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RESUMEN

Cabe resaltar lo valioso de mantener un adecuado control de las existencias dado que ello
permitird tener informacion actualizada para la toma de decisiones, incluyendo el
compromiso con todos los trabajadores y asi poder obtener un volumen de ventas adecuado
asegurando el cumpliendo de los planes de la entidad; el objetivo de la investigacion fue:
Describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del
Peru caso: Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023 y proponer
mejoras. El tipo de investigacion fue descriptivo de nivel cualitativo, de disefio no
experimental y estudio de caso, aplic la técnica de la revision bibliografica y de la entrevista
a través de un cuestionario. Los resultados demuestran que el control interno de inventarios
permite tener una mejor clasificacion de los productos con mayor demanda, a través de
registros que facilitan el control de las entradas y salidas de mercaderia, obteniendo mejores
resultados en las ventas, y atencion al cliente. También se encontrd que la empresa en estudio
no mantiene un adecuado control de sus productos ello repercute de manera negativa en sus
ventas, por lo que presenta debilidades en el stock sin satisfacer las necesidades provocando
muchas veces perdidas de venta y de clientes. Se concluye que el control de inventarios que
se mantiene es débil, debido a la falta de implementacién de herramientas que ayuden a
mejorar la gestion de los mismos de lo contrario se veran afectadas las ventas y consigo los

resultados de la entidad.

Palabras Clave: Control interno, inventarios, ventas




ABSTRACT

It is worth highlighting the value of maintaining adequate control of stocks given that this
will allow having updated information for decision making, including commitment to all
workers and thus being able to obtain an adequate sales volume, ensuring compliance with
the entity's plans; The objective of the research was: Describe the incidence of internal
inventory control on the sales of companies in Peru, case: Importaciones y Servicios
Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023 and propose improvements. The type of research
was descriptive at a qualitative level, with a non-experimental design and case study,
applying the technique of bibliographic review and interview through a questionnaire. The
results show that internal inventory control allows for a better classification of the products
with the greatest demand, through records that facilitate the control of merchandise entries
and exits, obtaining better results in sales and customer service. It was also found that the
company under study does not maintain adequate control of its products, which has a
negative impact on its sales, which is why it presents weaknesses in stock without satisfying
needs, often causing loss of sales and customers. It is concluded that the inventory control
that is maintained is weak, due to the lack of implementation of tools that help improve their
management, otherwise sales will be affected and, with it, the results of the entity.

Keywords: Internal control, inventories, sales




I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcién del problema

Hoy en dia las empresas constituyen un papel importante dentro de la economia global, sin
distinguir el tamafio y tipo a la que pertenecen, identificandose como principal objetivo
satisfacer las necesidades de la poblacion que cada dia aumentan méas, generando a su vez
oportunidades de empleo para muchos jovenes y aquellos profesionales que no solo buscan
obtener ingresos sino también son un ejemplo de emprendimiento para muchos de ellos. De
acuerdo con (Ague, 2010) define a la empresa como un conjunto de factores de produccion
los cuales son necesarios para la produccion de bienes, semielaborados, maquinaria, entre
otros bienes de capital, asi como también factores mercantiles puesto que la mercaderia no
se vende por si misma, y factores financieros ya que es necesario recurrir a las instituciones
financieras para realizar inversiones, asi mismo toda institucion establece fines y objetivos
que cumplir los cuales se convierten en la razon de su existencia. Remotamente en la base
de la economia de mercado estos objetivos se ven asociados en aumentar sus beneficios, hoy
en dia este concepto de los objetivos es mas amplio en la que se resalta el incremento del

valor de la entidad.

Cabe resaltar que los diferentes factores que se incorporan a la empresa tienen estrecha
relacion para el logro de los objetivos, de lo contrario no existiria empresa ni cumplimiento
de objetivos, no obstante, esa organizacion de tener un fin en especifico lo tiene a cargo otro
elemento empresarial como lo es la administracion o direccion de la entidad. Es asi que la
direccion se encarga de planificar el logro de los objetivos, ordena los factores y se ocupa de
que las decisiones se lleven a cabo, controlando los desvios que se puedan dar entre los
resultados obtenidos y los esperados. Por ende, este factor se responsabiliza de unificar los
esfuerzos para lograr los objetivos integrales del sistema empresarial. Por consiguiente,
existen principios y normas en las que se rigen las empresas con peculiaridades para cada
tipo de empresa teniendo en cuenta la situacion en la que se encuentra, es asi que las
empresas por su tamafio se distinguen en pequefias medianas y grandes empresas, asi mismo
segun su actividad se pueden clasificar por sectores econémicos como primario, industrial y
de servicio, de acuerdo al &ambito pueden ser locales, regionales, nacional e internacionales,
segun su propiedad pueden ser privadas en las que el capital corresponde a una propiedad

particular, publicas en las que el capital es propiedad del estado, mixtas en las que el capital

es tanto del estado como de particulares y cooperativas o sociales siendo que los trabajadores




son ademas sus propietarios. Y segun su forma juridica pueden ser empresas dirigida por
una persona natural y la empresa social que se constituye por una persona juridica o sociedad,
aqui se distinguen cinco tipos de sociedades como la sociedad andnima, de responsabilidad

limitada, en comandita, colectiva y cooperativa.

Cabe resaltar que dentro del marco empresarial existen cuatro regimenes tributarios de los
cuales las empresas se pueden acoger de acuerdo a las caracteristicas que dispone cada uno
de ellos, dentro de ellos se encuentra al régimen MYPE Tributario que fue creado
especialmente para las micro y pequefias empresas con el fin de fortalecer su crecimiento
aumentando la competitividad dentro del mercado interno y externo, promoviendo la
formalizacion y desarrollo continuo, basado en la inclusion social, accediendo al empleo
digno e idoneo. En su definicion, considera a la Micro y Pequefia Empresa como aquella
unidad econdémica que estd conformada por una persona natural o juridica, y puede
constituirse de acuerdo a cualquiera de las forma de organizacion, y entre sus caracteristicas
se detallan para la micro empresa el nimero de trabajadores es de 1 hasta 10 y sus ventas
anuales tienen un monto maximo de 150 UIT (Unidades Impositivas del Trabajador)
pequefia empresa que debe tener entre 1 a 100 trabajadores y sus ventas anuales tienen un
monto méaximo de 1700 UIT, asi mismo para la mediana empresa sus ventas anuales deben
ser superiores a 1700 UIT y hasta el monto méaximo de 2300 UIT y puede llegar a tener hasta
250 trabajadores. (Régimen MYPE Tributario , 2023).

De acuerdo con Caiiari (2023), estima que las pequefias y medianas empresas representan
los pilares de la economia latinoamericana, sin embargo, su participacion en la exportacion
es baja alcanzando un 13% de las pymes que exportan. Sin embargo, Contreras (2023) en su
estudio realizado, sostiene que las Mipypmes (micro, pequefias y medianas empresas
representan el 21% del PBI y el 99% del empleo formal, siendo este un aporte muy
importante dentro de la economia peruana, concentrando gran parte de la PEA, asi como el
mayor numero de empresas. Sin embargo, uno de los problemas con mayor relevancia que
afectan el desarrollo de estas organizaciones, se encuentran el acceso al crédito, la alta
informalidad y problemas en la productividad. Pese a las dificultades que atraviesan todas
las empresas, los grandes gerentes siempre buscan la mejor forma de controlarlas, evitando
en lo posible aquellos riesgos o eventos que afecten a la misma. Cabe resaltar la

implementacion de controles que se viene desarrollando desde muchos afios atras con la

finalidad de detectar a tiempo cualquier tipo de irregularidad, permitiendo que la entidad




esté preparada para los cambios en el entorno econémico, fortaleciendo la competitividad y
crecimiento. Gracias a los controles internos las entidades pueden solucionar cualquier
dificultad que se presente siendo cada vez mas exigibles, puesto que su efectividad se ve

reflejada en la obtencion de resultados positivos y con ello el logro de los objetivos.

La creacién del control interno tuvo lugar en los Estados Unidos, con la participacion de
cinco empresas creando una comision llamada Treadway, la que se preocuparia por
investigar los factores causantes de las alteraciones en la preparacion de la informacion
financiera en las entidades publicas. Esto los conllevo a elaborar un informe detallando la
identificacion de actos inapropiados, evaluacion de los riesgos e implementando controles
que aseguren la razonabilidad de la informacion financiera, segln lo afirmado por el autor
(Fonseca, 2011). De ahi parte que el control interno viene siendo una herramienta importante
dentro de las organizaciones. En su definicion el control interno, es el plan en el que una
entidad establece normas, procedimientos y herramientas relacionadas con la finalidad de
salvaguardar los recursos de la misma, asi como la prevencién de errores y desviaciones en
los procesos que supone cada actividad, garantizando la confiabilidad y razonabilidad de la
informacidn financiera. Ademas, se logra que la entidad cumpla sus objetivos respecto a la
rentabilidad, conduciéndola al donde quiere llegar, evitando cualquier peligro que se
presente. (Actualicese, 2021)

Cabe resaltar que el control interno viene siendo una herramienta muy amplia, puesto que
no solo se centra a mejorar una sola area de la entidad sino que esta presente en todos sus
aspectos, segun como lo estipula el actor Mantilla (2013), afirma que el control interno se
expande mas alla de lo que normalmente se acostumbra a relacionarlos como las direcciones
de contabilidad y finanzas, sin embargo, también incluyen lo relacionado como los
presupuestos, costos, reportes de las actividades diarias, cumplimiento de actividades, entre
otros. Por consiguiente, el centro de atencidn de los empresarios, es que la empresa sea
rentable y obtener cada vez mas ganancias, enfocandose principalmente en aumentar sus
ventas. Pese a lo anterior se puede decir que uno los recursos méas importantes dentro de las
organizaciones son los inventarios, ya que gracias a su venta se obtienen los ingresos. Con
la finalidad de profundizar mas sobre este concepto, tomando como referencia la publicacion
del autor (Loja 2015) que se citd en Ramirez (2023). Manifiesta que los inventarios son un
conjunto de bienes que posee la entidad, los mismos que se deben estimar y contabilizar a

través de métodos y procedimientos para poder organizarlos, clasificarlos y controlarlos.
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Asi mismo, para Escandon et al., (2021), estima que los inventarios también pueden ser
considerados, como aquellos articulos o productos que se depositan en un almacén para
luego continuar con su proceso de produccién y/o venta. Dicho ello, el control de inventarios,
se constituye en una herramienta esencial en las organizaciones, puesto que permite
mantener actualizado la cantidad que existe de productos mantenidos para la venta y en el
lugar que corresponde, para que posteriormente pueda ser verificado con la base de datos.
Por lo tanto, es importante porgue tiene como finalidad el abastecimiento de los productos,
evitando que la entidad quede sin stock y pueda cumplir con sus objetivos de venta,
proporcionando a la vez informacion oportuna acerca de este rubro. (Adrianzen 2021) citado
en (Ramirez, 2023)

Por su parte Ladron (2020), indica que el control de inventarios es necesario en todas las
entidades, para garantizar el avance del proceso productivo, sin embargo, llevar un control
continuo cuando existe una elevada cantidad de producto, puede ocasionar costos mayores,
ante ello resulta necesario fijar que tipo de control se va a realizar. Al mismo tiempo, afirma
que al realizar una gestion de stock oportuna se obtiene una informacion puntual sobre las
entradas y salidas de mercaderia, ejerciendo una igualdad en cuanto al nivel de pedidos con
relacion a la demanda. Cabe precisar bajo este contexto, que existe una estrecha relacion
entre los inventarios y las ventas, dado que como duefio a través de su registro tiene el
conocimiento sobre la cantidad de productos que ha adquirido, y de acuerdo a su rotacién
sabra que productos ha vendido més, asi mismo mantiene al tanto sobre qué productos estan

por agotarse para realizar el respectivo abastecimiento y cuanto debe comprar.

En este sentido, es importante establecer una planificacion de las ventas, tomando la opinién
de Pereira (2019), estima que las ventas deben pasar por un proceso, en primer lugar, deben
tener previa autorizacion de la direccion general que, junto con el area de ventas, realizan
una estimacion referente a las unidades y precios a vender manteniendo comunicacion con
el area de costos, para finalmente tener una razonabilidad sobre las utilidades que se esperan
obtener. De igual manera las proyecciones de venta que realice la entidad, deben tener un
fin en atencidn a la realidad econdmica, es decir no se puede tener una vision diferente sin
tener en cuenta el entorno. Por ello es significativa la participacion con todas las areas, puesto
que las ventas son el centro para el cumplimiento de los objetivos. Respecto a las ventas

programadas, se debe tener en cuenta la informacion oportuna que detalla, cuales son los

productos minimos y maximos requeridos por la demanda del area de ventas, con el




propdsito de poseer una eficiencia en la gestion del inventario. Sin embargo, si se tiene un
sobre stock, posteriormente se tendran problemas en el pago de proveedores, puesto que si
no se vendio no hay dinero para hacer frente a los pagos. Bajo esta perspectiva, el area de
ventas debe realizar una planeacion pertinente en las que se establece las actividades a
realizar, en concordancia con las areas involucradas, con la participacion del marketing,
haciendo uso de la publicidad y demés medios promocionales. Asi mismo, cada
departamento debe proporcionar informacion en calidad de reportes de acuerdo a las
operaciones realizadas, cumpliendo ciertos criterios, facilitando su interpretacion, y de esta

manera conducir a la toma de decisiones para cumplir con lo establecido.

En definitiva, el control de inventarios en relacion a las ventas posibilita brindar un servicio
de calidad al cliente, de modo que al momento de vender un determinado producto este se
tendrd de una manera ordenada, cumpliendo asi con las expectativas del comprador, de lo
contrario se desconoce su ubicacién y demora en brindar la informacion requerida. Asi
mismo, al tener cantidades adecuadas de los productos, no se veran afectadas las ventas, ni
pérdida de mercaderia por vencimiento. (Lima, 2020). Por consiguiente, el control de
inventarios es importante porque advierte sobre el robo hormiga por parte de los
trabajadores, puesto que poseen control y acceso sobre la mercaderia, de modo que no existe
un adecuado registro y control del stock, los trabajadores pueden adquirir productos
buscando beneficios personales, a la larga genera pérdidas para la empresa. Por ello es
importante crear un ambiente laboral agradable estableciendo relaciones, incentivando la

practica de valores de la entidad.

Cabe considerar por otra parte al autor Ehrhardt y Brigham (2007) citado en Duran (2012),
quien afirma que, al mantener un inventario reducido aumentan los costos de pedidos, por el
contrario, si son elevados también aumentaran los costos de mantenimiento. Dicho de otro
modo, si se tiene gran cantidad de productos, en consecuencia, se tendra recursos financieros
inmaviles que podrian utilizarse en otras actividades de mayor produccion para la entidad,
provocando pérdida y vencimiento de productos, en cambio si se tiene menor cantidad
inventario se tendria que realizar mayores compras incrementando dichos costos. Es
evidente, que no se tendria una atencién eficiente a la demanda, ocasionando irregularidades
para efecto de las ventas y disminucion de utilidades. Por ello se debe manejar un control

adecuado de inventarios de acuerdo al tipo de cada organizacion. Cabe precisar que la

cantidad resultante al final del inventario y su estimacion, repercute de manera directa en el




resultado de la entidad, puesto que una gestion inadecuada puede conllevar a realizar una

tributacién mayor a la real.

Cabe resaltar que hoy en dia existe una alta competitividad en las empresas, un modelo de
ello se da en aquellas que se dedican a la compra y venta de productos farmacéuticos, las
cuales muchas veces realizan ventas a un precio menor que el del mercado, afectando su
rentabilidad con la finalidad de captar la mayor cantidad de clientes y prevalecer en el
mercado. Ademas, es necesario tener conocimiento sobre técnicas, estrategias y
metodologias que permitan aplicar un control sobre los procesos, actividades y funciones
que realizan, debido a que este tipo de empresas manejan cierta cantidad de productos es
necesario establecer controles como es en los inventarios (Quincho, Olinda y Rivas Walther
, 2022). Cabe precisar que cualquier empresa dedicada a este rubro, sin importar su tamafio
y ubicacion para que pueda tener un éptimo desarrollo basado en la eficiencia y eficacia,
cumpliendo con brindar una atencion oportuna a la demanda de sus clientes, resulta
imprescindible efectuar la mayoria de veces posible un apropiado inventario para asi darle
cumplimiento a los objetivos de mayor relevancia, enmarcado en la maxima rentabilidad
posible, siendo uno de los aspectos claves, estudiar la rotacién de los productos, establecer
estrategias de venta, contando con las herramientas necesarias para poder realizar un control

de forma facil y rapida.

Dicho lo anterior, en la presente investigacion se tomd como objeto de estudio a la empresa
Servicios y Negocios Generales Rumiche S.R.L, con ruc 20606856823 la cual, se encuentra
ubicada en la calle PJ. Psje Las Capullanas N° 027 Urb. Idelfonso Coloma Bancaria Piura -
Sullana — Sullana. Identificada en el sector servicios y comercio, dado que tiene como
actividad principal la venta al por menor de ordenadores, equipo periférico, programa de
informatica. y equipo de telecomunicaciones comercios especializados, y como actividades
secundarias se encuentran Otras actividades de atencion de la salud humana y Actividades
de consultoria de gestion. Inicio sus actividades en noviembre del 2020, debido a que
desarrolla diferentes actividades, la empresa que se ha escogido para desarrollar la
investigacion es una botica que lleva por nombre comercial “Mi Farmacia”, la cual se dedica
a la compra y venta de productos farmacéuticos. Producto de la observacién, en relacién al
inventario, se identificé una inadecuada gestion del mismo, dado que al momento de realizar

la verificacion de los productos que se encuentran tanto en el sistema como el fisico, no se

realiza en su totalidad debido a la cantidad considerable de productos, ello genera que existan




productos vencidos, deteriorados y pérdida del mismo sin tener cuenta de ello, asi mismo
hay veces que se quedan sin stock, e informan al duefio para que realice el respectivo
abastecimiento. En tal sentido, al momento de vender no se podra brindar una adecuada
atencion al cliente, incurriendo en el riesgo de vender productos vencidos, pérdida de venta
y de cliente por falta de producto en la entidad. En consecuencia, si no se aplican mecanismos
de control de inventarios, se tendran impactos desfavorables sobre las ventas y consigo la

rentabilidad de la empresa.

1.2 Formulacion del problema
¢Cual es la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del

Perl caso: Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023 y cémo

mejorar?

1.3 Justificacién

Teobrica:

Porque en la mayoria de las empresas del Peru, existe la necesidad de realizar una correcta
gestion de inventario, y optimizacion de las ventas, permitiendo mejorarlas, es asi que la
presente investigacion permitird llenar el vacio del desconocimiento que poseen las
organizaciones, y sobre todo en la de estudio para cuando se deba realizar una correcta
distribucion y abastecimiento de los productos, principalmente en las poseen una cantidad

considerable de productos como las boticas.

Préctica;

Porque luego de conocer los resultados se procedera a comunicar al representante legal o
quien haga sus veces en la empresa en estudio, y a las demas empresas por medio de articulos
cientificos para su aplicacion, y adquirir un efecto positivo, en la generacion de la
informacion que permita a la contabilidad de gestion, o como también contabilidad para la

toma de decisiones.

Metodoldgica:

Por qué en esta investigacion sus resultados se obtuvieron aplicando una metodologia del
proceso de investigacion, la cual se inicia con la identificacion de la problematica, explicada

anteriormente, se plantean objetivos y se aplicaran las técnicas y procedimientos para

obtener dichos resultados, teniendo en cuenta el espacio geografico, tanto nacional como




regional. Como es de conocimiento, los trabajos de investigacion deben servir como
antecedentes para futuras investigaciones, especialmente de nuestra Universidad Catolica
Los Angeles de Chimbote, opten por tomar los datos encontrados en la ejecucion del presente

proyecto de investigacion.

1.4 Objetivo General
Describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del
Peru caso: Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023 y proponer

mejoras.

1.5 Objetivos Especificos
1. Explicar la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del

Peru.

2. Describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de la empresa

Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023

3. Realizar una propuesta de mejora sobre el control interno de inventarios y su incidencia

en las ventas de la empresa Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana,
2023




II. MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes

2.1.1 Internacional:

Delgado et al., (2022) en su trabajo de investigacion titulado: Manual de procedimientos de
manejo de los inventarios para pequefias farmacias en la ciudad de Guayaquil, tuvo como
objetivo general, Demostrar la importancia de un manual de procedimiento de un manejo de
inventarios para las farmacias en estudio, aplicé una metodologia de campo y utilizo el
método de analisis sintesis, como instrumento un cuestionario y como técnica la entrevista,
representando una muestra de 50 farmacias. En tal estudio se obtuvo como resultado, que la
entidad carece de un manual de procedimientos para el control de inventarios porque muchas
veces ocurren discrepancias, asi mismo existe desconocimiento sobre los laboratorios con
los que trabajan las entidades, debido a la falta de inventarios frecuentes, existe desorden y
caducidad de productos, también sefialan que la falta de disciplina aun teniendo un
procedimiento tiene ciertas consecuencias. Se concluye que la problemética de la entidad se
centra en el manejo de los inventarios, influyendo la falta de procedimientos y normas
establecidos en el manual, asi como también la falta de medios electrénicos que ayuden en
el control de los inventarios, por lo que no poseen un control de ingresos y salidas de la
mercaderia. Asi mismo al implementar un procedimiento oportuno no solo ayudaria en la
mejora del control de inventarios, sino también a la adecuada administracién del mismo,
definiendo las actividades a ejecutar, incluyendo planes de organizacion con los trabajadores
orientandolos y escuchando sus inquietudes y sugerencias en beneficio de mejorar en control

de inventarios.

Alban (2021), en su trabajo de investigacion sobre: Sistema de control interno de la gestion
de inventario y la rentabilidad de la farmacia Cruz Azul “Rosita Paredes y Quito” del canton
Quevedo, 2018. Tuvo como objetivo general: Evaluar el sistema de control interno de la
gestion de inventario y su incidencia en la rentabilidad de la farmacia en estudio, aplicando
una metodologia sistémica y analitica, como instrumento utilizé un cuestionario y como
técnica la encuesta, la poblacion y muestra estuvo conformada por 18 personas. Teniendo
como resultado que la entidad no cuenta con suficiente espacio para efectos de
almacenamiento, garantizando una conservacion optima y buen recaudo de los

medicamentos, asi mismo el personal no esta capacitado sobre la prevencion de riesgos que

puedan incurrir en la gestion de inventarios, ademas de no tener registro documental de




entradas y salidas de mercaderia, por lo tanto, no se tiene un stock controlado. Se concluyé
que la evaluacion del control interno incide en la rentabilidad de la entidad, puesto que se
elaboro un plan de trabajo en base a los mecanismos de control de inventario, aplicado al
control, registro, reposicion y sistema de inventario. En cuanto a la rentabilidad en el afio
2018 crecid en un 7.66%, el margen sobre ventas y utilidad respondio al 1.85% y 2.39%
respectivamente, tomando como referencia los estados financieros de la entidad, se deduce
que la obtencién adecuada de los resultados refiere de la cantidad y rotacion del inventario

para hacer frente a la demanda maximizando las ganancias.

Forty y Baque (2023), en su tesis titulada Control de inventarios y rentabilidad de las
farmacias de la ciudad de Pedro Carbo, tuvo como proposito: Determinar de qué manera el
control de inventarios incide en la rentabilidad de las farmacias sujetas a la investigacion,
aplicé una metodologia descriptiva, de campo y bibliogréafico, como técnica la entrevista y
encuesta, la poblacién estuvo conformada por cinco farmacias, teniendo como resultado que
en la entidad no se realiza un control adecuado del stock, que permita saber los productos
con mayor y menor demanda, asi mismo el 100% de los encuestados manifiesta que no se
realiza verificaciones fisicas con los productos pero si con los que arroja el sistema en los
que se reconoce diferencias relevantes, ello produce pérdidas importantes, dado que existe
una falta de controles oportunos para prevenir pérdida de mercaderia, ya sea por robo o
deterioro de la misma. Por consiguiente, la entidad carece de procedimientos y normas de
control de inventarios, en consecuencia de ello no se sigue un proceso para adquirir nuevos
productos y llevarlos a su venta, ademas no se definen correctamente las funciones de los
empleados puesto que las personas encargadas del area de ventas solo estan destinadas a
realizar esa funcién sin embargo, el gerente ingresa los productos al sistema pero por
diferentes razones no logra ingresar toda la mercaderia, generando alteraciones en el
inventario, otra causa de ello es que muchas veces el control fisico de los productos lo realiza
una persona ajena a la entidad, conllevando a generar una informacion inadecuada e irreal.
Cabe precisar, que en cuanto a la rentabilidad ha sufrido disminuciones en los Gltimos
periodos siendo el factor causante de ello los faltantes de productos. Se concluye que la
entidad debe repartir las actividades para llevar un mejor ordenamiento del inventario, por

consiguiente, al no realizar verificaciones de los productos va a producir pérdidas que

impactan en la rentabilidad de la entidad.




Malavé (2023), en su trabajo de investigacion titulado: Control de inventario en la farmacia
Pasteur, parroquia San José de ancon, provincia de Santa Elena, afio 2021. Tuvo como
objetivo principal Evaluar el sistema de control de inventarios, mediante COSO |, para
fortalecer la eficacia y eficiencia en las operaciones de la farmacia, aplico una metodologia
cuantitativa y cualitativa, como técnica empled la entrevista para la recopilacion de la
informacion, la poblacion estuvo conformada por los directivos y como muestra se eligié a
4 personas con la capacidad de brindar informacion sobre el objeto de estudio. En esta
investigacion se obtuvo como resultado que la entidad carece de un adecuado manual de
funciones en el que se identifiquen las responsabilidades que debe cumplir cada trabajador,
fomentando orientaciones y capacitaciones respecto a los procesos de control que se ejecutan
en la entidad, asi mismo queda en evidencia que la entidad aplica conocimientos empiricos,
en efecto se tiene un control de inventarios inapropiado. Asi mismo, la entidad no cuenta
con un sistema de facturacion eficaz, en el que se pueda acceder a la informacion del stock
de inventario imposibilitando realizar una venta adecuada, ademas de generar pérdidas de
producto, por consiguiente, no se toma ninguna medida para prevenir riesgos referentes a
los faltantes y sobrantes de productos. Se concluye que en la entidad se realizé una
evaluacion a los procesos de la entidad en base a los componentes del control interno,
identificando ciertas deficiencias como la falta de control en el Kéardex, asi mismo en la
recepcion y control de mercaderia, falta de organizacion en el proceso de compras ademas
de politicas y procedimientos para mejorar la organizacion de la entidad y consigo un

eficiente control de inventarios.

2.1.2 Nacional

Saucedo (2023), en su tesis titulada: Gestion de inventarios para el proceso operativo del
area de comercializacion en la ampliacién de negocio farmacia Cristianfarma — Chota
Cajamarca, cuyo objetivo general es determinar en qué medida la gestion de inventarios
incide en el proceso operativo del area de comercializacion para la ampliacion de negocio
de la farmacia, usando una metodologia cualitativa, tipo aplicada y de nivel descriptivo, tuvo
como poblacion los trabajadores de la farmacia en estudio y como muestra los procesos del
area de comercializacion, como instrumento utilizé la entrevista ademas de un analisis
documental. Tuvo como resultado que la entidad tiene deficiencias en la gestién de

inventarios, principalmente en los procesos de compras, ventas e inventario, siendo mas

evidente al aplicar el flujograma del correcto proceso que debe tener cada uno, el cual no se




cumple en su totalidad. Por consiguiente, en el almacén existe una falta de organizacion, asi
como de procedimientos para la gestion de inventarios, orientacion al personal, ello
imposibilita reconocer que productos poseen baja rotacion, deterioro, o pérdida y aquellos
que han cumplido su fecha de vencimiento. Por otra parte, no hay un adecuado
procedimiento para la recepcion de la mercaderia, colocacion y distribucién de la misma. Se
concluyé que la empresa debe implementar politicas que mejoren la gestion del inventario
como en los procesos antes mencionados, mejorando las capacitaciones u orientaciones al
personal, perfeccionando la atencion a los clientes, asi mismo utilizar indicadores que

permitan medir el rendimiento de las actividades para el control de inventario y de compras.

Arana y Medina (2022), en su tesis denominada: Control de Inventarios y Gestion de
Almacén en las Boticas del Distrito de Huancayo, tuvo como objetivo general Establecer la
relacion que existe entre el control de inventarios y la gestion de almacén en las boticas del
distrito de Huancayo, empleando una metodologia cientifica de enfoque cuantitativo,
aplicada, correlacional, y de disefio no experimental, por consiguiente, la poblacion estuvo
integrada por 30 boticas, y como instrumento aplicé un cuestionario. Dicho estudio, tuvo
como resultado que las personas encuestadas dejaron en evidencia el desconocimiento sobre
cémo mejorar el control de almacén en las boticas, asi mismo es deficiente la planificacion
para el control de inventarios, puesto que no hay un manejo adecuado de stock, en
consecuencia, la informacién obtenida de los procesos realizados no favorece la toma de
decisiones. Por consiguiente, el 60% de los encuestados considera que seria importante una
apropiada gestién del almacén para las boticas de estudio con ayuda de los procesos
tecnoldgicos. Se concluyd que el control de inventarios guarda relacién con la gestion de
almacén, siendo asi que mejorard este ultimo, teniendo en cuenta que la planificacion
también es de suma importancia para efectos del control de inventarios, proporcionando
mejoras en el nivel de stock y teniendo en cuenta la participacion del personal, puesto que
también estan involucrados con los productos para mejorar la toma de decisiones, asi mismo
los gerentes o administradores deben planificar de manera oportuna las actividades que

tienen a cargo referente al control de inventarios.

Alarcon (2019), en su tesis que lleva por nombre Evaluacion de la gestion de inventarios
para mejorar los resultados de ventas de la empresa Farmadiaz SAC, siendo su objetivo

evaluar la gestion de los inventarios para mejorar las ventas de la empresa en estudio, utiliz6

una metodologia de tipo descriptiva y aplicativa, con un disefio no experimental, la poblacién




y muestra estuvo conformada por los trabajadores del area de almacén. En los resultados se
identifica que la entidad es representante de tres lineas importantes y sus ingresos anuales
superan ocho millones en promedio, asi mismo se realizd un analisis sobre el proceso de
compras, identificando la falta de informacion de existencias y una inapropiada evaluacion
a la planificacion de la misma, del mismo modo se realizo el andlisis al proceso de ventas,
iniciandose con el registro de pedidos vendidos, y al mismo tiempo el sistema informa si la
entidad posee el stock necesario, siendo aqui el punto débil ya que la entidad no cuenta con
stock suficiente, en consecuencia se deja de atender pedidos de clientes y con ello ventas
significativas para la entidad, superando el millon en promedio por afio a causa de un
inapropiado proceso de abastecimiento. Por consiguiente, los resultados obtenidos de las
ventas al final del ejercicio se ven perjudicados por los pedidos no atendidos representando
el 44% entre las tres lineas, identificando el impacto que los quiebres de stock generan en
las ventas y la rentabilidad. Se concluy6 que la entidad debe establecer fechas de entrega de
productos con sus proveedores, con la finalidad de estimar el tiempo necesario para un nuevo
pedido, ademas de evaluar el stock de cada producto para su abastecimiento, realizar un
analisis de los productos a fin de reconocer los aumentos y disminuciones solicitados por la
demanda, evitando realizar pedidos innecesarios. Sin duda la gestion de inventarios se torna
un aspecto de suma importancia para la entidad, puesto que ayudara a resolver problemas de

quiebres de stock teniendo en cuenta la evolucion de los productos.

Garcia y Sanchez (2019), en su tesis titulada: Gestion de almacén y su incidencia en las
ventas de la empresa Almi Farma EIRL, Tarapoto, Afio 2017, tuvo como proposito: Evaluar
la incidencia de la gestion de almacén en las ventas de la empresa en estudio. Empleo una
metodologia correlacional, con un enfoque mixto, no experimental de corte transversal,
teniendo como poblacion a la entidad y como muestra cuatro trabajadores de la misma, como
técnica utilizo una lista de cotejo guia de entrevista y analisis documental. Tenido como
resultado que la entidad posee productos deteriorados debido a la falta de verificacion al
momento de recepcionarla, posteriormente esta se vende a un precio menor que el costo de
manera que ocasiona una pérdida del 1% de las ventas, asi mismo existen productos vencidos
a causa de una falta de control del inventario para reportar las fechas de vencimiento mas
cercanas de cada productos y asi poder darle una salida a su venta, ello genera realizar
desvalorizaciones aumentando a su vez el costo y perdida de venta en un 3% del total de las

ventas. Por consiguiente, existen productos que no se han ingresado al sistema en su totalidad

siendo un aproximado de 320 productos debido a una falta de seguimiento de los ingresos a




almacén, causando una peérdida del 3% del total de las ventas. del mismo modo, al momento
al finalizar el inventario fisico se encontraron productos faltantes por falta de una adecuada
codificacion de productos perjudicando el inventario, costo y perdida de venta en un 9%. Se
concluyo que la gestion de almacenes tuvo un efecto negativo en las ventas, dado que, al
realizar una gestion de almacén de manera empirica, causo disminuciones en las ventas y
utilidad, en consecuencia, la entidad debe implementar procedimientos para llevar a cabo
una correcta gestion del inventario, realizando reportes que permitan la deteccion de
vencimiento de los productos y mejora en el ordenamiento del mismo a fin de incrementar

las ventas y rentabilidad.

2.1.3 Regional

Collahuazo (2019), en su tesis que lleva por nombre: Los mecanismos de control interno en
el area de almacén de las empresas farmacéuticas del Per( caso: Botica Felicidad N°6
Nortfarma SAC Piura, 2019. Tuvo como principal objetivo: Describir las caracteristicas de
control interno en el &rea de almacén de las empresas farmacéuticas en el Per( y de la botica
en estudio. Aplico una metodologia cualitativa, bibliografica-documental y de caso,
empleando como instrumento fichas bibliograficas y un cuestionario y como técnica la
encuesta. En dicho estudio se encontr6 que la entidad posee un sistema para llevar un control
de inventario, sin embargo, existen deficiencias al momento de tener una informacion
adecuada respecto al inventario, puesto que existe un desorden en la reposicién de los
productos debido a que no se realiza una verificacion ni registro del mismo cuando ingresan
al area de almacén, los inventarios se realizan con poca frecuencia, en consecuencia si se
tiene una mejor clasificacion de los productos con mayor demanda se realizara un trabajo
con mayor eficiencia. Se concluye para para la obtencién de una informacion oportuna y
veraz es importante contar con herramientas tecnoldgicas que permitan el adecuado control
de las existencias teniendo en cuenta la revisién técnica y reposicién de cada producto basado
en la correcta ubicacion del mismo otorgando una adecuada atencion al cliente. Cabe resaltar
que un tener un sistema de control apropiado mejorar los resultados de venta con la finalidad
de prevenir errores, también se requiere del cumplimiento del manual de organizacion puesto
que es la base para que la entidad se desarrolle como tal en el cumplimiento de sus

actividades.

Rosas (2021), en su tesis titulada: ElI costo comercial de productos farmacéuticos y su

incidencias en las ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021, tuvo como propésito




determinar el grado de incidencia que existe entre el costo comercial de los productos
farmacéuticos y las ventas de la entidad en estudio, aplico una metodologia cuantitativa,
aplicada, no experimental y de nivel correlacional, la poblacion y muestra estuvo
conformada por 06 colaboradores, empleando como técnica la encuesta y como instrumento
un cuestionario. En dicho estudio se obtuvo como resultado que existe una relacion
significativa entre el costo comercial y las ventas de los productos dado que al momento de
aplicar una reduccion de costos no produce un aumento en las ventas, siendo una de las
dificultades mas significativas por su posicion en el mercado puesto que la municipalidad de
dicha ciudad tomo ciertas medidas por causa del covid 19, lo que origind una disminucion
peatonal, asi mismo, la medicion de los costos no tiene una afectacion significativa en las
ventas, puesto que la obtencion de estas es gracias a los clientes siendo mas factible utilizar
herramientas de marketing para éptimos resultados de venta. Por consiguiente, respecto a
los saldos de venta, como son los gastos de la misma, administrativos y de costos de venta,
existio una afectacion importante debido a que se emplearon estrategias de marketing como
las ofertas para una mayor atraccién de clientes e incremento de ventas. se concluye que la
entidad debe realizar un estudio de mercado verificando las zonas de mayor demanda para
rectificar su posicionamiento con el fin de mejorar sus ventas, desarrollando estrategias para
atraer nuevos clientes y recuperar lo que han perdido, asi mismo llevar un adecuado control
de ventas adecuado que permita la obtencion de informacion oportuna para una mejor toma

de decisiones.

Arana (2019), en su tesis llamada: Sistema de control interno para mejorar la gestion de las
existencias en la farmacia del Hospital General Jaén tuvo como objetivo Disefiar un sistema
de control interno para mejorar la gestién de existencias en la farmacia del Hospital en
estudio, aplicando una metodologia descriptiva de disefio no experimental, aplicando como
técnica la encuesta y como instrumento un cuestionario, tuvo como poblaciéon a los
trabajadores de la farmacia. En dicho estudio se obtuvo como resultado que la farmacia
presenta dificultades en la gestion de las existencias dado que no realizan una codificacion
de los productos ni verificacion de los procesos técnicos. Asi misma falta de una
planificacién con respecto a los requerimientos de las medicinas, del mismo modo no se
tiene en cuenta los reglamentos establecidos para las contrataciones con los proveedores,
ademas no se realiza el adecuado proceso respecto a los productos vencidos manteniéndolos

aun en el area. Por otra parte, respecto a las contrataciones de personal no son adecuadas

dado que no se tiene en cuenta las disposiciones que se deben cumplir de acuerdo a la norma,




por lo que se identifica personal no capacitado causando faltas en el trabajo realizado
generado también por la falta de difusion y desconocimiento de los objetivos que persigue
la entidad. Se concluye que la entidad viene mostrando deficiencias en la gestion de
existencias puesto que no cuentan con un control adecuado, es por ello que la entidad debe
implementar funciones que ayuden a prevenir los riesgos, gestionando los requerimientos

oportunamente para brindar una atencion adecuada.

Calle (2020), en su tesis que lleva por nombre Sistema de control interno para mejorar la
gestion del inventario en Boticas Open Farma S.A.C., Bagua tuvo como principal objetivo
elaborar una propuesta de un sistema de control interno para mejorar la gestion de inventarios
en la empresa en estudio. Aplic6 una metodologia cuantitativa, descriptiva, de disefio no
experimental, utilizando como técnica la entrevista y como instrumento un cuestionario, la
poblacién y muestra estuvo conformada por los 17 integrantes de la entidad. Tuvo como
resultado que la empresa no cuenta con un adecuado control de inventarios evidenciado que
lo manejan de acuerdo a sus experiencias, asi mismo falta de capacitaciones hacia el personal
e implementar un adecuado sistema que permita reconocer el lote para la solicitud de dicho
producto, también existen desviaciones respecto a las compras puesto que al momento de
realizar esta accion se ejecuta de conforme a la necesidad y al aprovechamiento de ofertas
lo cual dificulta la gestién de inventarios afiadido a ello, las faltas de registro de los producto
dado que no se registra en su totalidad quedando mercaderia sin ingresar causando a su vez
que la informacion de los inventario no sea la correcta. Se concluye que llevar un adecuado
control de inventarios en las entidades es muy importante situacion que no se da en la
empresa en estudio si bien es cierto se realizé la implementacion de sistemas para llevar a
cabo el control de los inventarios, pero ello no es suficiente puesto ademas se tiene que
instruir mecanismos de control en cada una de las actividades. Se le recomienda a la entidad
la utilizacion del método abc, puesto que permite organizar los productos que son de mayor
demanda por la poblacion facilitando el rapido acceso y asegurando una atencion adecuada

y eficiencia de los trabajadores.

2.1.4 Local
Campos y Herrada (2022), En su trabajo de investigacion que lleva por nombre: Evaluacion
de control interno en el proceso de almacén de Galeno Drugstore EIRL Sullana, Piura, 2021.

