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RESUMEN EJECUTIVO

Electrénica del Norte es una empresa que se dedica a la importacion y comercializacion

de una amplia gama de articulos de electrénica y accesorios de computacion.

Al ser una empresa familiar y que esta en crecimiento no tiene las bases de como guiar
una organizacion, no cuenta con suficiencia y confiabilidad de la informacion
financiera, efectividad y eficiencia de las operaciones no tiene una clara division
departamental, lo cual provoca descoordinacion y por lo tanto duplicacion de
actividades, desconoce el como poder controlar la organizacion, es por eso que se
propone un sistema de control para una empresa comercializadora de productos

electronicos y de computacion.

Para realizar el presente trabajo fue necesario aplicar diferentes métodos de recoleccion
de informacion como por ejemplo: flujogramas, observacion y narrativas, las cuales
ayudaron a determinar las falencias existentes, politicas no establecidas y la falta de

control en la compafiia.

Al implementar esta propuesta en la compafiia el impacto serd provechoso para cada
departamento de la organizacion, ya que se formalizaron los Manuales de
procedimientos con flujogramas reestructurados con politicas adecuadas, y mejoras para

cada departamento.



1. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA

1.1. ANTECEDENTES

1.1.1. Resefa Histérica

Electronica del Norte nace en Julio de 1985 como una
empresa destinada al servicio técnico de televisores. En
1983 el Sefior Rodolfo Riveros fundador de la compafiia
fue captando que el verdadero negocio radicaba en la
comercializacion de repuestos electrénicos mas no en la

reparacion.

Y asi comenz6 su suefio con su primer almacén en la
Avenida La Prensa, con sus primeros productos, que

fueron las pilas y las agujas de tocadiscos.

Actualmente la compafiia "Electronica del Norte" se
dedica a la comercializacion e importacion de una amplia
gama de articulos en la linea electrénica, eléctrica y de
computacion, cuenta con personal competente vy
comprometido, ademas maneja una cultura de mejora

permanente y responsabilidad social.

1.2. PLAN ESTRATEGICO

1.2.1. Mision

La definicidn de Mision segun (Thompson, 2016) es:

“Importante elemento de la planificacion estratégica
porque es a partir de estaque se formulan objetivos
detallados que son los que guiardna la empresa u

organizacion”.



1.2.2.

1.2.3.

Para Electrénica del Norte su mision es:

"Somos una empresa con una solida trayectoria en la
comercializacion e importacion de una amplia gama de
articulos en la linea electronica, eléctrica y de
computacion, con garantia y precios competitivos,
atencion personalizadas a nuestros clientes, personal
competente 'y comprometido, cultura de mejora

permanente y responsabilidad social”

Vision

Segun el autor (Gutiérrez 2005), “La visidon consiste en
una descripcion positiva y breve de lo que una
organizacion desea y cree que pueda alcanzar para cumplir

de manera exitosa con su mision en un periodo definido”.

Y para la compafiia Electrénica del Norte esta es la vision:

"Ser una empresa organizada, lider en ventas a nivel
nacional, con marcas propias posicionadas, mayor
variedad de productos, tiempos éptimos de respuesta tanto
en compras como en ventas, generando nuevas formas de

comercializacion y rentabilidad creciente™

Valores

Segin Andrade (1995) los valores son  "aquellas
concepciones compartidas de lo que es importante y, por
lo tanto, deseable, que al ser aceptadas por los miembros
de una organizacion, influyen en su comportamiento y

orientan sus decisiones"



El gerente propietario es una persona llena de valores, el

cual considera como los méas importantes:

Honestidad: Para la empresa es la virtud de decir
la verdad frente a diferentes situaciones que se
presentan en el transcurso de la vida. Este valor
hace a la persona un ser decente, razonable,

respetuoso y justo.

Responsabilidad: Una persona responsable es la
cual tiene cuidado al tomar decisiones, cumple las
obligaciones encomendadas, sabiendo que los
resultados del no  cumplimiento  traen

consecuencias.

Enfoque al cliente tanto interno como externo:
Siendo uno de los mas importantes ya que
mediante un diagnéstico  peridédico de las
necesidades, gustos y preferencias de los mismos
podemos ir mejorando los productos, la atencion al

cliente, amabilidad y compafierismo.

Orden: Es la cualidad que tiene una persona de
colocar las cosas en su lugar ya que asi podemos

generar un ambiente de armonia.

Trabajo en equipo: Es un conjunto de personas
que trabaja y se organiza por alcanzar un objetivo

en comun.

En la empresa Electronica del Norte tratamos de

cumplir todos estos importantes valores que nos

ayudaran a poder convivir mejor y tener un buen



ambiente laboral, para asi llegar a cumplir de mejor

manera todos nuestros objetivos planteados.

1.2.4. Objetivos (2016-2017 )

La compafiia cerrando el afio 2015 y empezando el afio

2016 y a pesar que no tiene un plan estratégico se plante6

los siguientes objetivos para los periodos 2016-2017:

Aumentar las ventas anuales en un 30%, mediante
campafas publicitarias masivas, para asi alcanzar a

potenciales clientes no explotados.

Importar el 100% de todos los productos,
implementando alianzas estratégicas con los
proveedores internacionales para que asi los
pedidos lleguen a tiempo y la rentabilidad sea

mayor.

Ser una empresa organizada desarrollando un
manual de procesos a fin de mejorar la gestion

administrativa y financiera.

1.2.5. Politicas

A continuacién se van a detallar las principales politicas

de cada departamento:



1.2.5.1.Compras

Las politicas mas importantes del departamento de

compras son:

Analizar la importancia de las compras segun
las necesidades inmediatas que tenga la
empresa.

Asegurar que los presupuestos se enfoquen en
optimizar los recursos que tiene la empresa.
Medir que el porcentaje del presupuesto de
compras no exceda el 30% de ventas historicas.
Verificar que el Jefe de Compras envie la
informacion exacta al departamento de
contabilidad para que asi se pueda hacer un

presupuesto real.

1.2.5.2. Ventas

Las politicas mas importantes del departamento

de ventas son:

Los asesores comerciales deberan respetar los
precios ya asignados en el sistema.

Existen tres tipos de precios: A precio de venta
al publico, B precios de venta al pablico con
descuento, C precio al por mayor.

Los asesores comerciales en el momento de la
venta deberan especificar toda la descripcion
del producto al cliente.

Todos los asesores comerciales deberan ser
capacitados acerca del producto cada tres

meses.



