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RESUMEN
El presente trabajo de investigacién, tiene como objetivo general determinar y
describir la incidencia del control interno en area de ventas de las empresas ACEROS
CER SAC- Lima, 2018; por lo tanto, para cumplimiento a esta tesis se realizo el disefio
de investigacién de tipo no experimental, descriptivo, bibliografico, documental el
nivel de la investigacion sera descriptivo. Se aplicé como instrumento una recoleccién
de datos un cuestionario al personal que labora en el area de ventas, por intermedio de
una entrevista; obteniendo como resultado: respecto al objetivo especifico 1,
correspondiente a la revision bibliografica, los autores internacionales, nacionales,
regionales y locales coinciden en la importancia de implementar un control interno,
que permita evaluar el grado de eficiencia, eficacia en el area de ventas. Con respecto
al objetivo especifico 2: Determinar el proceso especifico del area de ventas, se realizd
un cuestionario aplicado al personal que labora en el area de ventas. Con respecto al
objetivo especifico 3: Se realizo el analisis comparativo entre los resultados del
objetivo especifico 1 y 2; continuando con el analisis de los resultados de la
investigacion se llego a la conclusion que no existe un control interno implementado
en el area de ventas de la empresa, afectando, de esta manera el desarrollo 6ptimo de
las actividades del area de ventas; en consecuencia, imposibilita el cumplimiento de

las metas y objetivos trazados de la empresa.

Palabras Claves: Control Interno, Areas de ventas



ABSTRAC
The present research work has as a general objective to determine and describe the
incidence of internal control in the sales area of the companies ACEROS CER SAC-
Lima, 2018; Therefore, in order to comply with this thesis, the design of non-
experimental, descriptive, bibliographic, and documentary research was carried out,
the level of the research will be descriptive. It was applied as an instrument a data
collection a questionnaire to the personnel that works in the sales area, through an
interview; obtaining as a result: with respect to specific objective 1, corresponding to
the bibliographic review, the international, national, regional and local authors agree
on the importance of implementing an internal control, which allows evaluating the
degree of efficiency, effectiveness in the sales area. With respect to specific objective
2: Determine the specific process of the sales area, a questionnaire was applied to the
personnel that works in the sales area. With respect to specific objective 3: The
comparative analysis between the results of specific objectives 1 and 2 was carried
out; Continuing with the analysis of the results of the investigation, it was concluded
that there is no internal control implemented in the sales area of the company, thus
affecting the optimal development of the sales area activities; consequently, it makes

it impossible to comply with the company's goals and objectives.

Key words: Internal Control, Sales areas.
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I. INTRODUCCION.
El presente proyecto titulado: CARACTERIZACION DELCONTROL INTERNO Y
SU INCIDENCIA EN EL AREA DE VENTAS EN LA EMPRESA ACEROS CER
SAC. RUBRO MANUFACTURAS METALICAS - LA
VICTORIA - 2018, buscara conocer y demostrar a la empresa que el hecho de no
contar o tener un sistema de control interno y no ponerlo en practica no permitira que
la empresa mantenga una gestion exitosa.
Las empresas en general sin importar al rubro que desempefien deberan tener
conocimiento de la importancia de un sistema de control interno bien estructurado e
implementarlo de la manera que contribuya a reducir los riesgos inminentes que en
toda organizacion esta en riesgo de sufrir, como actos ilicitos o fraudes entre otros
actos que ponen el riesgo el buen funcionamiento de las actividades de la empresa.
De acuerdo con Mendivil (2010) defini6 al Control Interno (CI) como un sistema de
organizacion, los procedimientos que tiene implantados y el personal con que cuenta,
estructurados como un todo. EI CI comprende el plan de organizacion y todos los
métodos y medidas en un negocio para salvaguardar sus bienes, verificar la exactitud
y seguridad de los datos de contabilidad, desarrollar la eficiencia de las operaciones y
fomentar la adhesion a la politica administrativa.
En toda empresa las ventas son el pilar y punto de partida de los ingresos, siendo el
area de ventas una del mas importante y por tal modo requiere de controles internos
que permitan su resguardo y seguridad. La ausencia de un sistema de control interno
demuestra una administracion deficiente y sin conocimientos de informacién
empresarial.

A medida que la empresa va creciendo, serd mucho mas complicado para el gerente o

Vil



los propietarios que por lo general tienen a cargo la administracion de las Mype,
obtener informacidn detallada y precisa de como realizan sus actividades cada uno de
los colaboradores de la empresa, por lo cual sera necesario establecer procedimientos
elaborados para poder determinar responsabilidad directa de cualquier irregularidad
que cometa cualquier colaborador, de esta forma se podra incentivar a evitar errores o
faltas a las norma y procedimientos de la empresa.

El presente proyecto de investigacion se justifica por la necesidad de lograr un
mecanismo que obtenga excelentes resultados en el control interno en el Area de
Ventas de laempresa ACEROS CER SAC. De acuerdo con, Vargas (2014) en su tesis
“El sistema de control interno Yy la gestion comercial en la ferreteria comercial
“ESTRELLA SRL.” que implementado el sistema de control interno en el area de
ventas basado en el informe COSO, constituido por cinco componentes: ambiente de
control, evaluacion de riesgos, actividad de control, informaciéon y comunicacion,
supervision y monitoreo se lograron mejoras notables.

El nivel de esta investigacion es descriptivo, explicativo y correlacionar; mediante
técnicas de encuesta, entrevistas, etc. El disefio que se ha aplicado es el no
experimental, mediante este método todo lo que se indica en este trabajo no requiere
demostracion. Se describird y observara las dos variables sin ser manipuladas y sin
hacer ningun cambio dentro de su contexto.

Se describe informacidn respecto a la caracterizacion e incidencia del control interno
en la gestion de las MYPES area de ventas de laempresa ACEROS CERSAC; también
explica como el control interno contribuye en la mejora del area de ventas de las
MYPES para la optimizacién de la gestion y su importancia en las MYPE.

Los objetivos de la investigacion se centran basicamente en determinar la incidencia
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del control interno en el &rea de ventas de la empresa ACEROS CER SAC — 2018y si
este contribuye a mejorar dicha area. Asu vez los objetivos especificos son:
Determinar la propuesta de un sistema de control interno especifico segin los
resultados obtenidos de la investigacion a realizar.

Determinar el proceso especifico del area de ventas de la empresa manufacturera
ACEROS CER SAC através de la guia de observacion, entrevistas y encuestas.
Determinar el grado de eficiencia del control interno.

La aplicacion de un SCI contribuira de manera relevante en la gestion de la empresa,
permitiendo que la administracion y gerencia tomen mejores decisiones aplicando las
recomendaciones propuestas coincidiendo con Acosta (2013) en su tesis, “Aplicacion
de un SCI en el area de ventas y su repercusion en la gestion comercial en la empresa
Guzman Distribuciones S.A.C.

En el capitulo | se realizara el planteamiento del problema de la empresa en
investigacion, desarrollando su caracterizacion y los objetivos tanto el general como
los objetivos especificos, el enunciado del problema también se desarrolla en este
capitulo y por Gltimo se elabora la justificacion de la investigacion.

En el capitulo Il se describe la revision literaria del trabajo de investigacion, viendo
los antecedentes relacionados a otros autores tanto internacionales, nacionales y
regionales que hayan desarrollado trabajos de investigacion con las mismas variables
y unidades de estudio. También se incluird en este capitulo todo lo concerniente al
marco tedrico y conceptual de las variables en estudio.

En el capitulo Il se ve la metodologia utilizada en presente trabajo de investigacion,
detallando el tipo, nivel y disefio de dicha investigacién, la muestra que se ha

considerado trabajar. La definicion y operacionalizacion de las variables también se
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puede encontrar en este capitulo.
En el capitulo IV y de repente uno de los més relevantes ya que aqui se detalla los
resultados del estudio realizado el anélisis de los objetivos y buscando las

coincidencias con nuestros antecedentes.
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I1. REVISION LITERARIA
2.1. Antecedentes
Para realizar la presente investigacion se ha consultado diversos articulos,
investigaciones, paginas web especializadas; encontrando los siguientes antecedentes:
Internacionales.
En esta investigacion se entiende por antecedentes internacionales a todo trabajo de
investigacion hecho por otros autores en cualquier ciudad y pais del mundo, menos
Per(; que hayan utilizado las mismas variables y unidades de analisis de nuestra
investigacion.
Dado que no se ha encontrado proyectos de investigacion del sector y rubro de estudio,
pero si de las variables, se tomé en cuenta los trabajos investigacion relacionados con
las variables que con el sector.
Gordon, (2016) en su tesis titulada Disefio de un sistema de control interno para el
area de ventas de la compariia Limitada de inversiones bajo el método COSO II1I. Cuyo
objetivo general es encaminar a la busca del progreso continuo, mejora que debe darse
de una manera progresiva y mantenida, incluyendo para este efecto a todos quienes
conforman la empresa, con la finalidad de satisfacer todas las necesidades y
requerimientos de nuestros clientes. El siguiente proyecto no detalla el tipo de
metodologia utilizada, pero por lo revisado es una investigacion explicativa y
descriptiva, basada en métodos de cuestionarios y entrevistas. Concluye con la
investigacion realizada que la empresa Compafiia Limitada de Inversiones se evidencia
que la falta de organizacion, lo cual es comparable con un barco a la deriva, debido a
que tanto los altos mandos como los colaboradores no tienen un rumbo definido, sin

embargo, a pesar de ello mantienen buenos ingresos y un buen posicionamiento en el
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mercado.