Tuvo como finalidad evaluar el sistema de control interno del area de almacén de dicha

entidad, aplic6 una metodologia cualitativa, experimental de nivel descriptivo, empleando




como técnica la encuesta y como instrumento utilizo un cuestionario. En tal investigacion se
obtuvo como resultado que la entidad no estd manejando el control de manera adecuada en
el area de almacén, puesto que la entidad no le asigna el interés que deberia lo cual puede
conducir riesgos, dado que no es posible recocer el grado de eficiencia respecto a sus ventas
rotacion de los productos y de la empresa en si. Cabe resaltar que la entidad realiza
supervisiones dentro de las areas, puesto que son una parte complementaria para lograr los
objetivos, poniendo énfasis en el area de almacén, con motivo de que ello permitira saber
cdmo estan sus ventas e ingresos, ademas de los productos que se estan vendiendo mas y
cuales poseen retraso. Asi mismo también ejerce supervisiones en sus activos para saber cual
de ellos es el que le genera mayores ingresos y cuales no, habiendo la posibilidad de generar
costos convirtiéndose en pasivos. En este estudio se concluye que la empresa si ejerce
controles, pero no de forma continua, en consecuencia, se reconoce un desorden en el ingreso
y salida de mercaderia, de modo que existen documentos que proporcionan informacion
insuficiente, falta de revision de los productos y correcta colocacion. Cabe indicar que
cuando se ejecutan controles internos dentro de la entidad se evitan de manera significativa

los riesgos aumentando la confiabilidad y consigo un desarrollo para la misma.

Rodriguez (2019), en su tesis titulada: Propuestas de mejora de los factores relevantes del
control interno en el area de almacén de la botica Centrolab de la Ciudad de Sullana afio
2019, tuvo como objetivo general Determinar las oportunidades del control interno en el area
de almacén de la entidad, aplico una metodologia descriptiva, de disefio no experimental,
empleando como técnica la encuesta y como instrumento un cuestionario. En dicho estudio
tuvo como resultado que la entidad posee un manual de organizaciones, pero no se
encuentran definidas las funciones dado que no las ejecutan en su totalidad, no posee un
adecuado control de inventarios dado que existen diferencias entre lo que arroja el sistema 'y
lo que se evidencia en fisico, asi mismo existen ventas incompletas puesto que no se incluyen
en el registro de ventas, evidenciando una falta de capacitaciones y orientaciones hacia el
personal. Se concluye que la deficiencia mas relevante se da en el control de los productos,
puesto que se constituyen en el recurso mas importante de la entidad al no realizar una
verificacion periddica del inventario, por otra parte, las diferencias de inventario, procesos
inadecuados de ventas, todo ello genera que las perdidas aumenten cada vez mas, afectando

significativamente la empresa. Cabe resaltar que ante las deficiencias encontradas la entidad

debe implementar un adecuado Manuel de organizaciones y control de inventario siendo un




punto muy importante en el que se desarrollaran politicas y procedimientos para

cumplimiento 6ptimo de las actividades.

Balladares (2020), en su tesis titulada: Propuestas de mejora de los factores relevantes del
control interno en el &rea de logistica de la empresa Inretail Pharma S.A, Sullana, 2019.,
tuvo como proposito identificar las oportunidades del control interno en el area de logistica
que mejoren las posibilidades de la empresa objeto de estudio. Aplico una metodologia
cuantitativa, no experimental, documental bibliografico, empleo como técnica la encuesta y
como instrumento un cuestionario. En dicha investigacion se obtuvo como resultado que la
entidad no realiza un adecuado proceso de compras, asi mismo tiene retrasos al momento de
localizar ciertos productos para su venta y aquellos que se acerca su fecha de vencimiento,
ademas no cuentan con un ambiente adecuado para conservacion de los medicamentos lo
que genera que algunos productos se dafien afectando de una manera importante las ventas,
pudiéndose tener un mejor provecho del espacio lo que dificulta esta accién por la manera
en que lo utilizan, en cuanto a los pazos de entrega de mercaderia no siempre se da
cumplimiento por parte del proveedor, asi mismo no existe una razonabilidad para fijar el
precio de venta de los productos, por consiguiente, no se tiene oportunamente la
documentacion sustentadora para efectos de registrar las entradas y salidas de los productos
afectando el registro de inventario, al mismo tiempo existe un riesgo en la mercaderia
respecto a la desvalorizacion dado que existe poca rotacion de la misma, incurriendo en una
perdida. Se concluye que la entidad debe mejorar el proceso de pedidos, con el fin de evitar
retrasos en la atencion al cliente facilitando la toma de decisiones respecto a la identificacion
de los productos que poseen mayor demanda, asi como también la cantidad de ventas
producidas. Por otra parte, adecuar el almacenamiento bajo el cumplimiento de las
condiciones necesarias para la conservacion de los medicamentos, evitando de esta manera
perdidas de mercaderia con ayuda también de una adecuada gestion de stock, basado en un
plan de compras en el que se establezcan las fechas de entrega de la mercaderia, sin duda
ello mejoraria la gestion de los pedidos basado en la rotacion de y estimacion de ventas, asi
mismo implementar estrategias de promocién y descuentos de productos para aumentar la

cantidad de clientes mejorando su competitividad para prevalecer en el mercado.

Cordova (2020), en su tesis titulada Caracterizacion del control interno de las micro y

pequefias empresas del sector comercio, rubro farmacias del Perd: caso empresa farmacia la

libertad de la provincia de Sullana y su propuesta de mejora, 2019, tuvo como propdsito




determinar y describir las caracteristicas del control interno de las micro y pequefias
empresas del sector comercio del Per( y de la empresa en estudio. Empleo una metodologia
descriptiva no experimental, utilizando como técnica la encuesta y como instrumento un
cuestionario a los trabajadores de la entidad. Este estudio tuvo como resultado que la entidad
no lleva un control interno adecuado dado que se identifican ciertas deficiencias en areas
especificas de, como es el &rea de ventas puesto que no cuentan con sistema para el
procesamiento de las mismas, realizando registros de manera manual, por consiguiente, no
se realizan arqueos ni cuadres diarios de caja realizandolos cada tres dias, ni registro de las
operaciones diarias que dan en la entidad lo que generaria faltantes de dinero ademas no
manejan cuentas corrientes, por consiguiente en el area de almacén no se cuenta con un
kardex actualizado, causando inconvenientes en el control de la mercaderia, asi mismo falta
implementar un adecuado manual de organizacion en el que se establezcan las funciones por
area a desempefiar por parte de los integrantes de la entidad. Se concluye que la entidad
realizar capacitaciones al personal mas aun el encargado de caja con el objeto de realizar los
cuadres de caja diariamente y resolver los problemas de faltantes de dinero, asi mismo
implementar politicas de ventas y verificar su correcto procesamiento, también mejorar el
los ingresos de mercaderia dado existen deficiencias en los pedidos de los productos y
actualizar el registro de kardex en el que se pueda identificar el stock correspondiente de lo
contrario generaria inconvenientes al momento de ofrecer el producto ya se por qué esta
vencido y dafiado. Cabe resaltar la importancia de las de las capacitaciones al personal para
tener mayor conocimiento sobre los procesos de cada area ayudando a minimizar las

deficiencias.

2.2 Bases Toricas

Teorias del control interno

De acuerdo con Fonseca (2011), en su libro Sistemas de Control Interno para Organizaciones
manifiesta que: los inicios del control interno tuvieron lugar en los afios 70 en Estados
Unidos (EE. UU) justo cuando se vivia una época de controversias politicas en donde las
elecciones presidenciales se veian afectadas por denuncias de haber cometido actos ilicitos
contra la ley. Para los afios de 1997 en el mes de diciembre el presidente de esa época
sanciono la ley sobre los actos corruptos en el exterior haciendo referencia al control interno

contable de las empresas. Con esta ley se pone en conocimiento por primera vez a las

entidades la responsabilidad de mantener un apropiado control interno basado en los libros




y registros que reflejen los movimientos contables y financieros. Ya en los afios 1985 se
formd una organizacion llamada Treadway junto con cinco organizaciones con la finalidad
de realizar investigaciones identificando las causas que conllevaria a la presentacion de
informacidn contable y/o financiera fraudulenta en base a la presentacion de los estados
financieros (EE. FF) en las entidades publicas. Al culminar el trabajo la comision redacto un
informe en los que trataba temas respecto a la identificacion de factores para la realizacion
de los (EE. FF) inapropiados, asi mismo los riesgos de dicha informacion y la
implementacion de controles que ayuden en la prevencion de la informacion manipulada.
En el 1992 la Committee of Sponsoring of the Treadway Commission (COSQO) manifesto el
marco integrado de control interno en el que era posible identificar y evaluar el riesgo
ademas de tres objetivos como referente a las operaciones, informacion y cumplimiento
junto con cinco componentes como son ambiente y actividades de control, evaluacion de
riesgos, monitoreo, informacion y comunicacion. En 1995 el Instituto Canadiense de
Contadores Autorizados (CICA) promulgo la guia de control en el cual se establecen un
grupo de elementos como recursos, procesos, estructuras, entre otros, los cuales sirven para
garantizar el logro de los objetivos y metas de las organizaciones. Por consiguiente, los
objetivos establecidos guardan estrecha relacion con la eficiencia y eficacia de las
actividades confiabilidad de la informacion y cumplimiento de las politicas, normas y leyes.
(pp.17-19).

Por otra parte, Estupifian (2015). En su libro Control Interno y Fraudes analisis de informe
COSO I, I y 111 con base en los ciclos transaccionales mencionan que en el Informe Coso
existen una serie de dimensiones que conforman el control interno dentro de ellas
encontramos los componentes del control interno, fijados en la administracion,
conduciéndonos a logro de los objetivos teniendo en cuenta sus principios, como lo es el
ambiente de control, siendo un conjunto de preceptos, sucesiones, y organizaciones que
permiten la realizacion del control interno, se caracteriza por ser uno de los mas
sustanciales, para la ejecucion de este componente supone de conocimiento y
responsabilidad ya que se debe cumplir con el reglamento y las funciones dadas. Asi mismo
el control interno tiene una conexion con los siguientes principios: Poner en practica los
valores, el organo interno establece los criterios de supervision y practica del control
interno, asi como también implanta los lineamientos para el cumplimiento de los objetivos

y compromiso en el cumplimiento de las responsabilidades que este supone. Asi mismo en

la evaluacion de riesgos se determinar cuéles son los posibles riesgos que se interponen en




el cumplimiento de los objetivos y proyectar las consecuencias que nos puede ocasionar.
Para esto se debe prestar atencion a los cambios que se generan en el macro y micro entorno
de la empresa como por ejemplo la tecnologia, cambios en el medio ambiente, etc. Seguido
con las actividades de control, las cuales estan a cargo de la gerencia y de las demas personas
que integran la organizacién, se centra en la ejecucion de las politicas, normas, sistemas y
procedimientos. Estas actividades pueden ser el control, supervision, revision,
consideracion, y la proteccion de los recursos, ademas tienen sus propias peculiaridades,
algunas de estas actividades se dan de forma manual o sistematica, administrativa o
contable, internas o externas. La finalidad de las actividades de control es que nos ayudan
al desarrollo 6ptimo de las funciones, reduciendo los riesgos y conduciéndonos al logro de
los objetivos. Finalmente, los sistemas de informacidn y comunicacién, estan repartidos en
toda la organizacion, y todos estan enfocados en los objetivos del control, siendo muy
importante contar con la disponibilidad de la informacion ya que a partir de ella podemos
examinar la situacion de la empresa y asi poder tomar decisiones adecuadas. Gracias a las
tecnologias, que nos proporcionan informacion inmediata, se puede hacer uso de los
sistemas para llevar el procesamiento del control en los diferentes departamentos de la
entidad. Mayormente las organizaciones establecen sus estados financieros con frecuencia,
con la finalidad pronosticar la situacion o estado futuro de la empresa, pero hay que tener
en cuenta y ser realista, en este sentido la informacion contable nos da el resultado del
presente mas no del futuro de la empresa. Es importante la difusion oportuna de la
informacion sobre el control a cada integrante del ente, que les permita cumplir con sus

responsabilidades y ademas su intervencion en el control interno.

Teorias de inventario

Segun Moya (1990), En su libro Investigacién de Operaciones, Control de Inventarios y
Teorias de Colas define a los inventarios como la recopilacion de materiales usados
proximamente para satisfacer la demanda, cabe resaltar que toda organizacion debe trabajar
en base a tres conceptos como son las compras, produccion, finanzas y ventas. al hablar de
materiales hace referencia a las materias primas, a los productos tanto terminados como en
proceso, en cuanto las finanzas esta comporta como un canal de apoyo en la gestion de
compras, produccién y ventas. Asi mismo indica que uno de los problemas de mayor

relevancia en las empresas, es que la mayor parte del capital es utilizado para comprar los

inventarios que provisionalmente se convierten en recursos ociosos, motivo por el cual su




mantenimiento genera un costo elevado. Pese a ello en los Piases como Costa Rica poseen
una economia denominada escala, lo que significa que cuando la produccion aumenta
considerablemente hay la posibilidad de reducir los costos, aumentando su competitividad
en el mercado, de manera que aumenta la demanda y consigo los ingresos por las altas ventas,
esto hace que las empresas inviertan la mayor parte de su dinero en los inventarios. Asi
mismo, el mantenimiento de inventarios ayuda en los procesos de produccidn puesto que
cuando se producen bienes no todos los procesos trabajan en la misma velocidad, por ello se
entiende que la produccion se encuentra en funcion al proceso mas lento. Por otra parte,
debido a los cambios econémicos producidos en Costa Rica, en donde se pierde el valor
adquisitivo de la moneda por causa de la inflacion, existen discrepancias al momento de fijar
los precios de los materiales de produccién. Como respuesta a ello las organizaciones
almacenan sus materiales de modo que, cuando haya un alza de precios generen ahorros en
los costos de dichos materiales, 0 de manera similar como prevencion ante los escases del
mismo. Cabe resaltar que el hecho de guardar mercaderias para una demanda futura se esta
incurriendo en un problema de inventarios. A manera de ejemplo si se diera la oportunidad
de conocer por adelantado la demanda que va a tener una determinada mercaderia, por ende,
el encargado de realizar el respectivo abastecimiento de dicha mercaderia, tiene dos
alternativas: comprar la mercaderia en su totalidad o bien realizarla por periodos, puede ser
mes a mes. Si se toma la primera decision la entidad no se vera afectada por falta de esos
materiales, mientras tanto la entidad incurrird en un costo de oportunidad a causa de la
inmovilizacion del capital en el afio. En cambio, si se elige la segunda opcion de abastecer
mes a mes las compras aumentaran cayendo en la posibilidad de que los materiales se agoten
incumpliendo con la satisfaccion de dicho pedido. Si bien es cierto en las dos opciones se
estiman costos elevados. En este sentido la teoria de inventarios tiene la finalidad de
mantener el equilibrio entre la cantidad de existencias y los costos teniendo en cuenta la

frecuencia de los pedidos. (pp.20-23)

Teoria Empresarial

Para Garcia (1994) en su libro Introduccion a la Economia de la Empresa resaltar que el
crecimiento de las instituciones econdémicas y sociales especialmente las entidades
empresariales en todas sus expresiones, se constituye hoy en dia, en las sociedades actuales

en uno de los elementos mas importantes para el desarrollo del bienestar y de la capacidad

para la utilizacion de los potenciales aprovechables en un pais. Se sabe que la empresa como




institucion tiene a su disposicién recursos minimos, de la forma y tecnologia con la que los
incorpora para obtener productos y servicios puesto que de ello depende que la entidad tenga
éxito o fracaso, impactando en el resultado de la economia del pais. ES preciso mencionar
que el éxito econdmico y social tiene como base la manera de conducir los recursos,
especialmente los recursos humanos en entes Unicos. La economia de la empresa como
economia institucional repercute a todas las instituciones puesto cada una de ellas posee
pOCOS recursos economicos y humanos, siendo que en ultimos afos ha tenido una evolucién
en la que se convierte en una actividad empresarial como netos sistemas operacionales
formalizados basado en una vision razonable en la asignacion de recursos hasta alcanzar una
economia con objetivos de desarrollo y capacidad en procesos empresariales. Esta
transformacion hacia una economia empresarial institucional ha marcado una relevante
significancia en los avances como respuesta a los mandatos de la realidad economica y
social. Por consiguiente, la empresa se formula como la institucion cardinal en la que se
decide el triunfo o fracaso de la retribucion de los recursos en un pais, de modo que la
interdependencia entre las entidades y la accion Unica de la empresa tiene que ser lo mas real
posible. Asi mismo el éxito va a depender de una adecuada y eficiente coordinacion de los
entornos empresariales y suficiencia de la empresa, de instituciones unicas. A todo es ello se
basa en las manifestaciones de estrategia como la manera de integrar entornos y empresas,
por una parte, y costos de coordinacion como constes de transaccion. Por ende, si existe una
coordinacién oportuna entre el orden econdémico y social que limita el entorno con el orden
empresarial va a depender el éxito de la economia. Dicho de otra manera, el éxito empresarial
en general depende si la entidad tiene la capacidad de operar en entornos, mercados en la
que su potencial es mas apropiado que el de la competencia, por otra parte, si en el proceso
de coordinacion que se da entre la entidad y el mercado lo realiza al menos coste de

coordinacion posible. (pp.3,4,7)