Si un cliente requiere crédito debera pedir la
solicitud de crédito para su respectiva
calificacion.

Los asesores comerciales seran los encargados
de facturar los productos vendidos.

Si el cliente trae el comprobante de retencion,
el asesor comercial deberd llenar dicho
documento.

Las formas de pago que acepta la empresa son:
efectivo, cheque, tarjeta de crédito vy
transferencia, siempre y cuando se refleje en la
cuenta bancaria.

Si el cliente paga con cheque se debera primero
confirmar con TELECHECK si podemos
recibir este.

Cuando el cliente viene a devolver algun
producto se debera hacer una validacion para
confirmar que el producto tenga algun defecto.
Si la venta se hace a un cliente de provincia el
transporte debera ser cancelado por el mismo.
Cuando el producto no tiene garantia el asesor
comercial debera despachar el producto

probandolo.

1.2.5.3.Contabilidad

Las politicas mas importantes del departamento

de Contabilidad son:

Tener un control del secuencial de los

comprobantes de ingreso y egreso.



e Verificar que los libros mayores estén bien
registrados.

e Verificar que toda transaccion sea registrada en
el momento que se produce.

e Todos los meses sin falta se deben correr los
costos en el sistema.

e Cada mes se debe comprobar los saldos de los
mayores.

e Toda factura debe estar adjunta al comprobante
de retencién, comprobante de ingreso o egreso.

e Verificar la secuencia de los documentos que la
empresa emite.

e Se deberan generar balances mensuales.

1.2.5.4.Tesoreria

Las politicas mas importantes del departamento de

Tesoreria son:

o Los comprobantes de egresos e ingreso
generados deberan tener una secuencia.

o Los viernes seran dias de pago a
proveedores, de acuerdo a las facturas ya vencidas.
o El Gerente general sera el Unico encargado
de autorizar y firmar cheques.

o 48 horas después de realizado el pago se
entregaran los documentos a Contabilidad para su

respectivo registro.



1.2.6.

o Los cheques recibidos por cobranzas seran
depositados al dia siguiente con su reporte y copia

de los mismos.

Las politicas de cada departamento de Electronica del
Norte no estdn formalizadas, todas son expresadas
tacitamente, el grado de cumplimiento es del 30%, por el

cual podemos ver las deficiencias de su control interno.

FODA

Segun Teresa Garcia Lopez el FODA es: “La técnica
FODA se orienta principalmente al analisis y resolucion
de problemas y se lleva a cabo para identificar y analizar
las Fortalezas y Debilidades de la organizacion, asi como
las Oportunidades (aprovechadas y no aprovechadas) y
Amenazas reveladas por la informacion obtenida del

contexto externo.”

Comenzamos analizando cada punto del FODA:
F) FORTALEZAS:
Las principales fortalezas de la compafiia son:

« Buena atencion al cliente en almacenes.

» Variedad de productos en items y marcas.

» Respuesta oportuna en pedidos especiales.

« Productos con garantia diferenciada de la
competencia.

» Agilidad en devoluciones y cambios.

» Buena convivencia laboral.
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» Precios competitivos.

* Importador directo.

D) DEBILIDADES:
Las principales debilidades de la empresa son:

 Desorden en bodegas y  sitios
administrativos.

» No existe trazabilidad en las garantias.

 Inventarios descuadrados entre el fisico y el
registro en el sistema.

» No existe un plan de capacitacion.

« No hay sistemas de control interno
establecidos.

« No existe un costeo adecuado de los
productos.

 Los esfuerzos comerciales no estan
articulados en un plan.

* No existe normativa interna.

O) OPORTUNIDADES:
Las principales oportunidades de la compafiia son:

« Incremento en la demanda de productos.

« Diversificacion en productos en
material eléctrico.

 Incursion en sector eléctrico.

« Potenciales clientes no explotados.

« Existencia de muchos proveedores

« Permanente innovacion tecnologica.

10



A) AMENAZAS:
Las principales amenazas de la empresa son:

» Competencia cercana.

« Restricciones en la importacion.

» Incertidumbre del Gobierno.

» Las importaciones lleguen con mal
producto.

« Competencia desleal.

» No todos los proveedores dan garantia.

» Pocos fabricantes nacionales.

* Los gustos del consumidor cambian por los

cambios e innovacion en la tecnologia.

11



e FORTALEZAS

/
/
!

Buena atencidn al cliente en almacenes.
Variedad de productos en items y marcas.

Respuesta oportuna en pedidos especiales.

Productos con garantia diferenciada de la
competencia.

Agilidad en devoluciones y cambios.
Buena convivencia laboral.
Precios competitivos.

~

DEBILIDADES N

Desorden en bodegas y sitios administrativos.
No existe trazabilidad en las garantias.

Inventarios descuadrados entre el fisico y el
registro en el sistema.

No existe un plan de capacitacion.
No hay sistemas de control interno establecidos.
No existe un costeo adecuado de los productos.

Los esfuerzos comerciales no estan articulados en
un plan.

Importador directo.

FODA

. No existe normativa interna.
\.

OPORTUNIDADES
Incremento en la demanda de productos.

Diversificacion en productos en material
eléctrico.

Incursion en sector eléctrico.
Potenciales clientes no explotados.
Existencia de muchos proveedores

Permanente innovacién tecnolégica.
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AMENAZAS
Competencia cercana.
Restricciones en la importacion.
Incertidumbre del Gobierno.
Las importaciones lleguen con mal producto.
Competencia desleal.
No todos los proveedores dan garantia.
Pocos fabricantes nacionales.

Los gustos del consumidor cambian por los
cambios e innovacion en la tecnologia.




