla'entregada a la Bodega esté de 8 6 .2 S.C. N° AD — 010
acuerdo con la orden de pedido y la factura del proveedor.
Proceso N° 6: Envio de la documentacion para la
Contabilizacion
Procedimiento N° 1:
Revisar que la documentacion enviada a Cuentas por Pagar
corresponda a la mercaderia que ha sido adquirida y enviada 6 4 -2 B.M. N° AD — 011
a Bodega.
COMUNICACION DE RESULTADOS 16 16 —
TOTAL 160 156 -4
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8.2.1.2. AREA DE CONTABILIDAD

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA. N° BB — 002
AREA DE CONTABILIDAD
Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas | Reales

PLANIFICACION 8 8 — B.M. AA - 002
Programacion 10 10 - S.C. BB - 002
Evaluacion del Control Interno 8 8 — [.M. CC - 002
Medicion de los Riesgos de Auditoria 8 8 - I.M.
Proceso N° 1: Recibir documentos de las demas areas para
el registro contable.
Procedimiento N° 1:
Verificar si se respaldan y justifican con documentos
originales y prenumerados todas las operaciones financieras 8 7 -1 B.M. N° CONT - 001
y administrativas
Procedimiento N°2:
Verificar que los documentos que entregan los proveedores
(facturas) cuenten con todos los requisitos legales por parte 6 4 -2 B.M. N° CONT - 002

del SRI.
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Actividades a Realizarse I—!qras Horas Dif. | Responsable Ref. P/IT
Planificadas | Reales
Procedimiento N°3:
Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y se 3 - 1 B.M N® CONT — 003
resguarden en carpetas para efectos del registro contable.
Proceso N°2: Actualizar el Diario General
Procedimiento N°1:
Revisar en forma selectiva que la documentacion esté
completa para su respectiva actualizacion en el Diario 10 12 2 [.M. N° CONT - 004
General.
Procedimiento N°2:
V_er|1_‘|car que todos los asientos fueron actualizados en el 9 r D M. N° CONT — 005
Diario General.
Proceso N°3: Generacion del Mayor
Procedimiento N°1:
Verificar que la informacion en los diarios generales, conste 9 10 1 M. N° CONT — 006
en los mayores.
Proceso N° 4: Generacion del Balance de Comprobacion
Procedimiento N°1:
Revisar que los saldos del Balance de Comprobacion
corresponden a los mayores y estén sustentados con los 10 12 2 S.C. N° CONT - 007
respectivos auxiliares.
Proceso N° 5: Ajustes
Procedimiento N° 1
Revisar que los ajustes contables que se elaboraron en base
a la documentaciéon de sustento, se hayan retroalimentado a 10 8 -2 S.C. N° CONT - 008

los médulos auxiliares.
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Actividades a Realizarse I—!qras Horas Dif. | Responsable Ref. P/IT
Planificadas | Reales
Proceso N° 6: Generar el Balance de Comprobacion
Ajustado
Procedimiento N°1:
Revisar que los saldos del Balance de Comprobacion
Ajustado corresponden a los mayores y estén sustentados 10 13 3 S.C. N° CONT - 009
con los respectivos auxiliares.
Proceso N° 7: Generar los Estados Financieros
Procedimiento N°1.:
Revisar que Io_s _E,stados ] Flnanc_;leros_ presenten 10 12 2 B.M. N° CONT — 010
razonablemente la situacidon econdémica — financiera.
Procedimiento N° 2:
Revisar si conjuntamente con la_generacion de los Estados 10 9 1 B.M. N® CONT — 011
Financieros se hace el analisis financiero.
Proceso N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio
Procedimiento N°1.:
Revisar que existan los bloqueos del traslado de un mes a
otro y de un afio a otro; asegurarse que sélo una persona 10 11 1 S.C. N° CONT - 012
responsable lo pueda hacer.
COMUNICACION DE RESULTADOS 16 16 0
TOTAL 160 162 2
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8.2.1.3. AREA DE BODEGA

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA. N° BB - 003
AREA DE BODEGA
. : Horas Horas ,

Actividades a Realizarse Planificadas | Reales |Pif- | Responsable Ref. PIT
PLANIFICACION 8 8 — B.M. N° AA — 003
Programacion 8 8 — S.C. N° BB — 003
Evaluacion del Control Interno 8 8 — [.M. N° CC — 003
Medicion de los Riesgos de Auditoria 8 8 - I.M.

Proceso N° 1: Recepcion de la mercaderia

Procedimiento N° 1:

Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia, el

Jefe de Bodega revisa cpnjunta[nente con la documentacion 12 11 1 S.C. N°BOD — 001
de respaldo que el pedido esté de acuerdo a como se lo

realizo.

Procedimiento N° 2:

Comprobar que la mercaderia que llega a Bodega esté en 12 13 1 scC. N® BOD — 002

buenas condiciones.
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Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas | Reales
Proceso N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex
Procedimiento N° 1.
Verificar si la mercaderia que se ingresa a la Bodega y
luego al sistema esté de acuerdo con la compra realizada en 10 8 -2 B.M. N° BOD — 003
el Departamento respectivo.
Procedimiento N° 2:
Comprobar que la mercaderia esté clasificada
adecuadamente y de acuerdo a cada producto para su 14 13 -1 B.M. N° BOD - 004
ingreso en el kérdex.
Proceso N° 3: Creacion de Codigos
Procedimiento N° 1:
yerlflcar si el registro de los cpdlgos de cada producto es 10 8 D M. N® BOD — 005
ingresado correctamente en el sistema.
Proceso N° 4: Entrega de la mercaderia vendida
Procedimiento N° 1:
Revisar que el requerimiento que realiza el AImagen a 10 11 1 M. N® BOD — 006
Bodega cuenta con los documentos de respaldo respectivos.
Proceso N° 5: Conteo fisico
Procedimiento N° 1:
Revisar si la toma fisica de los inventarios p(?rlodlcos es 14 16 2 M. N°® BOD — 007
adecuada, tanto en la Bodega como en el Almaceén.
Procedimiento N° 2:
Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del 8 6 D B.M. N® BOD — 008

conteo fisico de la mercaderia.
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Actividades a Realizarse Plarﬁligcr:zsdas F':g;?;ss Dif. | Responsable Ref. PIT
Proceso N° 6: Identificacién de la mercaderia obsoleta
Procedimiento N° 1:
Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la 12 13 1 B.M. N° BOD — 009
Bodega.
Proceso N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta y
también en malas condiciones
Procedimiento N° 1:
Verificar si se aplica la ley correspondiente para el proceso 10 8 2 sc N° BOD — 010
de dar de baja la mercaderia. T
COMUNICACION DE RESULTADOS 16 16 -
TOTAL 160 155 -5
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8.2.1.4. AREA DE VENTAS

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA. N° BB — 004
AREA DE VENTAS
. , Horas Horas ,

Actividades a Realizarse Planificadas | Reales |Pif- | Responsable Ref. PIT
PLANIFICACION 6 6 — B.M. N° AA — 004
Programacion 8 8 - S.C. N° BB — 004
Evaluacion del Control Interno 8 8 — [.M. N° CC — 004
Medicion de los Riesgos de Auditoria 6 6 - I.M.

Proceso N°1: Investigacion de Mercado

Procedimiento N° 1:

Verificar si utilizan las herramientas adecuadas y si el

proceso de la investigacion de mercado se esta realizando 15 13 -2 S.C. N°VTAS - 001
apropiadamente.

Procedimiento N° 2:

Verificar si se da a conocer los resultados del desarrollo de 10 11 1 e N°VTAS — 002

este trabajo a todo el personal que conforma la Empresa.
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Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas | Reales
Proceso N°2: Busqueda de nuevos clientes
Procedimiento N° 1:
Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los
clientes los datos para ingresarlos en el sistema y si 12 11 -1 B.M. N° VTAS — 003
proceden a calificarlos.
Procedimiento N° 2:
Comprobar si utilizan _otros metodos y medios de informacion 9 10 1 B.M. N® VTAS — 004
para captar nuevos clientes.
Procedimiento N° 3:
Verificar si se realiza una presentacion y eventualmente una
demostracién del producto, para captar el interés o deseo del 10 8 -2 B.M. N° VTAS - 005
cliente.
Proceso N°3: Obtencion de la Nota de Pedido y Contrato de
Ventas de ser necesario
Procedimiento N° 1:
\{grlflcar si cuando real.lzan una venta existe la constancia 12 14 5 M. N° VTAS — 006
fisica de la Nota de Pedido que hace el cliente.
Proceso N° 4: Verificar la existencia de la mercaderia
vendida para su facturacion
Procedimiento N° 1:
Comprobar si antes de realizar la venta se procede a 10 12 5 M. N® VTAS — 007

confirmar si existe la mercaderia en el Almacén.
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Actividades a Realizarse H_qras Horas Dif. | Responsable Ref. PIT
Planificadas | Reales
Proceso N° 5: Solicitar la facturacion al respectivo
Departamento
Procedimiento N° 1:
Verificar si existe un 9ontrol de las facturas relacionadas con 14 15 1 M. N° VTAS — 008
la venta de mercaderia.
Proceso N° 6: Solicitar a Bodega la entrega de la
mercaderia vendida
Procedimiento N° 1:
Verificar si la Bodega envia la mercaderia al Almacén para 14 16 2 scC. N® VTAS — 009
gue sea entregada al cliente.
Proceso N°7: Servicio de Post Venta
Procedimiento N° 1:
Comprobar si se mantiene una comunicacion constante con
los clientes y asi detectar los deseos y necesidades para 10 9 -1 B.M. N° VTAS - 010
cada uno de ellos.
COMUNICACION DE RESULTADOS 16 16 -
TOTAL 160 163 3
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8.3. EVALUACION DEL CONTROL INTERNO

8.3.1. AREA DE ADQUISICIONES

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA.

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO ADMINISTRATIVO
AREA DE ADQUISICIONES

N° CC - 001

RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
.Se realiza la seleccion de proveedores de
1 . X 10 10
acuerdo con lo que dispone la Empresa?
2 | ¢Existe una lista de proveedores autorizados? X 7 7
¢(En el sistema ingresan la informacion del
3 X 6 6
proveedor?
4 | ¢Se respalda las 6rdenes de pedido? X 10 10
¢El Jefe de Adquisiciones examina que cada .
: L . Esto realiza el Gerente
una de las contrataciones de adquisiciones estée
5 . . ) . X 0 6 General cuando es por
debidamente justificada mediante oOrdenes de ;
pedido? primera vez.
6 ¢ Comparan que la factura y la orden de pedido X 10 10
sean iguales?
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RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA

N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO | PONDERACION OBSERVACIONES

¢El Gerente General es el que se encarga de
7 |dar la autorizacion para la contratacion de la| X 7 7

adquisicion?

Tratan directamente con

8 |¢Si existe alguna orden de devolucién del X 0 6 el proveedor de Ia

producto se notifica al Gerente General? mercaderia.
g |¢Si hay inconformidad con la mercaderia emite | 6 6

reportes de novedades al proveedor?
10 ¢ Se cotejan las unidades indicadas en las X 6 6

facturas con los pedidos?
11 ¢, Se cotejan los precios de las facturas con el X - 7

pedido que se realiz6?
12 |¢Se concilian las érdenes de pedido con las| y 7 7

notas de entrega emitidas por el proveedor?

¢, Se inspeccionan las mercaderias adquiridas, Esto se lo realiza en la
13 | en cuanto a condicién, cantidad, pesos, medidas X 0 6 Bode

: ) ga.

o calidad, antes de ingresar a bodega?

¢ El Jefe de Adquisiciones revisa conjuntamente El Jefe de Bodega y el
14 |con el Jefe de Bodega la mercaderia que sera X 0 6 proveedor verifican la

entregada a la bodega? mercaderia.

TOTAL 76 100
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Regular Bueno Muy Bueno Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
76%

Explicacion:

Con la aplicacion del cuestionario de control interno se obtuvo el resultado del
76% que significa que el control interno es bueno; con esto se pudo distinguir las
debilidades importantes y menores, indicando las fuentes de informacién con que
contestaron las preguntas las personas involucradas en el Area de Adquisiciones,
ya que con esta herramienta accedimos a descubrir la situacion donde el control
interno compensa alguna debilidad y un enfoque satisfactorio para la revision y
evaluacion del control interno, con la revision de los procedimientos y técnicas
aplicadas en los procesos del area; este método nos permiti6 determinar los
procedimientos realmente seguidos y las politicas realmente aplicadas por la

Empresa.
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8.3.2. AREA DE CONTABILIDAD

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA.
CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO ADMINISTRATIVO
AREA DE CONTABILIDAD

N° CC - 002

NO

PREGUNTAS

RESPUESTAS

Sl

NO

PUNTAJE
OPTIMO

PUNTAJE DE LA
PONDERACION

OBSERVACIONES

¢Se revisan antes de su registro, los
documentos soporte justificativos de cada
Departamento?

X

Estd revision lo realiza
cada Departamento con el
fin de que Contabilidad solo
realice el registro contable.

¢Los documentos de las distintas areas
cuentan con los requisitos legales?

Existen algunos casos que
los proveedores les falta
algun requisito legal y el
encargado de cada éarea
debe esperar a que todo
esté en regla para que el
proveedor se acerque a
entregar el documento.
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RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢ Los asientos de diario son todos aprobados La Auxiliar de Contabilidad
por una persona de jerarquia? se encarga de ingresar los
3 X 0 4 asientos de diario en el
sistema sin  que sean
aprobados por el Contador.
¢Existe asientos de diario con numero fijo
4 |para contabilizar las operaciones recurrentes X 4 4
mes a mes?
5 ¢ Los libros de contabilidad se encuentran al X 6 6
dia?
¢Los cheques los firma Unicamente el
6 X 8 8
Gerente General?
r ¢ Se efectian las respetivas conciliaciones X 8 8
bancarias?
8 ¢Realizan las confirmaciones de saldos X 6 6
bancarios?
g |¢Se realiza un seguimiento de las diferencias| 6 6
detectadas en la conciliacion?
10 | ¢ Realizan arqueos de caja diarios? X 8 8
.Se investigan adecuadamente los
11 | movimientos reportados por el bancoy que no| X 6 6
han sido registrados por Contabilidad?
12 | ¢Cuando hay existencia de ajustes estos son X 6 6

procesados inmediatamente para su registro?

250




RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA

N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢, Se concilian periédicamente las cuentas del Esto lo realiza Unicamente
13 [mayor, por personal independiente a X 0 6 la Auxiliar de Contabilidad

contabilidad?
. Se revisan los movimientos de las cuentas

14 del Mayor desde la fecha de circulacién? X 6 6

15 g,Se preparan mensualmente los Estados
Financieros? X 8 8

16 ¢Realizan comparaciones de los Estados
Financieros con el afio anterior? X 6 6
TOTAL 78 100

Regular Bueno Muy Bueno |Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
78%
Explicacion:

Con la aplicacion del cuestionario al Departamento de Contabilidad se encuentra en un nivel de control interno bueno como
resultado se obtuvo el 78%, lo que significa que necesita tomar medidas que permitan brindar informacion en forma confiable,

agil y oportuna con el fin de que sirva para la toma de decisiones por parte del Gerente General.

251




8.3.3. AREA DE BODEGA

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA.