Gonzales, (2017) de acuerdo a su tesis titulada, Disefio de un SCI a los procesos de
compra y venta de una empresa camaronera en el Canton Santa Rosa — Guayaquil. El
Sistema de Control Interno de una empresa se basa en el apoyo de todos los miembros
de una organizacion, ya que éste se utiliza principalmente con el prop6sito de sacar a
la compafiia adelante. La compafiia camaronera Sergio Gonzalez Rogel. No cuenta con
un SCI para sus principales procesos como es compra y venta, que le permita gozar de
funciones adecuadas de sus actividades. Se encontrd varias falencias en el desglose de
actividades, ya que no tiene ningun control al momento de efectuar estos procesos, que
de una u otra manera afectan directamente a la produccién de camaron. El presente
tema de estudio fue elaborado por sus autores con el fin de al finalizar el trabajo, dar
recomendaciones estratégicas e ideas Utiles para aplicar en los procesos mencionados
y de esta manera al implementar el manual de control interno a la compafiia se logre
los objetivos deseados por el propietario y hacer que esta camaronera crezca. Su
objetivo general Disefiar un sistema de control interno mediante el estudio de los
procesos de compra y venta en una empresa camaronera para que la compafiia tenga
un mayor control. La metodologia utilizada en el siguiente trabajo de investigacion es
cualitativa ya que esta emplea la acumulacién de datos para encontrar preguntas de
investigacion en el desarrollo de interpretacion. EI modo cualitativo a utilizar se baso
en la recoleccion de informacion, como es la entrevista y la observacion fisica que
realiza con el fin tener de forma clara la problematica que tiene cada uno de los
procesos a investigar; la entrevista. Concluyendo que la inexistencia de un sistema de
control interno en la Camaronera Sergio Gonzalez Rogel ha generado problemas en el

correcto funcionamiento de los distintos departamentos y cuantiosas pérdidas
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econdmicas debido a un manejo inadecuado de los recursos y distribucién planificada
de las operaciones de los procesos. En la actualidad presenta muchas debilidades en
cuanto a seguimiento de los procesos de compra y ventas, produciendo con esto
pérdidas monetarias y retrasos del trabajo para la empresa camaronera.

Nacionales.

En esta investigacion se entiende por antecedentes nacionales a todo trabajo de
investigacién hecho por otros autores en cualquier region del Perd, menos en el
departamento de Lima; que hayan utilizado las mismas variables y unidades de analisis
de nuestra investigacion.

Campos, (2017) en su tesis titulada: Modelo de control interno en el area de ventas
para mejorar la gestion comercial en la cooperativa de servicios multiples APROCASI
— San Ignacio — Chiclayo. Cuyo objetivo general fue disefiar un modelo de control
interno en el Area de Ventas para mejorar la gestion comercial en la Cooperativa de
Servicios Mudltiples APROCASSI, EIl tipo de investigacion es descriptiva —
explicativa: Descriptiva, porque a ha permitido detallar la situacion problematica del
area de ventas de la cooperativa objeto de estudio identificando sus debilidades y
amenazas; asi como sus fortalezas y oportunidades, a partir de ello presentar un modelo
de control interno en el area de ventas para mejorar la gestion comercial y
explicativa porque se explica como ocurre un fenédmeno (mejorar la gestion comercial)
y en qué condiciones se da éste. Dado que la naturaleza de la investigacion es
explicativa ya que surgié la necesidad de plantear una investigacion que consistié en
evaluar el grado de relacion entre dos variables.

Finalmente concluye:

La cooperativa no cuenta con politicas de control interno que estén debidamente
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estructuradas en las diferentes areas, tales deficiencias son reflejadas con mayor
énfasis en el area de ventas generando desorden y confusion en las funciones de los
colaboradores.

Ante la falta de una estructura organizativa definida en el area de ventas y por la
carencia de un Manual de Organizacidn y Funciones, los jefes asumen o realizan
funciones que no le competen.

Herrera, (2017) en su tesis titulada Control Interno en el Area de Ventas y su Efecto
en la Rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Nortefia S.A.C-Truijillo, su
objetivo general fue determinar el efecto del control interno del area de ventas en la
rentabilidad de la empresa Agropecuaria Avicasa Nortefia

S.A.C. lametodologia utilizada fue investigacion descriptiva porque se recoge los datos
tal como suceden en el ambiente donde se desarrolla la empresa Agropecuaria Avicasa
Nortefia S.A.C. para luego describir, analizar e interpretar las variables y el disefio de
investigacion no experimental, porque no se manipulan las variables control interno en el
area de ventas y rentabilidad, sino que se observaron las variables tal y como se dan en
el contexto original, para luego analizarlos. Concluye se identificd las deficiencias del
control interno en el area de ventas tales como la carencia de un manual de
organizacion y funciones, falta de un manual de procedimientos, asimismo las politicas
estan establecidas de manera verbal.

Bayona (2016) en su trabajo de investigacion, Caracterizacion del control interno en
el area de ventas de la empresa comercial del Perd: CASO POWER DEPORT S.A.C.
-Trujillo. Se ejecuta con la finalidad de brindar apoyo real a la gerencia de las empresas
comerciales que puedan mejorar los controles de las operaciones que ocurren en el

area de ventas, a través del control interno, siendo la herramienta que permita mejorar
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los procesos y la gestion de empresa para el cumplimiento de sus objetivos.
Actualmente, las gerencias publicas y privadas, buscan permanentemente de la mejora
de su gestion, buscando nuevas corrientes y orientaciones administrativas, que
estimulen a mejorar los controles internos de la organizacion. El control interno se
debe incorporar e involucrar en todas las areas y niveles de la entidad. Concluyendo
que es una herramienta esencial para cumplimiento y logro de objetivos de toda
entidad.

Zavaleta, (2016) en su tesis que lleva por titulo, Caracterizacion del control interno
del area de ventas de las empresas comerciales de insumos para el calzado Perd caso:
ISABEL E.ILR.L. - Trujillo. EI objetivo especifico fue implementar un manual de
procedimientos en el area de ventas. La presente investigacion se justifica porque a
través de ella se permitira describir las caracteristicas del control interno en el area de
ventas de la Mype Isabel E.I.R.L. con la finalidad de adoptar un adecuado SCI en el
area de ventas que permita que la empresa cumpla con sus metas.

Regionales.

Zacarias, (2015) en su tesis, Importancia de un eficaz y efectivo control interno en el
area de ventas de la Mype distribuidora comercial Rita — Jesus Maria. Donde su
objetivo especifico determinar la importancia de contar con la implementacion de un
adecuado control interno efectivo y eficaz de una MYPE distribuidora comercial Santa Rita
rubrocomercial. Eldisefioque se haaplicadoeselnoexperimental. Mediante este método
todo lo que se indica en este trabajo no requiere demostracion. Se pudo determinar la
importancia de la implementacion de un Sistema de Control Interno (SCI), que tenga
principal incidencia en area de ventas y capacitacién necesaria del personal para su

implementacion.
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Munive, (2015) en su tesis, Incidencia de un efectivo control interno en el area de ventas
de una Mype rubro textil - Cercado de Lima. Cuyo objetivo general determinar la incidencia
de un efectivo control interno en el rea de ventas de una MYPE rubro textil Cercado de
Lima 2015. El tipo de investigacion fue el enfoque cuantitativo y de nivel descriptivo. La
investigacion fue cuantitativa, porqueenel procesamientoyanalisisde datosseutilizaron
la matematica y la estadistica. Sus conclusiones se logro describir la incidencia de un
efectivo control interno en el area de ventas de las MYPE rubro textil segln se demuestra
con lareferencia bibliografica de los actores en estudio, con respecto alobjetivo2llegaala
siguiente conclusion Se puede apreciar que es necesario tener un sistema de Control
Interno en el area de ventas de las MYPE rubro textil como una herramientaque permita
dar respuesta a las necesidades de gestion en las MYPE, teniendo en cuenta las nuevas
tecnologiasde informacion, laglobalizacion de losmercados, la aperturaeconomica, etc.
yfinalmente despuésde conocer la problematicaactual, se evidencia que la falta de un
sistema de control interno en las empresas rubro textil, provoca fallos, retrasosy otros
que dificultan la labor de dichas empresas, motivo por el cual se debe implementar un
eficiente y eficaz sistema de control interno,

Locales.

No se han encontrado antecedentes locales, relacionadas a la investigacion.

2.2. Bases Teoricas

2.2.1. Control interno.

2.2.1.1. Definiciones.

De acuerdo al informe del Committee of Sponsoring Organizations — COSO, (1997)
el control interno es un proceso efectuado por el consejo de administracion, la

direccién y el resto del personal de una entidad.
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Se define también que el control interno o sistema de gestion es un conjunto de areas
funcionales en una empresa y de acciones especializadas en la comunicacién y el
control en el interior de toda empresa o entidad. El sistema de gestién por intermedio
de las actividades, afecta a todas las partes de la empresa a través del flujo de efectivo.
La efectividad de una empresa se establece en la relacion entre la salida de los
productos o servicios y la entrada de los recursos necesarios para su produccion.
Implementar un SCI permitira reducir riesgos de manera notable, beneficiando mucha
a la organizacion. Entre las responsabilidades de la gerencia estan:

Controlar la efectividad de las funciones administrativas.

Regular el equilibrio entre la eficacia y la eficiencia en la empresa.