1.2.6.1. FODA Ponderado

Un mecanismo valido después de haber realizado

el FODA es ponderar tanto fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas, a continuacién la

ponderacién para la compafiia:

PUNTUACIONES
FACTORES EXTERNOS CLAVE PONDERACION CLASIFICACION PONDERADAS
OPORTUNIDADES
1 |Incremento en la demanda de productos 0,15 4 0,6
2 [Diversificacion en productos en material eléctrico.? 0,01 1 0,01
3 [Existencia de muchos proveedores 0,01 2 0,02
4 |Potenciales clientes no explotados 0,05 1 0,05 1,29 I 42,57%
5 |Incursion en sector eléctrico 0,01 1 0,01
6 |Permanente innovacion tecnoldgica 0,15 4 0,6
AMENAZAS
1 |Competencia cercana 0,15 2 0,3
2 [Restricciones en laimportacion 0,2 4 0,8
3 |Incertidumbre del Gobierno 0,1 4 0,4
4 |Las importaciones lleguen con un mal producto 0,05 2 0,1
5 [Competencia desleal 0,05 1 0,05
6 |No todos los proveedores dan garantia 0,05 1 0,05
7 |Pocos fabricantes nacionales. 0,01 1 0,01 1,74 57,43%
Los gustos del consumidor cambian por los
g [cambios e innovacion en la tecnologia 0,01 3 0,03
TOTAL 1,00 3,03
PUNTUACIONES
FACTORES INTERNOS CLAVE PONDERACION CLASIFICACION PONDERADAS
FORTALEZAS
1 |Buena atencion al cliente en aimacenes. 0,06 4 0,24
2 |Variedad de productos en ftems y marcas. 0,06 3] 0,18
3 |Respuesta oportuna en pedidos especiales 0,05 2 0,1
4 |Productos con garantia diferenciada de la competencia 0,09 2 0,18
5 |Agilidad en dewoluciones y cambios. 0,05 1 0,05
6 _[Buena convivencia laboral 0,05 2 01
7 |Precios competitivos 0,05 1 0,05
8 |Importador directo 0,15 4 0,6 15 61%
DEBILIDADES
1 [Desorden en bodegas y sitios administrativos 0,06 2 0,12
2 _|No existe trazabilidad en las garantias 0,05 1 0,05
Inventarios descuadrados entre el fisico y el registro
3 [en el sistema 0,05 3 0,15
4 |No existe un plan de capacitacion 0,03 1 0,03
5 |No hay sistemas de control interno establecidos 0,07 3 0,21
6 _|No existe un costeo adecuado de los productos 0,1 3 0,3
Los esfuerzos comerciales no estéan articulados en un
7 |plan. 0,03 1 0,03
8 [No existe normativa interna 0,05 1 0,05 094 | 3% |
TOTAL 1,00 2 2,44

Electrénica del Norte aprovecha sus fortalezas y

minimiza sus debilidades.

13



En los factores externos la compafiia no aprovecha
sus oportunidades, ni minimiza las amenazas ya

que no esta preparada para afrontarlas.

1.2.7. Organigrama Organizacional

Segun Enrique B. Franklin el organigrama es:

"La representacion gréfica de la estructura organica
de una institucion o de una de sus &reas, en la
gue se muestran las relaciones que guardan entre si

los érganos que la componen*

Y para la compafia Electronica del Norte los

organigramas son los siguientes:

1.2.7.1.0rganigrama Simple

GERENTE GENERAL

I I 1
AUXILIAR
DEPARTAMENTO FINANCIERO DEPARTAMENTO DE VENTAS DEPARTAMENTO DE COMPRAS
ADMINISTRATIVA
I

I I

[ contaBibAD | [ TESORERIA | [  AUXILARDEBODEGA | [ COMPRADORESTRATEGICO |
I I I

[ contaDORA | [ASISTENTE CONTABLE] | VENDEDORES | | IMPORTADOR |

[ ASISTENTE CONTABLE | | CAJERO |

14



1.2.7.2.0rganigrama con funciones

COMPANIA "ELECTRONICA DEL NORTE"
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL

| GERENTE GENERAL

ADMINISTRADOR

Funciones
ORGANIZACION DE PERSONAL
ORGANIZACION DEL LOCAL

| DEPARTAMENTO FINANCIERO ] | DEPARTAMENTODEVENTAS | [ DEPARTAMENTO DE COMPRAS
AUXILIAR CONTABILIDAD TESORERIA Auxiliar de Bod COMPRADOR ESTRATEGICO
ADMINISTRATIVA xflar cle Bocega
Funciones: ‘ ‘ Ingreso de productos Funciones:

1.- Mensaje semanal en
pizarron

2.-Atencion al publico
3.-Contestar los teléfonos

4.-Llevar control de adelantos
de dinero enfre

gados al personal
5.- Contestar tanto el email
como la pagina

web
6.- Enviar cotizaciones

7.- Llevar control diario
productos.

ASISTENTE CONTABLE

ASISTENTE CONTABLE

Funciones:

Organizacion de facturas de compra,
venta y gastos de la electronica.

Realizar comprobantes de retencion de
compras y gastos

Registrar en el dimm las ventas, compras
y gastos de la empresa

Comprobar que los documentos fisicos
estén de acuerdo al sistema

Archivar documentos

Registrar las retenciones que se realizan
a la compafiia

Responsable de stock necesario y
caducidad de facturas y retenciones,etc

Cuadrar caja a diario

Cuadrar caja a diario importadora

Cuadrar caja chica a diario

Registro actualizado de faltas y
justiicaciones del personal

Ingresar retenciones de importadora
Ingresar gastos de importadora

Bajar copias de facturas y retenciones de
compras

Calcular descuentos y horas extras

descargar informacion necesaria para

anexos

Funciones:

Realizacion de los pagos a cada
proveedor

Contabilizacion de todas las
operaciones relacionadas con la
tesoreria, como los

cobros, los pagos, las transferencias, la
prevision de intereses, etc.

Pagos de nominas.

Control de las liquidaciones de
intereses de todas las cuentas
Negociacion, confrol y seguimiento de
operaciones como el factoring,
confirming, etc.,

operaciones que frataremos en

capftulos posteriores.
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Codificacion adecuada
Ingreso al sistema
Poner precios y efiquetar

Encargado de perchar y embodegar todo
lo que

es productos pequefios
(plug jacks,resistencias leds,fitros,c.i. etc)

Identiicacion del proveedor y el dafio

Recibir cartones de pedidos de transportes|
Grabar diariamente la informacion del
sistema

Tener buena atencion y cortesia con los
clientes

Ingresar retenciones al sistema si la hace
el cliente

Recibir a proveedores

Comparacion de precios de articulos
por pedir

Hacer pedidos

M suficiente stock

Recibir de diego y entregar
productos con dafios

por garantia
Establecer stock méximo y minimo
para cada producto

Importador

Funciones:

Busca proveedor en China

Pide cotizaciones

Vendedores

Una vez enviado el pedido se
enmbarca y recibe.