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO ADMINISTRATIVO

AREA DE BODEGA

N° CC - 003

RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
Ne° PREGUNTAS SI NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
1 slngresan  a  bodega todas las X 5 5
mercaderias adquiridas?
2 .Se reyisa el ingreso dge las existencias X 6 6
en el sistema de inventario?
¢El personal de Bodega tiene firmadas de
3 |actas de responsabilidad material por la| X 6 6
custodia de la mercaderia?
¢Verifica el Jefe de Bodega las
4 |cantidades recibidas contra los informes| X 5 5
de recepcién?
5 ¢, Se efectian conteos periédicos de los X 5 5
productos almacenados?
6 ¢, Estan todas las existencias centralizadas X 4 4
en una sola bodega?
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RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
JLa mercaderia se encuentra
7 |debidamente ordenada por tipo de X 0 4 Se la ordenan de acuerdo a la
productos? marca.
¢Estan las existencias custodiadas en La Bodega queda en el
compartimentos bajo llave y se permite el segundo piso, y la mercaderia
g |acceso solo al personal autorizado? X 0 6 esta a la vista de todo el
personal, inclusive para las
personas que dejan la
mercaderia.
¢Son adecuadas las instalaciones para el En algunos casos cuando la
9 almacenamiento de la mercaderia? X 0 4 bodega se encuentra llena la
mercaderia es ubicada en el
corredor.
¢ Esta claramente fijada la responsabilidad
10 |[de cada uno de los encargados de| X 5 5
bodega por la custodia de las existencias?
¢, Se controla el movimiento de existencias
mediante el uso de formas pre-impresas y
11 | prenumeradas, aprobadas por| X 4 4
funcionarios responsables y firmados por
guienes los reciben?
¢ Verifican los encargados de bodega las
12 |cantidades recibidas contra las facturas,| X 5 5

ordenes de compra?
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NO

PREGUNTAS

RESPUESTAS

Sl

NO

PUNTAJE
OPTIMO

PUNTAJE DE LA
PONDERACION

OBSERVACIONES

13

Cuando se detectan faltantes o
sobrantes de mercaderia, se analizan las
diferencias para determinar las
justificaciones?

X

14

¢, Se hacen todas las entregas al Almacén
con la presentacion de solicitudes
debidamente aprobadas y prenumerados?

15

.Se establece la obsolescencia de
inventarios?

16

.Se encuentran las mercaderias
debidamente  protegidas contra el
deterioro fisico?

La mercaderia es ubicada en
cartones y son dejadas en una
esquina.

17

¢Existen politicas establecidas por la
Empresa, para dar de baja a Ilos
inventarios obsoletos o en mal estado?

No existen politicas internas
gue reglamenten.

18

.Se lleva un adecuado control de los
inventarios, a fin de no tener volimenes
inadecuados que permitan que estas se
vuelvan obsoletas o se deterioren?

19

¢Aprueba un empleado responsable, la
eliminaciéon de los inventarios dafados,
obsoletos o no utilizables?
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RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Si NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢Utilizan procedimientos apropiados para
20 : : e X 4 4
realizar el inventario fisico?
¢Estan aseguradas las existencias y
21 | & - : X 5 5
vigentes las polizas correspondientes?
TOTAL 77 100
Regular Bueno Muy Bueno |Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
77%
Explicacion:

Con la aplicacion del cuestionario de control interno, se obtuvo el resultado del 77%, lo que significa que el control interno es

bueno; en todo caso se necesita tomar medidas para mejorar aquellos controles cuyo resultado en la evaluacién ha sido

negativo.
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8.3.4. AREA DE VENTAS

EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA.

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO ADMINISTRATIVO

AREA DE VENTAS

N° CC - 004

RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA

Ne° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES

.Se inspecciona cudl es el
1 |posicionamiento de la compafia respecto| X 6 6

a la competencia?

¢Existe una persona encargada de Cada vendedor se
2 calificar a los clientes para determinar su X 0 4 interrelaciona directamente con

importancia en funcion a su potencial de el cliente.

compra?

¢ Se realiza la verificacion de los datos del
3 | & X 5 5

cliente antes de concretar la venta?

¢Los productos son confirmados antes de Los productos se encuentran
4 |realizar la venta? X 0 4 en la percha donde el cliente

puede escoger.

5 | ¢Emiten Notas de Entrega a los clientes? X 5 5
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RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢La Nota de Entrega es un documento Se lo llena a mano, con letra
6 |preimpreso y es generado por el sistema X 0 4 imprenta.
automatizado?
¢Los productos que se encuentran por
7 |entregar al cliente, el Almacén confirma el| X 5 5
dia que se debe acercar a retirar?
¢Se comprueba periodicamente que las
8 |cantidades en percha coincidan con el| X 6 6
stock en el sistema?
¢, Bodega entrega diariamente al vendedor
9 |la mercaderia para poner en la percha, 30| X 5 5
minutos antes de abrir el Almacén?
¢Existe un control de precios y una
10 |politica predefinida de descuentos y| X 5 5
devoluciones?
¢ Es responsabilidad de una sola persona A cada vendedor se le entrega
11 colocar los precios de los productos? X 0 4 una lista de precios, los cuales
tienen que ubicarlos a cada
producto.
12 ¢Hay disposiciones escritas sobre los X 6 6
niveles crediticios?
¢ Se incluye en los registros de ventas o
13 |€n las terminales en el punto de venta, X 6 6

los ingresos de las ventas en efectivo y
otros cobros realizados en el mostrador?
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RESPUESTAS PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
N° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢La agrupacion de los productos en el
14 | mostrador se los realiza de acuerdo a la| X 5 5
linea?
¢Los vendedores conocen las
15 |caracteristicas de los productos para| X 5 5
ofrecer a los clientes?
cUn empleado sin acceso al efectivo, .
e o . Cada cajero es responsable de
verifica los totales diarios de los registros .
16 . i X 0 4 contar el dinero y entregarlo a
de las cajas registradoras u otras ;
P la Jefa de Almacén.
maquinas?
¢La nota de entrega es avalada por el
17 | Administrador del Almacén y del vendedor| X 6 6
como responsables del despacho?
¢,Cada uno de los productos que se vende Solo para productos importados
consta de una tarjeta de garantia? o vendidos con la marca
18 X 0 5
Montero, en caso de tener
defectos de fabricacion.
¢El servicio técnico es para todos los Solo productos que Montero
productos? vende a través de un “Contrato
de Reparacion” y "Contrato de
19 X 0 5 Afilamiento” que debe ser

correctamente  llenado, sin
dejar pasar ningun detalle del
estado en que se recibe y los
accesorios que deja.
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RESPUESTAS | PUNTAJE | PUNTAJE DE LA
Ne° PREGUNTAS Sl NO OPTIMO PONDERACION OBSERVACIONES
¢ Se verifica que se cumplan los tiempos
20 (de entrega de los productos reparados| X 5 5
por el servicio técnico?
TOTAL 70 100
Regular Bueno Muy Bueno |Excelente
0% - 60% | 61% - 80% | 81% - 90% | 91% - 100%
70%
Explicacion:

Con la aplicacion del cuestionario de control interno, se obtuvo el resultado del 70%, lo que significa que el control interno es
bueno; la organizacién del Departamento de Ventas requiere de una gestion participativa, se debe definir claramente las

funciones que debe realizar el Departamento y el personal, asi como también se debe mejorar los controles.
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8.4. MEDICION DE LOS RIESGOS DE AUDITORIA

8.4.1. AREA DE ADQUISICIONES

Riesgo Inherente

Calculo
Rl = 30%

Explicacion: Durante el desarrollo de la planificacion preliminar y la planificacion
propiamente dicha se ha determinado que el riesgo inherente es el 30%, ya que
pueden ocurrir errores en los procesos, lo que deviene de la informacion utilizada
para el Area de Adquisiciones, por eso se puede decir que entre mayor sea el

nivel de riesgo, mayor sera la cantidad de evidencia de auditoria necesaria.
Riesgo de Control

Calculo
RC =100% - 76 % = 24%

Explicacion: De la planificacion propiamente dicha realizada nos permite
establecer que el riesgo de control es del 24%, en base del trabajo de auditoria
que se ha realizado que se sustenta con los papeles de trabajo; esto implica
conocer los procesos, verificar si estos son adecuados y si funcionan dentro de la
Empresa; aplicado esto se puede corregir oportunamente los errores, ya que se

tiene la existencia de controles fuertes.
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Riesgo de Deteccién

Calculo
RD = 16%

Explicacion: Con las técnicas y procedimientos realizados, podemos establecer
un riesgo de deteccion del 16%, ya que con la aplicacion de estas herramientas
se pudo detectar la presencia de errores en los procesos; esto nos permite
conseguir un mejoramiento en la eficacia, eficiencia y economia de las

operaciones del Departamento de Adquisiciones.

Riesgo de Auditoria

Calculo
RA=RI*RC *RD
RA =30 *24* 16
RA =1,15%

Explicacion: Al haber realizado la planificacion y basarse en la evaluacion del
riesgo inherente, de control y deteccion, se aplico los suficientes procedimientos
de cumplimiento para reducir el riesgo de control a un nivel de que el riesgo de
auditoria es del 1,15% de que los errores materiales hayan ocurrido y pasen
inadvertidos ante el trabajo que se realizG; esto podemos controlar variando la

naturaleza, oportunidad y alcance de los procedimientos de auditoria.
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8.4.2. AREA DE CONTABILIDAD

Riesgo Inherente

Calculo:
RI = 34%

Explicacion: Durante el desarrollo de la planificacion preliminar y la planificacion
propiamente dicha se ha determinado que el riesgo inherente es el 34% ya que
pueden existir distorsiones de la informacion que utiliza el Area de Contabilidad

por no seguir los controles implementados internamente.

Riesgo de Control

Calculo:
RC =100% - 78% =22%

Explicacion: De la planificacion propiamente dicha realizada nos permite
establecer que el riesgo de control es del 22%, este resultado se dio en base a la
aplicacion de cuestionario de control interno y los controles internos establecidos
por la Gerencia General, aplicado esto se puede corregir oportunamente los

errores.

Riesgo de Deteccién

Calculo:
RD = 18%

Explicacion: Con las técnicas y procedimientos realizados podemos establecer

un riesgo de deteccion del 18% ya que con la seleccion de procedimientos se

obtuvo las evidencias pertinentes del Area de Contabilidad.
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Riesgo de Auditoria

Célculo:
RA=RI*RC*RD
RA = 34*22*18
RA =1,35%

Explicacion: Al basarse en la evaluacion del riesgo inherente, de control y
deteccidn, la aplicacién de las técnicas y procedimientos obtuvimos el resultado
del 1,35%, donde se puedo corregir los errores y de que estos no los hemos

detectado oportunamente.
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8.4.3. AREA DE BODEGA

Riesgo Inherente

Calculo:
RI = 35%

Explicacion: Durante el desarrollo de la planificacion preliminar y la planificacion
propiamente dicha, se ha determinado que el riesgo inherente es del 35%, ya que
pueden encontrarse errores en el desarrollo de los procesos que realiza el Area

de Bodega.

Riesgo de Control

Calculo:
RC =100% - 77% = 23%

Explicacion: De la planificaciéon propiamente dicha que se ha realizado, se ha
podido establecer que el riesgo de control es del 23%, resultado de la evaluacion

del control interno administrativo, o sea 100% - 77% = 23%.

Riesgo de Deteccion

Calculo:
RD = 20%

Explicacion: Con las técnicas y procedimientos realizados podemos establecer
un riesgo de deteccion del 20%, ya que con la aplicacion de estos procedimientos
se pudo obtener las evidencias del Area de Bodega, pero en todo existe un

margen de que los procedimientos podrian ser suficientes o estar incompletos.
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Riesgo de Auditoria

Célculo:
RA=RI*RC*RD
RA = 35 * 23* 20
RA =1,61%

Explicacion: Al realizar la evaluacion del riesgo inherente, de control y deteccion,

se establece un resultado del 1,61%, que seria la probabilidad material de no

poder cubrir todas las novedades que en una revision mas amplia se detectarian.
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8.4.4. AREA DE VENTAS

Riesgo Inherente

Calculo:
RI = 35%

Explicacion: Durante el desarrollo de la planificacion preliminar y la planificacion
propiamente dicha, se ha determinado que el riesgo inherente es del 35%, ya que
pueden encontrarse errores en el desarrollo de los procesos que realiza el Area

de Ventas.

Riesgo de Control

Calculo:
RC =100% - 70% = 30%

Explicacion: De la planificacion propiamente dicha que se ha realizado, se ha
podido establecer que el riesgo de control es del 30%, resultado de la evaluacion

del control interno administrativo.

Riesgo de Deteccién

Calculo:
RD =23%

Explicacion: Con las técnicas y procedimientos realizados podemos establecer
un riesgo de deteccion del 23%, ya que con la aplicacion de estos procedimientos
se pudo obtener las evidencias del Area de Ventas, pero puede suceder que

estos procedimientos no sean suficientes para detectar los errores.
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Riesgo de Auditoria

Célculo:
RA=RI*RC*RD
RA =35*30*23
RA = 2,42%

Explicacion: Al realizar la evaluacion del riesgo inherente, de control y deteccion,
se establece un resultado del 2,42%, que seria el riesgo material de que no se
pueda determinar la naturaleza, oportunidad y alcance de los procedimientos de

auditoria.
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8.5. APLICACION DE TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS

8.5.1. AREA DE ADQUISICIONES

PROCESO N° 1: Evaluacion de Proveedores TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar si los proveedores cumplen con todos | Verificacion Documental/

los requisitos para el momento de la Comprobacién

calificacion por parte de la Empresa.

PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si al momento de la evaluacion de Verificacion

los proveedores también se evalian las Verbal/Indagacion

diferentes lineas de productos.

PROCESO N° 2: Registrar a los Proveedores TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Confirmar que el ingreso de los proveedores a Verificacion

la base de datos contenga toda la informacion Ocular/Observacion

del perfil y de las diferentes lineas de

productos que corresponda a cada proveedor.

PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que los proveedores al momento Verificaciéon

del registro se comprometan con todas las Verbal/Indagacion

garantias de los productos que comercializan.
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PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de

Pedido TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar como se elaboran las ordenes de

pedido que se envian al proveedor y si estas Verificacion

cuentan con la autorizacibn del Gerente

General.

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que las ordenes de pedido que se

realizan via Internet se envien posteriormente
al proveedor vy si estas son comunicadas al

Gerente General.

Verificaciéon
Verbal/lndagacion

PROCEDIMIENTO N° 3
Verificar si los cuadros comparativos de las

cotizaciones se los realiza antes de comunicar

al proveedor la compra a realizarse.

Verificaciéon

Documental/Comprobacion

PROCESO N° 4: Contratacion de la TECNICAS
Adquisicion

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar que los pedidos realizados se hayan Verificacion

contratado con el proveedor seleccionado.

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar si la contratacion de la adquisicion

se encuentra de acuerdo con la orden de

pedido y con su debida autorizacion.

Verificacion Documental/

Comprobacion
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PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la
Bodega

TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar que la mercaderia entregada a la

Verificacion Ocular/Revision

Bodega esté de acuerdo con la orden de Selectiva

pedido y la factura del proveedor.