Del mismo modo Gil y Giner (2007) en su libro Como crear y hacer funcionar una empresa,
declara que cuando se habla de empresas es entendida como una organizacion moderna la
cual esta conformada por distintas areas administrativas y dirigidas cada una por una persona
de méaxima responsabilidad. Esta organizacion posee bajo su mando las diferentes unidades
administrativas, opera en diferentes lugares desarrollando a su vez diferentes actividades
economicas y comerciales. Por consiguiente, si se realiza un profundo analisis sobre la

evolucion histérica de las organizaciones se puede evidenciar que no siempre se ha

mantenido esta concepcion y que el desarrollo de la empresa ha pasado por diferentes etapas




que ha llegado donde esta hoy. Antiguamente el concepto de empresa toma sentido como
fuente principal para el ejercicio del sistema econdmico capitalista. Bajo este escenario, las
particularidades de la empresa muestran un gran desarrollo con el avance de los hechos
histdricos. En primer lugar, se analizara a la organizacion en el modelo econémico feudal,
asi mismo después, siguiendo su evolucion hacia el mercantilismo y finalmente hacia el
capitalismo industrial para terminar en el capitalismo financiero e internacional de hoy en
dia. Es asi que durante el feudalismo no se podia hablar de la empresa como se sabe
actualmente. Puesto que existian unidades simples con transformaciones artesanales y una
entidad asequible, basicamente de indole familiar. Poco después los artesanos salieron a las
ciudades dando lugar a las organizaciones colectivas en calidad de organismos que regulaban
la produccion y distribucién de los bienes manufacturados. En este sentido empiezan a
adquirir relevancia los comerciales que compran productos a los artesanos para
posteriormente comercializarlos, de modo que los primeros solo se concentraban en
producirlos logrando de esta manera especializar sus funciones reduciendo los costes de
informacién y transaccion. En esta medida la comercializacion empieza a tener mayor
impulso, llegando a inicios del mercantilismo, etapa en donde en donde se surgen las
primeras instituciones y activos financieros explicitos y los primeros dispositivos de
organizacion de las entidades. Afios mas tarde en el siglo XVI en Inglaterra lo comerciantes
toman el nombre de patrones de forma que empiezan a administrar la materia prima como
lo es la lana, los artesanos hiladores y tejedores, realizan sus actividades de acuerdo a los
pedidos en sus propios talleres los cuales posteriormente seran vendidos como producto final
a los comerciantes que seran los distribuidores del producto terminado. Tiempo después los
patrones comerciantes empiezan a notar que seria mejor agrupar a los artesanos en solo
espacio de trabajo, puesto que de esta manera se logra tener preminencias en la produccién
en un mayor grado, la reparticion del trabajo y la especializacion. Con ello se da inicio a las
primeras fabricas y consigo las sociedades personalistas, colectivas y en comandita.
Posteriormente a causa del aumento del comercio internacional y desarrollo politico,
econdmico y social de las ciudades, nacen nuevas alternativas de organizacion como lo son
las sociedades andnimas y empieza abordar el capitalismo. Consecuentemente el maximo
desarrollo de la empresa se dio en ese entonces a finales del XV111I con la Primera Revolucién
Industrial, procedente de la automatizacion de la industria textil y la utilizacion industrial de

la maquina a vapor. Por lo tanto, el crecimiento del desarrollo comercial e industrial fue la

base de la creacion para el siglo siguiente de empresas especialistas en la financiacion,




transporte, comercializacion, y distribucion de mercaderias. Cabe resaltar que esta
especializacion fortifica la empleabilidad de sociedades andnimas, en las que se puede reunir
gran cantidad de capital para optimizar los servicios financieros y de trasporte a través de la
instauracion de bancos y la mejora de los medios de comunicacion. Sin embargo, con la
ampliacién y especializacion del comercio no se llega a perfeccionar una innovacién
institucional. El desarrollo de las sociedades anonimas no conlleva a tener nuevas formas de
negocio, puesto que siguen siendo pequefas y administradas personalmente. Por otra parte,
las pocas posibilidades tecnoldgicas que retienen el desarrollo institucional de la
organizacion, se logran romper en el siglo XIX con la llegada de la revolucion del transporte
y comunicaciones (ferrocarril, barco a vapor, telégrafo y teléfono). Las entidades ferroviarias
y telegraficas son identificadas como las primeras organizaciones modernas gue dan inicio
al nacimiento de la industria pesada, ferrocarril y siderurgia, entre otras industrias que junto
con la mineria y el carbon manifiestan el inicio del capitalismo industrial. Ante estas
innovaciones las nuevas formas de organizacioén de empresas se ven integradas por mandos
profesionalizados que organizan los flujos y altos directivos responsables de asignar los
recursos. por consiguiente, se dio la Segunda Revolucion Industrial la cual presume la
revolucién en la produccion y distribucion debido a la creacion del motor de combustion y
el desarrollo de la electricidad. En consecuencia, se logra tener un incremento del volumen
producido diariamente por unidad de transformacidén y mayores transacciones. Ante ello
existe la posibilidad de que las empresas puedan subdividir sus actividades en distintas
secciones operativas, asi mismo, la rapida produccién y distribucion de mercancias
promueve la integracion de distintas unidades en una sola entidad. Los directivos de estas
organizaciones multiunitarias pueden ejercer control sobre los procesos de produccién y
distribucion de una manera mas eficiente que si se dejara en manos del mercado. Es aqui en
donde empieza a desarrollarse una vision administrativa de la empresa que pone en
relevancia la disposicion administrativa empresarial. Con este acontecimiento en principios
del siglo XX, tiempo en que la produccion y distribucion empieza a desarrollarse en gran
cantidad y las considerables integraciones empresariales. Simultdneamente se incorpora a la
industria del automovil, la cadena de montaje, que da inicio a la produccion en masa
empezando asi la era de la internacionalizacion. La popularidad de la produccion en masa
comienza a verse interrumpida a mediados del siglo XX, en consecuencia, de una nueva

concepcién de la produccion, cada vez mas dependiente de las necesidades del mercado.

Debido a estos requerimientos empieza a surgir una produccion ajustada, la cual es aplicada




a la industria automovilistica japonesa que termino alterando toda la industria de ese siglo.
Cabe sefialar los nuevos desafios que tendran lugar en el siglo XXI dentro del universo de la
empresa y la sociedad en general, con la produccion de la industria informatica, sistemas de
informacion, etc. En consecuencia, de estos hechos inducen a un constante crecimiento de
las necesidades financieras para hacer frente al crecimiento patrimonial. Ello y los relevantes
excedentes financieros derivados de las grandes organizaciones industriales, ayudan en el
desarrollo de la economia financiera, sus instituciones, mercados y operaciones. Con ello se
da lugar al capitalismo financiero, con el cual se produce por completo la ruptura entre la
propiedad y la administracion de la gran organizacion industrial, lo cual conlleva a la
concentracion e internacionalizacion del capital. Estos argumentos determinan el concepto
de la empresa moderna como una organizacion de coordinaciones administrativas que
respaldan su funcionamiento. Se evidencia que la pequefia empresa tradicional da lugar al
surgimiento de la empresa moderna, debido a la coordinacion administrativa se logra una
mejor productividad, con costes bajos y altos beneficios. Una vez que se instaura una
jerarquia administrativa, esta se transforma en una fuente de permanencia de desarrollo
continuo, por otra parte, la formacion de directivos que tienen a cargo el mando de las
empresas es cada vez mas técnica y profesional, asi mismo en la medida que las
organizaciones van creciendo y se expanden, la funcién directiva se aparta de la propiedad.
Cabe resaltar que este ciclo esta incorporando grandes cambios en las organizaciones desde
el punto de vista organizacional, directivo, la planificacién, la aplicacién de sus técnicas y

el funcionamiento dia a dia. (pags. 36-38)

Teorias de la Micro Pequefia y Mediana Empresa (MIPYME)

De acuerdo con el autor Alvarez (2009), en su articulo publicado sobre Micro Pequefia y
Mediana Empresa manifiesta que las Mipymes en América Latina son de gran importancia
en el &mbito social puesto que contribuye de una manera significante en la generacion de
empleo, asi como también en los ingresos, disminuir la pobreza y fortalecer la produccion
dentro de las econdmica locales. Cabe resaltar que dentro de la estructura empresarial
representan mas del 90% a nivel regional, ademas en paises de Centroamérica tienen una
mayor significancia para los mercados locales destacando en primer lugar para actividades
de comercio y en segundo lugar para las industriales. De acuerdo con el Centro de Comercio

Internacional (CCI) estima que un 5% y 10% de las entidades realizan actividades de

exportacion, por ello se considera a las Mipymes como un conjunto de organizaciones a




internacionalizar y de esta manera puedan aprovechar los beneficios de los mercados
centroamericanos, asi como de los internacionales considerando que tienen mayores
oportunidades de acceso gracias a los acuerdos comerciales. Dicho lo anterior se puede decir
que estas organizaciones constituyen un papel preponderante en el desarrollo de las
economias latinoamericanas por lo cual la creacion y aplicacion de las politicas y programas
de innovacion para su promocion son importantes puesto que mejora su competitividad. No
obstante, durante los ultimos 50 afios mediante un estudio a estas organizaciones a generado
grandes movimientos publicos, aunque no siempre se hiciera notable su preocupacion en
dicho proceso, puesto que para los afios ochenta empiezan a tener una mayor preponderancia
en las economias. Por otra parte, uno de los principales obstaculos en el analisis es que
consideran a las entidades de manera individual lo cual considera un aporte minimo a la
economia, en lo que se destaca primeramente que para los estudios de estas organizaciones
se debe tener en cuenta la complejidad del sector y su aporte en la articulaciéon de la
economia, dado que con ello se obtiene una mejor aportacién para la economia y sociedad.
Y en segunda instancia si se realiza un analisis de manera individual se recomienda tener
como prioridad la economia comunitaria, puesto que en este ambito posee un mayor
potencial en la que se evidencia su aporte principal ya sea como empleado o inversor a la
comunidad. Cabe indicar que estas organizaciones despiertan un gran interés en el aspecto
académico como en la opinion publica siendo asi que las consideran como el centro de la
economia europea, pero ello no siempre se mantuvo de esa manera. Pese a la minima
importancia que los investigadores tenian por el mundo de las MIPYMES ya que su
coexistencia era confirmado en la realidad econdémica de los paises, a pesar que las teorias
de estas organizaciones hasta antes de los ochenta estimaban a estos entes como una sefial
de sub desarrollo econémico, bajo la perspectiva de que las entidades de menor tamafio estén
pasando por una etapa de crecimiento minimo que las grandes empresas, estableciendo una
relacion con el desarrollo de la economia nacional. Consecuentemente estas entidades tienen
como final la causa de que un pais se desarrollase, continuando su ciclo en la evolucion de
la economia. Por consiguiente, uno de los condicionantes en este escenario fue que la
produccidn en serie necesita de amplios mercados de bienes primarios con precios factibles,
a su vez relevantes centros de consumo para el producto finalizado. Esta relacion era habitual
en los paises industrializados, no ocurriendo lo mismo para los considerados sub

desarrollados. Sin embargo, esta caracteristica conllevo a tener una idea de que las Pymes

tenian mayor predominio en los paises con una industrializacion pobre, en la cual el




desarrollo de las grandes organizaciones era mas amplio por los limites de escalas para las
pequefias entidades en mercados reducidos. Para los afios cincuenta las oportunidades de
estas organizaciones empiezan a sobresalir, resaltando el trabajo en mano de obra, el
aprovechamiento de factores de produccion en el ambito local y la minimizacién respecto a
las importaciones, como los beneficios més relevantes. Por consiguiente, se estimaba que las
organizaciones con un tamarfio reducido eran solo provisionales y su utilidad solamente podia
surgir en paises que se encontraban en inicios de industrializacion, puesto que
periédicamente se necesitaba la integracion de grandes entidades de produccion en serie.
Cabe resaltar que las entidades con un tamafio menor no tenian acceso al sistema de
produccion no por las cualidades en calidad de requisitos por parte de los obreros puesto que
eran minimas, sino por la escasez de inversion que involucraba el poder adquirir bienes de
capital imprescindibles para la ejecucion de la produccion en conjunto. Esta discrepancia
desde un primer momento mantuvo una postura contraria en estimar que estas empresas sean
adheridas a las economias industrializadas. Por otra parte, para los afios setenta seguian
confrontando la controversia de la realidad de las organizaciones teniendo en primera
instancia la postura anterior de la industrializaciéon en la que seguian considerando a las
entidades en subdesarrollo, de un pais en la que se encontraba en previos acercamientos a la
industrializacion y que eran necesarios para su progreso. En ese mismo afio el estudio de
estas organizaciones causo un gran revuelo debido a que su confrontacién con las grandes
entidades referente a los temas de formalidad, siendo que las segundas eran legalmente
constituidas incluyendo todas las aplicaciones de ley, mientras que primeras vivian en el
mundo de la informalidad a causa de la caracteristica familiar del ente. Para la mitad de los
afios 70 a raiz de la mencionada divergencia, se dio un segundo enfoque de mayor relevancia,
siendo asi que la Organizacion Internacional del trabajo hace un llamado a los paises del
tercer mundo para que contribuyan a estas organizaciones en el otorgamiento de incentivos
y en la creacion de politicas de promocidn, en tal sentido se genera una preocupacion estas
entidades de una manera mas precisa y organizada. Cabe indicar que bajo este paradigma
orientado a la interpretacion de estas organizaciones dejando esa caracteristica de ser vistas
como subdesarrolladas en las economias industriales, tampoco exponerlas como causa del

éxito econdémico, sino que pueden ser estimadas como una caracteristica de las economias

triunfantes. (pp.5-11)




Teorias de las Pequefias y Medianas Empresas (PYME)

De acuerdo con la Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo Econémico (OECD) en
su libro de América Latina y el Caribe — Politicas para PYMES Competitivas (2019),
manifiesta que el desarrollo de las pymes viene siendo una parte importante para las
autoridades encargadas de las politicas en los paises de Ameérica Latina y el Caribe dentro
de la economia dado que el 95% de las empresas son pequefias y medianas, resaltando su
importancia por generar mayores oportunidades de empleo siendo el 60% del empleo formal.
Si bien es cierto se sabe que las pymes muestran un grado de productividad bajo a diferencia
de las grandes empresas, pues solo representan la cuarta parte del valor total de la
produccién. Asi mismo, estos paises han hecho visible su crecimiento basado en la
formalizacidn y extension como parte del cumplimiento de sus objetivos de acuerdo con los
planes de crecimiento nacional. Si duda ello se da mas a menudo reflejado en un aumento
de ingresos y disminuciones de los problemas comerciales, generando oportunidades para
aumentar la produccion de bienes y servicios, asi mismo generar mas empleo y reducir la
problematica de la pobreza. Es importante analiza las politicas para el futuro de las pyme
que poseen estos paises siendo que poseen una relevante experiencia en la materia de
politicas pyme, asi mismo se han ejecutado planificaciones en base al desarrollo de la
productividad y competencia, a su vez creando entidades operativas en las que se establecen
directivas horizontales y especificas, siendo que el primero le otorgan preferencia para
disminuir la burocracia, y en el plano especifico se han propuesto especificaciones para
aumentar la productividad, consiguiendo asi reducir la utilizacion de materias primas y el
petréleo reemplazando actividades de manufactura y de servicio procurando el desarrollo

tecnoldgico.

Teorias de las ventas

Segun lo estipulado por Garcia (2011), en su libro sobre las ventas resalta que un buen
vendedor es de suma importancia dentro de las organizaciones, se propone como un activo
deseado por el mercado siendo esta una profesion que permite ir desarrollando posiciones
dentro de la empresa, del mismo modo el organigrama que establece la entidad viene siendo
un documento importante, dado que aqui se encuentra la forma de organizacion de la entidad
para competir en el mercado enmarcado en la eficiencia y eficacia aprovechando las

oportunidades y combatiendo las amenazas. Por otra el organigrama se comporta como es

una forma de reflejar quien posee el mando en la empresa, es asi que existen empresas en




las que el mando las posee algunas areas determinadas como por ejemplo produccion,
marketing o finanzas, esto genera tener una perspectiva de orientacion ya sea de produccion
0 mercado, quedando en evidencia que en muy pocas organizaciones el departamento de
ventas es quien lidera las demas areas. Hoy en dia el dilema de las organizaciones es que, Si
estan aportando valor al cliente, dicho de otro modo, aquello por lo que un cliente esta
dispuesto a cancelar, por ende, si considera como una forma de aportar valor en el mercado,
puesto que una adecuada organizacion de los recursos produce tener mayores ventajas
competitivas garantizando la satisfaccion de los clientes. De lo anterior se define que las
funciones de marketing y ventas aterrizan en dos direcciones, en la parte comercial se
establecen estrategias dirigido hacia los consumidores y las ventas se encargaba de manejar
una oportuna distribucion y exhibicion del producto, asi mismo marketing establecia
comunicaciones con agencias publicitarias y ventas con los clientes. Posteriormente estos
grandes departamentos (marketing y ventas) en un primer instante funcionaban de manera
oportuna sin embargo poco después se generaron controversias, las razones de esta
separacion tienen lugar en la lucha por el poder, presupuesto y ademas por los diferentes
puntos de vista en que veian la realidad del mercado y también por los cambios que ha
sufrido el marketing dividiéndolo en estratégico, operativo, asi mismo las ventas también se
han notado cambios importantes ya que de ser un arte se convirtié en una profesion. Bajo
este ambiente, para evitar que se den estas controversias las organizaciones han establecido
posiciones en sus areas, teniendo como propuestas que el marketing ejerza control sobre las
ventas de modo que ventas vendera lo que el otro departamento propone, en sentido contrario
si ventas manda sobre marketing, pues este ultimo ayudara con promociones de ventas,
ademas se ha considerado la creacion de un departamento superior que tenga bajo su mando
tanto ventas como marketing ayudando en la resolucion de problemas. Sin duda estas
alternativas son un resumen que se refleja en la mayoria de las empresas en base a sus
organigramas. En cuanto a las alternativas si se escoge la primera opcion cabe la posibilidad
que la entidad tenga futuro, pero no presente, y segundo tendria lo contrario de la primera

opcidén y en la tercera seguirian en conflicto con un nuevo departamento.

2.3 Hipotesis
De acuerdo con Flores (2023), estima que los estudios de tipo descriptivo no formulan
hipétesis ya que es suficiente con plantear preguntas de investigacién las cuales nacen del

planteamiento del problema, los objetivos, y marco teorico que es el soporte del estudio. Asi

mismo, para (Gomez, 2006), las investigaciones no formula hipotesis cuando aplican una




metodologia de tipo cualitativo nivel descriptivo, es decir se centra en describir hechos.

Tomando como referencia los autores la presente investigacion no formula hipotesis por ser

tipo descriptivo de nivel cualitativo y de disefio no experimental y estudio de caso.




I1l.  METODOLOGIA

3.1 Nivel, Tipo y Disefio de Investigacion

De acuerdo con Hernandez et al., (2014) en su libro Metodologia de la Investigacion
manifiesta que la investigacion cualitativa se caracteriza por describir e interpretar datos
adquiridos sobre el comportamiento de los sujetos involucrados y el porqué de su proceder,
asi mismo manifiesta que la investigacion descriptiva es la mas comdn utilizada por
investigadores en la que se pretende detallar o especificar minuciosamente cada parte sobre
la base de sus caracteristicas, cualidades, y perfiles de una persona o comunidad de acuerdo
al contexto en el que se desarrolla, por otra parte los disefios no experimentales en las
investigaciones se caracterizan por no manipular las variables, ni de manera intencional, es
decir solo se describe su comportamiento como se muestre en su estado natural (pags.
11,184). Tomando como referencia lo interpretado por el autor la presente investigacion fue
de tipo descriptivo de estudio de caso, porque se realizé un andlisis acerca de la incidencia
del Control Interno de Inventarios en las Ventas de la Empresa Importaciones y Servicios
Generales Rumiche S.R.L — Sullana. Por ello fue de tipo descriptivo de nivel cualitativo y

de disefio no experimental y estudio de caso.

3.2 Poblacion y Muestra

La poblacion hace referencia al conjunto de personas, empresas, entre otros, seleccionado
para ser objeto de estudio en una determinada investigacion, sabiendo que este conjunto
posee caracteristicas comunes las cuales pueden estudiadas de manera conjunta o en parte,
mientras que la muestra se convierte en un sub grupo de la poblacion, es decir forman parte
de ese grupo con sus propiedades. (Hernandez et al., 2014). En este sentido la poblacion en
el presente estudio estuvo conformada por todas las empresas que realizan como
caracteristica alguna actividad de compra y venta de productos farmacéuticos, sin afectar su
forma de constitucion o tamafio. La muestra estuvo conformada por una parte del conjunto,

puesto que en este caso sera la empresa Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L

— Sullana




3.3 Variables. Definicion y Operacionalizacion

VARIABLE

DEFINICION OPERATIVA

DIMENSIONES

INDICADORES / ITEMS

ESCALA
DE )
MEDICION

Variable
Independiente
Control Interno de
Inventarios

De acuerdo con Ortega et al.,
(2017), los inventarios  se
constituyen en los activos corrientes
mas importantes para empresas,
puesto que gracias a su venta'y a una
adecuada gestion del mismo basado
en el control interno se obtienen los
ingresos.

Ambiente de
Control

1.

2.

¢La entidad cuenta con un Manual
de Organizacion y Funciones?
¢Considera que cuenta con un
ambiente adecuado para sus
inventarios?

¢Se realiza una verificacion y
recuento al momento de
recepcionar la mercaderia?

Evaluacion de
Riesgos

¢En qué medida los registros de
inventario y la verificacion fisica
permiten  identificar  posibles
faltantes y sobrantes de productos?
¢Considera que ha tenido pérdida
de clientes por falta de stock?
¢Existen productos que no se han
vendido por cumplir su fecha de
vencimiento?

¢Por  qué  motivos
anulaciones de ventas?

existen

Actividades de
Control

¢Con que frecuencia realiza el
conteo fisico de la mercaderia?

¢El inventario fisico coincide con
la cantidad registrada en el

sistema?

Opinién




10.

¢Las compras se realizan en base
al analisis de los saldos de
inventario?

Supervision y
seguimiento

11.

12.

13.

¢Aplica algun método de control y
registro fisico de inventarios?

¢El  personal se encuentra
capacitado para realizar un
inventario fisico de mercaderias?
¢Considera que tener un adecuado
control interno de inventarios
mejoraria sus ventas?

Variable dependiente
Ventas

Para Rios (2021), las ventas es un
conjunto de actividades que se
realizan con el objetivo de proveer a
una empresa o cliente sobre un
determinado producto o servicio a
cambio de dinero, en este proceso
participan dos personas uno llamado
comprador y otro vendedor ademas
del factor humano también
intervienen el producto, precio y la
técnica de venta siendo tres factores
muy importantes en este proceso.

Estrategias de
venta

14.

15.

16.

¢Aplica estrategias de promocion
para atraer mas clientes y lograr
maximizar las ventas?