Otros aspectos del desarrollo de la empresa, como crecimiento, rentabilidad y liquidos
acuosos dificilmente detectables por simple observacion.

Segun la Contraloria General de la Republica del Peru (2017) a nivel académico,
respecto de los estudios del ciclo gerencial y sus funciones, el control se define como
“la medicion y correccion del desempeno a fin de garantizar que se han cumplido los
objetivos de la entidad y los planes ideados para alcanzarlos”. En la misma linea, el
control como actividad de la administracion “es el proceso que consiste en supervisar
las actividades para garantizar que se realicen segun lo planeado y corregir cualquier
desviacion significativa”.

Jiménez, (2016) debido a la competitividad que existe en la actualidad del mundo
globalizado, las empresas deben mejorar sus procesos internos referentes a gestion y
calidad, y deben implementar una cultura organizacional en la que todo el personal
esté empoderado con los diversos cambios a los que se enfrentan las empresas. Para

mejorar continuamente los procesos en una Organizacién se plantea una metodologia
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llamada Kaizen, que, con pequefias cosas le ayudara a fortalecer los procesos
organizacionales, por tal razon se plantea para un proceso de ventas sector servicio la
implementacién del Kaizen donde se obtienen dos objetivos para mejorar el proceso,
entre ellos estan: estandarizacion del proceso a nivel documental y matriz de
indicadores de gestion, esto se proyecta en un término de tres afio, donde una vez
culminados se distinguira los resultados.

Meléndez, (2016) indica que el control interno no puede existir si previamente no
existen objetivos, metas e indicadores de rendimiento. Si no se conocen los resultados
que deben lograrse, es imposible definir las medidas necesarias para alcanzarlos y
evaluar su grado de cumplimiento en forma periddica, asi como minimizar la
ocurrencia de sorpresas en el curso de las operaciones.

De acuerdo a Alvarado, (2007) se establece una estrecha relacion a nivel
organizacional entre los procedimientos y el sistema de control interno; al sefialar que
éste abarca los procedimientos y politicas adoptados por la administracion de una
entidad para contribuir al logro de los objetivos organizacionales propuestos; al
asegurar la direccion ordenada y eficiente de la entidad.

Segun Estupifian, (2006) define al control interno es un plan de organizacion y el
conjunto de métodos y procedimientos que sirven para salvaguardar los activos y
mostrar una informacién contable fidedigna, bajo el mismo criterio (Del Toro Rios,
2005) El sistema de Control Interno proporciona una seguridad razonable. EI término
“razonable” reconoce que el C | tiene limitaciones inherentes; esto puede traducirse en
que jamas el directivo y sus trabajadores deben pensar que, una vez creado el sistema,
han erradicado las probabilidades de errores y fraudes en la organizacién y que todos

sus objetivos seran alcanzados, ya que estarian obviando la posibilidad de que, asi
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estén establecidos los procedimientos mas eficientes, se puedan cometer errores por
descuido, malas interpretaciones, desconocimiento o distraccion del personal o
sencillamente que algunas personas decidan cometer un hecho delictivo. Por tanto, el
disefio del sistema debe ir enfocado a los recursos humanos y las vias y métodos para
su mejoramiento continuo.

Mendivil, (2010) defini6 al Control Interno (CI) como un sistema de organizacion, los
procedimientos que tiene implantados y el personal con que cuenta, estructurados
como un todo. EI Cl comprende el plan de organizacién y todos los métodos y medidas
en un negocio para salvaguardar sus bienes, verificar la exactitud y seguridad de los
datos de contabilidad, desarrollar la eficiencia de las operaciones y fomentar la
adhesion a la politica administrativa Teéllez, (2004) ademés, menciona los objetivos
fundamentales:

Proteger los activos de la empresa.

Obtener informacion correcta y confiable, asi como los medios para comprobarla. c).
Promover la eficiencia de las operaciones; y

d). Lograr la adhesion a las politicas de la direccion de la empresa.

Todos los objetivos de control interno tienen como base fundamental proteger a la
empresa de cualquier anomalia que pudiera existir, en activos, pasivos y en general en
la exactitud de los registros de la informacién financiera. Si las empresas cuentan con
un adecuado control interno es menor el riesgo de fraude, ademas de que el control
interno ayuda a conocer la situacién financiera de la empresa, donde se encuentra el
dinero obtenido por la operacion de la misma, si existen deudas con los proveedores
que ya se tengan que pagar, si los clientes ya saldaron sus cuentas y el dinero se

encuentra en la cuenta de bancos o alguna inversion, por mencionar algunos ejemplos.
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Vizcarra, (2010) nos manifiesta sobre la importancia de la confiablidad de modelo de
control interno.

Confiabilidad: Es la relacion que existe entre la efectividad del disefio y operacién
del sistema de control interno y la extension de la documentacion, conciencia y
monitoreo del control interno.

2.2.1.1.2. Caracteristicas generales del Control Interno.

Un sistema de control interno es el proceso mediante el cual las pueden lograr combatir
o reducir la corruptibilidad e impedir las actividades fraudulentas que pueden cometer
tanto los directivos como cualquier empleado, lamentablemente el riesgo de que
sucedan los actos de corrupcion siempre estara latente. Los componentes de una
organizacion de control interno se evaldan, como cualquier otro sistema de
envergadura, durante la fase de planificacion de una auditoria de estados financieros
independientes. Los resultados de la evaluacion influyen directamente en el nivel de
prueba detallada de los especialistas, profesionales que son los auditores. Las
organizaciones implementan caracteristicas comunes de un sistema de control interno
adecuado.

2.2.1.1.3. Gestion de la integridad.

La integridad de la administracion, o el caracter moral de las personas que tienen a su
cargo la direccion de la empresa, establece el tono general de la organizacion. La
integridad de gestion se comunica con los empleados a través de los manuales de
empleado y manuales de procedimiento que toda empresa debe tener de forma
obligatoria. La biblioteca de administracion indica que, ademas de comunicar la
integridad de gestion, los manuales de politicas facilitan la capacitacion de los

empleados. Sin embargo, la aplicacion de la gestion de las politicas es el principal
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indicador del compromiso de una entidad con un sistema de control interno exitoso,
que satisfaga las expectativas de la organizacion.

2.2.1.1.4. Separacion de funciones.

Una segregacion de funciones es fundamental para un control interno efectivo, ya que
reducira notablemente el riesgo de errores y acciones inapropiadas. Como por ejemplo
un sistema efectivo de control interno separa las funciones de autoridad, de
contabilidad y de custodia, cuando se trata de manejo directo de dinero cada personal
debe tener una funcion basica y unica pero nunca el maximo poder que pueda dejarle
la posibilidad de cometer actos ilicitos, la malversacion de fondos. Es importante
contar con personal de confianza, pero siempre se debe tener un control apropiado de
este tipo de personal, ya que lamentablemente el riesgo de cometer actos ilicitos,
existira.

2.2.1.1.5. Historial de mantenimiento de documentacion.

El mantenimiento de registros apropiados asegura que existe documentacion adecuada
y confiable para cada transaccion realizada. La administracion de registros consta en
almacenar, proteger y con el tiempo después de haber cumplido con la funcion para la
cual dicha informacion se almaceno, proceder a destruir registros tangibles o
electronicos, previa verificacion que ya no sera necesaria. Un adecuado respaldo, que
pueden servir como prueba para cualquier acto desleal, disuade a un empleado o la
gestion de la creacion de transacciones discontinuas en los registros contables
subyacentes. Un programa de gestidn de registros reduce los costos operativos, mejora
la eficiencia y reduce al minimo el riesgo de litigios.

Salvaguardias.
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Las salvaguardias evitan que personas no autorizadas o inescrupulosas tengan acceso
a los activos valiosos de la empresa. Las salvaguardias son fisicas, tales como
cerraduras en las puertas, o intangibles, como contrasefias de software de ordenador.
Independientemente de los métodos, las salvaguardias son una caracteristica necesaria
y muy importantes de una organizacion en el sistema de control interno SCI. Muchos
propietarios de negocios instintivamente protegen el inventario, dinero en efectivo y
suministros. Sin embargo, los cheques en banco, papel con membrete y sellos de
empresa son elementos que requieren una proteccion que normalmente se pasa por
alto, es imprescindible poner mas importancia de proteccion, si no de caso contrario
se permitira a malos empleados, las puertas abiertas para cometer actos ilicitos
irremediables.

2.2.1.1.6. Objetivos del Control Interno.

El control interno tiene como principales objetivos:

Lograr las metas empresariales.

Promover eficiencia operativa.

La confiabilidad en la informacion financiera de las unidades economicas.

Respecto al primer objetivo, Santillana (2001) cita que el control interno permite
fomentar el pleno respeto, apego, observancia y adhesion a las politicas establecidas
por la administracion de la entidad, con el fin de alcanzar los objetivos trazados. De
este modo, el control interno garantiza el éxito de una entidad, afirmando la
consecucion de los objetivos basicos empresariales. Por otro lado, Mantilla (2005)
menciona que, al realizar un control interno, dentro de una organizacion, se alcanzaria
el uso econdmico y eficiente de los recursos. Asimismo, es de importante identificar

claramente las metas y estandares de operacion para medir el desempefio y calificar la
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eficiencia, eficacia y economia; elementos indispensables para conseguir un
desempefio integral de la empresa (Santillana, 2001). Evidenciando que no realizan
un adecuado proceso de control interno en sus actividades; pues cada una de ellas
soluciona sus problemas y limitaciones de acuerdo a su capacidad y criterio, siendo
este hecho un impedimento para lograr representatividad y alcanzar un crecimiento
econdmico y social significativo.