Funciones:
Atencion de venta al publico

Preguntar si no se sabe de algtn producto

Tener buena atencion y cortesia con los
clientes

Agilidad y eficiencia en atencion al cliente
Ingresar retenciones al sistema si la hace
el cliente

Enviar cofizaciones

Productos perchados

Limpieza de productos

Limpieza de vitrinas

Reportar productos en bajo stock

Cajero

Funciones:

Ingreso y es el responsable del dinero en
caja

Cobro con tarjetas de crédito y cuota facil
Responsable de secuencias de facturas
fisicas con las del sistema

Llevar en orden las facturas grandes de la
electronica

Tener la debida organizacion y orden en
el cuaderno de ctas.

Cuadrar a diario caja

Hacer refenciones de clientes

Control de cheques

Cierre de lector de tarjetas y el
comprobante

Responsable de sellos

Devolver y registrar notas de crédito




1.3. PRODUCTOS

Los principales productos de venta de la compariia son:

e Cargadores para Laptop.

Este articulo es un repuesto a la problemética del tipico

dafio de cargadores para portatiles.

Las principales marcas que se comercializan son:

HP
Sony
Dell
Toshiba
Acer
Lenovo
Mac

Como por ejemplo este cargador HP de 19v a
35a:
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e Baterias para Laptop.

Este producto es un repuesto a la problematica del tipico dafio
o0 terminacion de la vida til de la bateria de una computadora

portétil.

Las principales marcas que se comercializan son:
- HP
- Sony
- Dell
- Toshiba
- Acer
- Lenovo
- Asus
- Mac

Como por ejemplo esta bateria HP DV7:
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Cémaras de Seguridad.

En la actualidad se convirtieron en una necesidad, ya que
son las encargadas de captar todos los movimientos y
sucesos que pasan en su casa, negocio o donde fueron
instaladas, poseen infrarrojo las cuales ayudan a una

visién nocturna.

Las camaras son de nuestra marca propia MICROTECH:

Cajas amplificadas.

Este articulo ayuda con la ampliacion de sonido en un

lugar especifico.
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Las principales marcas que se comercializan son:

- American Xtreme
-  Bazzuka

- Turbosound

Como por ejemplo esta caja amplificada

American Xtreme:

e Oftros accesorios.

Disponemos de diferentes articulos que nos ayudan con el

audio y video de nuestros equipos.

Como por ejemplo:
-Convertidor de HDMI a VGA
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- Convertidor de RCA a HDMI
- Hub USB

- Cables HDMI

Cables VGA
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2. DIAGNOSTICO DEL SISTEMA DE CONTROL ACTUAL

2.1. SISTEMA DE CONTROL INTERNO

2.1.1. Definicién

Sistema: Segun Juan Santillana (Gonzélez, 2015), lo define
como “Conjunto de reglas y principios sobre una materia,
racional y ordenadamente relacionados entre si, que contribuyen

al logro de determinado proposito.

Control Interno: Juan Santillana (Gonzélez, 2015), lo explica
como “proceso desarrollado por el consejo de administracion, la
administracion y otro personal de la organizacion, que se disefia
para proveer un razonable aseguramiento del logro de objetivos

relativos a operaciones, informacion y cumplimientos”.

Por las definiciones antes mencionadas podemos decir que un sistema de
control interno es un conjunto o una serie de procesos ordenados y
secuenciales que al ser implantados persiguen los objetivos generales del
control interno y ayudan a cumplir de una manera segura, eficiente y

confiable los objetivos, misién y vision de la compafiia.

Siendo asi una base fundamental para que todos los procesos de la empresa
se lleven a cabo de una manera mas ética, mitigando riesgos y evitando

posibles pérdidas o consecuencias.

Para que un sistema de Control Interno sea eficiente tiene que todo el
personal desde los niveles directivos, ejecutivos y operativos de la empresa,
estar completamente comprometido y ser responsable de cada funcion

encomendada. El personal tiene que ser capaz de ir encontrando y



2.1.2.

evaluando los posibles riesgos que se vayan presentando, para asi ir
implementando controles que ayuden a mitigar los mismos bajo un ambiente

de mejora continua.

Elementos o Componentes del control interno en base al modelo COSO
2013

El control Interno esta conformado de cinco elementos o componentes y 17
principios, los cuales en el momento de la aplicacién nos ayudan a alcanzar

un eficiente control interno.

M'

La imagen presentada anteriormente es el CUBO COSO, que para un mejor
entendimiento se explicard, el cubo representa a toda la organizacion, en la
cara lateral derecha integra a todas las personas de todos los niveles de la
compafiia, en la cara superior se entiende que cada departamento o area tiene
operaciones, informes y cumplimientos. En la cara frontal o principal se

encuentran los cinco elementos que forman el control Interno.

Cada elemento se explicara a continuacion detalladamente:
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2.1.2.1.Ambiente o Entorno de Control

En los apuntes de Auditoria operativa del Ing. Wilson Silva Mantilla CPA,
nos menciona que es la base de todos los componentes, y que se analizaran
los factores propios de la empresa como la disciplina, la filosofia de
direccidn, el estilo de gestion, la asignacion de autoridades y la orientacion

que se proporciona a los trabajadores.

En la empresa Electronica del Norte no se cuenta con esta informacion, y si
se dispone no estan formalizadas. Al ser la base y una guia para todos los
integrantes de la organizacion, es importante que se vaya planteando este
componente con sus respectivos principios adaptados a la empresa, los

cuales van a ser detallados a continuacion:

Demostracion de compromiso con la integridad y los valores
éticos: Segun (Gonzélez, 2015), La organizacion demostrara
compromiso con la integridad y valores éticos, con posicion de
alto nivel y a través de la organizacion, estandares de conducta y

adherencia y desviaciones.

Ejerce la responsabilidad de Supervisién: Se establece la
autoridad y responsabilidad del consejo administrativo en la

supervision del cumplimiento del control interno.

Establece estructura, autoridad y responsabilidad: La
administracion asignara la estructura organizacional, lineamientos
de reportes, autoridad y lineamientos de reportes y los limites de

autoridad.
Demuestra compromiso con la competencia profesional: La

administraciéon planteara, atraera y mantendrd politicas y

practicas, personal competente.

22



Refuerza la responsabilidad: Para poder alcanzar los objetivos de
control  interno  la  administracion  deber4d  asignar
responsabilidades, establecer  parametros, incentivos Yy

reconocimientos.

2.1.2.2.Evaluacion o Valoracién del Riesgo

Es la probabilidad de que un evento pueda ocurrir 0 no en la organizacion y
que este afecte a la consecucion de los objetivos de la organizacion. Este
componente nos ayuda a determinar y evaluar los riesgos existentes, para ir

poniendo control a cada riesgo y asi ir mitigandolos.