¢Considera que wuna atencién
adecuada ayudaria en la captacion
de clientes?

¢Se informa a los clientes sobre las
nuevas campafias y productos?

Opinién

Ratios

Margen Bruto
Rentabilidad sobre Ventas

Andlisis
documental




3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

Todas las investigaciones necesitan utilizar de alguna técnica para la recopilacion de la
informacion, con previa verificacion de su origen, destacando entre sus caracteristicas la
confidencialidad y la calidad a fin de obtener los resultados (Hernandez et al., 2014). Para la
presente investigacion se aplicd como técnica la revision bibliografica acontecida de los
diferentes autores que han elaborado alguna investigacion en relacion a las variables de
estudio como es el control interno de inventarios y su incidencia en las ventas. Por
consiguiente, se aplico la técnica de una entrevista a uno de los miembros de la entidad a
través de un cuestionario de preguntas diversas que permitan establecer los resultados y la
descripcion para determinar la incidencia del Control Interno de inventarios en las ventas del

caso en estudio.

3.5 Meétodo de andlisis de datos

Para poder obtener la informacion requerida sobre el objetivo especifico N°1: Explicar la
incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del Peru, se
empled la revision de informacidén suministrada por los antecedentes incorporados en la
presente investigacion. Asi mismo para conseguir la informacién acerca del objetivo
especifico N°2: Describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de la
empresa Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L., se aplico un cuestionario de
preguntas referidas al control interno de inventarios y su incidencia en las ventas, en el cual
intervino la participacion del propietario de la entidad. De igual manera para cumplir con el
objetivo especifico N°3: Realizar una propuesta de mejora sobre el control interno de
inventarios y su incidencia en las ventas de la empresa Importaciones y Servicios Generales
Rumiche S.R.L — Sullana, 2023. Se realizo un analisis a los objetivos especificos 1y 2 los
cuales permitira describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de la

empresa en estudio.

3.6 Aspectos Eticos
Para la realizacion de la presente investigacion se tuvo en cuenta el Art. 5° Principios Eticos

del Reglamento de Integridad Cientifica en la Investigacion Version 001 (Uladech, 2023)

a) Respeto y proteccion de los derechos de los intervinientes: Su dignidad, privacidad
y Diversidad cultural.
b) Cuidado del medio ambiente: Respetando el entorno, resguardo de especies y

conservacion de la biodiversidad y naturaleza.
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d)

Libre participacion por propia voluntad: Tener conocimiento de los propositos y fines
de la investigacion en la que participan de tal manera que se exprese de forma
infalible su voluntad libre y especifica.

Beneficencia, no maleficencia: Durante la investigacion y con los resultados
obtenidos aseverando el bienestar de los involucrados a través de la aplicacion de los
mandatos de no causar dafio, reducir efectos adversos posibles y maximizar los
beneficios.

Integridad y honestidad: Que permita la objetividad imparcialidad y transparencia en
la difusion responsable de la investigacion.

Justicia: A través de un juicio razonable y ponderable que permita la toma de

precauciones y limite los sesgos, asi también, el trato equitativo con todos los

participantes.




IV. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1 Resultados

4.1.1 Respecto al objetivo especifico 01:

Explicar la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del

Peru.

Cuadro N°01 Resultados del objetivo especifico N°01

AUTOR (RES) RESULTADO

Alarcon (2019) Cabe sefialar que, al realizar un analisis al proceso de ventas
correspondiente al registro de pedidos vendidos, asi como el sistema
que informa si la empresa posee stock suficiente, siendo ello una
debilidad puesto que la entidad presenta deficiencias en este aspecto,
en efecto se abstiene de atender los pedidos de los clientes y con ello
ventas significativas para la empresa, es asi, que supera el millon
promedio por afio por la falta de un correcto abastecimiento, haciendo
evidente el impacto negativo en este departamento ya que segln los
resultados obtenidos al final de ejercicio los pedidos que no se
pudieron atender representan el 44% por causa de los quiebres de stock
que repercuten en las ventas y la rentabilidad.

Garcia y Sanchez (2019) Dada la existencia de productos deteriorados por falta de una revision
al momento de recepcionarla, afecta de una manera importante las
ventas ya que posteriormente esta se vende a un precio menor que el
costo ocasionando una pérdida del 1% del total de las ventas, por
consiguiente, existen productos vencidos a causa de una falta de
control del inventario para reportar las fechas de vencimiento mas
cercanas de cada producto y asi poder darle una salida a su venta, por
esta razon, se generan desvalorizaciones aumentando a su vez el costo
y perdida de venta en un 3%. Asi mismo existen productos que no se
han ingresado en la base de datos siendo un aproximado de 320
productos debido a una falta de seguimiento de los ingresos a almaceén,
causando una pérdida del 3% del total de para llevar de las ventas.
Collahuazo (2019) Si bien la entidad posee un sistema para llevar un control de inventario,
a pesar de ello existen deficiencias al momento de tener una
informacion adecuada respecto al inventario dado que carecen de un
orden en la reposicion de los productos debido a que no se realiza una
verificacion ni registro al momento de ser ingresado al area de
almacén, ocasionando un retraso al momento de vender un
determinado producto por falta de conocimiento sobre la ubicacién del
mismo. Asi mismo los inventarios se realizan con poca frecuencia no
teniendo una informacion actualizada del mismo. Es importante
mencionar que si se tiene una mejor clasificacion de los productos con
mayor demanda se realizara un trabajo con mayor eficiencia
obteniendo mejores resultados en las areas involucradas sobre todo en
las ventas, y atencidn al cliente. Por otra parte, un punto importante es
el cumplimiento del manual de organizacion puesto que es la base para




que la entidad se desarrolle como tal en el cumplimiento de sus
actividades.

Rosas (2021)

Como es de conocimiento, el tener un adecuado control de inventarios
influye de manera positiva en la gestion de ventas, sin embargo, es
necesario tener en cuenta otros aspectos como el posicionamiento de
la entidad en el mercado, puesto que la obtencion de ventas
significativas es gracias a los clientes, siendo mas factible utilizar
herramientas de marketing para éptimos resultados como las ofertas,
para una mayor atraccion de clientes acompafiado de una atencién
eficiente. Por ello es importante realizar un estudio de mercado,
verificando las zonas de mayor demanda, desarrollando estrategias
para atraer nuevos compradores, asi mismo, llevar un adecuado control
de ventas que permita la obtencion de informacién oportuna para una
mejor toma de decisiones.

Campos y Herrada (2022)

Considerando la importancia del control de inventarios, existen
organizaciones que no le asignan el interés que deberia, lo cual puede
conducir riesgos ya que no es posible reconocer el grado de eficiencia
respecto a sus ventas, rotacion de los productos y de la entidad en si.
Por consiguiente, el realizar supervisiones dentro de las areas, son una
parte complementaria para lograr los objetivos, enfatizando el area de
almacén, ya que se reconoce un desorden en el ingreso y salida de
mercaderia, de modo que existen documentos que proporcionan
informacion insuficiente, falta de revision de los productos y correcta
colocacién, con motivo de que ello permitira saber cémo estan sus
ventas e ingresos, ademas de identificar que productos se estan
vendiendo mas y cuales poseen retraso.

Rodriguez (2019)

La falta de una adecuando control de inventario reflejado en las
diferencias entre lo que arroja el sistema y lo que se evidencia en fisico
al momento de realizar la verificacion del mismo, lo que impide
realizar ventas oportunas dado que se ofrecen productos que no se
encuentran en fisico y con ello retraso en la atencion del cliente
haciéndolo permanecer mas tiempo del debido conllevando a una
pérdida del cliente. Asu vez existe una falta de capacitacion y
orientacion del personal puesto que se evidencian ventas que no son
consideradas en el registro correspondiente. Cabe resaltar que la
deficiencia mas relevante se da en el control de los productos siendo
este el recurso mas importante para entidad, puesto que no realiza una
verificacion constante del inventario, lo que conlleva a diferencias y
procesos inadecuados de venta generando perdidas afectando
significativamente la entidad.

Balladares (2020)

El control interno de inventarios incide en las ventas de tal manera que,
el personal encargado presenta retrasos al momento de localizar ciertos
productos para su venta, y aquellos que se acerca su fecha de
vencimiento, incurriendo en riesgos al momento de vender dicho
producto, debido a una falta de control de los mismos, asi mismo, no
cuentan con un ambiente adecuado para la conservacion de los
medicamentos, lo que genera que algunos productos se dafien
afectando de una manera importante las ventas, pudiéndose tener un
mejor provecho del espacio lo que dificulta esta accién por la manera
en que lo utilizan. Por otra parte, no existe una razonabilidad para fijar
el precio de venta, no se tiene oportunamente la documentacién




sustentadora para efectos de registrar las entradas y salidas de los
productos afectando el registro de inventario. Es importante mejorar el
proceso de pedidos, con el fin de evitar retrasos en la atencion al
cliente, facilitando la toma de decisiones respecto a la identificacion
de los productos que poseen mayor demanda, asi como también la
cantidad de ventas producidas.

Cordova (2020) Cabe indicar que un control deficiente genera ciertos inconvenientes
en areas especificas como es el area de ventas puesto que no cuentan
con sistema para el procesamiento de las mismas, realizando registros
de manera manual, asi mismo la falta de arqueos diarios de caja los
cuales se realizan cada 3 tres dias y registro de las operaciones diarias
genera faltantes de dinero. Del mismo modo el area de almacén carece
de un Kardex actualizado, causando inconvenientes en el control de la
mercaderia. Por ende, la entidad debe realizar capacitaciones al
personal, asi como implementar politicas de venta y verificar su
correcto procesamiento, de lo contrario generaria inconvenientes al
momento de ofrecer el producto por encontrarse vencido y dafiado.

4.1.2 Respecto al objetivo especifico 02:

Describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de la empresa

Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023.

Cuadro N°02 Resultados del objetivo especifico N°02

N° PREGUNTA RESPUESTA
1 ¢La entidad cuenta con un Manual de La entidad no cuenta con un Manual de Organizacion
Organizacién y Funciones? y Funciones sin embargo considera importante su

implementacion ya que le permitird tener un orden
jerarquico y funcional del capital humano, asi como
también a los trabajadores conocer sus funciones
especificas, lo que conllevaria a aumentar la
productividad individual y organizacional, facilitando
la induccidén de personal al momento de realizar las
contrataciones de nuevos colaboradores, siendo que
para su elaboracién se debe tener en cuenta los
objetivos de acuerdo a sus actividades y normas
legales asi como la estructura organica y la
recopilacion de la informacién de cada puesto de

trabajo.
2 ¢Considera que cuenta con un ambiente Considera que, si cuenta con un ambiente adecuado
adecuado para sus inventarios? para sus inventarios dado que posee suficiente espacio

para su almacenamiento, es importar para entidad
contar con un ambiente optimizado lo cual le permitira
proteger, controlar, informar e identificar sus
productos evitando retrasos retraso en el suministro
del mismo, sin embargo el hecho de tener un espacio
suficiente no siempre asegura una adecuada gestion
del stock sino que también se debe identificar la




manera en como se utilizan
ordenamiento de los productos.

los espacios vy

¢Se realiza una verificacion y recuento al
momento de recepcionar la mercaderia?

Si realiza una verificacion y recuento de la mercaderia,
pero esta accion no se realiza al 100% debido a que de
vez en cuando se encuentran con productos
deteriorados o faltantes, esta condicién afecta el
proceso de inventario ya que se encuentran diferencias
en los productos que se estdn en fisico con los
registrados en el sistema, asi mismo dificulta el
proceso de ventas al no poder vender un producto que
se encuentra dafiado, por consiguiente luego de la
recepcién y verificacion se procede con el ingreso de
los productos al sistema sin embargo esta Ultima
accion la entidad la realiza dias después, evitando que
se garantice la calidad y cantidad de los productos
recibidos

¢En que medida los registros de inventario
y la verificacion fisica permiten identificar
posibles faltantes y sobrantes de productos?

Para el control de inventario la entidad posee un
sistema que al momento de realizar la verificacion del
producto que se encuentra en fisico y también en el
sistema si le permite identificar los faltantes y
sobrantes, sin embargo, las razones por las que
suceden no se definen de manera oportuna, al mismo
tiempo se sabe que el personal incurre en el error de
digitalizar un producto que posee caracteristicas
diferentes al vendido, pudiendo ser una de las causas
de las variaciones de inventario.

¢Considera que ha tenido pérdida de
clientes por falta de stock?

Si ha tenido pérdida de clientes por falta de stock en
un promedio de 100 clientes mensuales, cabe
mencionar que es una cantidad considerable lo que
hace evidente la perdida de ventas de las cuales ha
podido realizar si tuviera un control adecuado de stock
para hacer frente a la demanda, asi mismo también se
verd afectado la credibilidad de la entidad al incumplir
con las expectativas de los compradores

¢Existen productos gue no se han vendido
por cumplir su fecha de vencimiento?

Si existen productos que no se han vendido por
cumplir su fecha de vencimientos siendo un promedio
de 3 productos mensuales, lo que genera pedida para
la entidad ya que por ninguna forma o estrategia de
venta se le podra dar salida a dichos productos. Pese a
ello la entidad trata de mantener la informacion
actualizada de los productos creando estrategias de
promocion para vender la mercaderia mas proxima a
vencer.

¢Por qué motivos existen anulaciones de
ventas?

Existen anulaciones de venta por motivo de
equivocacion del cliente al momento de adquirir la
mercaderia, asi como también por la incorrecta
digitacion y equivocacion al momento de registrar y
entregar el producto, asi como entregar productos de
mas o entregar producto equivocado, también el
cobrar menos o mas de lo debido por parte de los
vendedores.
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¢Con que frecuencia realiza el conteo fisico
de la mercaderia?

El conteo fisico lo realiza una vez al mes de forma
manual a todos los productos que se encuentran en las
estanterias, participando en esta actividad el
representante legal y el personal de la entidad, cabe
resaltar que cada vez que realizan esta accion siempre
se encuentran variaciones en los productos, lo que se
puede considerar realizar el conteo con mayor
frecuencia con la finalidad de evitar tener diferencias
que dificultan mantener actualizado los stocks de
inventario, asi como la organizacién, rotacion de los
productos, entre otros aspectos.

¢El inventario fisico coincide con la
cantidad registrada en el sistema?

Después de realizar la toma de inventario fisico no
siempre coincide con la cantidad registrada en el
sistema dado que siempre obtienen faltantes y
sobrantes debido a los errores de parte de los
vendedores reflejados en la incorrecta digitacion del
producto al momento de su venta, en la entrega del
producto al cliente ya sea porque despacho de mas o
menos, por productos que salen del almacén sin
haberse registrado la correspondiente salida, entre
otros aspectos no menos importantes, que suman en
conjunto aquellos motivos por la cual se obtiene
diferencia de inventarios que impiden una gestion
apropiada de inventario y ademas de las futuras
decisiones de la empresa.

10

¢Las compras se realizan en base al analisis
de los saldos de inventario?

Para efectos de realizar las compras se le encarga a un
personal que realice una lista de los productos de
acuerdo a la informacion que arroja el sistema, sin
realizar la verificacion fisica del producto para
determinar con certeza que dicha mercaderia necesita
de su reposicion. Cabe estimar que al realizar una
apropiada gestion de compras trae consigo un aumento
en los ingresos sustentado en aquellos productos que
han tenido una mayor salida de inventario y aquellos
gue no siendo que para los primero las compras se
realizaran en mayor cantidad y lo opuesto para los
segundos.

11

¢Aplica algin método de control y registro
fisico de inventarios?

La entidad no cuenta con un método de registro fisico
de inventario ya que solo se cuenta con el registro de
los productos en el sistema, sin embargo,
recientemente han implementado un Kardex en el area
de almacén, pero este no es del todo oportuno dado
gue, aln no ha tenido una revisién que compruebe su
eficiencia, asi mismo el encargado de llevar el control
del registro no se encuentra capacitado, de manera que
su implementacidn no tendra buenos resultando.

12

¢El personal se encuentra capacitado para
realizar un inventario fisico de
mercaderias?

La empresa indica que el personal no se encuentra
capacitado al 100% para realizar la toma de inventario
fisico de los productos, puesto que existen cruces y
diferencias en los productos fisicos como en el
sistema, de modo que esta situacion se repite cada vez




que realizan esta accion, cabe sefialar que contar con
un personal capacitado es crucial para garantizar una
gestion efectiva del inventario.

13

¢Considera que tener un adecuado control
interno de inventarios mejoraria sus ventas?

Segun la entidad el control interno de inventarios si
mejoraria sus ventas, puesto que al tener un control de
sus existencias se evitaran excesos o insuficiencias de
productos con lo que obtendria un stock suficiente y
disponible para satisfacer la demanda de los
compradores finales, asi mismo si se conoce el estado
y ubicacion de los mercaderia se ahorra tiempo en el
despacho de producto, brindando consigo una
atencion adecuada a los clientes, por consiguiente al
contar con informacion actualizada sobre la gestién de
inventario permite la toma de decisiones en
cumpliendo con los objetivos de la entidad.

14

¢Aplica estrategias de promocion para
atraer mas clientes y lograr maximizar las
ventas?

Si se realizan estrategias de promocidn para atraer mas
clientes y lograr maximizar las ventas como rifas para
incentivar la compra de los productos, campafias de
salud que sugieran la compra de medicina, y productos
en oferta, no obstante, esta accion no se realiza al
100% dado que, respecto a la publicidad, esta se
encuentra en parte desatendida por lo que la entidad
no hace uso de los medios de comunicacién entre otros
como las redes sociales, si bien es cierto en parte
realizan actividades de promocién pero también deben
ser comunicadas al cliente para que asegurar la
informacion sobre dichos productos que este debe
tener.

15

¢Considera que una atencion adecuada
ayudaria en la captacion de clientes?

Una atencidn adecuada si ayudaria en la captacion de
clientes, se sabe que muchas veces las personas
vuelven a comprar al lugar donde les atendieron de la
mejor manera posible incluyendo la amabilidad y
paciencia que tuvo el vendedor para con el cliente,
pero esta accion se puede mejorar, dado que algunas
ocasiones se han recibido quejas por parte de los
compradores, asi mismo se sabe que la entidad no
realiza supervisiones en esta area cuando el duefio no
se encuentra presente, siendo muy importante ya que
las entidades deben analizar y cuidar a sus clientes
puesto que dependen de ellos para generar sus
ingresos.

16

¢Se informa a los clientes sobre las nuevas
campafias y productos?

En este caso la entidad si realiza campafias y se ponen
en exhibicion los nuevos productos, sin embargo, esto
no es comunicado verbalmente al cliente, en
consecuencia, existe la posibilidad de que algunos
compradores desconozcan esta informacidn, y pierdan
posibles ventas, por otra parte, la entidad no realiza
acciones de difusion sobre las campafas en los
diferentes lugares con la finalidad de atraer mas
clientes y generar las ventas esperadas en la entidad.
Cabe indicar que, para la sostenibilidad de un negocio,




todas las entidades venden sus productos o servicios
con el fin de generar ingresos, por lo que la captacion
de clientes es uno de los pilares fundamentales para
gue un negocio marche correctamente

Asi mismo, para obtener una mayor informacion respecto a la variable dependiente se realizd

un andlisis al estado de resultados de los afios 2021 y 2022, tomando como referencia las

ratios financieros especificamente Margen Bruto y Rentabilidad sobre Ventas.

Margen Bruto:

El margen bruto se obtiene de dividir la utilidad bruta/ventas, siendo que para determinar la

primera se obtiene de la diferencia entre las ventas y costo de ventas.

Utilidad bruta

Margen bruto - Ventas
2021
Ventas Costo de ventas Utilidad bruta
94,151.00 43,600.00 50,551
Aplicando la formula se obtiene:
50,551.00
Margen bruto = 53.7%
94,151.00

Interpretacion: Como se puede observar para el afio 2021 la empresa obtuvo un margen de
ganancia bruta del 53.7% lo que significa que por cada sol de ingreso generaron 0.53

céntimos de utilidad bruta.