Por otra parte, considerando el tercer objetivo, el Gltimo autor (2001) sefiala que
control interno certifica la razonabilidad, confiabilidad, oportunidad e integridad de la
informacion financiera y complementaria administrativa y operacional que se genera
en la entidad, con el fin de que sirvan como base para la toma de decisiones para
garantizar bienestar futuro. Ademas, Perdomo (2004) afiade que el control interno
permite localizar posibles errores administrativos, contables y financieros.
Afadiendo, ademas, otros objetivos especificos como: proteger y salvaguardar los
bienes, valores, propiedades y demas activos de la empresa; detectar desperdicios
innecesarios de material, tiempo, etcétera.

Responsabilidad del Control Interno.

Cada quien en una organizacion es responsable del Control Interno.

La Administracion. - Es el responsable inmediato del Sistema de Control Interno
implementado por lo tanto deberd asumir la responsabilidad de su buen
funcionamiento. Es quien implementa y fomenta la integridad y la ética, asi como los
otros factores de un ambiente de control positivo. En una empresa sea grande o
pequeria, el director ejecutivo cumple este deber proporcionando liderazgo y direccion
a los administradores principales y revisando la manera como ellos estan controlando

el negocio. Los administradores principales, por su parte, delegan responsabilidades,

25



establecimiento politicas y procedimientos de control interno mas especificos al
personal responsable de las funciones de las unidades. En una entidad pequefia, la
influencia del director ejecutivo, a menudo un administrador-propietario que es lo mas
usual en las Mype, usualmente es mas directa. En cualquier caso, es una
responsabilidad que se traslada en cascada, un administrador es efectivamente un
director ejecutivo en su entorno de responsabilidad debe ser una persona que tenga
personalidad de liderazgo que sepa tomar decisiones asertivas, que permitan alcanzar
los objetivos deseados.

Consejo de directores

La administracion es responsabilidad del consejo de directores, el cual proporciona
autoridad, direccion, supervision y control. Los miembros de un consejo efectivo son
objetivos, competentes e inquisitivos. También tienen un conocimiento amplio y
esencial de las actividades y del ambiente de toda la organizacion, y aportan el tiempo
exclusivo necesario para cumplir plenamente sus responsabilidades como consejo. Un
consejo fuerte, activo, particularmente cuando este acoplado con canales de
comunicacion bien estructurados, hacia arriba, efectivos y con funciones financieras,
legales y de auditoria interna competentes, a menudo es mas capaz de identificar y
corregir tales problemas.

Auditores Internos

Los auditores internos desarrollan un papel importante en la evaluacion y desarrollo
de la efectividad de los sistemas de control, y contribuyen a la efectividad
organizacional. A causa de su posicion organizacional y su autoridad en una entidad,
una funcion de auditoria interna cumple a menudo un papel de monitoreo significativo.

El control interno es, en algun grado, responsabilidad de cada quien en una
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organizacion y por consiguiente debe ser una parte explicita o implicita de la
descripcion del trabajo de cada uno. Virtualmente todos los empleados producen
informacion que se una en el sistema de control interno o realiza otras acciones
necesarias para efectuar el control. También, todo el personal debe ser responsable por
la comunicacién hacia arriba de los problemas en las operaciones, del no cumplimiento
con el cddigo de conducta, y de otras violaciones de las politicas o acciones ilegales.
(Viloria, 2005) Define que el Sistema de Control Interno debe estar interrelacionado
con todas las actividades de la organizacion, debido a que debe incluir las medidas
necesarias para que la Gerencia pueda realizar un seguimiento eficaz a todos sus
recursos. Siendo mucho mas un instrumento dedicado a prevencion de fraudes o al
descubrimiento de errores accidentales en el proceso contable, constituyendo una
ayuda indispensable para una eficiente administracion. Para el disefio del Sistema de
Control Interno es recomendable tomar como base el informe COSO.

2.2.2. Informe coso.

2.2.2.1. Definiciones.

2.2.2.1.1. Coso.

Por sus ciclas en ingles Committee os Sponsoring Organization og Treadway
Commission, y se crea en 1985, con el proposito de reducir el alto porcentaje de malas
practicas empresariales y la crisis constante, que se registraba por afios. A su vez dar
inicio al liderazgo intelectual y enfrentar de forma mas correcta posible la gestion de
riesgo empresarial, la disuasion del fraude y el control interno.

2.2.2.1.2.Coso I.

Posteriormente en el afio 1992, se publica el denominado COSO con el fin primordial

de ayudar a las organizaciones a evaluar y mejorar sus Sistemas de Control Interno.
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Este informe describe al Control Interno como un proceso generado por la direccion y
demas trabajadores de una entidad y disefiado para proporcionar un grado de seguridad
adecuado y proporcional para la consecucion de objetivos respecto a:

« Confiabilidad de cualquier informacion financiera de la organizacion.

o Cumplimiento de la normativa aplicable.

« Eficaciay eficiencia en operaciones.
2.2.2.1.3. Coso Il y sus componentes.
En 2004, se publica COSO Il o también, Enterprise Risk Management — Integrated
Framework (ERM). Conocido también como Marco Integrado de Riesgos, el que
extendio el concepto de control interno de COSO 1 a la gestidn de riesgos en la que se
implica al todo el personal de la entidad, sin ninguna exclusion.
2.2.2.2. Componentes del control interno.
2.2.2.2.1. Ambiente de control.
Trata de los valores y filosofia de la entidad, este aspecto influye en la vision de los
empleados de los riesgos y sus actividades de control. Es el eje central sobre la que se
posicionan al resto de elementos, e influye fundamentalmente en los objetivos y en la
estrategia a utilizar para que todo se concrete y se logre de forma positiva.
Segun (Del Toro Rios, 2005) EI ambiente de control es la base principal para el disefio
del Sistema de Control Interno; de la cual dependera en gran magnitud, el buen
funcionamiento de lo que se quiere conseguir con el Sistema de Control Interno y la
incidencia de esta actitud sobre las actividades y los resultados de la entidad. Es il6gico
pensar que si los directivos de la organizacion no tienen en primer nivel de importancia
el Control Interno los trabajadores lo asuman o tengan una minima intencion de

tomarle la importancia que cumple para el buen funcionamiento de la organizacion.
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No podremos querer implantar un sistema de control sin antes a ver creado o generado
el ambiente adecuado de conocimientos a la organizacién donde queramos
implantarla. Todo directivo debe saber que los empleados son parte fundamental de la
empresa, sea cual sea el trabajo o puesto que ocupe dentro de la organizacion.
2.2.2.2.2. Evaluacién de riesgos.

Es la identificacion y andlisis de riesgos relevantes para el logro de los objetivos y la
base para determinar la forma en que tales riegos deben ser mejorados. Asi mismo, se
refiere a los mecanismos necesarios para identificar y manejar riesgos especificos
asociados con los cambios, tanto los que influyen en el entorno de la organizacion
como en el interior de la misma. En toda entidad, es indispensable el establecimiento
de objetivos tanto globales de la organizacion como de actividades relevantes,
obteniendo con ello una base sobre la cual sean identificados y analizados los factores
de riesgo que amenazan su oportuno cumplimiento. La evolucion de riesgos debe ser
una responsabilidad ineludible para todos los niveles que estan involucrados en el
logro de los objetivos. Esta actividad de autoevaluacion debe ser revisada por los
auditores internos para asegurar que tanto el objetivo, enfoque, alcance y
procedimiento han sido apropiadamente llevados a cabo.

2.2.2.2.4. Actividades de control.

Son aquellas que realiza la gerencia y demas personal de la organizacién para cumplir
diariamente con las actividades asignadas. Estas actividades estan expresadas en las
politicas, sistemas y procedimientos. Ejemplos de estas actividades son la aprobacion,
la autorizacion, la verificacion, la conciliacion, la inspeccion, la revision de
indicadores de rendimiento, la salvaguarda de los recursos, la segregacion de

funciones, la supervision y entrenamiento adecuados.
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Las actividades de control tienen distintas caracteristicas. Pueden ser manuales o
computarizadas, administrativas u operacionales, generales o especificas, preventivas
o directivas. Sin embargo, lo trascendente es que, sin importar su categoria o tipo,
todas ellas estan apuntando hacia los riesgos (reales o potenciales) en beneficio de la
organizacién su misién y objetivos, asi como la proteccion de los recursos propios o
de terceros en su poder. Las actividades de control son importantes no solo porque en
si mismas implican la forma correcta de hacer las cosas, sino debido a que son el medio
idoneo de asegurar en mayor grado el logro de los objetivos.

2.2.2.2.4. Sistema de informacidn y comunicacion.

Para poder controlar una entidad y tomar decisiones correctas respecto a la obtencion,
uso y aplicacién de los recursos, es necesario disponer de informacion adecuada y
oportuna. Los estados financieros constituyen una parte importante de esa informacién
y su contribucion es incuestionable. Es conveniente considerar en esta parte las
tecnologias que evolucionan en los sistemas de informacién y que también, en su
momento, serd necesario disefiar controles a través de ellas. Tal es el caso de internet,
el procesamiento de imagenes, el intercambio electrénico de datos y hasta asuntos
relacionados con los sistemas expertos. Conviene aclarar, al igual que los demas
componentes, que las actividades de control, sus objetivos y responder a sus
estructuras deben las necesidades especificas de cada organizacion. Sin embargo, la
informacidn contable tiene fronteras. Ni se puede usar para todo, ni se puede esperar
todo de ella. Esto puede parecer evidente, pero hay quienes piensan que la informacién
de los estados financieros pudiera ser suficiente para tomar decisiones acerca de una

entidad.
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2.2.2.2.5. Supervision y monitoreo.