PROCESO N° 6: Envio de la documentacion

para la Contabilizacion TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que la documentaciéon enviada a Verificacion

Cuentas por Pagar corresponda a la
mercaderia que ha sido admitida y enviada a
Bodega.

Verbal/Indagacion
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8.5.2. AREA DE CONTABILIDAD

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las
demas areas para el registro contable.

TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se respaldan y justifican con

documentos originales y prenumerados todas

las operaciones financieras y administrativas.

Verificacion

Documental/Comprobacién

Verificacion

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que los documentos que entregan

los proveedores (facturas) cuenten con todos

los requisitos legales por parte del SRI.

Verificacion
Verbal/lIndagacién

Verificacion

Documental/Comprobacién

PROCEDIMIENTO N° 3

Comprobar que los documentos se ordenen,

archiven y se resguarden en carpetas para

efectos del registro contable.

Verificacion

Documental/Comprobacion

PROCESO N° 2: Actualizar el Diario General TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar en forma selectiva que Ila Verificacion
documentacion esté completa para su Ocular/Observacion

respectiva actualizacion en el Diario General.

PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar

gue todos los asientos fueron

actualizados en el Diario General.

Verificacion
Verbal/lIndagacién
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PROCESO N°3: Generacion del Mayor TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la informacion en los diarios Verificacion

generales, conste en los mayores.

Ocular/Observacion

PROCESO N° 4: Generaciéon del Balance de

Comprobacion TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los saldos del Balance de Verificacion

Comprobacion corresponden a los mayores y
estén sustentados con los respectivos

auxiliares.

Ocular/Observacion

PROCESO N° 5: Ajustes

TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que los ajustes contables que se

elaboraron en base a la documentacion de
sustento, se hayan retroalimentado a los

modulos auxiliares.

Verificacion Ocular/Revision

Selectiva
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PROCESO N° 6: Generar el Balance de

Comprobacion Ajustado TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los saldos del Balance de Verificacion

Comprobacion Ajustado corresponden a los
mayores Yy estén sustentados con los

respectivos auxiliares.

Ocular/Observacion

PROCESO N° 7: Generar los Estados

Financieros TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que Ilos Estados Financieros Verificacion

presenten razonablemente la situacion

econdmica — financiera.

Ocular/Observacion

PROCEDIMIENTO N° 2

Revisar si conjuntamente con la generacion

de los Estados Financieros se hace el

analisis financiero.

Verificacion
Verbal/lIndagacién

PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del

Ejercicio TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que existen los bloqueos del traslado

de un mes a otro y de un afio a otro, Verificacion

asegurarse que solo una persona

responsable lo pueda hacer.

Verbal/lIndagacién
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8.5.3. AREA DE BODEGA

PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si al momento de la recepcion de la Verificacion

mercaderia, el Jefe de Bodega revisa| Documental/Comprobacion
conjuntamente con la documentacion de
respaldo que el pedido esté de acuerdo a

como se lo realiz6.

PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que la mercaderia que llega a Verificaciéon

Bodega esté en buenas condiciones. Fisica/lnspeccion

PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en
el kardex TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si la mercaderia que se ingresa a la

Bodega y luego al sistema esté de acuerdo Verificacion
con la compra realizada en el Departamento | Documental/Comprobacién

respectivo.

PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar que la mercaderia esté clasificada Verificacion
adecuadamente y de acuerdo a cada producto Ocular/Observacion

para su ingreso en el kardex.
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PROCESO N°3: Creacion de Codigos TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si el registro de los cédigos de cada Verificacion

producto es ingresado correctamente en el

sistema.

Ocular/Observacion

PROCESO N° 4: Entrega de la mercaderia

vendida TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que el requerimiento que realiza el Verificacion

Almacén a Bodega cuenta con los
documentos de respaldo respectivos.

Documental/Comprobacién

PROCESO N° 5: Conteo fisico

TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar si la toma fisica de los inventarios

periodicos es adecuada, tanto en la Bodega

como en el Almacén.

Verificacion Ocular/Revisiéon
Selectiva

Verificacion Fisica/lnspeccion

PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si emiten un reporte al Gerente

General del conteo fisico de la mercaderia.

Verificacion
Verbal/lIndagacién

Verificacion

Ocular/Observacion
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PROCESO N° 6: Identificacibn de la

mercaderia obsoleta TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar en qué estado se encuentra la Verificacion

mercaderia en la Bodega.

Fisica/lnspeccion

PROCESO N° 7. Dada de baja de la

mercaderia obsoleta y también en malas TECNICAS
condiciones.

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se aplica la ley correspondiente Verificacion

para el proceso de dar de baja la mercaderia.

Verbal/lIndagacién
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8.5.4. AREA DE VENTAS

PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si utilizan las herramientas adecuadas Verificacion

y si el proceso de la investigacion de mercado | Documental/Comprobacion

se esté realizando apropiadamente.

PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si se da a conocer los resultados del Verificaciéon

desarrollo de este trabajo a todo el personal Verbal/lIndagacién

qgue conforma la Empresa.

PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes

TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si cada vez que realizan una venta
piden a los clientes los datos para ingresarlos Verificacion
en el sistema y si proceden a calificarlos. Ocular/Observacién
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si utilizan otros métodos y medios Verificacion
de informacion para captar nuevos clientes. Verbal/Indagacion
PROCEDIMIENTO N° 3
Verificar si se realiza una presentacion y una Verificacion
eventualmente demostracion del producto, Verbal/lIndagacion
para captar el interés o deseo del cliente.
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PROCESO N° 3: Obtencién de la Nota de

Pedido y Contrato de Ventas de ser necesario. TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si cuando realizan una venta existe la Verificacion

constancia fisica de la Nota de Pedido que

hace el cliente.

Documental/Comprobacién

PROCESO N° 4: Verificar la existencia de la

mercaderia vendida para su facturacion TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Comprobar si antes de realizar la venta se Verificacion

procede a confirmar si existe la mercaderia en

el Almacén.

Fisica/lnspeccion

PROCESO N° 5: Solicitar la facturacion al

respectivo Departamento TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si existe un control de las facturas Verificacion

relacionadas con la venta de mercaderia.

Documental/Comprobacion
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PROCESO N° 6: Solicitar a Bodega la entrega

de la mercaderia vendida TECNICAS
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si la Bodega envia la mercaderia al Verificacion
Almaceén para que sea entregada al cliente. Fisica/lnspeccion
PROCESO N° 7: Servicio de Post Venta TECNICAS

PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar si se mantiene una comunicacion

constante con los clientes y asi detectar los Verificacion

deseos y necesidades para cada uno de ellos. Verbal/lIndagacion
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8.6. PAPELES DE TRABAJO

8.6.1. AREA DE ADQUISICIONES

PIT

N° AD — 001
PROCESO N° 1: Evaluacion de Proveedores HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar si los proveedores cumplen con todos los
requisitos para el momento de la calificacion por parte de
la Empresa.
APLICACION
Se revisaron los documentos que los proveedores
presentan para su evaluacion como el RUC, garantias,
presentacion de las listas de precios, presentacion de las | No se

muestras que seran devueltas con la aprobacion o la | encontraron
negativa, contenido de las advertencias de seguridad, que | hallazgos

tengan codigos de barra individuales y los productos que
comercializan los proveedores que deben tener empaques

destinados para tiendas de autoservicio.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero de Proveedores que cumplen los requisitos

Total de proveedores que constan en la base de datos

40
= 40 =100%
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PIT

N° AD — 002

PROCESO N° 1: Evaluacion de Proveedores HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si al momento de la evaluacion de los
proveedores también se evallan las diferentes lineas de
productos.
APLICACION
Mediante el didlogo que mantuvo Santiago Campos | No se
Auditor Senior, con la Auxiliar de Adquisiciones, informé | encontraron
que para adquirir un producto, siempre se evalla, tanto al | hallazgos
proveedor como al producto, con el fin de que les
proporcionen calidad y seguridad.

P/T

N° AD — 003

PROCESO N° 2: Registrar a los Proveedores HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Confirmar que el ingreso de los proveedores a la base de
datos contenga toda la informacion del perfil y de las
diferentes lineas de productos que corresponda a cada
proveedor.
APLICACION
Se realiz6 la observacion en el sistema en donde se | No se
encuentran la ficha de cada proveedor, la cual contiene | encontraron
datos personales, teléfonos, direccion, el agente vendedor | hallazgos

y si cuenta con nombre comercial.

281




CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Proveedores Calificados

Total de Proveedores Registrados

40
= 20 =100%

PIT
N° AD — 004

PROCESO N° 2: Registrar a los Proveedores HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que los proveedores al momento del registro
se comprometan con todas las garantias de los productos
gue comercializan.
APLICACION
Cada proveedor al momento de su evaluacion presenta
unas muestras, las cuales son aprobadas o negadas por el | No se
Departamento de Adquisiciones y presentan las debidas | encontraron
garantias, responsabilizandose por los productos que | hallazgos

comercializa ante el consumidor final a través de servicios

de garantia propios de la compafia o de la marca.
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PIT

N° AD — 005
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Comprobar cédmo se elaboran las 6rdenes de pedido que
se envian al proveedor y si estas cuentan con la
autorizacion del Gerente General.
APLICACION
Se realizé una revisidon rapida de como elaboran la orden VER
de pedido, la cual contiene todo los requerimientos de | N° HAD — 001
cada producto y a que proveedor se va a hacer el pedido; | PAG. N° 92

estos son realizados en forma diaria, semanal y mensual,

dependiendo de la rotacion del producto.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero de Ordenes de Pedido Enviadas

Total de Ordenes de Pedido Generadas

24
= 55 =96%
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P/T

N° AD — 006
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que las érdenes de pedido que se realizan via
Internet se envien posteriormente al proveedor.
APLICACION
Mediante la entrevista que mantuvo Beatriz Mera Auditora VER
Junior, con la Auxiliar de Adquisiciones, comenté que se | N° HAD — 002
elaboran las 6rdenes de pedido por Internet, las mismas | PAG. N° 93

que son enviadas a los diferentes proveedores, pero el

documento no se les entrega fisicamente.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero Ordenes de Pedido Confirmadas por Internet

Total de Ordenes de Pedido Enviadas por Internet

78
= go =98%

284




P/T

N° AD - 007
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 3
Verificar si los cuadros comparativos de las cotizaciones
se los realiza antes de comunicar al proveedor la compra a
realizarse.
APLICACION
Se comprobd que si realizan las comparaciones de las | No se
cotizaciones de los proveedores y se escoge la mejor | encontraron
alternativa y la que se ajusta a las condiciones de la | hallazgos

Empresa.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero de Cotizaciones Aprobadas

Total de Cotizaciones Emitidas

=

Tz = 100%

[
(93]
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PIT

N° AD — 008

PROCESO N° 4: Contrataciéon de la Adquisicion HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que los pedidos realizados se hayan contratado
con el proveedor seleccionado.
APLICACION
Se realizo una revisién rapida de como maneja esta | No se
actividad; al momento de realizar el pedido en el sistema | encontraron
se revisa que productos necesitan abastecerse para | hallazgos
generar el respectivo pedido que se realizara al proveedor
de ese producto.

P/T

N° AD — 009

PROCESO N° 4: Contratacion de la Adquisicion HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si la contratacion de la adquisicion se
encuentra de acuerdo con la orden de pedido y con su
debida autorizacion.
APLICACION
Se revisé los documentos y en este caso la orden de
pedido que realiza el Departamento de Adquisiciones y la | No se
factura que entrega el proveedor; se comparo el contenido | encontraron
de los documentos para confirmar que se encuentran sin | hallazgos

ninguna novedad.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Contrataciones Comparadas
Total de Ordenes de Pedido
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= 23 -100%

P/T

N° AD — 010
PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la mercaderia entregada a la Bodega esté de
acuerdo con la orden de pedido y la factura del proveedor.
APLICACION
Se hizo una revision rapida de como es la comunicacion VER P/T
de estos departamentos y como manejan la| N° HAD — 003
documentacion. PAG. N° 94
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PIT

N° AD - 011
PROCESO N° 6: Envio de la documentacion para la| HALLAZGOS
Contabilizacién
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que la documentacion enviada a Cuentas por
Pagar corresponda a la mercaderia que ha sido admitida y
enviada a Bodega.
APLICACION
El Auditor Senior mantuvo una entrevista rapida con la VER P/T
Auxiliar de Adquisiciones, la cual expuso que dentro del | N° HAD — 004
Departamento comparan la informacion, pero ellos no se | PAG. N° 95

encargan de entregar la documentacion a Contabilidad.
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8.6.2. AREA DE CONTABILIDAD

PIT
N° CONT - 001

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas| HALLAZGOS

areas para el registro contable.

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se respaldan y justifican con documentos

originales y prenumerados todas las operaciones

financieras y administrativas.

APLICACION

Se revisaron los documentos que las diferentes areas | No se

hacen llegar a contabilidad para su posterior registro; la | encontraron
Auxiliar Contable comenté a la Auditora Junior Beatriz | hallazgos
Mera, que cada area se respalda con copias del

documento original.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Documentos Revisados

Total de Documentos Recibidos
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PIT

N° CONT - 002
PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas | HALLAZGOS
areas para el registro contable.
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que los documentos que entregan los
proveedores (facturas) cuenten con todos los requisitos
legales por parte del SRI.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo la Auditora Junior VER PI/T.
Beatriz Mera con la Auxiliar Contable informé, que al| N°HCO - 001
momento que llega la documentacion de los distintos | PAG. N°129

proveedores, se revisa detalladamente que contenga los
requisitos legales y si estos tienen alguna irregularidad se

comunica al proveedor respectivo.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Numero de Facturas con Errores

Total de Facturas Recibidas
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PIT

N° CONT - 003
PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas| HALLAZGOS
areas para el registro contable.
PROCEDIMIENTO N° 3
Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y
se resguarden en carpetas para efectos del registro
contable.
APLICACION
Se procedié a verificar que al momento que llegan los
documentos a la Auxiliar Contable si procede a ordenar VER PI/T.
de acuerdo al tipo de papel y los ubica en carpetas para| N°HCO - 002
un mejor manejo, para luego hacer la actualizacion| PAG. N°130

correspondiente y para su ubicacion en los archivadores

metalicos.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Documentos Archivados

Total de Documentos Recibidos

48

=—=96%
50

201




PIT

N° CONT - 004
PROCESO N° 2: Actualizar el Diario General HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar en forma selectiva que la documentacion esté
completa para su respectiva actualizacion en el Diario
General.
APLICACION No se
Una vez realizada la verificacion de la documentacion | encontraron
se procedid a realizar una observacion en el sistema | hallazgos
que se llama Montero Net, en donde proceden a
realizar la actualizacion del Diario General, en forma
automatizada.

P/T

N° CONT - 005
PROCESO N° 2: Actualizar el Diario General HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que todos los asientos fueron actualizados en
el Diario General.
APLICACION
Se procedid a realizar una observacion de cémo se
ingresa la informacion, actualizando los distintos | No se
registros contables de los diarios auxiliares al Diario | encontraron
General en el sistema Montero Net, en donde se puede | hallazgos

ver como son afectadas las distintas cuentas contables,

ya que esta informacion se genera automaticamente.
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CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

NuUmero de Asientos Contables Actualizados

Total de Asientos Contables Procesados

=@=100%
80

PIT

N° CONT — 006
PROCESO N° 3: Generacion del Mayor HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la informacion en los diarios generales,
conste en los mayores.
APLICACION
Se procedi6 a verificar como se generan | No se
automaticamente los mayores respectivos con la | encontraron
informacion que consta en los diarios generales, lo que | hallazgos

a su vez procede de los diarios auxiliares de cada

maodulo.