Los principios para este componente son los siguientes:

Especifica objetivos adecuados: La administracion debera
determinar y especificar los objetivos adecuados que ayuden a

determinar y evaluar los riesgos existentes.

Identifica y analiza los riesgos: (Gonzéalez, 2015) nos explica
que, La organizacion, a través de toda la entidad identificara los
riesgos conjuntamente con el logro de objetivos; y analizara esos
riesgos como una base para determinar como deberan ser

administrados.

EvalUa el riesgo de fraude:
La empresa debera evaluar el riesgo de fraude considerando
reportes fraudulentos, salvaguarda de activos, corrupcion, entre

otras.

Identifica y analiza cambios significativos:
La compafiia identificara, guiara y comunicara los cambios
significativos que pueda haber en el sistema de control y que

requieren una atencién mas especial.
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2.1.2.3.Actividades de Control

En los apuntes de Auditoria Operativa del CPA Wilson Silva Mantilla, nos
explica que son todas las politicas y procedimientos que ayudan a asegurar
que se cumplan las instrucciones que los altos mandos han entregado a la

compaiiia.

Las actividades de control nos ayudan a ir mitigando riesgos en todos los

niveles de la organizacion, para asi lograr los objetivos planteados.

Existen 3 principios que integran en este componente, los cuales se van a

detallar a continuacioén:

Selecciona 'y desarrolla actividades de control: La
administracién generara y definird actividades de control que
ayuden a mitigar riesgos en los tipos de transacciones, tecnologia,

procesos de negocios y en si en toda la organizacion.

Selecciona y desarrolla controles generales sobre tecnologia: La
administracion generara y definird actividades de control que

apoyen el logro de objetivos de la tecnologia.

Se implementa a través de politicas y procedimientos: La
administracion determinara actividades de control a través de

politicas.
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2.1.2.4.Informacion y Comunicacion

La informacion es necesaria para que los altos mandos de la organizacién
den instrucciones y controles hacia el personal, y la comunicacion es el
método o proceso por el cual los altos mandos obtienen y comparten

informacion.

La comunicacion dentro de una organizacion tiene que ser efectiva ya que es
necesaria para la sociabilizacion de informacion de la administracion hacia el

personal con la seriedad que merece el control interno en la entidad.

Los principios de este componente son los siguientes:

Utiliza la informacion relevante: La administracion debera
generar informacion de calidad dentro y fuera de la organizacion

para que asi el control interno sea efectivo.

Se comunica internamente: La administracion debe encontrar
métodos de comunicacion para asi informar de los objetivos y
responsabilidades del control interno al personal de todas las

areas.

Se comunica externamente: La administracion debera informar y
ser informada a través de canales normales de comunicacion de
los grupos de interés externos, sobre aspectos que podrian afectar

el buen funcionamiento del control interno.

2.1.2.5.Supervisién o Monitoreo
En este componente se velara sobre la integridad, el vigente y adecuado

funcionamiento del sistema de control interno. Las deficiencias encontradas

deberan ser informadas a la administracién.
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2.1.3.

Lleva a cabo evaluaciones en curso y/o separadas: La
administracion deberd generar evaluaciones periodicas
individuales, las cuales nos ayuden a darnos cuenta sobre la

marcha y el funcionamiento del control interno.

EvalUa y comunica las deficiencias: La administracion en el
momento de evaluar debera determinar las deficiencias existentes
e ir informando a las partes responsables para que puedan realizar

las respectivas correcciones.

Importancia del Control Interno en la Organizacién

El sistema de control interno dentro de una organizacion contribuye a dar
seguridad de que las responsabilidades que se han ido asignando al personal
sean cumplidas de una manera efectiva y eficiente, mitigando riegos y

ayudando al logro de los objetivos de la organizacion.

Cuando un sistema de control interno es implementado en una empresa
ayuda a detectar irregularidades, fraude, corrupcién, entre otros en cada
proceso y procedimiento existente en la empresa, los cuales podemos ir

poniendo controles que ayuden a ir corrigiendo los mismo.

En los ultimos afios se han incrementado las organizaciones que le dan
importancia de implementar un Sistema de Control Interno, ya que resulta
una manera practica el ir evaluando la productividad y eficiencia de todas las
personas de la organizacion de los diferentes niveles y por la seguridad que
brinda para el funcionamiento de las tareas encomendadas a cada uno, siendo
asi un canal para poder conocer la situaciéon actual de los procesos e ir

corrigiéndolos dia a dia.
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2.14.

Objetivos generales del control Interno

2.1.4.1.0bjetivos operativos

En los apuntes de Auditoria Operativa del CPA Wilson Silva Mantilla, nos
explica que éstos objetivos hacen referencia a la efectividad y eficiencia de
las operaciones de la entidad, incluidos sus objetivos de rendimiento
financiero y operacional, y la proteccion de sus activos frente a posibles

pérdidas.

2.1.4.2.0bjetivos de informacion

El autor (Gonzélez, 2015) menciona que aluden a los reportes financieros y no

financieros, y pueden abarcar su confiabilidad, oportunidad, transparencia y

otros términos establecidos por organismos reguladores; reconocimiento de

normatividad aplicable y politicas de la entidad.

Este objetivo hace referencia a informacion tanto interna como externa, teniendo

en cuenta que esta informacion tiene que ser confiables, oportuna y transparente.

2.1.4.3.0bjetivos de Cumplimiento

2.15.

En los apuntes de Auditoria Operativa del Autor CPA Wilson Silva Mantilla,
nos explica que hacen referencia al cumplimiento de las leyes y regulaciones
a las que estéa sujeta la entidad.

Las organizaciones deben adherirse y cumplir con las normas y leyes

vigentes.

Métodos para examinar y evaluar el control interno

Existen métodos disponibles que nos ayudan a examinar y evaluar la

eficiencia del control interno, y asi asegurarse del cumplimiento del mismo.
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Los métodos existentes se detallan a continuacion:

2.1.5.1.Método descriptivo

Este método describe las actividades y procedimientos que las personas

encargadas son responsables y van desarrollando en la organizacion.

El autor (Gonzélez, 2015) especifica que esta descripcion debe hacerse de
manera tal que siga el curso normal de las operaciones en todas las areas o
unidades administrativas participantes; nunca se practicard en forma aislada
0 con subjetividad, sino teniendo en cuenta la operacion en el area o unidad
administrativas procedente o donde se inicia, y su impacto en el area o
unidad siguiente donde concluye.