La gerencia debe llevar a cabo la revision y evaluacién sistematica de los componentes
y elementos que forman parte de los sistemas de control. Lo anterior no significa que
tengan que revisarse todos los componentes y elementos, como tampoco que deba
hacerse al mismo tiempo. Ello dependera de las condiciones especificas de cada
organizacioén, de los distintos niveles de efectividad mostrado por los distintos
componentes y elementos de control. La evaluacién debe conducir a la identificacion
de los controles débiles, insuficientes o innecesarios, para promover con el apoyo
decidido de la gerencia, su robustecimiento e implantacion. Esta evaluacion puede
Ilevarse a cabo de tres formas: durante la realizacion de las actividades diarias en los
distintos niveles de la organizacion; de manera separada por personal que no es el
responsable directo de la ejecucion de las actividades (incluidas las de control) y
mediante la combinacion de las dos formas anteriores.

COSO 11 es una metodologia capaz de abordar la gestion de riesgos en las empresas
desde un enfoque integrador y que signifique una gran oportunidad para crear valor
para sus partes interesadas.

COSO II manifiesta la gestion de riesgos corporativos de la siguiente manera: “La
gestion de riesgos corporativos es un proceso efectuado por el consejo de
administracion de una entidad, su direccion y restante personal, aplicable a la
definicion de estrategias en toda la organizacion y disefiado para identificar eventos
potenciales que puedan perjudicar a ésta, gestionar sus riesgos dentro del riesgo

aceptado y proporcionar una seguridad razonable sobre el logro de los objetivos”.
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La definicion se caracteriza por:

Proporciona seguridad.

« Ser un proceso continuo.

« Se orienta hacia la consecucion de unos objetivos.

« Estar disefiada para identificar peligros potenciales y gestionar los riesgos.

« Se traslada a todos los niveles de la organizacion.
(Viloria, 2005) Define que el Sistema de Control Interno debe estar interrelacionado
con todas las actividades de la organizacion, debido a que debe incluir las medidas
necesarias para que la Gerencia pueda realizar un seguimiento eficaz a todos sus
recursos. Siendo mucho mas un instrumento dedicado a prevencion de fraudes o al
descubrimiento de errores accidentales en el proceso contable, constituyendo una
ayuda indispensable para una eficiente administracion. Para el disefio del Sistema de
Control Interno es recomendable tomar como base el informe COSO. (Cooper &
Librand, 1997) definen que el control interno no tiene el mismo significado para todas
las personas, lo cual causa confusion entre empresarios y profesionales, legisladores,
reguladores, etc. En consecuencia, se originan problemas de comunicaciéon y
diversidad de expectativas, lo cual da origen a problemas dentro de las empresas. Estos
problemas se agravan cuando el término “control interno”, sin estar claramente
definido, se utiliza en leyes, normas o reglamentos.
Area de ventas.
Segun Navarro, M (2012) EI departamento de ventas es el que se tiene como funcion
principal comercializar los bienes o servicios que ofrece la empresa, por conducto de

la fuerza de ventas. Para que este departamento funcione de forma correcta, se deben
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aplicar “técnicas y politicas acordes con el producto que se desea vender”.

La estructura del departamento de ventas por lo general es vertical y horizontal. La
estructura vertical es la que se da por el nivel jerarquico y las personas que la integran
tienen una posicion de mandos, ejemplo:

Estructura vertical

Director deventas

Subdirector de Subdirector de Subdirectorde

Recursos Materiales Fuerza de Ventas proyectos

Gerentede Ventas Gerentede
Promocién

En la estructura horizontal se ubican personas con una misma posicion jerarquica y,
por lo tanto, se presenta la comunicacion con rapidez, por ejemplo, a nivel

subdirectores se da este tipo de estructura como se constata en el siguiente esquema.
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Estructura horizontal

Directorde
Ventas

Subdirector

Subdirector de Subdirectorde de

Recursos Fuerza de proyectos

Importancia del area de ventas.
En cualquier caso, las ventas son el corazén de cualquier negocio, es la actividad
fundamental de cualquier aventura comercial. Se trata de reunir a compradores y
vendedores, y el trabajo de toda la organizacion es hacer lo necesario para que esta
reunién sea exitosa, nos indica también que, La funcién del departamento de ventas es
planear, ejecutar y controlar las actividades en este campo. Debido a que durante el
desarrollo de los planes de venta ocurren muchas sorpresas, el departamento de ventas
debe de dar seguimiento y control continuo. EI departamento de ventas esta encargado
de hacer las siguientes actividades:

« Elaborar pronosticos de ventas

« Establecer precios

« Realizar publicidad y promocién de ventas,

« Llevar un adecuado control y andlisis de las ventas.
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Mas importante que las estrategias y las lineas de accién de un departamento de ventas,
son los recursos tanto humanos como materiales con los que cuenta una empresa para
desarrollar dicha labor comercial. Los recursos humanos son los equipos de ventas en
si mismos, es decir, los vendedores y los directivos o jefes de area. En cuanto a los
recursos materiales, pueden incluirse desde la sede fisica de la empresa, los equipos de
comunicacion e incluso la inversién adicional en desplazamientos, formacion,
investigacion, etc. A este conjunto de recursos se le denomina la fuerza de ventas de
una empresa. Son todos aquellos elementos que intervienen de una u otra manera en
las actividades de comercio y negociacion en nombre de un producto o marca. Dicho
de otro modo, la fuerza de ventas actia como intermediario entre una empresa y sus
grupos de clientes, tanto de los reales como los potenciales. En ese sentido, su labor se
justifica desde dos frentes comunes:

Presenta la empresa ante los clientes

Si los productos son la carta de presentacion de una empresa, a la fuerza de ventas le
corresponde comercializar esos productos ante clientes especificos. Es decir, debe
presentarlos y resolver todas las dudas que puedan surgir del proceso de venta. Los
vendedores son, en ese sentido, una especie de embajadores exteriores de la compafiia.
Presenta los clientes ante la empresa

En este caso, la fuerza de ventas se encarga de recolectar toda la informacion
relacionada con las necesidades de sus clientes directos o indirectos, sus expectativas,
preocupaciones, habitos de consumo, dudas y hasta recomendaciones. Con esos datos
en la mano, el paso inmediatamente posterior es ponerse en contacto con la direccion
para que ésta conozca de primera mano dichas demandas y las tenga en cuenta de cara

a los procesos de elaboracion y disefio de sus productos.
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Principales funciones de la fuerza de ventas

Los recursos técnicos de la fuerza de ventas siempre estan supeditados a los recursos
humanos, que son, en ultimas, quienes realizan las acciones correspondientes a esta
area de las empresas. Los segundos ejecutan sus acciones con ayuda de los primeros.
Las ventas son un elemento fundamental para el desempefio de una empresa, pues
permiten medir el nivel de aceptacion de los productos y servicios en un mercado v,
salvo casos como el de las empresas sin &nimo de lucro o subvencionadas por algin
tipo de organismo o entidad, como las ONG, por ejemplo; son la fuente principal de
ingresos.

Funciones concretas de la fuerza de venta

Existen tres aspectos que se deben tener en cuenta:

a. Laventa:

La fuerza de ventas le corresponde asumir el proceso de venta en si mismo, el cual esta
dotado de unas fases especificas y debe responder a las estrategias que cada empresa
haya trazado en su Plan de Ventas. Vender implica, por ejemplo, dominar el arte de la
negociacién y conocer y aplicar recomendaciones basicas en ese sentido.

b. Disefio de las estrategas de venta:

La fuerza de ventas, representada casi siempre por el director o jefe de area, debe
elaborar las estrategias de venta que aplicaran sus equipos de vendedores. Se trata de
politicas y directrices que se deben seguir de cara a los procesos de negociacion con
clientes, los cuales requieren de unidad y coherencia.

c. Seleccion del personal:

No todas las personas estan capacitadas para integrar un equipo de ventas. Los

procesos de seleccién de personal también incumben a la fuerza de ventas, que, en
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accion conjunta con el area de Recursos Humanos, eligen el personal para llevar a cabo
las labores comerciales.

d. Capacitacion de vendedores:

La venta, por otra parte, requiere, de preparacion y formacion especifica, con el fin de
potenciar al méximo las habilidades necesarias. Méas alla del talento natural de algunas
personas para vender productos, es preciso invertir recursos en programas formativos
que potencien la actividad negociadora de los vendedores, ademas de mantenerles
actualizados en cuanto a técnicas.

e. Supervision y seguimiento:

Por supuesto, a los directores del area de ventas también les corresponde hacer el
respectivo seguimiento y monitoreo de los procesos comerciales. Cada empresa debe
fijar los indicadores para determinar si la labor de sus equipos de ventas son los
esperados o si estan por debajo de sus expectativas.

¢ Como se organiza la fuerza de ventas de una empresa?