293




PIT

N° CONT - 007
PROCESO N° 4: Generacion del Balance de| HALLAZGOS
Comprobacion
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los saldos del Balance de Comprobacién
corresponden a los mayores y estén sustentados con
los respectivos auxiliares.
APLICACION
Una vez realizado los procesos anteriores se procede a | No se
revisar en el sistema Montero Net la informacién que se | encontraron
gener0 para verificar que los saldos presenten | hallazgos
razonabilidad en cada una de las cuentas y que las
sumas se presenten correctamente.

PIT

N° CONT - 008
PROCESO N° 5: Ajustes HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los ajustes contables que se elaboraron en
base a la documentacion de sustento, se hayan
retroalimentado a los médulos auxiliares.
APLICACION
Mediante el dialogo que mantuvo Santiago Campos
Auditor Senior, con la Auxiliar de Contabilidad, informo | No se
que se revisa la documentacion y la informacion que se | encontraron
haya ingresado anteriormente en el Diario General, | hallazgos

verificando si existe valores que se registraron
equivocadamente o que no se registraron en el periodo
y que necesitan realizar el ajuste correspondientes para

gue las cuentas estén con su valor real.
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CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Ajustes Procesados

Total de Ajustes Identificados

=§=100%
3

PIT

N° CONT - 009
PROCESO N° 6: Generar el Balance de Comprobacion | HALLAZGOS
Ajustado
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los saldos del Balance de Comprobacién
Ajustado corresponden a los mayores y estén
sustentados con los respectivos auxiliares.
APLICACION
Una vez realizado los ajustes correspondientes se | No se
verifica en el sistema Montero Net que se hayan | encontraron
actualizado los saldos en los respectivos auxiliares, asi | hallazgos

como en las cuentas de mayor, para la obtencién de los

nuevos saldos.
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P/T

N° CONT - 010
PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que los Estados Financieros presenten
razonablemente la situacion econémica — financiera.
APLICACION
Una vez que la informacibn se actualizé | No se
automaticamente se procedié a revisar en el sistema | encontraron
Montero Net la generacion de los Estados Financieros | hallazgos
que permite ver las diferentes cuentas que se han
manejado y con los valores monetarios reales a la
fecha.

PIT

N° CONT - 011
PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Revisar si conjuntamente con la generacién de los
Estados Financieros se hace el analisis financiero.
APLICACION
Mediante una dialogo que mantuvo lvonne Méndez VER P/T.
Auditora Jefa de Equipo con el Contador, manifesté que | N°HCO - 003
si se realiza el andlisis financiero ya que esto permite | PAG. N°132

ver como se encuentra la contabilidad de la Empresa
frente a la competencia, ya que es una herramienta muy

importante para la toma de decisiones.
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P/T
N° CONT - 012

PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que existen los blogueos del traslado de un mes

a otro y de un aflo a otro, asegurarse que so6lo una

persona responsable lo pueda hacer.

APLICACION

Se procedié a verificar como se realiza el cierre del VER P/T.
periodo; el Contador informé que esto lo realiza cada | N°HCO - 004
cierto periodo por lo general cada 6 0 12 meses y antes | PAG. N°133

de cerrar el periodo contable se obtiene toda la

informacion que fue procesada anteriormente.
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8.6.3. AREA DE BODEGA

PIT

N° BOD - 001
PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia,
el Jefe de Bodega revisa conjuntamente con la
documentacion de respaldo que el pedido esté de
acuerdo a como se lo realizo.
APLICACION
Se revisO los documentos que el Jefe de Bodega tiene
bajo su responsabilidad, ya que al momento que llega la VER

mercaderia tiene que realizar la debida comparacion de | N° HBO — 001
los documentos como la orden de pedido con la guia de | PAG. N° 168

remision que entrega el agente vendedor.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Guias de Remision
Total Ordenes de Pedido

39
= 40 = 98%
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P/T

N° BOD - 002
PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que la mercaderia que llega a Bodega esté
en buenas condiciones.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo el Auditor Senior | No se
con el Jefe de Bodega, manifestd que para que la | encontraron
mercaderia ingrese a la Bodega, se revisa | hallazgos

detalladamente cada empaque, el cual debe contener las

unidades que se pidid y que no se encuentren alteradas.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

NUmero de Mercaderia Revisada

Total en Cantidades de Mercaderia Recibida

- 280 _ 100 %
280
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P/T

N° BOD - 003
PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si la mercaderia que se ingresa a la Bodega y
luego al sistema esté de acuerdo con la compra realizada
en el Departamento respectivo.
APLICACION
Se procedié a verificar que al momento que la| No se
mercaderia que se ha ingresado a la Bodega, esté de | encontraron
acuerdo con las especificaciones y cantidades de las | hallazgos

compras realizadas.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Mercaderia Ingresada al Sistema

Total en Cantidades de Mercaderia Recibida

= 360 _ 1009
360

300




P/T

N° BOD - 004
PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar que la mercaderia esté clasificada
adecuadamente y de acuerdo a cada producto para su
ingreso en el kardex.
APLICACION
Se procedido a realizar una observacion de cémo se VER
almacena la mercaderia; las cajas de productos que se | N° HBO — 002
recibe se lo ubica en el suelo de acuerdo a como van| PAG. N° 169
llegando, sea de hogar, quimica aplicada, gastronomia e
industrial.

P/T

N° BOD — 005
PROCESO N°3: Creacion de Codigos HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si el registro de los codigos de cada producto es
ingresado correctamente en el sistema.
APLICACION
Se procedio a verificar como el Jefe de Bodega procede
a ingresar los inventarios con codigos y una vez que el | No se
producto se encuentra en la Bodega se escoge un | encontraron
producto por linea, se verifica con el cédigo de barras y | hallazgos

se ingresa en el sistema para que se actualice la

informacion automaticamente.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Cddigos Ingresados

Total de Productos Seleccionados por Marcas

= = 100%
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PIT

N° BOD - 006
PROCESO N° 4: Entrega de la mercaderia vendida HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que el requerimiento que realiza el Almacén a
Bodega cuenta con los documentos de respaldo
respectivos.
APLICACION
Se procedié a verificar que el Jefe de Bodega reciba la
Nota de Pedido que genera el Almacén, de que esté | No se
firmada por el responsable del Almacén y que los | encontraron
productos que pide se encuentren en la Bodega; una vez | hallazgos

realizado esto el Jefe de Bodega entrega los productos al

Almacén con su documento de respaldo.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Mercaderia Pedida por el Almacén

Total de Mercaderia Entregada por Bodega

180

= 0
180 100%
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P/T

N° BOD - 007
PROCESO N° 5: Conteo fisico HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar si la toma fisica de los inventarios periédicos es
adecuada, tanto en la Bodega como en el Almaceén.
APLICACION VER
Se revisO que la toma fisica de los inventarios como un | N° HBO — 003
muestreo coincida con los registros contables. PAG. N° 170

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Unidades Contadas

Total del Dato Inicial en Unidades

= 1495 99 70%

1.500

N
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P/T

N° BOD - 008
PROCESO N° 5: Conteo fisico HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del
conteo fisico de la mercaderia.
APLICACION
Una vez realizado el muestreo de la toma fisica de los
inventarios, se procedid a revisar la coincidencia con los VER
registros contables, estableciendo las diferencias de | N° HBO - 004
sobrantes y faltantes que deben ser analizados para| PAG.N° 171

aclarar las diferencias.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Unidades Faltantes

Total del Dato Inicial de Unidades

5

=—— = 0,33%
1.500
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P/T

N° BOD - 009
PROCESO N° 6: Identificacion de la mercaderia obsoleta | HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1 VER
Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la| N° HBO — 005
Bodega. PAG. N° 172
APLICACION
Se realiz6 una observacién del espacio fisico de las
instalaciones en donde esta almacenada la mercaderia y
como se encuentra ubicada.

P/T

N° BOD - 010
PROCESO N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta| HALLAZGOS
y también en malas condiciones.
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si se aplica la ley correspondiente para el
proceso de dar de baja la mercaderia.
APLICACION
La Auditora Junior mantuvo una entrevista rapida con el VER
Jefe de Bodega, el cual expuso que dentro del| N°HBO — 006
Departamento no manejan esa informacion; el| PAG.N° 174

responsable es el Contador.
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8.6.4. AREA DE VENTAS

son los que toman las decisiones para que la Empresa

siga mejorando.

PIT

N° VTAS - 001
PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si utilizan las herramientas adecuadas y si el
proceso de la investigacion de mercado se esta
realizando apropiadamente.
APLICACION
Se revisé el plan de trabajo en el cual se detalla todo lo | No se
que se va a desarrollar en la investigacion de mercado, | encontraron
asi como también las técnicas y métodos a utilizarse. hallazgos

P/T

N° VTAS - 002
PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si se da a conocer los resultados del desarrollo
de este trabajo a todo el personal que conforma la
Empresa.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo el Auditor Senior VER
con la Jefa de Ventas, manifesté que el resultado de este | N° HVTAS- 001
trabajo se queda a nivel de la Gerencia General, quienes | PAG. N° 211
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P/T

N° VTAS - 003
PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los
clientes los datos para ingresarlos en el sistema y si
proceden a calificarlos.
APLICACION
Se procedid a verificar que al momento que el cliente se | No se
acerca a la caja a realizar el pago, la Cajera le pide los | encontraron
datos para emitir la nota de venta; también la Cajera | hallazgos

revisa los productos y entrega al cliente.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Visitas de los Clientes

Total de Datos Ingresados

= 150 — 1009
150
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P/T

N° VTAS - 004
PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 2
Comprobar si utilizan otros métodos y medios de
informacion para captar nuevos clientes.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo la Auditora Junior
con la Jefa de Ventas, manifestd que para captar nuevos
clientes, participan en exposiciones.

VER

En el mes de junio del afio 20X1, se particip6 con un | N° HVTAS- 002
stand en la Exposicion de Belleza en el Centro de| PAG.N°212

Exposiciones Quito, en la cual las impulsadoras
entregaron unos boletos para rifar productos; esta
informacion se recopild y se la ingres6 en una base

datos.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Informacién Ingresada

Total de Boletos Llenados

1100

= =92%
1.200
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P/T

N° VTAS — 005
PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 3
Verificar si se realiza una presentacion y eventualmente
una demostracion del producto, para captar el interés o
deseo del cliente.
APLICACION
Mediante la conversacion que mantuvo la Auditora Junior
con la Jefa de Ventas, manifesté que participaron el mes
de junio del afio 20X1, con un stand en la Exposicion de | No se
Belleza en el Centro de Exposiciones Quito, en la cual | encontraron
practicamente dan a conocer los productos que venden y | hallazgos

se les entrega tarjetas de presentacion para que se
acerque a cualquier Almacén Montero de la Empresa

Impohogar Cia. Ltda.
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P/T
N° VTAS — 006

PROCESO N° 3: Obtencion de la Nota de Pedido y

Contrato de Ventas de ser necesario

HALLAZGOS

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si cuando realizan una venta existe la

constancia fisica de la Nota de Pedido que hace el

cliente.

APLICACION

Se procedio a verificar que dentro del Departamento

manejan muy poca documentacion respecto a Notas de
Pedido; la mayoria de las ventas se las realiza
personalmente, ya que los clientes se acercan al
Almacén a realizar sus compras; solo cuando la venta
sea realizada por teléfono a otra ciudad, un vendedor
elabora la cotizacion de lo solicitado y envia via fax o

correo electrénico.

VER
N° HVTAS- 003
PAG. N° 213

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Cotizaciones Confirmadas

Total de Cotizaciones Generados

- s
= 5 =80%
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P/T
N° VTAS — 007

PROCESO NP° 4: Verificar la existencia de la mercaderia

vendida para su facturacion

HALLAZGOS

PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar si antes de realizar la venta se procede a

confirmar si existe la mercaderia en el Almacén.

APLICACION

Mediante la conversacion que mantuvo el Auditor Senior

con la Jefa de Ventas, manifestd que antes de abrir las
instalaciones del Almacén se les designa a los
vendedores que revisen las perchas en donde se
encuentran los productos; en caso de haber la necesidad
de pedir mercaderia se realiza el pedido al Jefe de

Bodega.

Si durante el dia hay la necesidad de seguir poniendo
mas mercaderia en las perchas, se debe restituir la
mercaderia en forma agil y rapida, para evitar la

posibilidad de pérdidas y no causar desorden.

No se
encontraron

hallazgos
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P/T

N° VTAS - 008
PROCESO N° 5: Solicitar la facturacion al respectivo
Departamento HALLAZGOS
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si existe un control de las facturas relacionadas
con la venta de mercaderia.
APLICACION
Una vez que el cliente escoge los productos se acerca a
la Caja para efectuar el pago; el Cajero le entrega la
Nota de Venta; si el cliente necesita la factura debe
canjear la Nota de Venta por la factura en el mostrador
de Atencion al Cliente. No se
encontraron
Cuando la venta se realiza telefonicamente, el cliente | hallazgos

deposita en la cuenta corriente de la Empresa el valor de
la cotizacibn mas el valor del flete y seguro del
transporte; para que le elaboren la factura se debe
acercar a Atencion al Cliente, donde proceden como una
venta a crédito con un plazo maximo de cancelacion de
48 horas.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

NUmero de Facturas Realizadas

Total de Facturas por Entregar

= 100%

NN
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P/T

N° VTAS - 009
PROCESO N° 6: Solicitar a Bodega la entrega de la| HALLAZGOS
mercaderia vendida
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si la Bodega envia la mercaderia al Almacén
para que sea entregada al cliente.
APLICACION
Se comprob6 que el Jefe de Bodega entrega la
mercaderia diariamente al responsable que este| No se
designado por la Jefa de Ventas para retirar los | encontraron
productos que estén insuficientes en las perchas, para lo | hallazgos

cual debe firmar la nota de entrega como constancia de

lo recibido.

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Mercaderia Pedida a Bodega

Total de Mercaderia Recibida por el Almacén

180

= 0
180 100%
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P/T
N° VTAS - 010

PROCESO N° 7: Servicio de Post Venta

HALLAZGOS

PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar si se mantiene una comunicacion constante

con los clientes y asi detectar los deseos y necesidades

para cada uno de ellos.

APLICACION

La Auditora Junior mantuvo una conversacion con la

Jefa de Ventas, la cual expuso que este servicio se
brinda para todo producto que llega a Servicio al Cliente;
los productos son ubicados en fundas y con el
documento de respaldado. Si el producto no es
susceptible de ser enfundado, se debe respaldar con un
adhesivo firmado por el funcionario que atendio al cliente

que justifique la salida.