Existen formatos para la aplicacion de este método, los cuales se detallan a

continuacion:
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Funcidn: Crédito y cobranzas procedimiento:
Procedimientos de operacidn cobradores, recepcion y entrega
de cobranza

Inicia en: Termina:
La preparacion del reporte de Al informar cada cobrador al jefe de
cobranzas por el auxiliar de cobranzas cobranzas el resultado de su gestion

Objetivo del procedimiento:
Controlar la cobranza que se realiza via cobrador

Pruebas de cumplimiento.

Politicas y disposiciones de control Observaciones

* El jefe de cobranzas debe planearllas rutas de
cobro de los cobradores.

* El reporte de cobranzas debe ser elaborado
con apoyo en la tecnologia de la informacion;
si se elabora manualmente, debe ser llenado
con tinta. Los renglones no utilizados deben ser
cancelados.

* El cobrador debe firmar de recibido por las
facturas que le entregan para cobro.

s El cobrador diariamente debe regresar a las
oficinas de la entidad a rendir cuentas.

* El cobrador debe recabar firmas y el sello
de recibido, tanto del cajero par el dinero
entregado, como del auxiliar de cobranzas por
las facturas no cobradas que le devuelve.

Forma Fecha: Recopila: Reviso: Pagina

N(Gm. 1 ldel

Autor: (Gonzalez, 2015)
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Funcidn: Crédito y cobranzas
Procedimientos de operacion procedimiento: cobradores, recepcion y entrega
de cobranza

- Unidad - Pruebas de cumplimiento.
N de trabajo Actividad Observaciones
1 Auxiliar de Con base en los cobros del dia y las

cobranzas rutas de cobro previamente definidas
por el jefe de cobranzas, prepara un
reporte de cobranzas (original y dos
copias) para cada cobrador.

2 Entrega al cobrador las facturas
relacionadas en el reporte, asi como
el original y primera copia del mismo;
recaba la firma de recibido en la
segunda copia, misma que conserva.

3 Cobrador Sale a cobrar, anotando en el
reporte el resultado de su gestidn.
Si cobrd, entrega lals) factura(s)
correspondiente(s) y anota con que
se le pago. Si no cobrd, anota las
razones de ello.

4 Al finalizar el dia, acude a la caja de
la empresa donde entrega el dinero
cobrado junto con el reporte de
cobranzas original.

5 Caja Recibe el efectivo cobrado anexo al
reporte de cobranzas original, el cual
conserva. Firma y sella de recibido
en la primera copia del reporte.

6 Cobrador Acude con el auxiliar de cobranzas
a quien devuelve las facturas no
cobradas.

7 Auxiliar de Recibe las facturas no cobradas.

cobranzas Firma y sella de recibido en la copia
del reporte.

8 Cobrador Acude a informar al jefe de

cobranzas el resultado de su gestion.

Autor : (Gonzaélez, 2015)

2.1.5.2.Método gréafico

Este método en el cual las evaluaciones se realizan mediante graficos o
cuadros, nos ayuda de una manera mas efectiva y facil a encontrar los
riesgos o debilidades de control, se emplea mas tiempo ya que se va

desarrollando mediante flujo gramas.

Existen formatos para la aplicacion de este método, los cudles se detallan a

continuacion:
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Funcion: Crédito y cobranzas

Procedimientos de operacion procedimiento: cobradores, recepcion
y entrega de cobranza
- . Jefe de
Auxiliar de cobranzas Cobrador Caja cobcanzas
I -
Reporte de -
" cobranzas |

+ Facturas

= - -

Facturas

= -

Facturas

Reporte de
! cobranzas

Fotocopia
de reporte de

cobranzas

Forma Fecha: Recopild: Reviso: Pagina

Autor: (Gonzalez, 2015)

2.1.5.3.Método de cuestionarios

El auditor tendra que previamente a la evaluacion ir elaborando un formato
de preguntas preestablecidas respecto a las funciones y actividades a ser

calificadas.

En el momento de la calificacién las respuestas positivas indicaran que
existe un adecuado manejo de medidas de control que estan ayudando
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positivamente a mitigar los riesgos, mientas que las respuestas negativas

indican que existen unas falencias latentes en el proceso.

Existen formatos para la aplicacion de este método, los cuales se detallan a

continuacion:

Cuestionario de control interno

Proceso caja y hancos

Concepto

Si

WA Fruebas de cumplimiento.
Observaciones

10.

. {Los ingresos se depositan y contabilizan

diariamente?, jse identifica claramente
el origen del ingreso?

. iLos ingresos recibidos via transferencia

bancaria se contabilizan diariamente?, jse
identifica plenamente el origen del ingreso?

. §5& tienen instaurados controles de operacian

que aseguren que s cobren las mercancias
vendidas o los servicios prestados?

. {5€ @segura que las contrapartidas

de ingresos se contabilicen oportuna
y adecuadamente?

. {58 depasitan intactos los ingresos? j5e

tiene instaurada una politica que prohiba
disponer de ingresos en efectivo para
efectuar gastos?, jse respeta estrictamente
esa politica?

. $58 asegura que no s& mezclen las entradas

de dinero con los fondos fijos de caja?

. 58 efectlan arqueos sorpresivos, cuidando

que no se mezclen los ingresos en efectivo v
otro tipo de fondos existentes para evitar que
con ellos se cubran faltantes?

. {Cada cheque que se expide estd soportado

con la documentacidon comrespondiente
debidamente requisitada (previa revision v
autorizacion) y la pdliza de egresos?

. (5e expiden los cheques con firmas

mancomunadas?

iSe tienen establecidas politicas para
cancelar en un determinado tiempo los
cheques expedidos en transito que no han
sido cobrados?

Mam. 4

Forma Fecha: Recopild:

Revisd: Pagina

1 de 4

Autor: (Gonzalez, 2015)
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Concepto

Si

N/A

Pruebas de cumplimiento.
Dbservaciones

11.

12.

13.

14,

15.

16.

17.

18.