Las empresas pequefias 0 medianas no necesitan una logistica demasiado sofisticada
para poner en marcha su fuerza de ventas. Debido a que sus estructuras internas no son
demasiado complejas, es suficiente con fijar unos pardmetros basicos y ponerlos en
marcha de manera directa ante los clientes. Caso contrario ocurre con las grandes
organizaciones, que requieren del disefio de un modelo de ventas en si mismo debido
a la complejidad de su estructura. Esto ocurre cuando las compafiias, ademas del
personal gque esta al frente del departamento comercial, deben apoyarse en vendedores
externos, los cuales pueden organizarse en funcion de tres elementos:

Por territorio

A cada vendedor se le asigna un territorio para la venta de productos o servicios. Suele
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ser una forma de descentralizar el equipo de ventas de las empresas para llegar a otras
regiones, provincias, paises e incluso continentes. El vendedor tratard de entablar
relaciones duraderas con los clientes con los que realice una negociacion.

Por producto

En este caso, cada vendedor se especializa en la venta de un producto o servicio
especifico. Es una estructura especialmente valorada por las impresas con una amplia
gama de productos y muy diferentes entre si. El hecho de que los vendedores se
especialicen en su venta garantiza que, en el momento de la negociacion, tendran pleno
conocimiento de éste.

Por cliente

Esta ultima modalidad implica que cada vendedor se enfoque en un cliente especifico.
Por ejemplo, los mayoristas que operan en cualquier sector del comercio suelen dar un
trato personalizado a cada uno de los clientes que, mas adelante, distribuiran sus
productos en el mercado. Esta estructura garantiza una atencion personalizada. Los
clientes, por su parte, suelen valorar positivamente este tipo de atencion.

2.3. Marco conceptual

Control interno

El Control Interno para entidades del Estado, es el conjunto de normas, principios,
fundamentos, procesos, procedimientos, acciones, mecanismos, técnicas e
instrumentos de control que con un orden adecuado y bien estructurado dirigido las
personas que conforman una institucién publica, se constituye en un medio para lograr

una funcién administrativa.
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Area de ventas

Es una funcién que forma parte del proceso sisteméatico de la mercadotecnia y la
definen como toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el
intercambio.

Ventas

La funcion de ventas esta encabezada por un colaborar que designa la gerencia, el cual
tiene como responsabilidad primaria dirigir la fuerza de ventas y en algunos casos
también realizar algunas ventas de la empresa. A medida que la compafiia se expande,
es mayor la necesidad de investigacion de mercados, publicidad, y servicio al cliente
en un régimen mas continuo y experto.

Empresa manufacturas metélicas.

Las empresas manufactureras realizan actividades de transformacion. Es decir, reciben
materias primas que incorporan o complementan por medio de procesos y les agregan
valor. Los productos que recibe cada consumidor son productos terminados, es decir,
listos para usar.

Sector industrial

La industria es importante por las siguientes razones. Genera divisas para el pais con
la exportacion de productos manufacturados. Da trabajo a mucha gente con buen
sueldo, El desarrollo industrial del pais es garantia de seguridad y bienestar. Si hay
problemas internacionales, las industrias nacionales asumen el reto de la escasez o las
dificultades que se presentan para importar productos extranjeros.

Informe coso

Por sus ciclas en ingles Committee os Sponsoring Organization og Treadway

Commission, y se crea en 1985, con el propdsito de reducir el alto porcentaje de malas
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http://fotosdibujosimagenesvideos.blogspot.com/2010/07/dibujos-al-dia-del-trabajo-fotos.html

practicas empresariales y la crisis constante, que se registraba por afios. A su vez dar
inicio al liderazgo intelectual y enfrentar de forma mas correcta posible la gestion de

riesgo empresarial, la disuasion del fraude y el control interno.
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I1l. METODOLOGIA
3.1. Tipo de Investigacion
El tipo de investigacion seré cualitativa-descriptiva, porque se limita a enfocar todo
lo relacionado a las variables en estudio; esta investigacion dependerd basica y
fundamentalmente de la recoleccién de datos, y analisis de la informacion que se
obtenga sobre la caracterizacion del control interno en el area de ventas, que servira
como fuente tedrica y conceptual.
3.2. Nivel de la Investigacion.
El nivel de esta investigacion es cualitativo - descriptivo no experimental, porque solo
se limitara a describir las caracteristicas de las variables.
3.3. Disefio de la Investigacion.
El disefio que se ha aplicado es el no experimental. Mediante este método todo lo que
se indica en este trabajo no requiere demostracion. Se describira y observara las dos
variables sin ser manipuladas y sin hacer ningn cambio dentro de su contexto.
3.4. Poblaciéon y Muestra.
3.4.1 Poblacion.
La poblacion esté constituida por 12 trabajadores quienes se desempefian en el area de
ventas de la MYPE de la unidad de estudio ACEROS CER S.A.C.
3.4.2. Muestra.
Se tomara una muestra de 10 trabajadores, que forma parte del 100% de la poblacion
en estudio y el administrador de la empresa.

3.5. Definicién y operacionalizacion de las variables.
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TITULO: CARACTERIZACION DEL CONTROL INTERNO Y SU INCIDENCIA EN EL AREA DE VENTAS DE LA

EMPRESA ACEROS CER SAC, RUBRO MANUFACTURAS METALICAS - LA VICTORIA 2018.

VARIABLE DEFINICION DIMESION MEDICION
INDEPENDIENTE
Es un plan de Organizacion, 1. ¢Los ingresos son reportados Redaccion.
conformado Por normas, diariamente?
procedimientos y funciones . .
Control interno disefiadas para todos los 2. ¢Los ingresos reportados se
colaboradores de una o .
organizacion que tiene por depositan inmediatamente en la
g:’éitr(; gggerrzﬁaa ';fz(m;ﬁr; cuenta corriente de la empresa? Redaccion.
de las operaciones de
ventas.
VARIABLE DEFINICION DIMENSION MEDICION
DEPENDIENTE
1. ¢Se factura todas las ventas? Redaccion.
Area principal de cualquier tipo
de empresa, que se encarga 2. ¢El traslado de la mercaderia a las
de ofrecer, comercializar los tiendas se realiza correctamente? Redaccién.

Area de Ventas

productos utilizando técnicas de
venta a un determinando
publico.
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3.6. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

3.6.1. Técnicas.

Para el desarrollo de la presente investigacion se utilizara la técnica de la entrevista y
observacion.

3.6.2. Instrumentos

La recoleccion de datos se obtendra de las encuestas y fichas de observacion.

3.7. Plan de Analisis

De acuerdo a la naturaleza de la investigacion de los resultados se hara teniendo en
cuenta la comparacion a los comentarios, y estudios realizados en las informaciones
recolectadas, se realizara una revision exhaustiva de los antecedentes pertinentes. Asu
vez se realizara un analisis de los objetivos especificos mediante cuadros
comparativos.

Para la tabulacion de datos se utilizard como soporte el programa Excel.

3.8. Matriz de Consistencia

La matriz de consistencia sera basica el presente trabajo: problema de investigacion y
objetivo de investigacion; general y especificos; respectivamente. No se presenta la
hipdtesis, porque la investigacion es de caracter univariado y de nivel exploratorio
descriptivo. Dejando la variable e indicadores y la metodologia a los demés puntos
expuestos en la presente investigacion. En términos generales, la matriz de
consistencia sirve para asegurar el orden, y asegurar la cientificidad del estudio, que

se evidencia en la logicidad de la investigacion. (Benavides, 2016)
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TITULO: CARACTERIZACION DEL CONTROL INTERNO Y SU INCIDENCIA EN EL AREA DE VENTAS DE LA

EMPRESA ACEROS CER SAC, RUBRO MANUFACTURAS METALICAS - LA VICTORIA 2018

ENUNCIADO DEL
PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

METODOLOGIA

¢Cudleslaincidenciadel control interno en
el area de ventas de la empresa
ACEROSCERSAC-2018?

PROBLEMAS ESPECIFICOS

1.

¢Especificar de la manera mas
detallada posible, como se
desarrollaelambientedecontrol en
el area de ventas de laempresa
ACEROSCERSAC-2018?
¢Como se lleva a cabo la
planificacion del control en el area de
ventasdelaempresaACEROS CER
SAC2018?
¢Existeunapreviaevaluaciénde los
riesgosenlaempresa ACEROS CER
SAC?

¢Se mantiene una adecuada
comunicacioneneléreade ventas de
laempresaACEROSCERSAC?

¢Se realiza supervision en el rea de
ventas de laempresa ACEROS CER?

OBJETIVO GENERAL

¢ Determinar laincidencia del control internoy su
influenciaenelareadeventasdelaempresa
ACEROSCERSAC-LaVictoria,2018?

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e  Determinarel procesoespecificodel
area de ventas de la empresa
manufactureraACEROSCERSACa
través de la guia de observacion,
entrevistas yencuestas.

e Determinar la propuesta de unsistema de
controlinternoespecificosegunlos
resultados obtenidos de lainvestigacion a
realizar.

e  Determinarel grado de eficiencia del
control interno.

Sise ejecutael control internoen laempresa
manufacturera ACEROS CER SAC - La
Victoria, 2018, contribuira de manera positiva
endesarrolloy crecimiento del area deventasy
engeneral entodalaempresa.

Tipo de investigacion: El tipo de
investigacion sera cuantitativo.

Nivel de investigacion: El nivel de
investigacion sera descriptivo.