No se
encontraron

hallazgos

CALCULO DEL INDICADOR DE GESTION

Total de Productos Reparados

Total de Productos Recibidos

- g = 100%
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8.7. HALLAZGOS DE AUDITORIA

8.7.1. AREA DE ADQUISICIONES

HALLAZGO
N° HAD - 001
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1
Comprobar cémo se elaboran las 6rdenes de pedido que VER
se entrega al proveedor y si estas cuentan con la| N°AD - 005
autorizacion del Gerente General. PAG. N°86

m) Condicion:

®  Del andlisis realizado al proceso de Elaboracion de la
Orden de Pedido se determin6é que los documentos
qgue se revisaron del dltimo mes, no cuentan con la
firma de autorizacion del Gerente General, ya que
esto se realiza de acuerdo a las necesidades del
Departamento de Adquisiciones y so6lo lo hacen

cuando es por primera vez.

n) Criterio:

™ En las Ordenes de Pedido que se manejan dentro del
Departamento de Adquisiciones, deben constar las
firmas de autorizacion del Gerente General.

o) Causa:

® La Auxiliar de Adquisiciones elabora las érdenes de

pedido; se determind que no piden la firma de

autorizacion, ya que el Gerente General lo realiza
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cuando es solo por primera vez y asi lo vienen

realizando hasta la fecha.

p) Efecto:

® Por lo expuesto es importante que dentro del
Departamento de Adquisiciones se deben pedir
firmas de autorizaciéon, sino el proceso y la

informacion se torna imperfecta.

HALLAZGO

N° HAD - 002
PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 2 VER
Verificar que las 6rdenes de pedido que se realizan via| N° AD - 006
Internet se envien posteriormente al proveedor. PAG. N°87

m) Condicion:

™ Del andlisis realizado al proceso de Elaboracién de la
Orden de Pedido, se determind que no realizan un
envio posterior del documento al proveedor, ya que lo

reciben por e — mail.
n) Criterio:
® Las Ordenes de Pedido que se envian via e— mail

deben ser impresas y entregadas al proveedor para

tener constancia de lo realizado.
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o) Causa:

® La Auxiliar de Adquisiciones elabora y envia por e-
mail las ordenes de pedido; se determiné que no
realizan la impresion del documento para enviarle

posteriormente al proveedor.

p) Efecto:

™ Por lo expuesto el Departamento de Adquisiciones
debe enviar el documento del pedido impreso al
proveedor, ya que la informacibn se puede

distorsionar.

HALLAZGO
N° HAD - 003
PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega REF. P/IT
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar que la mercaderia entregada a la Bodega esté VER
de acuerdo con la orden de pedido y la factura del| N° AD - 010
proveedor. PAG. N°90
i) Condicion:

® Del andlisis al proceso de la Entrega de la
Mercaderia a la Bodega, se determind que el
Departamento de Adquisiciones no entrega
directamente un documento a Bodega, sino que el
proveedor es el que se encarga de entregar la

mercaderia con una guia de remision.
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j) Criterio:

® Debe existir un cruce de informacion, entre el
Departamento de Adquisiciones y el Departamento

de Bodega.

k) Causa:

® La Auxiliar de Adquisiciones revisa los documentos
dentro del Area, pero se comprob6 que no entrega
ningun documento a Bodega para que sea cotejado,
ya que el proveedor es quien le entrega la Guia de
Remisidn; es por esto que no existe un cruce de

informacion entre los departamentos.

l) Efecto:

®  Examinando lo anterior se puede dar cuenta de que
es importante realizar un cruce de informacion, ya
que sino se lo realiza no se puede advertir algun
problema que pueda suceder; ademas, esto conlleva

a que la comunicacion no tenga fluidez.

HALLAZGO
N° HAD — 004
PROCESO N° 6: Envio de la documentacion para la
Contabilizacién REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que la documentacion enviada a Cuentas por VER
Pagar corresponda a la mercaderia que ha sido admitida | N° AD — 011
y enviada a Bodega. PAG. N°91
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m) Condicién:

®  Del andlisis al proceso del envio de la documentacion
para la contabilizacion, se determind que el
Departamento de Adquisiciones sélo recibe una copia
de la factura por fax, de ahi que el proveedor es el
que se acerca directamente a Contabilidad para

entregar la factura original.

n) Criterio:

® Debe existir un cruce de informacion, entre el
Departamento de Adquisiciones y el Departamento
de Contabilidad.

o) Causa:

® Dentro del Departamento de Adquisiciones se
comprobd que la Auxiliar coteja la informacion, pero
en ningn momento envia esta informacidn a
Contabilidad, por lo que la comunicacion entre los

dos departamentos se vuelve escasa.

p) Efecto:

™ Dicho lo anterior se da cuenta que es importante
el cruce de informacion, ya que si no existe este
tipo de comunicacion conlleva a que la

informacion se limite.
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8.7.2. AREA DE CONTABILIDAD

PIT
N° HCO - 001
PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas
areas para el registro contable REF. P/T.
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar que los documentos que entregan los VER

proveedores (facturas) cuenten con todos los requisitos | N° CONT — 002
legales por parte del SRI. PAG. N°121

e) Condicion:

® Del analisis realizado al proceso de recibir
documentos de las demas éareas para la
actualizacion en el Diario General, se revisaron los
documentos del dltimo mes para analizarlos; se
encontr6 que algunas areas no entregan las
facturas a tiempo, ya que en algunos casos existen
inconsistencias en las facturas que entregan los
proveedores, por lo que la Auxiliar Contable no
puede realizar la actualizacion, ni la retencion en la

fuente.

f) Criterio:

w Cada Area que maneja los documentos, el
momento que el proveedor les entrega la factura
deben revisarlos en ese instante para que quede

constancia de lo recibido.
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g) Causa:

® Cada encargado de las diferentes areas recibe la
documentacion de los proveedores; se comprobo
gue no tienen la precaucion de revisar el instante
gue les entregan los documentos, por esta razon el
proceso no se cumple adecuadamente lo que

demora la actualizacion en Contabilidad.

h) Efecto:

® Por lo expuesto es muy importante que cada
encargado de las diferentes areas sea minucioso en
la revision de los documentos, ya que si esto no se
lo realiza puede ocasionar que la informacion no

sea confiable y veraz.

PIT

N° HCO - 002
PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas
areas para el registro contable. REF. P/T.
PROCEDIMIENTO N° 3
Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y VER
se resguarden en carpetas para efectos del registro | N° CONT — 003
contable. PAG. N°122

e) Condicion:

@ Del andlisis realizado al proceso de recibir
documentos de las demas areas, para la

actualizacion en el Diario General, se reviso algunas
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carpetas y se encontré que algunos documentos no
estaban debidamente archivados, ya que se
encuentran en folders sueltos, por los que existe

traspapeleo.

f) Criterio:

®  Todos los documentos que llegan a Contabilidad se

los debe archivar inmediatamente.

g) Causa:

® La Auxiliar de Contabilidad recibe los documentos
de las demas éareas; se observé que no les ubica en
las carpetas, sino que los mantiene sobre el
escritorio, por esta razon es que se pierden los

papeles.

h) Efecto:

® Es importante que la Auxiliar de Contabilidad
archive los documentos, ya que al traspapelarse la
informacion se vuelve un problema y se produce la

desconfianza entre los integrantes de la Empresa.

322




P/T

N° HCO - 003
PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros REF. P/T.
PROCEDIMIENTO N° 2 VER
Revisar si conjuntamente con la generaciéon de los | N° CONT — 011
Estados Financieros se hace el analisis financiero. PAG. N°127

e) Condicion:

®  Del analisis realizado al proceso de Generar los
Estados Financieros, se revis6 que los Indicadores
Financieros no estan siendo utilizados
adecuadamente, ya que esta informacion el Gerente
General la pide cuando tiene la necesidad de

informarse.

f) Criterio:

® El Gerente General debe manejar constantemente
la informacidn que proyecta el Analisis Financiero,

lo que le ayuda a tomar decisiones oportunas.

g) Causa:

® Se realiza el Analisis Financiero, pero se observo
gue el Gerente General solo pide esta informacién
cuando necesita ver ciertos aspectos y no la revisa

regularmente por lo que las decisiones son tardias.
h) Efecto:
w Es importante que el Gerente General se informe de

como se encuentra la Empresa, ya que si no la

analiza constantemente esta informacion puede ser
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distorsionada y provocaria desconfianza entre los

integrantes del Area.

P/T
N° HCO - 004
PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio REF. PIT.
PROCEDIMIENTO N° 1
Revisar que existen los blogueos del traslado de un mes VER
a otro y de un aflo a otro; asegurarse que solo una | N° CONT — 012
persona responsable lo pueda hacer. PAG. N°128

e) Condicion:

® Del analisis realizado al proceso del Cierre del
Periodo y del Ejercicio, se reveld6 que no se
encuentra centralizada en una sola persona el
realizar los bloqueos de un mes a otro, lo que abre
mucho la desconcentracion de las operaciones que
se realiza en el Departamento de Contabilidad; no lo
encuentran muy necesario, Yya que esto lo han

venido realizando desde tiempo atras.

f) Criterio:

® Se debe designar a una sola persona para que

realice los bloqueos de un mes a otro.

g) Causa:

® Al no encargarse una sola persona de realizar los

bloqueos de un mes a otro, va a existir ineficiencia
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en las operaciones.

h) Efecto:

™ Por lo expuesto los bloqueos no proyectan

informacion confiable, ya que no se elige a una sola

persona que realice esa funcion.
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8.7.3. AREA DE BODEGA

acuerdo a como se lo realizo.

HALLAZGO
N° HBO — 001
PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia, VER
el Jefe de Bodega revisa conjuntamente con la| N°BOD - 001
documentacién de respaldo que el pedido esté de| PAG.N°159

a) Condicion:

® Del analisis realizado al proceso de la recepcion de la
mercaderia, se revisé la documentacion del ultimo
mes y se observdO que algunos documentos no
cuentan con los respaldos respectivos, ya que la
persona que entrega la mercaderia no les extiende el

documento y solo se pide el nombre de la persona.

b) Criterio:

™ Todo documento que ingresa a Bodega debe tener

respaldos.
c) Causa:
® El Jefe de Bodega recibe las guias de remision; se

determind que no es muy exigente en pedir el

documento, ya que después le pueden entregar.
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d) Efecto:

®  Es importante que el Jefe de Bodega sea mas rigido
en pedir la documentacion, el proceso no sigue su

curso y la informacion sera ineficiente.

HALLAZGO
N° HBO — 002
PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 2 VER
Comprobar que la mercaderia esté clasificada| N°BOD - 004
adecuadamente y de acuerdo a cada producto para su| PAG. N°162

ingreso en el kardex.

a) Condicion:

™ Del analisis realizado al proceso del ingreso de la
mercaderia en el kardex, se observO que la
mercaderia no la ubican en orden para su respectivo
manejo e ingreso en el sistema, por lo que las

operaciones son ineficientes.

b) Criterio:

W Para que el proceso sea &gil, el momento que se
recibe la mercaderia se debe ir ordenando conforme

le entregan la mercaderia.

c) Causa:

El Jefe de Bodega recibe la mercaderia; pero no

tiene la precaucion de ordenar la mercaderia y esto
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hace que las actividades se demoren.

d) Efecto:

™ Por lo expuesto en el Departamento de Bodega la
mercaderia debe ser ordenada, ya que si no realizan
esto, las operaciones se retrasan y la informacion no

se actualiza a tiempo.

HALLAZGO
N° HBO - 003
PROCESO N° 5: Conteo fisico REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1 VER
Revisar si la toma fisica de los inventarios periédicos es | N° BOD - 007
adecuada, tanto en la Bodega como en el Almacén. PAG. N°165

a) Condicion:
® Del analisis al proceso de conteo fisico, se identifico
a los encargados de realizar esta actividad, asi como

también se observd que el personal no es suficiente

para realizar el conteo y se demoran dos semanas.

b) Criterio:

® Al momento de realizar el conteo fisico se debe
designar a mas personal para esta actividad y tener
resultados efectivos.

c) Causa:

W La supervision del Jefe de Bodega no se desempefia
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en su totalidad y el proceso no se realiza con

satisfaccion.

d) Efecto:

™ Dicho lo anterior se da cuenta que es importante
designar mas personal, ya que al momento de
realizar la actividad puede que el conteo se torne

impreciso.

HALLAZGO
N° HBO - 004
PROCESO N° 5: Conteo fisico REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 2 VER
Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del | N° BOD — 008
conteo fisico de la mercaderia. PAG. N°166

a) Condicion:

® Del andlisis al proceso del conteo fisico, se determiné
gue el Jefe de Bodega no entrega un informe al
Gerente General de los resultados que se obtuvieron
en la realizacion del conteo fisico de los inventarios;

la constancia de esto se queda con el Administrador.
b) Criterio:
® El Jefe de Bodega debe entregar dos informes al

Gerente General y al Administrador para que quede
constancia de lo que se realiza en el Departamento.
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c) Causa:

® El Jefe de Bodega realiza el informe y lo entrega,
pero se comprobd que sélo entrega un informe al

Administrador y asi lo vienen realizando.

d) Efecto:

®m  Examinando lo anterior se puede dar cuenta de que
es importante entregar dos informes, con el fin de
gue sea un trabajo en equipo y que la informacion no

se la utilice para efectos de mejorar el proceso.

HALLAZGO
N° HBO - 005
PROCESO N° 6: Identificacion de la mercaderia obsoleta
REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1 VER
Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la| N° BOD — 009
Bodega. PAG. N°167

e) Condicion:

ml  Del analisis al proceso de verificar en qué estado se
encuentra la mercaderia en la Bodega, se observo
que el espacio fisico no es adecuado para el
almacenamiento de la mercaderia y se comprobd que
existe un 30% de obsolescencia de productos por

marcas y de esto no se prepara ningun informe.
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f) Criterio:

® El espacio fisico debe ser adecuado para el
almacenamiento de la mercaderia y elaborar un
informe en donde se indique en qué estado estan los

productos por marcas.

g) Causa:

®  Dentro del Departamento de Bodega se comprobd
que el Jefe de Bodega revisa que marcas de
productos se encuentran obsoletos; esto se da por
qgue el espacio fisico es inadecuado y al elaborar un
informe de la mercaderia obsoleta quedan en

segundo plano.
h) Efecto:
@ Dicho lo anterior es importante que el espacio

fisico sea adecuado para la mercaderia, ya que si

no existe esto la mercaderia puede sufrir dafios.
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HALLAZGO

N° HBO — 006
PROCESO N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta
y también en malas condiciones. REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 1 VER
Verificar si se aplica la ley correspondiente para el| N°BOD - 010
proceso de dar de baja la mercaderia. PAG. N°167

e) Condicion:

® Del analisis al proceso de dada de baja de la
mercaderia obsoleta y también en malas condiciones,
se verific6 que el personal de Bodega no se
encuentra informado sobre las disposiciones que
deben aplicar; el Jefe de Bodega entrega un reporte
del estado de la mercaderia al Contador para que

aplique lo que dice la ley.

f) Criterio:

®  Debe existir una capacitacion al personal de las
disposiciones que son aplicables para el manejo de la
mercaderia obsoleta.

g) Causa:

W  Se comprob6 que las personas que laboran en el
Departamento de Bodega realizan un reporte de la
mercaderia, pero en ningin momento aplican lo que

se dispone por inobservancia de los procedimientos.
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h) Efecto:

® Dicho lo anterior es importante que al personal de
Bodega se lo capacite, ya que si no se maneja
este tipo de informacién dentro del Departamento

el proceso no sigue su curso.
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8.7.4. AREA DE VENTAS

HALLAZGO
N° HVTAS- 001
PROCESO NP° 1: Investigacion de Mercado REF. P/T
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si se da a conocer los resultados del VER
desarrollo de este trabajo a todo el personal que N° VTAS - 002
conforma la Empresa. PAG. N°202

a) Condicion:

®  Del andlisis realizado al proceso de investigacion
de mercado, se verifico que el trabajo realizado no
lo hacen conocer al personal que conforma la
Empresa, ya que solo les interesa que se conozca

a nivel directivo.

b) Criterio:

@ Para realizar una investigacion de mercado se
debe involucrar a todo el personal, con el fin de

que el trabajo sea efectivo.

c) Causa:

® El desarrollo de este trabajo es realizado a nivel
de la Gerencia General; se determind que las
areas que conforman la Empresa no intervienen

en el proceso.
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d) Efecto:

® Es importante que el personal que integra cada
Area participe en el desarrollo de la investigacion
de mercado, ya que si no existe una participacion
a nivel de trabajo en grupo, se puede perder
informacion valiosa que sirve como valor

agregado.