2022
Ventas Costo de ventas Utilidad bruta
307,892.00 268,251.00 39,641.00
Aplicando la formula se obtiene:
39,641.00
12.9%
Margen bruto - 307,892.00
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Interpretacion: Como se puede observar para el afio 2022 la empresa obtuvo un margen de
ganancia bruta del 12.9% lo que significa que por cada sol de ingreso generaron 0.12
céntimos de utilidad bruta.

La rentabilidad sobre ventas:

La rentabilidad sobre ventas se obtiene de dividir la utilidad neta / las ventas

. Utilidad neta
Rentabilidad sobre ventas =
Ventas
Aplicando la formula se obtiene:
Rentabilidad 11,136.00
= = 11.8%
sobre ventas 94.151.00

Interpretacion: La empresa para el afio 2021 tuvo una rentabilidad sobre ventas de 11.8% lo
que significa que por cada sol de ventas se obtendra 0.11 céntimos de utilidad neta.

Aplicando la formula se obtiene:

Rentabilidad 15,009.00

= 4.9%
sobre ventas 307,892.00

Interpretacion: La empresa para el afio 2022 tuvo una rentabilidad sobre ventas de 4.9% lo
que significa que por cada sol de ventas se obtendra 0.04 céntimos de utilidad neta.

4.1.2 Respecto al objetivo especifico 03:

Realizar una propuesta de mejora sobre el control interno de inventarios y su incidencia en
las ventas de la empresa Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana,
2023.

Cuadro N°03 Resultados del objetivo especifico N°03

Oportunidad de mejora Propuesta
La entidad no tiene establecido un manual | Para efectos de que la entidad pueda tener
de organizacion y funciones que es un | una estructura organizacional, asi como
documento formal por el cual las | definir los procedimientos a cumplir en
organizaciones reflejan la forma de | cada area de la entidad, identificando la
organizacion que han adquirido y que sirve | mision y vision que persigue, es necesario
como guia para todo el personal. Este | la implementacion de un adecuado manual
documento muestra ademas la estructura | de organizacion y funciones que asegure el
organizacional como es el organigrama y la | cumplimiento de las funciones, al mismo
descripcion detallada de las funciones y | tiempo sirve para la induccién de nuevos
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actividades de los puestos de trabajo que
debe cumplir cada uno de los trabajadores.
para identificar las funciones, objetivos y
asegurar el cumplimiento de los
procedimientos que posee.

ingresos de personal. A pesar de ser un
documento de carécter informativo e
interno su importancia se destaca por
cumplir con los procedimientos que se
especifican en dicho documento, teniendo
en cuenta la participacion y compromiso de
todos los integrantes de la entidad.

No cuentan con un control fisico y método
de inventarios puesto que solo se guian del
sistema, si bien es cierto recientemente han
implementado un formato de Kardex para
llevar el control fisicamente de la
mercaderia, sin embargo, ain no se le ha
dado seguimiento sobre su efectividad y
verificar si  estd funcionando como
corresponde, por consiguiente, se ha
dispuesto un encargado de almacén, pero no
esta realizando sus actividades asignadas en
relacion al control del Kardex y de los
inventarios.

Poner en funcionamiento un Kardex para el
control de los productos y realizar un
seguimiento al mismo, con el propdsito de
asegurar la confiabilidad de que las
existencias fisicas sean iguales a las
registradas en el sistema, de esta manera se
consigue tener una planeacion sobre los
productos evitando sobre  stock,
optimizacion del espacio para un adecuado
almacenamiento, entre otros aspectos. Asi
mismo contar con encargado del almacén
para controlar los inventarios y llevar un
registro adecuado de Kardex

Para efectos de realizar las compras se le
pide al personal realizar una lista de los
productos mas demandados sin tener en
cuenta el stock fisico de almacén,

Realizar una verificacion fisica minuciosa a
los productos que han tenido una mayor
salida de almacén y aquellos que no con
previa corroboracion en el sistema.

El personal no tiene conocimiento sobre
como realizar la toma de inventario y
mantener un control del mismo.

Brindar capacitaciones u orientaciones
sobre como realizar un inventario sobre
productos de medicamentos, asi como su
gestionamiento.

La entidad no realiza una toma fisica de las
existencias de manera continua ya que solo
la realiza una vez al mes

Establecer como parte de la politica de la
entidad realizar controles por lo menos dos
veces al mes.

El representante de la entidad en ciertas
ocasiones ha recibido informacion sobre
disgustos de los clientes por la atencion que
se le brindo

Ejecutar supervisiones por parte del duefio
aun cuando este no se encuentre presente en
la entidad sobre el servicio de atencion que
se le brinda al cliente.

Los clientes desconocen sobre las ofertas y
campafas de promocién de los productos

Implementar folletos de informacion y dar
a conocer a los clientes cada vez que
realicen una compra sobre las nuevas
promociones y ofertas de productos, asi
como la difusion a través de los medios de
comunicacion.




4.2 Discusion
4.2.1 Respecto al objetivo especifico 01:

Explicar la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del

Peru.

Como se puede apreciar la incidencia que ocasiona la falta de un adecuado control interno
de inventarios en las ventas, es asi que Alarcon (2019) sefiala que el no tener un control
adecuado del inventario repercute en que la entidad no tenga stock suficiente para cubrir la
demanda significativa de los clientes, perdiendo ventas importantes por poseer un
abastecimiento pobre de productos, del mismo modo Garcia y Sanchez (2019) mencionan
que debido a la falta de una revision de la mercaderia al momento de ser recibida existen
productos dafiados en consecuencia estos productos posteriormente tendrdn que ser
ofrecidos a un precio menos que el costo produciendo una disminucion en los resultados de
ventas, asi mismo su afectacion resulta por la obtencién de productos vencidos de manera
que no se le dio un seguimientos a aquellos productos que tenian una fecha de vencimiento
mas préxima que otros, no obstante esto se puede evitar con la creacién de estrategias para
que dicho producto pueda ser vendido. Por consiguiente, estos resultados guardan relacion
con lo que afirma Cdérdova (2020) quien sostiene que la falta de la implementacion de un
Kardex en el almacén causa inconvenientes en el control de los productos siendo esta una
herramienta muy importante que sirve para controlar las entradas y salidas en este caso de
los productos farmacéuticos ya que no es conveniente solo contar con el registro del sistema,
sin duda al tener un mejor control sobre los inventarios conllevaria a realizar compras en
base a los saldos del reporte generado fisicamente ya que mostrara aquellos productos que
tuvieron mayor salida y aquellos que tuvieron un movimientos menor evitando asi realizar
compras de mas o innecesarias que generen un sobre stock y el aumento del costo por tener
productos almacenados, por el contrario se comprar productos que satisfagan la mayor
demanda posible obteniendo con ello resultados favorables en las ventas. Por otra parte
Rodriguez (2019) afirma que una de la causa que ocasiona una pérdida de clientes es la
demora que genera el vendedor al momento de entregar el pedido, como consecuencia de
ofrecer un producto que no se encuentra fisicamente, esto sucede con frecuencia gracias a
las diferencias de inventario que se dan como productos de faltantes o sobrantes dado por la

mala gestion del mismo, a esto se le afiade la falta de capacitaciones u orientaciones al

personal para mantener un mejor control sobre la mercaderia y al mismo tiempo realizar




supervisiones en sus actividades puesto que otra de las causas que genera la pérdida de
clientes es la atencidn que se le brinda por ello es muy importante tener en cuenta esta accion.
Esta declaracion coincide con Collahuazo (2019) quien manifiesta que el desconocimiento
sobre la ubicacion de los productos genera un retraso al momento de venderlo, asi mismo
esto se viene generando por falta de un orden en la reposicion de la mercaderia en el almacén
no permitiendo tener una informacion adecuada ya que ademas no se realiza un registro para
su ingreso. Al mismo tiempo también menciona la importancia de realizar inventarios
periddicos ya que de esta manera se obtendra una mejor clasificacion de los productos y
consigo una coordinacion eficiente con las areas involucradas especialmente las ventas y
atencion al cliente. Cabe resaltar que segun Rosas (2021) menciona que si bien es cierto el
poseer un adecuado control sobre los inventarios basado en la correcta colocacion tenido en
cuenta la rotacién de los productos sobre todo una informacion actualizada de los mismos
afectara de manera positiva la gestion de ventas, no obstante el hecho de cumplir con todas
estas expectativas no son suficiente para mantener un volumen adecuado de ventas ya que
existen otros componente muy importantes que se deben tener en cuenta como parte del
complemento de una gestion adecuada, siendo el crear estrategias de venta como las
promociones de los productos, ofertas entre otros, no descuidado la publicidad de la misma
como entidad a través de los medios de difusion dado que son una herramienta muy
importante para adquirir clientes nuevos, asi como aumentar el volumen de ventas haciendo
gue esta empresa sea mas reconocida por mas personas fortaleciendo su permanencia en el
mercado, respecto a lo mencionado existe una concordancia con la teoria de ventas de Garcia
(2011) quien sostiene que en la parte comercial de las entidades se establecen estrategias
dirigidas hacia los consumidores poniendo en practica las funciones de marketing ya que por
su parte las ventas se encargaban de una eficiente distribucion y exhibicién del producto, asi

mismo se establecian comunicaciones con agencias publicitarias y ventas con los clientes.

4.2.2 Respecto al objetivo especifico 02:

Describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de la empresa

Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023.

La empresa en estudio presenta un deficiente control interno de su inventario, y por ende
incide de manera negativa en sus ventas, es asi que la entidad para efectos de llevar un

control de sus existencias ha implementado un sistema con una bases de datos, en donde se

encuentran todo los productos que adquiere, sin embargo, al momento de realizar la toma de




inventario existen productos faltantes o sobrantes sin tener una mayor apreciacion del porque
se dan estas observaciones, ya que ademas no coinciden con el sistema, si bien es cierto, el
personal no se encuentra capacitado para realizar esta accion, debido a que cada vez que la
realizan se encuentran con estas deficiencias, esta afirmacion guarda relacion con lo que
indica Cordova (2020) quien revela que un control deficiente provoca ciertas desventajas en
la ventas, dada la falta de un Kardex o guias de control que ayuden a mantener un orden en
las existencias, afiadido a ello, las capacitaciones al personal sobre como manejar dichos
controles y ademas identificar el grado de eficiencia, en base la informacion que se puede
obtener de ellos para lograr los objetivos de la entidad. Asi mismo es necesario realizar una
verificacion exhaustiva cada vez que se obtengan nuevos ingresos de mercaderia dado que
esta actividad no se realiza al 100%, debido a que se evidencian productos deteriorados y
faltantes siendo ello una causa de las diferencias de inventario lo que afecta sus ventas, ya
que dichos productos que se encuentran en mal estado no podran ser vendidos, por
consiguiente, otra de las cusas de las diferencias que se producen viene de parte de los
vendedores, ya que al momento de entregar el pedido algunas veces se equivocan entregando
producto de mas o menos, lo mismo sucede al momento de cobrar, y con la digitacién del
mismo en el sistema, esta apreciacion guarda relacién con interpretado por Campos y
Herrada (2022) quienes sostiene que algunas entidades, a pesar de tener conocimiento que
mantener controlado sus inventarios es muy crucial, puesto que no se brinda el interés que
le corresponde lo que provoca que la entidad incurra en riesgos, s necesario ejecutar
supervisiones especificamente en el area de almacén ya que se reconoce un desorden en el
ingreso y salida de los productos, asi como la reposicién de los mismo generando que la

informacidn sea impertinente.

Por otra parte, cabe resaltar que la entidad posee al menos 03 productos mensuales que han
cumplido su de fecha de vencimiento, sin darse cuenta de ello lo que generaria niveles bajos
de venta ya que estos representan perdida para la entidad, por consiguiente, también se
evidencia que la entidad no posee stock suficiente para cubrir la demanda de los productos
esto debido a que al momento de realizar las compras se pide al personal que realice una
lista de los productos que han tenido una mayor salida sin verificar fisicamente los productos
en el almacén para constatar que verdaderamente dichos productos han tenido una mayor
salida que otros, en consecuencia al no cubrir la demanda la entidad incurre en el riesgo de

tener pérdida de clientes siendo un promedio de 100 clientes al mes lo cual es preocupante

ya que esto afecta de manera significativa las ventas de la entidad. Esta declaracién coincide




con Balladares (2020), quien expresa que es importante mejorar el proceso de los pedidos
ello con la finalidad de poder brindar una atencion adecuada a los compradores, sin duda
ello facilita la toma de decisiones respecto a los productos que tuvieron una mayor compra,
al mismo también menciona que el poseer una ambiente inadecuado para el almacenamiento
de los productos, esto también genera que se deterioren imposibilitando su despacho. Hay
que mencionar, ademas que segun lo interpretado por Rosas (2021) explica que como parte
de una las estrategias de ventas y de crear un reconocimiento y confianza de parte de los
clientes hacia la entidad, es necesario recurrir a las técnicas de marketing que tiene por
objetivo crear valor en los productos por medio de ofertas, descuentos y todas las actividades
que intervienen en la divulgacién del producto, asi como los medios de difusion y
comunicacion que en resumen todas estas actividades fortalecen la comercializacion y
permiten satisfacer la demanda y consigo un incremento en las ventas. Sin embargo, la
empresa en estudio hace uso de estas herramientas, pero no le presta mucha intencién, debido
que, si realiza acciones, de camparfias y promocion sobre lo productos, pero con poca
frecuencia y ademas no se le da a conocer a los clientes sobre estas promociones, dejando
en evidencia una débil difusion, lo que genera que las exceptivas de ventas al realizar estas
actividades sean insatisfechas para la entidad impactando negativamente en sus objetivos.
Dicho lo anterior es evidente que la inexistencia de un apropiado control de existencias afecta
negativamente las ventas y consigo el propdsito de la entidad, si bien es cierto la misma
reconoce que estas herramientas de control traerian resultados positivos en el volumen de
las ventas, dado que al realizar un analisis en el estado de resultados respecto a las ratios de
Margen Bruto y Rentabilidad sobre Ventas de los afios 2021 y 2022 siendo que para el
primero la entidad obtuvo un 53.7% y para el siguiente afio el resultado fue de 12.9% lo que
es evidente que hubo disminucion ya que para primer afio la entidad por cada sol de ingreso
se gener0 0.53 céntimos de utilidad siendo una cifra importante lo que indica que la entidad
ha tenido una buena gestion de sus operaciones mientras que para el siguiente por cada sol
de ingreso la entidad solo obtuvo 0.12 céntimos de ingreso lo que significa que la eficiencia
en sus operaciones no ha sido muy buena en comparacion con el afio anterior. En la segunda
parte el resultado fue de 11.8% lo que indica que por cada sol de venta se obtuvo 0.11
centimos de utilidad neta y para el afio siguiente fue de 4.9% lo que sefiala que por cada sol
de ventas se generé 0.04 céntimos de utilidad neta siendo una cifra bastante baja en

comparacion del afio anterior. Estos resultados se confirman en los hallazgos que ha tenido

en las debilidades del control interno de inventarios por la falta de herramientas que




contribuyen al manejo de las existencias y las técnicas de gestion de ventas, lo que produce

variaciones en sus resultados y ello repercute en la rentabilidad de la empresa.

4.2.3 Respecto al objetivo especifico 03:

Realizar una propuesta de mejora sobre el control interno de inventarios y su incidencia en
las ventas de la empresa Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana,
2023.

Es importante que toda empresa como parte de su organizacion debe incluir dentro de sus
reglamentos un manual de organizacion y funciones y darlo a conocer a todo el personal que
labora en la misma, con el fin de tener conocimientos sobre las funciones y objetivo a
cumplir por cada actividad realizada teniendo en cuenta la eficiencia y eficacia. Asi mismo
es necesario incluir como parte de un control de los productos formatos de guia que permitan
el control de ingreso y salida de la mercaderia, como puede ser un Kardex que ayudara no
solo a tener el control sino ademas a brindar la informacion necesaria de aquellos productos
que tuvieron una mayor salida y aquellos con poca rotacion, lo que evitaria realizar ventas
de més, afiadido a ello las capacitaciones que debe tener el personal ya que es necesario no
solo tener conocimiento sobre el contenido de cada producto sino también la gestion del
mismo como al momento de realizar la revision fisica con el sistema. Por consiguiente, el
hecho de realizar una verificacion metddica en la recepcion de la nueva mercaderia que
ingresa evitaria que se generen ciertos desperfectos en los productos ya sean que se
encuentren defectuosos o incompletos de manera que se reducen los riesgos de encontrar
variaciones en los resultados de toma de inventario. Con el fin de poder obtener una
informacién mas actualizada sobre el producto, es necesario que la entidad realice la
verificacion fisica de las existencias por lo menos 02 veces al mes esto ayudaria en parte a
minimizar los cruces los faltantes y sobrantes de producto, asi como identificar las fechas de
vencimiento mas cercanas evitando perdidas de venta de productos. Por otra parte, el obtener
resultados de venta adecuados también se debe a la calidad de atencién que se le brinda al
cliente, por ello es preciso realizar supervisiones a la manera en como los vendedores estan
brindando el servicio de atender al cliente, cuanto tiempo se demord en atenderlo, si por falta
de dinero se le brindo el producto alternativo para salvar la venta, entre otros aspectos. Ello
sin duda, es una de las partes mas importantes que se debe tener en cuenta en una

organizacion puesto que los ingresos dependen de sus ventas. Del mismo modo cabe resaltar

que de vez en cuando es necesario realizar actividades, u estrategias que consideren la




atraccion de mayores clientes ya se por medio de ofertas de productos, campafias o dar a
conocer sobre los beneficios de nuevos productos para incentivar de esta forma la venta del
mismo, no dejando de lado los medios publicitarios que son los que tiene mayor

preponderancia en que el conocimiento de estas acciones sea mas global y escuchando por

una mayor cantidad de personas.




V. CONCLUSIONES
5.1 Respecto al objetivo especifico 01:

Explicar la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del

Peru.

En referencia a los diferentes autores, la mayoria de las empresas presenta una debil gestion
sobre control interno de sus productos y hace que influya de una manera poco favorable en
sus ventas, de modo que esto se ve reflejado en que la mayoria presenta deficiencias en el
stock ya que no siempre pueden atender a la demanda debido a que no tiene una informacion
pertinente, que permita realizar las compras en base a los saldos de inventario. Asi mismo,
el hecho de tener productos deteriorados, es debido principalmente a que no realizan una
verificacion de la mercaderia obtenida de parte de los proveedores, asi como el tener un
ambiente de almacenaje inapropiado para este tipo de productos, ello influye en que al
momento de realizar la toma de inventario se encuentren con productos que faltan por motivo
de que al momento de digitalizarlo en el sistema dicho producto que se suponia su ingreso
en el almacén realmente no estaba, de los contrario si se hacia una revision se habrian dado
cuenta de esa observacion, asi mismo la existencia de productos que se encuentran en mal
estado afecta las ventas ya que no se podra ofrecer al publico. Por consiguiente, otra de las
causas gue afecta este departamento es debido a la presencia de productos vencidos por causa
de no haber tenido en cuenta las fechas méas cercanas a vencer y darle un seguimiento al
mismo para tratar que ver la manera en como sacar ese producto hacia su venta, y asi evitar
pérdidas en las ventas. Por consiguiente, resulta imprescindible que el personal tenga
conocimiento acerca del control de la mercaderia en la que se pueda identificar aquellos
productos que tuvieron una mayor salida del almacén, asi como la accién de realizar una
toma de inventario para que al momento de realizar las compras se cuente con informacion
adecuada, dado que no se tendria lo suficiente si se cuenta con las herramientas suficiente
para llevar un control adecuando sino se sabe como aplicarlo. Al mismo tiempo es necesario
mencionar que una buena gestion de ventas no solo depende de un control adecuado de las
existencias y de los almacenes, sino tambien de las estrategias de venta que utilizan para
poder ofrecer el producto como la calidad de atencidén que se le brinda, siendo también

importante los medios que utiliza para poder llegar a que mas personas conozcan su valor

agregado y tengan permanencia en el mercado.




5.2 Respecto al objetivo especifico 02:

Describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de la empresa

Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023.