Disefio de investigacion: No
experimental Poblacion: Los
trabajadores Muestra:

Cantidad Representativa (12 personas)

Técnicas e instrumentos

Técnicas:
Encuestas Instrumentos:

Cuestionario
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3.9. Principios éticos

Respeto por las personas. - Este principio requiere que los sujetos de investigacion
sean tratados como seres autdnomos, permitiendoles decidir por si mismos.
Beneficencia. - En relacion a la ética de investigacion, la beneficencia significa una
obligacion a no hacer dafio (no maleficencia. Este principio requiere que exista un
analisis de los riesgos y los beneficios de los sujetos, asegurandose que exista una tasa
riesgo/beneficio favorable hacia el sujeto de investigacion.

Justicia. - Este principio se refiere a la justicia en la distribucion de los sujetos de
investigacion, es decir los sujetos no deben ser elegidos en razon que estan facilmente
disponibles o porque su situacion los hace mas facilmente reclutarles, como seria el
caso de sujetos institucionalizados o individuos de menor jerarquia.

Integridad cientifica. - La integridad o rectitud deben regir no so6lo la actividad
cientifica de un investigador, sino que debe extenderse a sus actividades de ensefianza
y a su ejercicio profesional. La integridad del investigador resulta especialmente
relevante cuando, en funcion de las normas deontologicas de su profesion, se evalUan
y declaran dafios, riesgos y beneficios potenciales que puedan afectar a quienes
participan en una investigacion. Asimismo, debera mantenerse la integridad cientifica
al declarar los conflictos de interés que pudieran afectar el curso de un estudio o la
comunicacion de sus resultados.

Consentimiento informado y expreso. - En toda investigacion se debe contar con la
manifestacion de voluntad, informada, libre, inequivoca y especifica; mediante la cual
las personas como sujetos investigadores o titular de los datos consienten el uso de la

informacidn para los fines especificos establecidos en el proyecto.
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IV. RESULTADOS
Las informaciones obtenidas fueron en base a una encuesta realizada a los trabajadores
del area de ventas de la empresa ACEROS CER SAC, con una muestra de 12
trabajadores de esta area, de la misma de manera que permita tener informacion mas
clara sobre el problema que atraviesa la institucion para consecutivamente elaborar
conclusiones y recomendaciones que propondran soluciones al problema que atraviesa
el area de ventas de la empresa.
El procesamiento de los resultados obtenidos, se realizd mediante la aplicacion de
instrumentos de investigacion y su respectiva tabulacion en una hoja electronica en
Excel, la misma sirvio de base para la presentacion de resultados en sus respectivas
tablas y gréaficos estadisticos, mismos que fueron utilizados para su respectivo analisis
e interpretacion resultados. Esta informacion esta representada en cuadros
debidamente organizados en filas y columnas que corresponden a las alternativas,
frecuencias y porcentajes de las categorias utilizadas en los items de los cuestionarios.
Los resultados obtenidos en la presente investigacion permitiran a la Empresa
ACEROS CER SAC, ejecutar una evaluacion del control interno en el area de ventas
y en las demas areas y consolidar al cumplimiento de objetivos y metas trazadas.
4.1. Resultados
Revisando la literatura pertinente, se han encontrado antecedentes internacionales, y
nacionales que demuestren la influencia del Control Interno en el area de ventas y su
importancia dentro de la estructura de las empresas, se ha encontrado informacion de

autores que describen por separados las variables de estudio.
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Tabla 1

Se realiza estudios por parte de la administracion para evitar riesgos

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 25 %
NO 8 67 %
N/A 1 8 %
TOTAL 12 100 %
Tabla 2

La empresa cuenta con procesos que permitan generar informacion

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 5 42 %

NO 6 50%

N/A 1 8%

TOTAL 12 100%
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Tabla3

Se salvaguarda las mercaderias manufacturadas recibidas en el almacén

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 4 33%
NO 6 50%
N/A 2 17%
TOTAL 12 100%
Tabla 4

Existen supervision de las mercaderias despachadas por los vendedores

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 31%

NO 8 63%

N/A 1 6%

TOTAL 12 100%
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Tabla 5
Se encuentran establecidos los niveles maximo y minimo de existencias de los

productos en tienda

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 31%
NO 8 63%
N/A 1 6%
TOTAL 12 100%
Tabla 6

Identifican clientes potenciales y reales y desarrollan estrategias de marketing para

influir en ellos
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 31%
NO 8 63%
N/A 1 6%
TOTAL 12 100%
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Tabla 7

Se realizan anélisis de ventas

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 31%
NO 8 63%
N/A 1 6%
TOTAL 12 100%
Tabla 8

Se genera y distribuye informacion sobre la actividad realizada

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 31%

NO 9 63%

N/A 1 6%

TOTAL 12 100%
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Tabla 9
Existe un manual de procedimientos que indique como deben manejar las actividades

para cada una de las areas

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 17%
NO 9 83%
N/A 0 0%
TOTAL 12 100%
Tabla 10

Existe un estudio por parte de la Gerencia General para evitar riesgos

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 4 33%

NO 8 67%

N/A 0 0%

TOTAL 12 100%
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Tabla 11

Se registra en forma complete y precisa el efecto de todas las transacciones contables

y los hechos econdémicos

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 8 67%
NO 4 33%
N/A 0 0%
TOTAL 12 100%

Tabla 12

Se desarrolla una adecuada delegacion de funciones.
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 9 83%
NO 3 17%
N/A 0 0%
TOTAL 12 100%

52



Tabla 13

Se usan herramientas tecnoldgicas modernas para las ventas

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 9 90%
NO 2 8%
N/A 1 2%
TOTAL 12 100%
Tabla 14

Existe comunicacién constante con la administracién

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 3 17%

NO 9 83%

N/A 0 0%

TOTAL 12 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa ACEROS CER S.A.C
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4.2 Analisis de resultados

Respecto al objetivo 1:

Proporcionar a la EMPRESA ACEROS CER SAC, rubro manufacturas metalicas, del
distrito de la Victoria, una herramienta que permita un mejor manejo, mediante un
sistema coordinado entre las funciones de los empleados y todos los planes y politicas
de la organizacidn, respecto a la importancia del control interno y su incidencia en el
area de ventas.

Revisando los antecedentes que se utilizaron como Fuente de informacion para el
siguiente proyecto, se coincide con Gonzales (2017) y Zavaleta (2016) en el proposito
de implantar un Sistema de Control Interno que permita a las entidades en estudio a
lograr un desarrollo y crecimiento importante en la direccion de sus areas, en este caso
el area de ventas o comercializacion.

Respecto al objetivo 2:

Determinar el proceso especifico del area de ventas de la empresa manufacturera
ACEROS CER SAC a través de la guia de observacion, entrevistas y encuestas.

El 31 % de los trabajadores, afirma que no se supervisan las mercaderias al momento
de su despacho (ver tabla 4 del anexo 01) lo cual coincide con (Gonzales, 2017) y
(Munive, 2015). Esto evidencia que puede ser una gran debilidad para el rea de ventas,
ya que el 63% de los trabajadores asegura que no se realiza y un 8.33% no considera
importante esta actividad.

El 63% de los trabajadores encuestados indica que no existe adecuado nivel maximo y
minimo de existencias de los productos en tienda (ver tabla 5 anexo 1), como indica
(Gonzales, 2017) considerando gue esta situacion perjudica mucho las ventas.

A la pregunta de evolucion y andlisis de ventas el 63% afirma que no existe esta
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medida, considerando que no permite que los vendedores puedan obtener un mejor
desenvolvimiento y por tanto mejores ventas, (ver tabla 7 anexo 1) coincidiendo con
(Gonzales 2017).

Respecto al objetivo 3:

Determinar la propuesta de un sistema de control interno especifico segun los
resultados obtenidos de la investigacion a realizar.

El 67% de los encuestados al consultarles por si existen estudios por parte de la
gerencia para evitar riesgo nos indica que no existe, coincidiendo con el estudio
realizado en su tesis (Bayona 2016) lo que consideran muy preocupante ya que estos
ocasionad muchas perdidas no solo de material si no de tiempo que es un factor

importante (ver tabla 2 del anexo 2).
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V. CONCLUSIONES
Segun el objetivo especifico 01
Se logré describir la incidencia del control interno en mejora del area de ventas de las
empresas, segun el analisis de los resultados respectivos, referente a los antecedentes
internacionales, nacionales, regionales, y, las bases tedricas, se concluye en la
importancia de un control interno, lo que permitiria el manejo eficaz el area de ventas
de las empresa industrial ACEROS CER SAC, asimismo, ayudaria a salvaguardar los
intereses de las empresas y a la prevencion de las perdidas que ocasiona la carencia de
un control interno en las empresas.
Segun el objetivo especifico 02
Se logré determinar que la falta de la implementacion de un programa de control
interno pueda perjudicar el buen funcionamiento de las actividades a realizarse en el
area de ventas de la empresa ACEROS CER SAC del rubro manufacturas metalicas.
Existen muchas deficiencias por subsanar y esto basicamente se debe a la no existencia
de roles de funciones y actividades especificas de cada personal.
Segun el objetivo especifico 03
Se logro determinar que la gerencia no ha adoptado medidas para la implementacion
del control interno, existen muchos vacios que deberian ser aclarados y determinados
por la administracion, a su vez después del estudio realizado se concluye que la
gerencia y la administracion comprende y esta consciente de su importancia y la
incidencia de un debido sistema de control interno, pero lo mas resaltante es que esta

dispuesto a implementar un SCI.
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Conclusion general

La implementacion de El Sistema de Control Interno contribuird al incremento de
captacion de nuevos clientes, y de esta manera incrementar las ventas, que es factor
principal para que una empresa logre su desarrollo y crecimiento econémico, fijando
y evaluando los procedimientos administrativos, contables y financieros que ayudan a
que la empresa realice su objeto. Detecta las irregularidades y errores, pero a la vez
propugna por la solucion factible evaluando todos los niveles de autoridad, la
administracion del personal, los métodos y sistemas adecuados.