HALLAZGO
N° HVTAS - 002
PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes REF. P/IT
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los VER
clientes los datos para ingresarlos en el sistema y si N° VTAS - 004
proceden a calificarlos. PAG. N°204

a) Condicion:

® Del analisis realizado al proceso de busqueda de
nuevos clientes, se observd que piden los datos al
cliente, pero en ningln momento se los califica, ya
qgue no existe una persona destinada para ello y
son los vendedores quienes interactian

directamente con el cliente.

b) Criterio:

™ El momento que ingrese un cliente, un vendedor
designado por la Jefa de Ventas debe realizar el
seguimiento al cliente, para identificar como es su

comportamiento de compra.
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c) Causa:

=l El vendedor es el que recibe al cliente, pero no
cuentan con una guia para realizar el
seguimiento al comportamiento del cliente y

mediante eso realizar una calificacion.

d) Efecto:

™ Por lo expuesto anteriormente en el Departamento
de Ventas, se debe realizar la capacitacion al
personal para conocer a los distintos clientes que
llegan al Almacén y como dirigirse a ellos, ya que
si no existe esta ayuda, no se puede llegar a
identificar a los clientes y estos pueden tomar la

alternativa de ir a la competencia.

HALLAZGO
N° HVTAS — 003

PROCESO N° 3: Obtencion de la Nota de Pedido y REF. P/IT
Contrato de Ventas de ser necesario
PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si cuando realizan una venta existe la VER
constancia fisica de la Nota de Pedido que hace el N° VTAS - 006
cliente. PAG. N°206

a) Condicion:

™ Del analisis al proceso de obtencion de la Nota de
Pedido y Contrato de Ventas, se revisO la
documentacion del ultimo mes para analizarla; se

encontré que no existe la elaboracion de la Nota
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de Pedido, sino solo la cotizacion, esto es en el
caso cuando las ventas son realizadas

telefGnicamente.

b) Criterio:

m Al momento de realizar la venta se debe elaborar
la Nota de Pedido con su respectiva cotizacion de

respaldo.

c) Causa:

™ La supervision de la Jefa de Ventas es muy
insuficiente al momento que el vendedor realiza
esta funcion y el proceso no se efectia

satisfactoriamente.

d) Efecto:

® Dicho lo anterior se da cuenta que es
importante implementar un mejor control del
desarrollo de esta funcién, ya que puede

suceder que la informacion tenga errores.
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8.8. COMUNICACION DE RESULTADOS

8.8.1. AREA DE ADQUISICIONES

INFORME DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE ADQUISICIONES
4 DE MARZO DEL 20X2

Sr. Ing.

Ivan Montero

GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA
Presente.-

Sefor Gerente:

Hemos revisado y analizado la informacion del Departamento de Adquisiciones de
la Empresa Impohogar Cia Ltda. que expresa que ha mantenido un control interno
efectivo sobre los procedimientos relacionados al Departamento, por el periodo

comprendido entre el 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1.

Para la realizacion de este trabajo se planificé un tiempo estimado de 160 horas
laborables, considerando desde el 1 de febrero al 28 de febrero del 20X2 de la

cuales 156 se trabajaron realmente y 4 se ahorraron.
Debido a la naturaleza de nuestra auditoria, los resultados se encuentran
expresados en un resumen de hallazgos encontrados y recomendaciones que

constan en el presente informe.

La revision fue realizada por el siguiente equipo de trabajo:

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.
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A continuacion se detalla la informacién a la que se hace referencia:

PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido
PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar cémo se elaboran las 6rdenes de pedido que se entrega al

proveedor y si estas cuentan con la autorizacion del Gerente General.
HALLAZGO

Del andlisis realizado al proceso de Elaboracién de la Orden de Pedido se

determind que los documentos que se revisaron del Ultimo mes, no cuentan
con la firma de autorizacién del Gerente General, ya que esto se realiza de
acuerdo a las necesidades del Departamento de Adquisiciones y solo lo

hacen cuando es por primera vez.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido el 96% significa que es aceptable pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 25 drdenes de pedido que se generaron solo 24 han sido

enviadas a los proveedores.

RECOMENDACION

* EIl Gerente General debe fortalecer las politicas para el Departamento de
Adquisiciones asi como de fortalecer el Protocolo de Adquisiciones

incluyendo nuevos textos.

» La persona que esta a cargo de realizar la orden de pedido, haga llegar los
documentos al Gerente General para que conste la firma de autorizacion y

que las operaciones se realicen correctamente.

* Es importante considerar la medicidén del indicador para las gestiones que
realiza el Departamento de Adquisiciones en cuanto a las oOrdenes de
pedido que se generan y en base a esto tome las decisiones acertadas
para alcanzar las metas al 100%.
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PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido

PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que las ordenes de pedido que se realizan via internet se envien

posteriormente al proveedor.

HALLAZGO
Del analisis realizado al proceso de Elaboracion de la Orden de Pedido, se

determind que no realizan un envié posterior del documento al proveedor, ya

que lo reciben por e — mail.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido el 98% significa que es aceptable, pues existe efectividad y

economia en el proceso, ya que de 80 6rdenes de pedido enviadas por Internet

via e — mail solo 78 han sido confirmadas por los proveedores.

RECOMENDACION

» Es importante tener en cuenta la existencia de la documentacion fisica
entregada al proveedor para no tener ningun inconveniente en el

transcurso de las relaciones comerciales.

e Es importante considerar el indicador, ya que esto ayudara al
Departamento de Adquisiciones a mejorar el manejo de la gestion en

cuanto al procedimiento de enviar el pedido por internet.

PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar que la mercaderia entregada a la Bodega esté de acuerdo con la

orden de pedido y la factura del proveedor.

HALLAZGO

Del analisis al proceso de la Entrega de la Mercaderia a la Bodega, se
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determind que el Departamento de Adquisiciones no entrega directamente un
documento a Bodega, sino que el proveedor es el que se encarga de

entregar la mercaderia con una guia de remision.

RECOMENDACION

« Para tener una informacién cotejada es conveniente verificar los pedidos
gue se realizaron a los proveedores, tanto la Bodega en donde ingresa
fisicamente la mercaderia y en Adquisiciones lo que es la documentacion,

para que no exista ningun inconveniente en las operaciones que se realiza.

PROCESO N° 6: Envio de la documentacion para la Contabilizacion
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que la documentaciéon enviada a Cuentas por Pagar corresponda a la

mercaderia que ha sido admitida y enviada a Bodega.
HALLAZGO

Del analisis al proceso del envio de la documentacién para la contabilizacion,

se determind que el Departamento de Adquisiciones sélo recibe una copia de
la factura por fax, de ahi que el proveedor es el que se acerca directamente a

Contabilidad para entregar la factura original.

RECOMENDACION

* El Departamento de Adquisiciones y el de Contabilidad es conveniente que
realicen un cruce de informacion, previo antes de que le proveedor
entregue los respectivos documentos para su contabilizacion y su pago

posterior.
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8.8.2. AREA DE CONTABILIDAD

INFORME DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD
14 DE ABRIL DEL 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefior Gerente:

Hemos revisado y analizado la informacion del Departamento de Contabilidad de
la Empresa Impohogar Cia Ltda. que expresa que ha mantenido un control interno
bueno sobre los procedimientos relacionados al Departamento, por el periodo

comprendido entre el 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1.

Para la realizacion de este trabajo se planificé 160 horas laborables, considerando
desde el 1 al 31 de marzo del 20X2 de la cuales 162 se trabajaron realmente y se

necesitaron 2 horas mas de lo que se planificé
Debido a la naturaleza de nuestra auditoria, los resultados se encuentran
expresados en un resumen de hallazgos encontrados y recomendaciones que

constan en el presente informe.

La revision fue realizada por el siguiente equipo de trabajo:

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.
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A continuacion se detalla la informacién a la que se hace referencia:

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas areas para el registro
contable

PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que los documentos que entregan los proveedores (facturas)

cuenten con todos los requisitos legales por parte del SRI.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de recibir documentos de las demas areas

para la actualizacion en el Diario General, se revisaron los documentos del
altimo mes para analizarlos; se encontré que algunas areas no entregan las
facturas a tiempo, ya que en algunos casos existen inconsistencias en las
facturas que entregan los proveedores, por lo que la Auxiliar Contable no

puede realizar la actualizacion, ni la retencién en la fuente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 5% significa que es aceptable, pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 22 facturas que se recibieron solo en una se encontrd

errores.

RECOMENDACION

» Cada encargado de los distintos departamentos debe cerciorarse que cada
uno de los proveedores entregue toda la documentacion en regla para que

no exista ningun inconveniente entre las partes.
e La Auxiliar de Contabilidad después de recibir la documentacion de las

areas debe volver a revisar, para verificar que la documentacion se

encuentre sin ninguna novedad y poder agilitar el proceso.
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* Es importante considerar la medicion del indicador para que la gestion de

este proceso alcance el 100%.

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas areas para el registro
contable
PROCEDIMIENTO N° 3

Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y se resguarden en

carpetas para efectos del registro contable.
HALLAZGO
Del analisis realizado al proceso de recibir documentos de las demas areas,

para la actualizacion en el Diario General, se revisG algunas carpetas y se

encontré que algunos documentos no estaban debidamente archivados, ya

gue se encuentran en folders sueltos, por los que existe traspapeleo.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 96% significa que es aceptable, pues existe efectividad

en el proceso, ya que de 50 documentos recibidos se archivaron 48.
RECOMENDACION
e Para que las actividades se realicen agilmente se debe tener la
documentacion en orden, para no tener dificultades en el proceso ya que

eso puede retrasar el trabajo.

 Mantener un espacio fisico adecuado para lo que son los archivos

metalicos.
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PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros
PROCEDIMIENTO N° 2

Revisar si conjuntamente con la generacion de los Estados Financieros se

hace el andlisis financiero.
HALLAZGO

Del andlisis realizado al proceso de Generar los Estados Financieros, se

revis6 que los Indicadores Financieros no estan siendo utilizados
adecuadamente, ya que esta informacion el Gerente General la pide cuando

tiene la necesidad de informarse.

RECOMENDACION

» Es recomendable que también se realice el Estado de Flujos del Efectivo

para mirar de donde vienen los recursos y en que se usaron.

« Es elemental que el Gerente General este actualizado y verifique la
informacion que proyecta el analisis financiero por lo menos cada
cuatrimestre ya que permite ver la liqguidez con que cuenta la empresa, la

rotacion de las cuentas por cobrar, pagar e inventarios.
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PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que existen los bloqueos del traslado de un mes a otro y de un afo a

otro, asegurarse que solo una persona responsable lo pueda hacer.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso del Cierre del Periodo y del Ejercicio, se

revelé que no se encuentra centralizada en una sola persona el realizar los
bloqueos de un mes a otro, lo que abre mucho la desconcentracion de las
operaciones que se realiza en el Departamento de Contabilidad; no lo

encuentran muy necesario, ya que esto lo han venido realizando desde

tiempo atras.

RECOMENDACION

* Que se realice el bloque de los traslados por lo menos cada dos meses,

para obtener una informacion méas detallada de los cierres del periodo.

¢ Que se designe a una sola persona para que realice el blogue de un mes a

otro y asi las operaciones se realicen con normalidad.
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8.8.3. AREA DE BODEGA

INFORME DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE BODEGA
5 DE MAYO DEL 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefior Gerente:

Hemos revisado y analizado la informacion del Departamento de Bodega de la
Empresa Impohogar Cia Ltda. que expresa que ha mantenido un control interno
efectivo sobre los procedimientos relacionados al Departamento, por el periodo

comprendido entre el 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1.

Para la realizacion de este trabajo se planificé un tiempo estimado de 160 horas
laborables, considerando desde el 1 de abril al 30 de abril del 20X2 de las cuales

155 se trabajaron realmente y 5 se ahorraron.
Debido a la naturaleza de nuestra auditoria, los resultados se encuentran
expresados en un resumen de hallazgos encontrados y recomendaciones que

constan en el presente informe.

La revision fue realizada por el siguiente equipo de trabajo:

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.
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A continuacion se detalla la informacién a la que se hace referencia:

PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia, el Jefe de Bodega

revisa conjuntamente con la documentacion de respaldo que el pedido esté
de acuerdo a como se lo realizo.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de la recepcion de la mercaderia, se reviso

la documentacién del ultimo mes y se observé que algunos documentos no
cuentan con los respaldos respectivos, ya que la persona que entrega la
mercaderia no les extiende el documento y solo se pide el nhombre de la

persona.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 98% significa que es aceptable, pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 40 6rdenes de pedido que Bodega tiene de respaldo,

s6lo 39 guias de remision han sido revisadas.

RECOMENDACION

» ElI Gerente General debe fortalecer las politicas internas para el personal
de Bodega y las externas para con los Proveedores, asi como de fortalecer

la capacitacion del personal.

* El Jefe de Bodega al momento que llega la mercaderia debe exigir el

documento y sino lo entregan no sera recibida la mercaderia.

* Es importante considerar la medicién del indicador para las gestiones que
realiza el Departamento de Bodega en cuanto a la revision que se realiza
de la documentacion, ya que en base a esto las operaciones se ejecutaran

mas adecuadamente.
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PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex
PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar que la mercaderia esté clasificada adecuadamente y de acuerdo

a cada producto para su ingreso en el kardex.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso del ingreso de la mercaderia en el kardex,

se observo que la mercaderia no la ubican en orden para su respectivo

manejo e ingreso en el sistema, por lo que las operaciones son ineficientes.

RECOMENDACION

* Es importante mantener un orden de la mercaderia, ya que esto permite
realizar las operaciones satisfactoriamente, para no tener ningun

inconveniente con el manejo e ingreso de la mercaderia.

» Se debe adecuar el lugar, instalando estanterias para que la mercaderia

sea clasificada de acuerdo a las marcas de los productos.