En la empresa de estudio la incidencia que ocasiona el control interno de inventarios en las
ventas tiene semejanzas con las encontradas en los estudios realizados por los autores, esta
se presenta de tal manera que, para que la entidad pueda obtener resultados adecuados de
venta es necesario mantener un apropiado control de sus mercaderias, si bien la entidad posee
deficiencias ya sea como la existencia de productos deteriorados es por la falta de una
correcta verificacion de los nuevos productos ingresantes, asi mismo presenta dificultades
para cubrir la demanda de aquellos productos con mayor salida quedando sin stock
suficiente, gracias a que al momento de realizar las compras solo tiene en cuenta la opinion
del personal sin realizar una verificacion fisica en el almacén de aquellos productos que estan
faltando, ello le genera pérdidas de venta y de clientes, al no poder cubrir sus necesidades.
Asi mismo para que la entidad pueda tener un mejor acercamiento de la informacion sobre
los saldos de inventario es primordial que la entidad realice por lo menos 2 veces al mes su
inventario ya que de esta manera podra saber con mayor exactitud cuales son los productos
de mayor demanda o rotacién haciendo mas facil el proceso de compras evitando los
faltantes y sobrantes, por consiguiente es necesario que la entidad brinde orientaciones al
personal sobre como controlar los inventarios, ya que son los encargados de realizar el
ordenamiento y colocacion de los productos, ayudando a verificar con mayor frecuencia las
fechas de vencimiento y ademas de llevar un control adicional de aquellos productos nuevos
que demanden los clientes, para aumentar de esta forma el nivel compras y consigo las
ventas. Si bien es cierto la entidad ha implementado recientemente un registro fisico de
Kardex para tener un mejor control de sus mercancias, sin embargo, aun no se ha hecho un
seguimiento sobre su efectividad y si lo estan utilizando como corresponde, por ende, cabe
indicar que esta es una herramienta de control muy importante, pero si no se aplica como
corresponde no tiene sentido el hecho de implementarla. Por otra, es fundamental que la
entidad refuerce sus extraigas de venta identificando el nivel de atencion que se le brinda al
cliente ya que en algunas ocasiones se presentaron observaciones por parte de los clientes
debido a una inadecuada atencion, por ello es importante realizar supervisiones y monitoreos

mas aun en la ausencia de los representantes del ente, del mismo modo utilizar los medios

de difusién y promocién que ayudaran en cierta medida a incentivar las ventas y obtener




mejores resultados. Dado que estas deficiencias de faltas de control se ven reflejadas en los
estados de resultados del analisis realizado para el afio 2021 y 2022 a fin de identificar las
variaciones que se generaron siendo para el primer afio se puede inferir que la entidad llevaba
una gestion adecuada en sus operaciones sin embargo para el segundo afio hubo una fuerte

variacion en la que deja en evidencia que la gestion de la misma se ve afectada por las

debilidades que presenta en este estudio.




5.3 Respecto al objetivo especifico 03:

Realizar una propuesta de mejora sobre el control interno de inventarios y su incidencia en las ventas de la empresa Importaciones y Servicios

Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023.

que se deben cumplir
garantizando la eficiencia
y eficacia

actividades  estas  se
realizaran con eficienciay
en funcion de cumplir
dichos objetivos

Cuadro N°04
Oportunidad (Debilidad | Actividad Responsable Indicador Meta — Producto Cronograma
Falta de implementacion | Debe incluir como parte | El representante de la 100% de cumplir con los | Al tener conocimiento del | Febrero del 2024
de un Manual de| de su reglamento la | entidad objetivos de las | propésito que persigue la
Organizacién y funciones | actividades y objetivos actividades entidad en cada una de sus

capacitado para el control
de inventarios

llevar a cabo las

actividades de toma de
inventarios y la gestion
del mismo

eficiencia los
procedimientos de control
de las existencias

resultados de ventas y
cumplimiento de las
metas.

Falta de una implantacion | Control de manera fisica | Representante 100% de controlar de | Para obtencién de una | Febrero del 2024
de un control fisico de | los productos y | Encargado del area manera adecuada los | informacién contundente
inventario como  un | diferenciandolos de inventarios que permita la toma de
Kardex aquellos que tienen mayor decisiones.
y salida de almacén que
otros.
Falta de verificacion | Realizar una revision en | Encargado del area 100% de comprobar que | Realizar compras en | Febrero del 2024
fisica de los productos | el almacén sobre los dichos productos si han | funcion de los productos
que han tenido mayor | productos que tuvieron tenido una mayor rotacion | que  tuvieron  mayor
rotacion para efectos de | mayor salida demanda
compras
Ausencia de personal | Capacidad suficiente para | Todo el personal 100% de ejecutar con Obtener mejores | Febrero del 2024




Carencia de controles | Realizar toma de | Todo el personal 100% de realizar de | Evitar los faltantes y | Febrero del 2024
continuos de la | inventarios mantener la informacién | sobrantes y productos
mercaderia actualizada vencidos.
Falta de supervisiones en | Monitorear al personal en | El representante de la 100% de asegurar una Evitar ~ pérdidas  de | Febrero del 2024
la atencidn al cliente las actividades de venta entidad adecuada atencién al | clientes.

cliente
Falta de estrategias de Realizar actividades de | El representante de la 100% de asegurar que la | Cumplir con las | Febrero del 2024

venta

promocidon de venta y
difusidn de los productos

entidad y los vendedores

informacién llegue a la
mayor cantidad de
personas posibles

expectativas de ventas




5.4 Respecto al objetivo general:

Describir la incidencia del control interno de inventarios en las ventas de las empresas del
Peru caso: Importaciones y Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023 y proponer

mejoras.

Como se puede observar dado los resultados que se obtuvieron de los autores, asi como de
la entidad en estudio, se estima que tanto las organizaciones como la entidad en estudio
presentan deficiencias al momento de controlar las existencias, lo que afecta que se obtengan
resultados desfavorables en sus ventas dado por la falta de controles en la recepcion de la
mercaderia, asi como la verificacion del stock de los productos para efectos de realizar las
compras, siendo una de las causas para que la entidad presente variaciones en sus inventarios,
asi como existencia de productos deteriorados siendo que estos no podran ser vendidos por
estar defectuosos, estos repercute en las ventas de manera negativa, asi mismo una de las
causas que genera la afectacion en este departamento, es tener en cuenta la fechas de
vencimiento de dichos productos, dado que ya no se podran vender incurriendo en ademas
en riesgo de venderlos por equivocacion lo que traeria consigo que los clientes hagan
devoluciones y en algunos casos perdida de ellos, si bien es cierto, una de las causas
principales que genera la pérdida de clientes es la nivel de atencion que se le brinda por ello
es importante prestar atencion en este aspecto. Por consiguiente, es sustancial el poder contar
con un ambiente adecuado para el almacenamiento de los productos ya que algunos
requieren ambientes de frio con el fin de salvaguardar la calidad del producto evitando que
se dafien y logre el objetivo de venderlo, del mismo modo es necesario que las
organizaciones realicen toma de inventario de manera consecutiva con el fin de evitar tener
cruces de mercaderia asi como faltantes y sobrantes y por el contrario tener una informacion
mas actual que permita la toma de decisiones. Cabe resaltar, ademas, que las organizaciones
deben incentivar sus ventas por medio de estrategias de promocion de marketing, como las

ofertas de los productos y asi mismo en utilizar los medios de comunicacion para hacer una

difusion més profunda, alcanzado los niveles optimos de venta.




VI. RECOMENDACIONES
Se proponen las siguientes recomendaciones a la empresa Servicios y Negocios Generales
Rumiche S.R.L

Implementar un Manual de Organizacion y Funciones en el que se establezca la estructura
orgénica, asi como las funciones que debe realizar cada trabajador segun el puesto de trabajo
en el que se desempefia ademas de los requisitos para cada cargo a requerir asegurando el
cumplimiento de los procesos y procedimientos mejorando la calidad de los mismos

fomentando un orden ayudando en el cumplimiento de los objetivos.

Realizar orientaciones al personal con la finalidad de que todos tengan la capacidad
suficiente para llevar a cabo un control adecuado de las existencias contribuyendo a la
eficiencia de las actividades. Asi mismo realizar supervisiones a la manera en que se le esta
brindado la atencidn al cliente con el fin de asegurar una mejor calidad de atencion y consigo

optimar la gestion de ventas.

Implementar un adecuado control fisico de inventario como puede ser un Kardex y
comprobar la eficiencia del mismo, asi como realizar toma de inventarios fisicos al menos
dos veces al mes para obtener un mayor acercamiento a la informacién de los productos que
permitan la toma de decisiones para efectos de compras y al mismo tiempo evitar que se
genere desorden y diferencias entre los mismo. Por otra parte, realizar una verificacion
minuciosa al momento de recepcionar los productos evitando que se generen faltantes,

sobrantes y deteriorados de la mercaderia.

Utilizar herramientas para promover la salida de los productos como las ofertas y
promociones creando un valor agregado que permita la captacion de mayores clientes,
acciones que se basen no solamente a mostrar los productos, sino que también se debe
comunicar y darle a conocer a los clientes sobre estas acciones. Del mismo modo utilizar los

medios de difusion como redes sociales, la radio, entre otros, sin duda estas alternativas de

promocion influyen de manera positiva para aumentar los niveles de venta.




Cuadro N°05

ESTADO DE RESULTADOS DEL 01/01 AL 31/12 DEL 2021

Ventas netas o Ing. Por servicios 94,151.00
Desc. rebajas y bonif. concedidas ()]
Ventas netas 94,151.00
Costo de Ventas (43,600.00)
Resultado bruto de utilidad 50,551.00
Resultado bruto de pérdida ()]
Gasto de Ventas (23,946.00)
Gasto de administracion (13,280.00)
Resultado de operacion de utilidad 13,325.00
Resultado de operacion de pérdida 0)
Gastos financieros (2,189.00)
Ingresos financieros gravados 0
Otros ingresos gravados 0
Otros ingresos no gravados 0
Enaj. de val. y bienes del act.F 0
Costo enajen. de val y bienes a. f. (0)]
Gastos diversos (0)]
REI del ejercicio positivo 0
Resultado antes de part. Utilidad 11,136.00
Resultado antes de part. Pérdida ()]
Distribucion legal de la renta ()]
Resultado antes del imp — Utilidad 11,136.00
Resultado antes del imp — Pérdida ()]
Impuesto a la Renta (0)]
Resultado de ejercicio — Utilidad 11,136.00

Fuente: Estado de Resultado de la empresa Importaciones y Servicios Generales Rumiche SRL




Cuadro N°06

ESTADO DE RESULTADOS DEL 01/01 AL 31/12 DEL 2022

Ventas netas o Ing. Por servicios 307,892.00
Desc. rebajas y bonif. concedidas )
Ventas netas 307,892.00
Costo de Ventas (268,251.00)
Resultado bruto de utilidad 39,641.00
Resultado bruto de pérdida 0)
Gasto de Ventas (6,507.00)
Gasto de administracién (7,808.00)
Resultado de operacion de utilidad 25,326.00
Resultado de operacion de pérdida 0)
Gastos financieros (10,317.00)
Ingresos financieros gravados 0
Otros ingresos gravados 0
Otros ingresos no gravados 0
Enaj. de val. y bienes del act.F 0
Costo enajen. de val y bienes a. f. 0)
Gastos diversos 0)
REI del ejercicio positivo 0
Resultado antes de part. Utilidad 15,009.00
Resultado antes de part. Pérdida 0)
Distribucion legal de la renta 0)
Resultado antes del imp — Utilidad 15,009.00
Resultado antes del imp — Pérdida 0)
Impuesto a la Renta 0)
Resultado de ejercicio — Utilidad 15,009.00

Fuente: Estado de Resultado de la empresa Importaciones y Servicios Generales Rumiche SRL
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ANEXOS

Anexo 01. Matriz de Consistencia

Titulo Formulacién del problema Objetivo general Objetivos especificos
CONTROL ¢Cudl es la incidencia del control | Describir la incidencia del | 1. Explicar la incidencia del control interno de
INTERNO DE | interno de inventarios en las ventas | control interno de inventarios | inventarios en las ventas de las empresas del Perd.
INVENTARIOS Y |de las empresas del Perl caso: | en las ventas de las empresas | 2. Describir la incidencia del control interno de
SU INCIDENCIA | Importaciones y Servicios | del Per( caso: Importaciones y | inventarios en las ventas de la empresa Importaciones y
EN LAS VENTAS Generales Rumiche S.R.L —| Servicios Generales Rumiche | Servicios Generales Rumiche S.R.L — Sullana, 2023
DE LAS | Sullana, 2023 y cémo mejorar? S.R.L — Sullana, 2023 vy | 3. Realizar una propuesta de mejora sobre el control
EMPRESAS DEL proponer mejoras. interno de inventarios y su incidencia en las ventas de
PERU CASO: la empresa Importaciones y Servicios Generales
IMPORTACIONES Rumiche S.R.L — Sullana, 2023
Y SERVICIOS
GENERALES
RUMICHE S.R.L —

SULLANA, 2023 Y
PROPUESTA DE
MEJORA.




Anexo 02. Instrumento de recoleccion de informacion

La técnica de la entrevista, se orienta a recopilar informacién directa sobre la investigacién
denominada: el tema: CONTROL INTERNO DE INVENTARIOS Y SU INCIDENCIA EN LAS
VENTAS DE LAS EMPRESAS DEL PERU CASO: IMPORTACIONES Y SERVICIOS
GENERALES RUMICHE S.R.L - SULLANA, 2023 Y PROPUESTA DE MEJORA., al

respecto se le pide que en las preguntas que a i ion se P nos responda con la claridad
segiin la temdtica de investigacion. Su aporte serd de mucho interés en la investigacion. Se agrad
su participacion y colab 5

Preguntas:

Respecto a la variable: Control Interno de Inventarios:

¢La entidad cuenta con un M I de Organizacién y Funci ?

¢ Considera que cuenta con un ambiente adecuado para sus inventarios?

2Se realiza una verificacién y recuento al momento de recepcionar la mercaderia?

(En qué medida los registros de inventario y la verificacion fisica permiten identificar
posibles fal y sob de prod ?

¢Considera que ha tenido pérdida de clientes por falta de stock?

¢ Existen productos que no se han vendido por cumplir su fecha de vencimiento?

2Por qué motivos existen anulaciones de ventas?

¢ Con que frecuencia realiza el conteo fisico de la mercaderia?

. (Elinventario fisico coincide con la cantidad registrada en el sistema?

10. ;Las compras se realizan en base al andlisis de los saldos de inventario?

11. Aplica algiin método de control y registro fisico de inventarios?

12. ;El personal se a capacitado para realizar un inventario fisico de mercaderias?
13. ;Considera que tener un adecuado control interno de inventarios mejoraria sus ventas?

ot od s

© %N o

Respecto a la variable: Ventas
1. ¢Aplica estrategias de promocion para atraer mds clientes y lograr maximizar las ventas?
2. ;Considera que una atencién adecuada ayudaria en la captacién de clientes?

3. (Seinforma a los clientes sobre las nu fias y prod ?

Chimbote, 23 de Octubre de 2023

Firma y sello del entrevistado




Fichas bibliograficas

Autor: Alarcon Diaz Elvia Beatriz Ciudad,
Titulo: Evaluacion de la gestion de inventarios Pais:
para mejorar los resultados de ventas de la empresa Farmadiaz SAC-2019 ;

Afio: 2019 Chichayo

Esta investigacidn busc6 determinar si a partir de la evaluacion de la gestién de inventarios es posible
mejorar los resultados de ventas, asi mismo como objetivo general: evaluar la gestion de los inventarios
para mejorar las ventas. El estudio fue descriptivo y aplicativo, no experimental, la poblacién esta
conformada por los trabajadores del area de almacén. La empresa se dedica a comercializar productos
farmacéuticos y de consumo; en cuanto a manejo de sus inventarios, utiliza para los controles y
evaluaciones los sistemas SAP y Business, pero a pesar de tener estas herramientas, en el area de
planificacion, que es la que identifica los faltantes de mercaderia y deberia reponerla de forma inmediata,
no se logra cumplir con este objetivo, esto quiere decir que dentro del mes se presentan quiebres de stock,
afectando la atencion a los clientes y generando malestar entre los vendedores, corriendo el riesgo de
perder clientes, los mismos que optan por buscar otros proveedores que si pueden ofrecerle lo requerido,
por tanto, se logré determinar que esta situacién impacta directamente en los resultados de la empresa, por
lo que a través del calculo de indicadores como el pedido 6ptimo y punto de pedido, se pueden prever los
requerimientos de los clientes tomando también en cuenta la estacionalidad de los mismos.

Referencia Bibliogréafica: Ficha

Alarcon, E. (2019). Repositiorios Nacionales - EVALUACION DE LA GESTION DE N°01
INVENTARIOS PARA MEJORAR LOS RESULTADOS DE VENTAS DE LA
EMPRESA FARMADIAZ SAC - 2018. Obtenido de Renati :
https://tesis.usat.edu.pe/bitstream/20.500.12423/2348/1/TL_AlarconDiazElvia.pd

f
Autor: Garcia Paredes Diana Caroly y Sanchez Fasanando Mario Ciudad,
Titulo: Gestion de almacén y su incidencia en las ventas de la empresa Almi Farma Pais:
E.l.R.L Tarapoto, Afio 2017 Tar
Afio: 2019 arapoto

El presente trabajo, centr6 su accionar principal en evaluar la incidencia de la gestion de almacén en las
ventas. El tipo de investigacion es descriptivo correlacional, con un enfoque mixto, el disefio no
experimental de corte transversal, siendo la poblacién la empresa Almi Farma EIRL, tomando como
muestra a 4 trabajadores de la empresa. La técnica que se utilizo fue la lista de cotejo, la guia de entrevista
y el anélisis documental. Se llegé a la conclusion que la Gestion de Almacén tuvo una incidencia negativa
en las ventas de la empresa, puesto que origind un efecto neto de S/. 49,543.25 (subvaluacion de los
ingresos por ventas y del costo de ventas), y que ocasiond que la rentabilidad sobre ventas baje del 12%
al 2%, asi como el Margen de utilidad neta baje del 37% al 32%. Asi mismo, la gestion de almacén se
desarrollé de manera deficiente, en la primera dimension Recepcion (S/. 3,502.21), Almacenamiento (S/.
41,912.84), y Despacho (S/. 4,128.20), por ello al aplicar una gestion de almacén empirico las ventas y la
utilidad disminuyeron como consecuencia de la primera en el periodo 2017 al no haber implementado
documentos de gestion que le pueda servir para llevar una adecuada revision de sus ingresos a almacén,
control y adecuado almacenamiento, asi como sus despachos de stock.

Referencia Bibliografica: Ficha

Garcia, D. Y. (2019). Pregrado. Gestion de almacén y su incidencia en las ventas de la N°02
empresa Almi Farma. Obtenido de Repositorio UCV :
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/34980/Garc%c3%a
da_PDC-Sanchez FM.pdf?sequence=1&isAllowed=y




Autor: Marivit Collahuazo Cunya Ciudad,
Titulo: Los mecanismos de control interno en el area de almacén de las empresas Pais: Piura
farmacéuticas del Pert caso: Botica Felicidad N°6 Nortfarma SAC Piura,

2019.

Afo: 2019

La investigacion tuvo como objetivo general: Describir las caracteristicas de control interno en el area de
almacén. Asi mismo fue de tipo cualitativo, bibliografico-documental y de caso. Para el recojo de la
informacion se utilizé el instrumento de ficha bibliografica y cuestionario aplicado, encontrando los
siguientes resultados: Que la entidad cuenta con un software para el respectivo control de sus inventarios,
por lo tanto lo que dificulta llevar un control con informacion oportuna y confiable en su almacén, asi
mismo se aplica procedimientos en cuanto a la conservacion de los medicamentos pero no suelen tomar
en cuenta los procesos de colocacion de los productos que ingresan a esta area , no realizan inventarios
permanentes si no lo hacen la actividad que desempefiara la entidad sera manera irregular no consideran
un control previo a su realizacién de sus operaciones; también cuenta con equipos de refrigeracion de
acuerdo al grado de temperatura ,y por tanto en sus politicas estd establecido que se puede ejecutar
devolucién de mercaderia a causa de su vencimiento al proveedor quien expide una nota de crédito para
hacer efectiva en el siguiente pedido.