148,

20.

i5e tiene instaurada una politica que
prohiba firmar chegues en blanco?

i5e mantienen en lugar sEguro y apropiado
{caja fuerte, de ser posible) los talonarios
de cheques sin usar?

i5e mantiene permanentemente actualizado,

en el banco v en las oficinas de la empresa,
el registro de autorizacidn de firmas para
expedir cheques?

i5e adhieren a los talonarios, o a la pdliza
de egresos a que iban a dar origen, los
cheques originales cancelados, destruyendo
la seccion de firma?

i5e tiene establecida la politica de que
todos los cheques que se expidan s2 hagan
nominativamente?

i5e responsabiliza a una sola persona

del manejo de las cuentas de

cheques?

i5e gjerce un control vigoroso sobre |a
recuperacion inmediata, y acciones que
procedan, de fondos provenientes de los
cheques devueltos?

iEstan las cuentas de cheques a nombre
de la empresa?

iCada pago que se efectia via
transferencia electrénica esta soportado
con la documentacidn correspondiente
debidamente reguisitada (previa revision

y autorizacién) y la poliza de egresos?

i5e responsabiliza a una sola persona

de reunir la documentaciin que soporta

un pago a efectuarse via transferencia
electronica, oifra autoriza el pago, ofra lo
procesa, ¥ una mas monitoreara todo el
proceso?

Forma Fecha: Recopild:

Mim 4

Reviad: Pagina

2ded

Autor: (Gonzalez, 2015)

2.1.5.4.Deteccidn de funciones incompatibles
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El autor (Gonzélez, 2015) nos menciona que para verificar que haya una
adecuada segregacion, el auditor habra de detectar funciones cuya
incompatibilidad pueda dar lugar al debilitamiento o nulificacion de los

controles. Esta tarea la puede llevar a cabo apoyandose en la aplicacion de




cuestionarios o graficas de procedimientos de operacion al personal
involucrado en la administracion, operacion y control de la unidad

administrativa, proceso o funcion sujeto a auditoria.

Funcidn principal Nom. 1

Mombre de los empleados que
Manejan ingresos: caja, por
corren, cobradores, vendedores,

. . . transferencias electronicas, efc.,
Cédula de deteccidén de funciones incompatibles antes de su registro inicial:

Pruebas de cumplimiento.

Otras funciones .
Observaciones

1. Mombre de los empleados que preparan y
manejan documentos base para facturar:

2. Mombre de los empleados que manejan
regisiros iniciales de ventas:

3. Mombre de los empleados que autorizan
notas de crédito ¥ manejan la documentacion

soporte:

4. Mombre de los empleados que aprueban las
rebajas y devoluciones sobre ventas:

Forma Fecha: Recopild: Revisd: Pagina
Nam. 5 1de 8
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Pruebas de cumplimiento.

Dtras funciones .
DObservaciones

5. Nombre de los empleados gue manejan
registros iniciales de rebajas o devoluciones
sobre ventas:

6. Nombre de los empleados que preparan,
suman, comprueban y autorizan los registros
en diario general y en auxiliares:

7. Nombre de los empleados que intervienen en
el registro final, o sea el libro mayor:

Forma Fecha: Recopild: Revisd: Pagina
Mim. 5 ] 2de8

Autor: (Gonzalez, 2015)

2.1.6. Departamento de Contabilidad

2.1.6.1.Descripcion del Proceso
Este departamento cuenta con una Contadora externa y una Analista
Contable, las cuales son las responsables del proceso, la analista esta

encargada del registro de las transacciones, y la Contadora de la revision y

presentacion de Estados Financieros.

35



El Departamento de Contabilidad se rige por politicas verbales
preestablecidas para el proceso, a pesar de que no estan formalizadas,
autorizadas ni documentadas, deben ser reconocidas y han sido socializadas
con las personas encargadas del departamento para que puedan ser aplicadas

de una manera facil y asi poco a poco ir reduciendo los errores existentes.

El proceso comienza cuando el Analista Contable recibe la factura o
comprobante de venta del Jefe de Compras de Mercaderia, los cuales tienen
que ser verificados si la factura esta ingresada correctamente en el sistema.
Si en el sistema esta ingresada de forma incorrecta se manda un correo

informando el error que se registrd, para que sea corregido.

Cuando la factura estd ingresada correctamente se procede a imprimir el
comprobante de diario como respaldo y se adjunta a la factura con su

respectivo comprobante de retencion, los cuales tiene que ser archivados.

La analista contable es la encargada de ingresar y registrar en el sistema las
facturas de gastos que incurre diariamente la empresa, e igualmente imprimir
y adjuntar el comprobante de diario o egreso incluyendo el comprobante de

retencion y archivar.

La analista contable también es la encargada de verificar los cierres de caja
diarios en el sistema, imprimir y adjuntar los comprobantes de diario con los

cuadres de caja.

Cada fin de mes la analista contable corre los costos en el sistema
verificando si hay algun error o un producto en negativo que tenga que ser
corregido, para asi poder realizar el asiento de costo de ventas de la

organizacion.

Recibe cada mes los roles de pagos los cuales tiene que ser revisados e ir
comparando con la informacién que le respalda para registrar el asiento
contable y el asiento de provisiones. Carga en el sistema los pagos de roles

de cada trabajador.
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La analista Contable registra en el sistema diariamente los comprobantes de

ingreso y egreso.

A fin de mes la Analista contable mayoriza las transacciones realizadas,
genera y revisa el Balance de Comprobacion si los saldos son coherentes, la
contadora genera el Estado del Resultado Integral y Estado de Situacion

Financiera.
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2.1.6.2.Principales Falencias

Las principales falencias existente en este departamento, es que al ser una
contadora externa no siempre las transacciones registradas por la auxiliar

pueden ser revisadas con cautela

Si al final del mes las cuentas no tienen saldos coherentes, la contadora
empieza a hacer ajuste tras ajuste hasta llegar al saldo esperado, sin una

previa revision profunda de el por qué es el error.

Otra de las falencias encontradas en el proceso es que el jefe de Compras
algunas veces se olvida de entregar las facturas de proveedores o solo recibe
la mercaderia y no se registra en el sistema, en el momento en el cual el
proveedor solicita a la auxiliar el pago no se lo puede realizar hasta
comprobar que fue lo que paso con la mercaderia, por qué no se ingreso al
sistema, y porque no fue entregada al departamento de contabilidad, por

consiguiente se debe pedir cambio de facturas.
No se realizan cierres de mes con fechas topes si no cuando la auxiliar

contable y la contadora terminan de registrar todas las transacciones, esto

puede demorar hasta algunos meses es por eso que la informacién no es

41



actualizada, oportuna y puede llegar a ser hasta variable, por tal motivo no
estan preparados por si existe algin evento fortuito.

Al ser una empresa familiar, las cuentas bancarias estan a cargo del Gerente-
Propietario, el cual maneja las cuentas a su gusto y de acuerdo a sus
necesidades. Es por eso que no se realizan conciliaciones bancarias, ni hay

un control sobre el dinero depositado de las cajas diariamente.