PROCESO N° 5: Conteo fisico
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar si la toma fisica de los inventarios periédicos es adecuada, tanto en

la Bodega como en el Almacén.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de conteo fisico, se identificoO a los encargados de

realizar esta actividad, asi como también se observé que el personal no es

suficiente para realizar el conteo y se demoran dos semanas.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 99,70% significa que es excelente, pues existe
efectividad en el proceso, ya que del dato inicial de 1.500 unidades, casi la

totalidad de las mismas han sido contadas, por 1.495.
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RECOMENDACION

» ElI momento que deban realizar el conteo fisico, anticipadamente se debe
designar el personal que va a intervenir en esta actividad para que el

conteo sea satisfactorio y efectivo.

PROCESO N° 5: Conteo fisico
PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del conteo fisico de la

mercaderia.
HALLAZGO
Del andlisis al proceso del conteo fisico, se determiné que el Jefe de Bodega

no entrega un informe al Gerente General de los resultados que se

obtuvieron en la realizacion del conteo fisico de los inventarios; la constancia

de esto se queda con el Administrador.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 0,33% significa que es aceptable, pues existe
efectividad y eficiencia en el proceso, ya que de 1500 que fue el dato para realizar

el conteo solo 5 unidades se reportaron como faltantes.
RECOMENDACION
* El Jefe de Bodega debe hacer conocer de esta actividad que se realiza al
Gerente General, ya que es de mucha importancia que se informe de cémo

se desempefian las funciones dentro del Departamento y tomar las

decisiones que ameriten en ese momento.
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PROCESO N° 6: Identificacion de la mercaderia obsoleta
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la Bodega.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de verificar en qué estado se encuentra la mercaderia

en la Bodega, se observo que el espacio fisico no es adecuado para el
almacenamiento de la mercaderia y se comprobé que existe un 30% de
obsolescencia de productos por marcas y de esto no se prepara ningun

informe.

RECOMENDACION

* Las instalaciones donde es almacenada la mercaderia debe ser un espacio
mas amplio y apropiado para que los productos estén en buen estado para

cualquier dificultad que se presente.

» El Jefe de Bodega debe emitir un informe de la mercaderia obsoleta, para
que las autoridades estén al tanto de las operaciones que se realizan

dentro del Departamento.

PROCESO N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta y también en
malas condiciones
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se aplica la ley correspondiente para el proceso de dar de baja la

mercaderia.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de dada de baja de la mercaderia obsoleta y también

en malas condiciones, se verificd que el personal de Bodega no se encuentra
informado sobre las disposiciones que deben aplicar; el Jefe de Bodega
entrega un reporte del estado de la mercaderia al Contador para que aplique

lo que dice la ley.
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RECOMENDACION

« El Gerente General debe preocuparse por enviar personal a que se
capacite para que desempefie mejor sus funciones dentro del
Departamento.
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8.8.4. AREA DE VENTAS

INFORME DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE VENTAS
4 DE JUNIO DEL 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefior Gerente:

Hemos revisado y analizado la informacion del Departamento de Ventas de la
Empresa Impohogar Cia Ltda. que expresa que ha mantenido un control interno
efectivo sobre los procedimientos relacionados al Departamento, por el periodo

comprendido entre el 1 de enero al 31 de diciembre del 20X1.

Para la realizacion de este trabajo se planificé un tiempo estimado de 160 horas
laborables, considerando desde el 1 al 31 de mayo del 20X2 de la cuales 163

horas se trabajaron realmente, o sea 3 horas se utilizaron adicionalmente.
Debido a la naturaleza de nuestra auditoria, los resultados se encuentran
expresados en un resumen de hallazgos encontrados y recomendaciones que

constan en el presente informe.

La revision fue realizada por el siguiente equipo de trabajo:

NOMBRES EQUIPO DE TRABAJO SIGLAS
Ivonne Méndez Auditora Jefa de Equipo [.M.
Santiago Campos Auditor Senior S.C.
Beatriz Mera Auditora Junior B.M.
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A continuacion se detalla la informacién a la que se hace referencia:

PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado
PROCEDIMIENTO N° 2
Verificar si se da a conocer los resultados del desarrollo de este trabajo a

todo el personal que conforma la Empresa.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de investigacion de mercado, se verifico que

el trabajo realizado no lo hacen conocer al personal que conforma la

Empresa, ya que solo les interesa que se conozca a nivel directivo.

RECOMENDACION

« El Gerente General debe tomar en cuenta a todo el personal que conforma
la Empresa, ya que de ellos puede obtener informacion valiosa que genera

valor agregado.

PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los clientes los datos

para ingresarlos en el sistema y si proceden a calificarlos.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de busqueda de nuevos clientes, se observo

que piden los datos al cliente pero en ningiin momento se los califica, ya que
no existe una persona destinada para ello y son los vendedores quienes

interactlan directamente con el cliente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 92% significa que es aceptable, pues existe efectividad

y eficiencia en el proceso, ya que de 1.200 boletos que fueron llenados por las
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visitas en los dias que se realiz6 la exposicion, se han ingresado 1.100 datos de

la informacién recopilada.

RECOMENDACION

« Es importante utilizar otros métodos para captar clientes, como al momento
que cada cliente ingresa al Almacén, pedir que llenen un formulario en
donde consten los datos personales, aparte de esto otros que sean de

interés para la Empresa y asi aumentar el nimero de clientes.

» Con la apreciacion del indicador se puede decir que en un 92% el aplicar
este método es eficiente, pero se debe ir mejorando cada dia mas y aplicar
nuevas tendencias para captar clientes, con el fin de que las gestiones que

realice el Departamento sean mas eficaces.

PROCESO N°3: Obtencién de la Nota de Pedido y Contrato de Ventas de
ser necesario
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si cuando realizan una venta existe la constancia fisica de la Nota de

Pedido que hace el cliente.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de obtencion de la Nota de Pedido y Contrato de

Ventas, se revisO la documentacion del dltimo mes para analizarla; se
encontr6 que no existe la elaboracién de la Nota de Pedido, sino solo la
cotizacion, esto es en el caso cuando las ventas son realizadas

telefobnicamente.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:
Del resultado obtenido, el 80% significa que es aceptable, pues existe efectividad
y eficiencia en el proceso, ya que de 5 cotizaciones que se generaron, las
cotizaciones confirmadas por los clientes han sido 4.

RECOMENDACION

 La Jefa de Ventas debe supervisar el trabajo que realiza el vendedor,
verificando que elabore la Nota de Pedido y que tenga el respaldo de la

proforma elaborada.
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8.9. EVALUACION CONTINUA

8.9.1. AREA DE ADQUISICIONES

SEGUIMIENTO DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE ADQUISICIONES
17 DE JUNIO DEL 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefior Gerente:
Con relacion con la Auditoria de Gestion realizada al Departamento de
Adquisiciones, pongo en su conocimiento las recomendaciones presentadas en el

informe de auditoria de fecha 4 de marzo del 20X2.

Para la revision realizada posteriormente se acudio del 7 al 11 de junio del 20X2 y
se invirtieron 40 horas, con el siguiente personal: la Auditora Jefa de Equipo,
Ivonne Méndez, el Auditor Senior, Santiago Campos y la Auditora Junior, Beatriz
Mera; resultado de esta revision se encuentra que todavia no se adoptan algunas

recomendaciones como:

PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido
PROCEDIMIENTO N° 1

Comprobar como se elaboran las ordenes de pedido que se entrega al

proveedor y si estas cuentan con la autorizacion del Gerente General.
HALLAZGO
Del andlisis realizado al proceso de Elaboracién de la Orden de Pedido se

determind que los documentos que se revisaron del Ultimo mes, no cuentan
con la firma de autorizacion del Gerente General, ya que esto se realiza de

acuerdo a las necesidades del Departamento de Adquisiciones y solo lo
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hacen cuando es por primera vez.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido el 96% significa que es aceptable pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 25 ordenes de pedido que se generaron solo 24 han sido

enviadas a los proveedores.

RECOMENDACION

* EIl Gerente General debe fortalecer las politicas para el Departamento de
Adquisiciones asi como de fortalecer el Protocolo de Adquisiciones

incluyendo nuevos textos.

» La persona que esta a cargo de realizar la orden de pedido, haga llegar los
documentos al Gerente General para que conste la firma de autorizacion y

gue las operaciones se realicen correctamente.

* Es importante considerar la medicién del indicador para las gestiones que
realiza el Departamento de Adquisiciones en cuanto a las Ordenes de
pedido que se generan y en base a esto tome las decisiones acertadas

para alcanzar las metas al 100%.

PROCESO N° 3: Elaboracion de la Orden de Pedido
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que las ordenes de pedido que se realizan via internet se envien

posteriormente al proveedor
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de Elaboracion de la Orden de Pedido, se

determind que no realizan un envié posterior del documento al proveedor, ya

que lo reciben por e — mail.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido el 98% significa que es aceptable, pues existe efectividad y
economia en el proceso, ya que de 80 ordenes de pedido enviadas por Internet

via e — mail solo 78 han sido confirmadas por los proveedores.

RECOMENDACION

« Es importante tener en cuenta la existencia de la documentacion fisica
entregada al proveedor para no tener ningun inconveniente en el

transcurso de las relaciones comerciales.

» Es importante considerar el indicador, ya que esto ayudara al
Departamento de Adquisiciones a mejorar el manejo de la gestion en

cuanto al procedimiento de enviar el pedido por internet.

PROCESO N° 5: Entrega de la Mercaderia a la Bodega
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar que la mercaderia entregada a la Bodega esté de acuerdo con la

orden de pedido y la factura del proveedor.
HALLAZGO

Del analisis al proceso de la Entrega de la Mercaderia a la Bodega, se

determind que el Departamento de Adquisiciones no entrega directamente un
documento a Bodega, sino que el proveedor es el que se encarga de

entregar la mercaderia con una guia de remision.

RECOMENDACION

« Para tener una informacion cotejada es conveniente verificar los pedidos
gue se realizaron a los proveedores, tanto la Bodega en donde ingresa
fisicamente la mercaderia y en Adquisiciones lo que es la documentacion,

para que no exista ningun inconveniente en las operaciones que se realiza.
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PROCESO N° 6: Envio de la documentacién para la Contabilizacion
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que la documentacion enviada a Cuentas por Pagar corresponda a la

mercaderia que ha sido admitida y enviada a Bodega.
HALLAZGO

Del analisis al proceso del envio de la documentacién para la contabilizacion,

se determind que el Departamento de Adquisiciones sélo recibe una copia de
la factura por fax, de ahi que el proveedor es el que se acerca directamente a

Contabilidad para entregar la factura original.

RECOMENDACION

* El Departamento de Adquisiciones y el de Contabilidad es conveniente que
realicen un cruce de informacion, previo antes de que le proveedor
entregue los respectivos documentos para su contabilizacion y su pago

posterior.
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8.9.2. AREA DE CONTABILIDAD

SEGUIMIENTO DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD
27 DE JUNIO DEL 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefior Gerente:

Con relacion con la Auditoria de Gestion realizada al Departamento de
Contabilidad, pongo en su conocimiento las recomendaciones presentadas en el
informe de auditoria de fecha 14 de abril del 20X2.

Para la revision realizada posteriormente se acudié del 18 al 22 de junio del 20X2
y se invirtieron 40 horas, con el siguiente personal: la Auditora Jefa de Equipo,
Ivonne Méndez, el Auditor Senior, Santiago Campos y la Auditora Junior, Beatriz
Mera; resultado de esta revision se encuentra que todavia no han sido

consideradas algunas recomendaciones como:

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas areas para el registro
contable
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar que los documentos que entregan los proveedores (facturas)

cuenten con todos los requisitos legales por parte del SRI.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de recibir documentos de las demas areas

para la actualizacion en el Diario General, se revisaron los documentos del
altimo mes para analizarlos; se encontré que algunas areas no entregan las
facturas a tiempo, ya que en algunos casos existen inconsistencias en las

facturas que entregan los proveedores, por lo que la Auxiliar Contable no
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puede realizar la actualizacion, ni la retencién en la fuente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 5% significa que es aceptable, pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 22 facturas que se recibieron solo en una se encontro

errores.

RECOMENDACION

e Cada encargado de los distintos departamentos debe cerciorarse que cada
uno de los proveedores entregue toda la documentacion en regla para que

no exista ningun inconveniente entre las partes.

* La Auxiliar de Contabilidad después de recibir la documentacion de las
areas debe volver a revisar, para verificar que la documentacion se

encuentre sin ninguna novedad y poder agilitar el proceso.

» Es importante considerar la medicion del indicador para que la gestion de

este proceso alcance el 100%.

PROCESO N° 1: Recibir documentos de las demas areas para el registro
contable
PROCEDIMIENTO N° 3

Comprobar que los documentos se ordenen, archiven y se resguarden en

carpetas para efectos del registro contable.
HALLAZGO
Del analisis realizado al proceso de recibir documentos de las demas areas,

para la actualizacion en el Diario General, se revis0 algunas carpetas y se

encontré que algunos documentos no estaban debidamente archivados, ya

gue se encuentran en folders sueltos, por los que existe traspapeleo.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 96% significa que es aceptable, pues existe efectividad

en el proceso, ya que de 50 documentos recibidos se archivaron 48.

RECOMENDACION

e Para que las actividades se realicen agilmente se debe tener la
documentacion en orden, para no tener dificultades en el proceso ya que

eso puede retrasar el trabajo.

 Mantener un espacio fisico adecuado para lo que son los archivos

metalicos.

PROCESO N° 7: Generar los Estados Financieros
PROCEDIMIENTO N° 2

Revisar si conjuntamente con la generacion de los Estados Financieros se

hace el andlisis financiero.
HALLAZGO

Del andlisis realizado al proceso de Generar los Estados Financieros, se

revis6 que los Indicadores Financieros no estan siendo utilizados
adecuadamente, ya que esta informacion el Gerente General la pide cuando

tiene la necesidad de informarse.

RECOMENDACION

» Es recomendable que también se realice el Estado de Flujos del Efectivo

para mirar de donde vienen los recursos y en que se usaron.

« Es elemental que el Gerente General este actualizado y verifique la

informacion que proyecta el analisis financiero por lo menos cada
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cuatrimestre ya que permite ver la liquidez con que cuenta la empresa, la

rotacion de las cuentas por cobrar, pagar e inventarios.

PROCESO N° 8: Cierre del Periodo y del Ejercicio
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar que existen los bloqueos del traslado de un mes a otro y de un afo a

otro, asegurarse que solo una persona responsable lo pueda hacer.
HALLAZGO
Del analisis realizado al proceso del Cierre del Periodo y del Ejercicio, se

revelé que no se encuentra centralizada en una sola persona el realizar los
bloqueos de un mes a otro, lo que abre mucho la desconcentracion de las
operaciones que se realiza en el Departamento de Contabilidad; no lo
encuentran muy necesario, ya que esto lo han venido realizando desde

tiempo atras.

RECOMENDACION

* Que se realice el bloque de los traslados por lo menos cada dos meses,

para obtener una informacion méas detallada de los cierres del periodo.

¢ Que se designe a una sola persona para que realice el blogue de un mes a

otro y asi las operaciones se realicen con normalidad.
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8.9.3. AREA DE BODEGA

SEGUIMIENTO DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE BODEGA
21 DE JULIO DEL 20X2

Sr. Ing.
Ivan Montero
GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CIA. LTDA

Presente.-

Sefor Gerente:
Con relacién con la Auditoria de Gestion realizada al Departamento de Bodega,

pongo en su conocimiento las recomendaciones presentadas en el informe de

auditoria de fecha 5 de mayo del 20X2.