Referencia Bibliografica: Ficha

N°03

Collahuazo, M. (2019). LOS MECANISMOS DE CONTROL INTERNO EN EL AREA DE
ALMACEN DE LAS EMPRESAS FARMACEUTICAS DEL PERU CASO:
BOTICA FELICIDAD N°6 NORTFARMA SAC PIURA, 2019. Obtenido de
Repositorio.uladech:
https://repositorio.uladech.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13032/20120/MECAN
ISMO DE CONTROL INTERNO ALMACEN COLLAHUAZO CUNYA %
20MARIVIT.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Autor: Rosas Morales, Javier Alexander Ciudad,
Titulo: El costo comercial de productos farmacéuticos y su Incidencias en las ventas de la | pajs: Paita
Botica del Mercado, Paita 2021.
Afio: 2021

La presente investigacion se orientd a determinar el grado de incidencia que existe entre el costo comercial
de los productos farmacéuticos y las ventas. empleado un enfoque cuantitativo y aplicado, disefio no
experimental y de nivel correlacional. La poblacion del estudio constd de 06 colaboradores, que conforman
el area analizada, no hubo la necesidad de un muestreo porque se consideré al total de la poblaciéon como
muestra. Se realizo el diagnostico, basado en la encuesta que se aplicé a los colaboradores. Los resultados
obtenidos se sintetizaron en que, de acuerdo a las dimensiones de reconocimiento, medicion y registro no
existio relacion estadistica entre estas dimensiones y las ventas; sin embargo, respecto a la dimension de
costo de ventas, gastos administrativos y gastos de ventas se encontrd que existe una alta correlacion con
las ventas de los productos farmacéuticos. Por lo tanto, se concluyo que el reconocimiento, medicion y
registro de costos no influyd en las ventas, es decir en la medida que dichos costos aumentan, también
aumentan las ventas.

Referencia Bibliogréfica: Ficha

Rosas, J. (2021). El costo comercial de productos farmacéuticos y su Incidencias en las N°04
ventas de la Botica del Mercado, Paita 2021. Obtenido de Repositorio.UCV:
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/90978/Rosas MJA-
SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y




Autor: Campos Manrique Karla Stephanie y Herrada Suncion Arantxa Stefanie Ciudad,
Titulo: Evaluacion de Control Interno en el Proceso de Almacén de Galeno Drugstore Pais:
EIRL Sullana, Piura, 2021~ Piura
Ano: 2022

El presente trabajo tiene como actividad econémica la compra y venta de productos y equipos de farmacia,
se basa en la evaluacion del sistema de control interno del area de almacén que se lleva a cabo en dicha
empresa, del cual el problema es como es la gestién en el area de almacén en la distribuidora en el periodo
2021, el objetivo principal fue evaluar el control interno en el area de almacén. La investigacion fue de
tipo aplicada de disefio narrativo. Esta evaluacién de control interno contribuird para que exista una
eficiente gestion en el area de inventarios que conllevara a la empresa a realizar sus funciones y actividades
de forma eficiente y con ello se pueda obtener mayores rentabilidades minimizando los riesgos que
implica.

Referencia Bibliografica: Ficha

Campos, Karla y Herrada Arantxa. (2022). EVALUACION DE CONTROL INTERNOEN | N°05
EL PROCESO DE ALMACEN DE GALENO DRUGSTORE EIRL SULLANA,
PIURA, 2021. Obtenido de Docplayer: https://docplayer.es/228559315-
Universidad-nacional-de-piura.html

Autor: Rodriguez de Rivera Maria del Carmen Ciudad,
Titulo: Propuestas de mejora de los factores relevantes del control interno en el &rea de Pais:
almacén de la botica Centrolab de la ciudad de Sullana afio 2019. Sullana
Afio: 2019

El presente trabajo de investigacion pertenece a la linea de control interno, cuya principal actividad es
contribuir al bienestar de los ciudadanos, ofreciendo el mejor servicio con la més alta calidad para el
cuidado de la salud de nuestros clientes, en la cual se observé inconvenientes en el &rea de almacén. La
metodologia fue de tipo descriptivo, de nivel no experimental y de corte transversal, aplicando como
instrumento un cuestionario de preguntas cerradas, lo cual permitié concluir que los encuestados
calificaron de manera ineficiente a la estructura de organizacion de la empresa, al inventario de los
productos, la conservacion de los productos, también a los procedimientos establecidos para identificar los
faltantes en la recepcidn de la mercaderia y en el almacén, al proceso de compras, al proceso de ventas, al
control de los productos entrantes y salientes, también al uso de los canales de comunicacién. Por otro
lado, los resultados califican de manera deficiente a la verificacion de los inventarios fisicos con el reporte
del sistema de control de la empresa, a la capacitacién que ofrece la empresa sobre dicho sistema de
control, a la ineficiente comunicacién por parte de los trabajadores y a la falta de formatos para el correcto
Ilevado periddico de los inventarios. Por lo tanto, para dichas falencias se propuso el disefio de un Manual
procedimientos para el control de existencias.

Referencia Bibliogréafica: Ficha

Rodriguez, M. d. (2019). PROPUESTAS DE MEJORA DE LOS FACTORES N°06
RELEVANTES DEL CONTROL INTERNO EN EL AREA DE ALMACEN DE LA
BOTICA CENTROLAB DE LA CIUDAD DE SULLANA ANO 2019. Obtenido de
Repositorio.Uladech:
http://repositorio.uladech.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13032/14403/AREA D
E ALMACEN Y EXISTENCIAS RODRIGUEZ DE RIVERA MARIA DEL

CARMEN.pdf?sequence=1&isAllowed=y




Autor: Balladares Galvez Cesar Augusto Ciudad,
Titulo: propuestas de mejora de los factores relevantes del control interno en el area Pais:
de logistica de la empresa Inretail Pharma S.A, Sullana, 2019. Piura
Afio: 2020

La investigacion se realizé con el objetivo de identificar las oportunidades del control interno en el area
de Logistica. Tuvo un enfoque cualitativo, no experimental y de tipo documental, bibliografico y
descriptivo. Se aplicando la técnica de encuesta y como instrumento un cuestionario, obteniéndose como
resultados que el area de logistica presenta las siguientes debilidades: el procesamiento de pedidos
realizado no es el indicado; el ambiente de almacén no es adecuado; presenta dificultad en la localizacion
de los productos farmacéuticos y productos préximos a vencer; el proveedor no siempre entrega en el
plazo previsto y los precios de ventas no son razonables. Se concluye que existen muchas deficiencias en
el area de logistica, pese a que los medios de transporte son los adecuados para el traslado de los productos
farmaceuticos, y que se ofrecen productos que cumplen con las normas de calidad, y se siguen protocolos
de proteccion al consumidor. Es necesario la implementacion de un proceso de pedidos, el diagndstico de
los costos de transporte, mejora en el area de almacenamiento, la gestion de stock de inventario, la
elaboracion de un plan estratégico de compras e implementacion de ofertas para clientes.

Referencia Bibliografica: Ficha
Balladarez, C. (2020). PROPUESTAS DE MEJORA DE LOS FACTORES RELEVANTES N°07
DEL CONTROL INTERNO EN EL AREA DE LOGISTICA DE LA EMPRESA
INRETAIL PHARMA S.A, SULLANA, 2019. Obtenido de Repositorio.uladech:
http://repositorio.uladech.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13032/17144/CONTRO
L INTERNO LOGISTICA BALLADARES GALVEZ CESAR AUGUSTO.p
df?sequence=1&isAllowed=y

Autor: Cordova Nole, Marelyn Lisset Ciudad,
Titulo: Caracterizacion del control interno de las micro y pequefias empresas del sector Pais:
comercio, rubro farmacias del Peru: caso empresa farmacia La Libertad de la provincia
de Sullana y su propuesta de mejora, 2019

Afo: 2020

Sullana

El presente trabajo tuvo como objetivo determinar y describir las caracteristicas del control interno, aplico
una metodologia descriptiva no experimental, se utilizé un cuestionario y entrevista obteniéndose los
siguientes resultados: La mayoria de los autores, establecen que las Mypes del sector comercio farmacias
del Perd, no cuentan con un sistema de control interno adecuado; manifestandose que las razones
principales de ello, es la falta de la implementacién de manuales de organizacién dentro de la empresa,
respecto al objetivo especifico dos se concluye que, la empresa no cuenta con manuales de procedimiento
que permita a sus trabajadores el completo desarrollo de sus actividades por area para ello se propone
implementar un manual de organizacion y funciones, en el objetivo especifico tres tras realizar un analisis
comparativo se concluye los autores coinciden que las micro pequefias empresas del sector Per( existe un
control interno deficiente al igual que la empresa en estudio presenta varias falencias en las areas debido
al deficiente control interno, se concluye que en el objetivo cuatro se propone un manual de organizacion
y funciones para la empresa la farmacia la libertad con finalidad de mejorar las falencias encontradas.

Referencia Bibliografica: Ficha

Cordova, M. (2020). CARACTERIZACION DEL CONTROL INTERNO DE LAS MICRO Y | N°08
PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO FARMACIAS
DEL PERU: CASO EMPRESA FARMACIA LA LIBERTAD DE LA PROVINCIA
DE SULLANA Y SU PROPUESTA DE MEJORA, 2019. Obtenido de
Repositorio.Uadech:
http://repositorio.uladech.edu.pe/bitstream/handle/20.500.13032/19028/ CARACT
ERISTICAS DEL CONTROL INTERNO MICRO Y PEQUENAS EMPRES
AS Y FARMACIA CORDOVA NOLE %20MARELYN LISSET.pdf?sequen

ce=1&isAllowed=y




Anexo 03. Validez del instrumento

Ficha de Identificacion del Experto

Ficha de identificacién del experto para proceso de validacién

Nombres y Apellidos: Hg G ovords Ponald Campoinde Nisueo

N°DNI/CE: 03668922 g AT
Teléfono / celular: _ 9138/ 6739 Email: Mﬂ%; e

Titulo profesional: gon-laz{r’ ?J’p'c'cp

Grado académico: Maestria (X ) Doctorado ( )

Especialidad: “F inanzas

Institucién que labora: Z2.E.S.T- jdfm Vose 7’{0!.,'!5“ &5ptd4-")

Identificacion del proyecto de investigacion o tesis

Titulo: Control Interno de Inventarios y su incidencia en las ventas de las empresas
del Peri Caso: Importaciones y Servicios Generales Rumiche S R L — Sullana, 2023 ¥

Propuesta de Mejora.

Autor{es): Oliva Nafez, Sandra Judith
Programa académico: Contabilidad

Huella digital




Formato de Carta de Presentacion al Experto

CARTA DE, PRESENTACION
Magister / Doctor: )‘9 C)'mvdu “onald éam{llv"'f/‘/ Hiears,

Presente. -

Tema: PROCESO DE VALIDACION A TRAVES DE JUICIOS DE EXPERTOS

Ante todo, saludarlo cordialmente y agradecerle la comunicacion con su persona
para hacer de su conocimiento que yo: OLIVA NONEZ, SANDRA JUDITH, egresado
del programa académico de CONTABILIDAD de la Universidad Catélica los Angeles ¢
Chimbote, debo realizar el proceso de validacion de mi instrumento de recoleccion de

informacién, motivo por el cual acudo a Ud. Para su participacion en el juicio de Expertos,

Mi proyecto se titula: CONTROL INTERNO DE INVENTARIOS Y SU
INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LAS EMPRESAS DEL PERU CASO:
IMPORTACIONES Y SERVICIOS GENERALES RUMICHE S.R.L - SULLANA,
2023 Y PROPUESTA DE MEJORA y envi6 a Ud. El expediente de validacion que

contiene:

e Ficha de identificacion de experto para proceso de validacion

e (Carta de presentacion

e Matriz de operacionalizacion de variables

e Matriz de consistencia

e Ficha de validacion

e Agradezco anticipadamente su atencién y participacion, me despido de usted.

Atentamente,

Y
Oliva Naiiez, Sandra Judith
DNI: 75900380




FORMATO DE FICHA DE VALIDACION

FICHA DE VALIDACION ]
TITULO: CONTROL INTERNO DE INVENTARIOS Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE LAS EMPRESAS DEL PERU CASO:
IMPORTACIONES Y SERVICIOS GENERALES RUMICHE SR L — SULLANA, 2023 Y PROPUESTA DE MEJORA

Variable 1: Control Interno de Inventarios Relevancia Pertinencia Claridad l observaciones

: Dimension 1: Ambiente de Control Cumple NO Cumple e Cumple e

cumple cumple cumple |
01 | ;Laentidad cuenta con un Manual de Organizacion % % '
v Funciones? X

02 | ;Considera que cuenta con un ambiente adecuado
' para sus inventarios? X X b
03  ;Se realiza una verificacion y recuento al momento :
de recepeionar la mercaderia? 4 * X
| Dimensién 2: Evaluacién de
| Riesgos
04 | .En qué medida los registros de inventario y la
verificacion fisica permiten identificar posibles
faltantes y sobrantes de productos?

05 | ;Considera que ha tenido pérdida de clientes por
falta de stock?

06 |  Existen productos que no se han vendido por
, cumplir su fecha de vencimiento?

*
X
Pl

07 | (Por qué motivos existen anulaciones de ventas?

A Sl <
>
X




| Dimension 3: Actividades de
| Control

08 | ;Con que frecuencia realiza el conteo fisico de la

mercaderia? -

09 | ;El inventario fisico coincide con la cantidad

registrada en ¢l sistema?

10 | (Las compras se realizan en base al analisis de los
saldos de inventario?

Dimension 4: Supervision y seguimiento

11 | ;Aplica algin método de control y registro fisico
de inventarios?

12 (El personal se encuentra capacitado para realizar
un inventario fisico de mercaderias?

<

13  (Considera que tener un adecuado control interno
de inventarios mejoraria sus ventas?

>

Variable 2: Ventas

Dimensién 1: Estrategias de venta

14 ;Aplica estrategias de promocion para atraer mas
; clientes y lograr maximizar las ventas?

15 | ;Considera que una atencion adecuada ayudaria en
la captacion de clientes?

p

=8

16 | ;Se informa a los clientes sobre las nuevas
campaiias y productos?




Recomendaciones:

Opinidn de expeno; Aplicable € ) Aplicable después de modificar ( )
Nombres v Apellidos de experto: MG, Gerardo Ronald Campoverde Nieves DNI: 03668522

No spllcable (

HUELLA DIGITAL

)




Anexo 04: Confiabilidad del instrumento

Anexo 04: Confiabilidad del instrumento

Yo. Sandra Judith Oliva Nuifiez. identificada con DNI: 75900380, de nacionalidad
Peruana con domicilio en Calle Eduardo Visquez N°596 Sullana-Sullana-Pura. Declaro

bajo juramento.

El presente mstrumento de recoleccion de datos es confiable, el cual se utilizo con fines
educativos en la presente mvestigacion el cual se titula: Control mterno de inventarios y
su incidencia en las ventas de las empresas del Peri caso: Importaciones y Servicios

Generales Rumiche S E.L — Sullana. 2023 y Propuesta de Mejora.

Seguido a ello paso a firmar la confiabilidad del presente documento.

Oliva Nofiez, Sandra Judith
DNI: 75900380




Anexo 05: Consentimiento Informado

FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD
PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFOEMADD PARA ENTREVISTAS
Eztimado participante.
Solicitamos mu colaboracion en un estudio de mvestizacion an 2l campo de las clencias sociales,
el cual asta siendo llevado a cabo por Sandra Tudith Oliva NMutiez, como parte de sutrzbajoen la
Universidad Catélica los Angeles da Chimbote. Agradacemos su participacién ¥ apoyo en este

proyvecto.

La mvestigacion e titulada:
CONTREOL INTEENO DE INVENTARIOS Y SU INCIDENCIA EN LAS VENTAS DE

LAS EMPRESAS DEL PERU CASO: IMPORTACIONES Y SERVICIOS GENERALES
EUMICHE 5F.L - STULLANA, 2023 Y PROFUESTA DE MEJOERA.

- La aplheacién del cuestionario tendrad una duracidn de aproximadaments 13 mimutos ¥
todas las respuestas tendran cardeter andnima.

- Usted pueds decidir participar de forma voluntana v tisne la hibertad de detener su
participacicn en cuzlguier momento =1 ze siente afectado. AdamiEs, puede optar por no
responder alguna pregumtz que le cause meomeodidad 51 tiene alguma pregusmta
relacionzda con la imvestipacion, puede hacerla en coalguisr momento.

- 31 dezez obtensr mas mformacion sobre la investizacion o conocer loz resultados, puade
comunicarss por comeo alactrénico a sandraclval?] 9980 @email.com o al numers
926657135 También pueds contactar al comité de atica & mvesfizacion a traves del

comreo cleci@uladech adu pe.

INombre del encusstado Walter Wilfredo Mirandz Fomiche
Firma del encoestado. ml'lﬁg-“m
i"'lll;':-i i = =

neradaa S,

Firma del mvestigader.

i

Fecha 2371002023




Anexo 06: Documento de aprobacion de institucion para la recoleccion de
informacion

@ MI FARMACIA (.,

e ekt il d¥ Tt SRLLATOE A Canee UItLBLeSIEEo )
CARTA DE AUTORIZACION
Sullana. 06 de Noviembre del
2023

YO WALTER WILFREDO MIRANDA RUMICHE REPRESENTANTE DE LA
EMPRESA IMPORTACIONES Y SERVICIOS GENERALES RUMICHE SRL
UBICADO EN LA CALLE PJ. PSJE LAS CAPULLANAS N°027 URB.
IDELFONSO COLOMA BANCARIA - SULLANA, PIURA.

AUTORIZO

A SANDRA JUDITH OLIVA NUNEZ identificada con DNI. 75900380, alumna de la
Universidad Uladech Catélica Los Angeles de Chimbote, para que desarrolle el trabajo
de investigacién “CONTROL INTERNO DE INVENTARIOS Y SU INCIDENCIA EN
LAS VENTAS DE LAS EMPRESAS DEL PERU CASO: IMPORTACIONES Y
SERVICIOS GENERALES RUMICHE SR.L — SULLANA, 2023 Y PROPUESTA DE
MEJORA.”, con la finalidad de contribuir a su formacion académica y a su vez espero
su colaboracion en relacion a aplicar las propuestas de mejora obtenidas en su

investigacion.

Me despido dejando constancia del compromiso de mi persona con la estudiante

Atentamente,




Anexo 07:

Evidencias de ejecucion

DECLARACION JURADA

Yo, SANDRA JUDITH OLIVA NUNEZ. con documento de identidad ntmero
75900380, domuciliada en Calle Sucre N°596-Sullana. declaro bajo juramento lo

siguiente:

Que soy la autora del cuestionario utilizado en el marco de la investigacion
titulada “Control interno de inventarios v su incidencia en las ventas de las
empresas del Peri caso: Servicios v Negocios Generales Rumiche SRL —
Sullana. 2023 y Propuesta de Mejora™.

Que he disefiado v desarrollado dicho cuestionario de manera mdependiente v
onigmal, tentendo plenos derechos sobre su contenido y estructura.

Que, como autora del cuestionario. he llevado a cabo la aplicacion del mismo v la
recopilacion de los datos resultantes, garantizando su integnidad v
confidencialidad.

Que, durante todo el proceso de mvestigacién, he cumplido con los principios
éticos vy las normas académucas aplicables, respetando los derechos del
participante y manteniendo la confidencialidad de 1a mformacion recolectada.

Declaro solamente que los datos proporcionados anteriormente son verdaderos v exactos

y que asumo la plena responsabilidad por las declaraciones realizadas en esta declaracion

jurada

En fe de lo cual. firmo la presente declaracién jurada a los 02 dias del mes de diciembre
del afio 2023

il /4’4
Oliva Nlfiez, Sandra Judith
DNI: 75900380




EVIDENCIAS DE EJECUCION

CONTROL INTERNO DE
INVENTARIOS Y SUINCIDENCIA
EN LAS VENTAS DE LAS
EMPRESAS DEL PER( CASO:
IMPORTACIONES Y SERVICIOS
GENERALES RUMICHE SR.L-
SULLANA, 2023 Y PROPUESTA DE
MEJORA

Entrevista virtual aplicada al representante de Formato de inventario de la entidad
la entidad

Empresa: Importaciones y Servicios Generales Rumiche SRL