Implementar un SCI, garantizara a la empresa una mejor ejecucion de sus funciones,
en todas las areas, ayudara a una mejor toma de decisiones. Sabemos que los riesgos
siempre van a estar presentes y que no se puede asegurar un control absoluto, pero con
buena estructuracion de SCI, estos riesgos reduciran notablemente.

La empresa ACEROS CER SAC, de acuerdo a lo investigado no cuenta con un SCI,
no es dificil concluir que es debido a esto que hay muchas deficiencias en su manejo

administrativo y financiero.
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Figura: 1

Fuente: Tabla 1

Interpretacion:
De acuerdo a la encuesta realizada a los trabajadores, se puede evidenciar que el 25%
opina que siente que la administracion realiza un estudio para evitar riesgos, mientras
que un importante 67% responde de forma negativa a la pregunta establecida, quienes
a su vez sustenta con ejemplos reales del dia a dia algunos de ellos acotaron a su
respuesta que le parece que al contratar personal sin solicitud de un CV ya por si
muestra un riesgo, ya que no se tiene ni los mas minimos datos de con quienes estan
trabajando con ellos , y un 8% no sabe ni opina al respecto acotando que solo cumple

con su trabajo y que no se involucra en los temas de la administracion.
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Figura 2

PROCESOS QUE PERMITAN GENERAR INFORMACION

N/A
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Sl
42%

55l aNO s N/Au = =

Tabla:2

Interpretacion:

La informacion que podemaos visualizar en la siguiente tabla, nos da a conocer que el
50% de trabajadores del area de ventas de la empresa ACEROS CER SAC asegura no
contar con informacion detallada de las actividades que debe realizar, que les permita
contribuir con la mejora del trabajo que realizan, mientras un 42% responde de forma
afirmativa que si existe, lo cual nos lleva a evidenciar que no hay un método de
informacion unificada, y que hay muy poca comunicacién esto no permitira que se

logren los objetivos del area ya que la comunicacion debe ser constante y permanente.

Figura 3

SALVAGUARDA DE MERCADERIAS MANUFACTURADAS AL
INGRESAR A ALMACEN

N/A

17%

.,

NO
50%

Sl
33%

=Sl =NO = N/A
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Fuente: Tabla 3

Interpretacion:

Mediante el cuestionario realizado como desarrollo del trabajo de investigacién, se
pudo conocer que un 33% de los trabajadores del area de ventas de la empresa Acero
Cer S.A.C asegura que, si salvaguardan las mercaderias de almacén, mientras tanto el
50% afirma que no se salvaguarda las mercaderias ingresadas al almacén, un 17 % no
sabe dar respuesta. Lo que se puede interpretar con este alto porcentaje de que no hay
un cuidado en el almacén del area de ventas, es que es muy preocupante ya que esas
mercaderias o productos terminados contraeran perdidas ya que no hay responsables

directos del cuidado y mucho menos constante control.

Figura 4

SUPERVISION EN TIENDA DE MERCADERIAS
DNE?KACHADAS

0,
6% I

31%
NO u
63%

SI = NO - N/A

Fuente: Tabla 4

Interpretacion:

Como parte fundamental de conocer la informacion tan importante que puede aportar
el personal del area de ventas de la empresa en estudio, el 63% de los encuestados

indica que no se controlan las mercaderias que cada personal de venta entrega, por otro

62



lado, el 31 % afirman que si los supervisan en cuanto a este punto y un 6% da una
respuesta precisa.

Figura 5

NIVELES ESTABLECIDOS DE EXISTENCIAS EN TIENDA

N/A
6%

Fuente: Tabla 5 Interpretacion:

La informacion que nos muestra la siguiente tabla, dan a conocer que en el area de
ventas de la empresa Aceros Cer S.A.C. el 63 % responde que no hay niveles
establecidos de existencias en tienda y un 31 % responde que si, de acuerdo a estas
respuestas podemos decir que si se llevan los niveles de existencias en tienda por lo
menos en forma de registros en cuadernos mano escritos. Se puede concluir que el
indispensable conocer las existencias, porque de caso contrario seria facil su perdida

sin que nadie asuma la responsabilidad, lo cual generaria perdidas a la empresa.
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Figura

ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA CLIENTES

POTENCIALES Y REALES
N/A
RS R
‘ st g

NO

- N/A
NO ¥ /

63%

Fuente: Tabla 6

Interpretacion:

De acuerdo al tipo de investigacion realizado en el respectivo trabajo, se elabora un
cuestionario al area de ventas de la empresa Aceros Cer S.A.C obteniendo como
respuesta de un 63% de los colaboradores que no se estan elaborando estrategias de
venta innovadoras, esto puede traer perjuicios en el desarrollo de las ventas ya que hay
una enorme competencia y siempre se tiene que lograr que los clientes se sientan
satisfechos y cumplamos con sus expectativas, pero esto solo se logra con constante

estudio de los clientes, mientras que un 31 % da una respuesta positiva detallando que

tienen estrategias de marketing.
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Figura 7

Fuente: Tabla 7

Interpretacion

Se puede sefialar a través de la encuesta realizada, que un 63% de trabajadores del area
de ventas asegura que no se existe un debido analisis y evolucion de las ventas,
mientras que un 31% responde que si. Si se hace un enfoque a la respuesta que no se
realiza dicho andlisis podemos concluir que se permite que las ventas sigan a la deriva,
probablemente viendo solo los ingresos positivos de las ventas en cifras, mas no con
un debido planeamiento ya que es importante pensar en las amenazas que toda empresa

puede sufrir, como por ejemplo la competencia desleal.
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Figura 8

Fuente: Tabla 8

Interpretacion:

Los resultados de la encuesta realizada, nos brindan la siguiente informacion sobre si
existe informacion sobre las actividades a realizar en el area, un 63% afirma que no
existe una informacion precisa de lo que y como deben realizar, conllevando esto
muchas veces se realice un trabajo empirico, por intuicion.

Figura 9

EXISTE MANUAL DE PROCEDIMIENTOS QUE INDIQUE
COMO DEBEN MANEJARSE LAS ACTIVIDADES
NAT g
0% || 179,

; 5
r |

NO
83%|= Sl = NO =N/A

Fuente: Tabla 9
Interpretacion:
Para obtener informacién se realiz6 una encuesta, esta nos presentd la siguiente

informacion sobre la consulta si hay en la empresa un manual de procedimientos, un
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importante 83 % de los trabajadores del area de la empresa Aceros Cer S.A.C. yel 17
% responde que si existe.

Figura 10

'EXISTEN ESTUDIOS PARA EVITAR RIESGOS |

M S|
mNO
A N/A

Fuente: Tabla 10

Interpretacion:

Después de haber elaborado la encuesta a los trabajadores de la empresa Aceros Cer
SAC se obtiene que el 67 % sostiene que no existe un sistema para evitar riesgos y 33
% piensa u opina que si. EnfocAndonos a lo que la mayoria de encuestados expresa el
hecho de que se tome métodos de prevencion para un sin nimero de riesgos que
siempre se encuentra en la posibilidad de ocurrir como, por ejemplo, el engafio con

billetes falsos.
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Figura 11

REGISTRO COMPLETO Y PRECISO DE LAS
TRANSACCIONES CONTABLES Y HECHOS
ECONOMICOS

NO
0,
33,4) =S|
I mNO
Sl
67% N/A

Fuente: Tabla 11

Interpretacion

Lo concerniente a la encuesta realizada el 67% de los trabajadores indica que los
registros de las ventas entregados al area contable son auténticos y reales, permitiendo
que esta informacion sirva a la administracion tomar mejores decisiones.

Figura 12

N/A
NO
179 | 0%

\-‘
Sl
83%

SImNO m NA

Fuente: Tabla 12
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Interpretacion:

De acuerdo a las respuestas obtenidas por la encuesta realizada, el 83 % de los
trabajadores del area de ventas afirma que, si se delegan funciones, respuesta que nos
da cierta confusion en relacion a otras preguntas relacionadas con la pregunta
ejecutada, pero de ser asi esto es muy positivo para el area.

Figura 13

Fuente: Tabla 13
Interpretacion:

La informacion obtenida segln la encuesta realizada, determina que el 50% de
trabajadores del area de ventas afirma que, si se trabaja con herramientas modernas
para realizar las ventas, como por ejemplo el uso de un sistema computarizado para la
facturacion, lo cual hace la venta mas rapida, ahorrando mucho tiempo en comparacion

de épocas anteriores cuando realizaban la facturacion a mano
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Figura 14

m S|
mNO
= N/A

Fuente: Tabla 14

Al respeto sobre la comunicacion que existe entre los trabajadores del area de ventas
de la empresa Aceros Cer S.A.C con la administracion de dicha empresa, el 83

% indica que no hay la comunicacién adecuada, esto es muy negativo porque no
permite que este personal que tiene a su cargo esta area tan importante que brindara la
rentabilidad, puede dar informacidn a los directivos de la situacién real de los clientes,

pero esto depende de la administracion, para que le permita tomar mejores dediciones.
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