Para la revision realizada posteriormente se acudi6 del 14 al 18 de julio del 20X2

y se invirtieron 40 horas, con el siguiente personal: la Auditora Jefa de Equipo,

Ivonne Méndez, el Auditor Senior, Santiago Campos y la Auditora Junior, Beatriz

Mera ; resultado de esta revision se encuentra que todavia no se adoptan algunas

recomendaciones como:

PROCESO N° 1: Recepcion de la mercaderia

PROCEDIMIENTO N° 1
Verificar si al momento de la recepcion de la mercaderia, el Jefe de Bodega

revisa conjuntamente con la documentacion de respaldo que el pedido esté

de acuerdo a como se lo realizo.

HALLAZGO

Del andlisis realizado al proceso de la recepcion de la mercaderia, se reviso
la documentacion del ultimo mes y se observé que algunos documentos no
cuentan con los respaldos respectivos, ya que la persona que entrega la
mercaderia no les extiende el documento y sélo se pide el nhombre de la

persona.
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INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 98% significa que es aceptable, pues existe efectividad
en el proceso, ya que de 40 6rdenes de pedido que Bodega tiene de respaldo,

s6lo 39 guias de remisién han sido revisadas.

RECOMENDACION

* El Gerente General debe fortalecer las politicas internas para el personal
de Bodega y las externas para con los Proveedores, asi como de fortalecer

la capacitacion del personal.

* El Jefe de Bodega al momento que llega la mercaderia debe exigir el

documento y sino lo entregan no sera recibida la mercaderia.

» Es importante considerar la medicién del indicador para las gestiones que
realiza el Departamento de Bodega en cuanto a la revision que se realiza
de la documentacion, ya que en base a esto las operaciones se ejecutaran

mas adecuadamente.

PROCESO N° 2: Ingreso de la mercaderia en el kardex
PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar que la mercaderia esté clasificada adecuadamente y de acuerdo

a cada producto para su ingreso en el kardex.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso del ingreso de la mercaderia en el kardex,

se observo que la mercaderia no la ubican en orden para su respectivo

manejo e ingreso en el sistema, por lo que las operaciones son ineficientes.
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RECOMENDACION

« Es importante mantener un orden de la mercaderia, ya que esto permite
realizar las operaciones satisfactoriamente, para no tener ningan

inconveniente con el manejo e ingreso de la mercaderia.

» Se debe adecuar el lugar, instalando estanterias para que la mercaderia

sea clasificada de acuerdo a las marcas de los productos.

PROCESO N° 5: Conteo fisico
PROCEDIMIENTO N° 1

Revisar si la toma fisica de los inventarios periédicos es adecuada, tanto en

la Bodega como en el Almacén.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de conteo fisico, se identificoO a los encargados de

realizar esta actividad, asi como también se observé que el personal no es

suficiente para realizar el conteo y se demoran dos semanas.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:
Del resultado obtenido, el 99,70% significa que es excelente, pues existe
efectividad en el proceso, ya que del dato inicial de 1.500 unidades, casi la
totalidad de las mismas han sido contadas, por 1.495.
RECOMENDACION

» ElI momento que deban realizar el conteo fisico, anticipadamente se debe

designar el personal que va a intervenir en esta actividad para que el

conteo sea satisfactorio y efectivo.
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PROCESO N° 5: Conteo fisico
PROCEDIMIENTO N° 2

Comprobar si emiten un reporte al Gerente General del conteo fisico de la

mercaderia.
HALLAZGO
Del andlisis al proceso del conteo fisico, se determiné que el Jefe de Bodega

no entrega un informe al Gerente General de los resultados que se
obtuvieron en la realizacion del conteo fisico de los inventarios; la constancia

de esto se queda con el Administrador.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 0,33% significa que es aceptable, pues existe
efectividad y eficiencia en el proceso, ya que de 1500 que fue el dato para realizar

el conteo solo 5 unidades se reportaron como faltantes.

RECOMENDACION

* El Jefe de Bodega debe hacer conocer de esta actividad que se realiza al
Gerente General, ya que es de mucha importancia que se informe de cémo
se desempefian las funciones dentro del Departamento y tomar las

decisiones que ameriten en ese momento.

PROCESO N° 6: Identificacion de la mercaderia obsoleta

PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar en qué estado se encuentra la mercaderia en la Bodega.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de verificar en qué estado se encuentra la mercaderia

en la Bodega, se observo que el espacio fisico no es adecuado para el
almacenamiento de la mercaderia y se comprobé que existe un 30% de

obsolescencia de productos por marcas y de esto no se prepara ningun

informe.

368



RECOMENDACION

* Las instalaciones donde es almacenada la mercaderia debe ser un espacio
mas amplio y apropiado para que los productos estén en buen estado para
cualquier dificultad que se presente.

» El Jefe de Bodega debe emitir un informe de la mercaderia obsoleta, para
que las autoridades estén al tanto de las operaciones que se realizan

dentro del Departamento.

PROCESO N° 7: Dada de baja de la mercaderia obsoleta y también en
malas condiciones.
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si se aplica la ley correspondiente para el proceso de dar de baja la

mercaderia.
HALLAZGO

Del andlisis al proceso de dada de baja de la mercaderia obsoleta y también

en malas condiciones, se verificé que el personal de Bodega no se encuentra
informado sobre las disposiciones que deben aplicar; el Jefe de Bodega
entrega un reporte del estado de la mercaderia al Contador para que aplique

lo que dice la ley.

RECOMENDACION

* El Gerente General debe preocuparse por enviar personal a que se
capacite para que desempefie mejor sus funciones dentro del

Departamento.

369



8.9.4. AREA DE VENTAS

SEGUIMIENTO DE AUDITORIA
DEPARTAMENTO DE VENTAS
31 DE JULIO DEL 20X2

Sr. Ing.

Ivan Montero

GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA IMPOHOGAR CiA. LTDA
Presente.-

Sefior Gerente:

Con relacién con la Auditoria de Gestion realizada al Departamento de Ventas,
pongo en su conocimiento las recomendaciones presentadas en el informe de

auditoria de fecha 5 de mayo del 20X2.

Para la revision realizada posteriormente se acudio del 22 al 26 de julio del 20X2
y se invirtieron 40 horas, con el siguiente personal: la Auditora Jefa de Equipo,
Ivonne Méndez, el Auditor Senior, Santiago Campos y la Auditora Junior, Beatriz
Mera; resultado de esta revision se encuentra que todavia no se adoptan algunas

recomendaciones como:

PROCESO N° 1: Investigacion de Mercado
PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar si se da a conocer los resultados del desarrollo de este trabajo a

todo el personal que conforma la Empresa.
HALLAZGO

Del analisis realizado al proceso de investigacion de mercado, se verificd que

el trabajo realizado no lo hacen conocer al personal que conforma la

Empresa, ya que solo les interesa que se conozca a nivel directivo.

370



RECOMENDACION

El Gerente General debe tomar en cuenta a todo el personal que conforma

la Empresa, ya que de ellos puede obtener informacion valiosa que genera

valor agregado.

PROCESO N° 2: Busqueda de nuevos clientes

PROCEDIMIENTO N° 2

Verificar si cada vez que realizan una venta piden a los clientes los datos

para ingresarlos en el sistema y si proceden a calificarlos.

HALLAZGO
Del analisis realizado al proceso de busqueda de nuevos clientes, se
observd que piden los datos al cliente pero en ningln momento se los

califica, ya que no existe una persona destinada para ello y son los

vendedores quienes interactian directamente con el cliente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:

Del resultado obtenido, el 92% significa que es aceptable, pues existe efectividad

y eficiencia en el proceso, ya que de 1.200 boletos que fueron llenados por las

visitas en los dias que se realiz0 la exposicion, se han ingresado 1.100 datos de

la informacién recopilada.

RECOMENDACION

Es importante utilizar otros métodos para captar clientes, como al momento
que cada cliente ingresa al Almacén, pedir que llenen un formulario en
donde consten los datos personales, aparte de esto otros que sean de

interés para la Empresa y asi aumentar el nimero de clientes.

Con la apreciacion del indicador se puede decir que en un 92% el aplicar
este método es eficiente, pero se debe ir mejorando cada dia més y aplicar
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nuevas tendencias para captar clientes, con el fin de que las gestiones que

realice el Departamento sean mas eficaces.

PROCESO N°3: Obtencién de la Nota de Pedido y Contrato de Ventas de
ser necesario
PROCEDIMIENTO N° 1

Verificar si cuando realizan una venta existe la constancia fisica de la Nota de

Pedido que hace el cliente.
HALLAZGO

Del analisis al proceso de obtencion de la Nota de Pedido y Contrato de

Ventas, se revisO la documentacion del ultimo mes para analizarla; se
encontré6 que no existe la elaboracién de la Nota de Pedido, sino solo la
cotizacién, esto es en el caso cuando las ventas son realizadas

telefobnicamente.

INTERPRETACION DEL INDICADOR DE GESTION:
Del resultado obtenido, el 80% significa que es aceptable, pues existe efectividad
y eficiencia en el proceso, ya que de 5 cotizaciones que se generaron, las
cotizaciones confirmadas por los clientes han sido 4.

RECOMENDACION

 La Jefa de Ventas debe supervisar el trabajo que realiza el vendedor,
verificando que elabore la Nota de Pedido y que tenga el respaldo de la

proforma elaborada.
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CAPITULO IX

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1. CONCLUSIONES

AREA DE ADQUISICIONES

v El Area cuenta con un personal que se desenvuelve bajo procesos,
considerando que maneja un manual en el cual se describen los mismos,

pero con poca utilizacion por parte del personal de Adquisiciones.

v’ El personal que labora dentro del Area viene desarrollando sus funciones,
tareas y actividades por el conocimiento obtenido por los afios de

experiencia y la préactica.

v Con la aplicacion del cuestionario de control interno al Area, muestra que
se encuentra con un control interno bueno, ya que se pudo conocer la
situacion de la Empresa y la aplicacion de los controles internos
administrativos, con el fin de saber si estos funcionan para determinar las

amenazas Yy debilidades.

AREA DE CONTABILIDAD

v El Area posee personal dispuesto a realizar las funciones, tareas y
actividades para una buena ejecucion de los procesos, considerando que
las fases del proceso contable se observan continuamente para obtener

resultados satisfactorios.
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v Dentro del Area no se encuentra muy difundido el manejo del Manual de
Procesos Contables, considerando que cada una de las personas que
trabajan saben manejar la informacion; esto se debe a que conocen el
campo de la contabilidad por ser su profesion y por la experiencia que

obtuvieron en trabajos anteriores.

v" Luego de aplicar el cuestionario de control interno administrativo, se obtuvo
que el control del Area es bueno, esto se debe a que la gestién personal se

realiza cumpliendo el Proceso Contable por parte de la Empresa.

AREA DE BODEGA

v' La iniciativa de realizar este trabajo es para conocer como se encuentra
funcionando el Area, a fin de observar el desempefio del personal, asi
también las funciones, tareas y actividades que son designadas por la

Gerencia General.

v El paso al Area de Bodega no se encuentra restringido, para evitar que
personal no autorizado ingrese al sitio, ya que no tiene un manual
especificando la descripcion de los procesos y politicas establecidas por

parte de la Empresa

v En la evaluacion del control interno, el Area se encuentra en un nivel de
control bueno, considerando que algunos controles internos
administrativos, necesitan mejorar, es por esto que la realizacion de este
trabajo permite conocer detalladamente como se vienen desarrollando las

actividades y en condiciones de detectar las deficiencias.
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AREA DE VENTAS

v El Area no tiene una orientacion administrativa, ya que no existe una
persona profesional en el campo del marketing, para que realice el trabajo
de la investigacion de mercado; el Area se conforma por el Jefe de Ventas
y los vendedores quienes se encargan de hacer conocer los productos a

sus clientes, aplicando las técnicas y politicas de ventas.

v El Area de Ventas cuenta con personal que es el encargado de persuadir a
los clientes de la existencia de un producto, valiéndose de su fuerza de

ventas.

v El Area obtuvo un control interno administrativo bueno con un resultado del
70% que a comparacion con las demas areas se encuentra al mismo nivel,
pero en calificacion es el mas bajo, pues existen funciones no definidas
que debe realizar el Departamento y el personal, asi como también
disponer de controles internos administrativos que necesitan ser

mejorados.
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9.2. RECOMENDACIONES

AREA DE ADQUISICIONES

v' Lograr que la Gerencia General ponga mas énfasis en la aplicacion del
Manual de Adquisiciones, para conocimiento del personal, con el fin de
llevar un manejo adecuado, eficiente y efectivo, para cumplir con los

procesos descritos.

v Se debe promover la difusion de los objetivos del Area y de las politicas a
todo el personal para que las operaciones se desenvuelvan en funcion del

acatamiento de los mismos.

v' Se debe evaluar periédicamente la gestion del personal, asi como también
reforzar los controles internos existentes, para alcanzar respuestas
efectivas y que los procesos se desarrollen en forma clara y correcta, bajo

un objetivo comun, que es satisfacer al cliente interno y externo.

AREA DE CONTABILIDAD

v' Conseguir que la Empresa destine un lugar adecuado para que el personal
que labora en el Area, desempefie de mejor manera sus funciones, ya que

la informacién que manejan es delicada.

v' Lograr que la Gerencia General envie al personal a que se capacite sobre
las nuevas leyes y normas contables, con el fin de que se encuentren en
total capacidad para desempefar sus funciones y aplicar el Manual de
Procesos Contables.
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v' Gestionar que la Gerencia General considere la generacién de reportes de
los movimientos financieros, los cuales le va a permitir conocer como se
encuentra la Empresa econdémicamente, con el fin de tomar decisiones

acertadas para su futuro.

AREA DE BODEGA

v' Conseguir que la Gerencia General destine un mejor espacio fisico para un
adecuado almacenamiento de mercaderia, con el fin de que no sucedan

futuras pérdidas y evitar que el proceso se retrase.

v' Lograr que el Jefe de Bodega se organice para evitar que personal no
autorizado ingrese al Area, ya que Unicamente deben ingresar personas
que tengan relacion con el Area y que estén autorizados por el Gerente
General.

v Procurar que el personal del Area de Bodega inicie acciones que permitan
una retroalimentacion apropiada sobre la informacion que se genera dentro
de ella, asi como también corregir los controles existentes, con el fin de

poder tomar los correctivos necesarios.

AREA DE VENTAS

v" Se debe contar con un profesional de marketing para que asuma las tareas
de realizar una investigacion de mercado como: conocimiento del mercado,
las preferencias del consumidor, sus habitos de compra y su aceptacion del
producto o servicio lo que es fundamental para una buena administracion
de ventas.
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v Establecer nuevas politicas en el Area de Ventas para captar clientes, para
no causar pérdidas, asi como establecer técnicas que permitan satisfacer
al maximo las necesidades de los clientes y asi poder mejorar los procesos

existentes de manera continua.

v Procurar que el personal del Area de Ventas origine acciones que admitan
una retroalimentacion de la informacion que se genera dentro del Area, asi
como también reforzar y mejorar los controles internos administrativos

actuales con el fin de que los procesos se desarrollen satisfactoriamente.
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