La auxiliar contable a fin de mes corre los costos en el sistema, y para ello
tiene que verificar si no existe ningun producto en negativo, si existiera
alguno solo rectifica con movimientos de bodega méas no un analisis exacto

del porque surge este error.

El Gerente-Propietario al ser una persona de edad y que no esta capacitada o
actualizada en informacion financiera ya que €l hace un tiempo atras
administraba la organizacion de una manera empirica, es por eso que en la
actualidad confia mucho en la informacion que la contadora le presenta,
siendo ella la que en algunos casos toma decisiones que le competen al

gerente, y estas pueden llegar a ser incorrectas.

No cuenta con politicas debidamente definidas y formalizadas, al ser un
proceso que solo la auxiliar contable y contadora son las encargadas y
responsables, las politicas surgen de acuerdo a como van pasando las
circunstancias, y estas se las van fijando de una manera verbal en la que s6lo

las dos van estableciendo.
No se registran todas las transacciones que el Gerente General realiza como

cuando recibe un préstamo y va pagando las cuotas mensuales, es por eso

que la informacion es irreal y no ayuda a la toma de decisiones precisas.
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2.1.7. Departamento de Tesoreria

2.1.7.1.Descripcion del Proceso

En este proceso al igual que en el del departamento de contabilidad las
personas encargadas son la Contadora, la Auxiliar Contable y el Gerente
General, al ser una empresa en crecimiento no tiene tanto personal para cada
departamento, es por eso que una persona puede estar encargada de varios

procesos y ser parte de algunos departamentos.

Dentro de la tesoreria se realizan las cuentas por pagar y las cuentas por

cobrar, a continuacion se detallara cada proceso:

Este proceso inicia cuando el auxiliar contable recibe la solicitud de pago del
proveedor, se revisa y verifica si la factura esta ya vencida y si tal vez ya se
hizo el pago ya que en algunas ocasiones el gerente general procede a hacer
cancelaciones sin el consentimiento de la Auxiliar Contable es por eso que
este pago no se registra y la cartera con ése proveedor sigue latente. Si la

factura ya esté cancelada se le notifica al proveedor la forma de pago.

Cuando la factura si esta pendiente de pago la Auxiliar Contable emite el
cheque junto al comprobante de egreso y entrega al Gerente General para

que proceda a firmar.

Se notifica al proveedor para que pueda venir a retirar el cheque y la auxiliar

contable es la encargada de entregar.
Al final de este proceso se entrega los comprobantes al auxiliar Contable
para el registro.

La contadora termina de hacer el registro de los comprobantes.

En el caso de las cuentas por cobrar el proceso inicia cuando el cliente viene

a dejar el cheque o notifica la forma de pago, el auxiliar Contable llena el
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comprobante de cobro, realiza los depoésitos respectivos de la cobranza, y se
procede a registrar en el sistema el cobro y el depdsito.
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2.1.7.2.Principales Falencias

La principal falencia en este proceso es que no existe una verdadera
comunicacion entre el gerente y la auxiliar contable, ya que al no informar el
pago de las facturas, estas pueden ser canceladas dos veces, y solo si el

proveedor es honesto nos puede informar acerca de este grave error, es por

\ 4
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v
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FIN

eso que la cartera de proveedores no tiene saldos reales.
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Otra falencia es que no existe un flujo de caja, una conciliacion de
proveedores o una planilla que informe al Gerente acerca de cuales facturas
ya estan vencidas y pueden ser pagadas de acuerdo al flujo de efectivo que

tengamos y no esperar una solicitud del proveedor para ahi recién generar el

pago.

En el caso de las cuentas por cobrar, no existe un proceso en el cual se pueda
Ilamar al cliente y hacer un seguimiento de estas cuentas pendientes, de igual
forma que en las cuentas por pagar esperamos a que el cliente venga a hacer

la cancelacion.

Podemos encontrar otra falencia, ya que no existe una segregacion de
funciones por que la auxiliar es la que cobra y ella mismo deposita esos

valores recibidos.

2.1.8. Departamento de Ventas

2.1.8.1.Descripcion del Proceso

El departamento de ventas esta conformado por dos asesores comerciales los
cuales realizan este proceso, las ventas se realizan en el almacén y son
direccionadas para consumidores finales los cuales van directamente al
punto de venta y son el mayor porcentaje de las ventas mensuales, también
se realizan ventas al por mayor las cuales estan a cargo de un solo asesor

comercial.

El proceso inicia cuando el asesor comercial atiende al cliente y pregunta
cual es el producto que necesita o que articulo le ayuda a resolver el
problema con algun dispositivo, accesorio de computacion o facilita la

comodidad tecnoldgica del individuo.
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El asesor comercial indica al cliente el producto requerido e informa las

cualidades o caracteristicas del producto.

El cliente decide si el producto que necesita es el correcto, si no lo es en
algunos casos dependiendo del producto se le puede conseguir en cierto

namero de dias, y si no es factible conseguirle se termina el proceso.

En el caso de que el producto sea el que necesita el cliente y con el cual
quede satisfecho, el asesor comercial realiza la factura de los productos
vendidos, si el cliente esta obligado a hacernos un comprobante de retencion,
este deberéa ser entregado y el asesor comercial llenar con la informacion de
la factura y de igual manera tendra que ingresar en el sistema el comprobante

para que quede registrado.

Por consiguiente el asesor comercial debera imprimir la factura

especificando la forma de pago
Entregara el asesor comercial al cajero la factura para proceder a cobrar,
posterior al pago de la factura el cliente debera entregar al asesor comercial

la misma para confirmar el pago y este procedera a despachar el producto.

Si el producto tiene garantia este debera salir probado y con el sello de

garantias, las cuales son como maximo seis meses.
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Las falencias encontradas en este proceso son las siguientes:

Al existir solo dos asesores comerciales que atiendan a tanta gente, no les da

tiempo a poder conseguir mas clientes potenciales y solo esperar en el

almacén a aquellos que se acercan directamente.
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Existen tanta variedad de productos que muchas veces los asesores
desconocen las cualidades o caracteristicas y esto conlleva a que por vender

el producto se le pueda mentir al cliente.

Cada dia llega nueva mercaderia la cual no se le indica a los asesores
comerciales, solo se la percha, y en el momento de la venta ellos desconocen
la existencia de éstos productos y cuando el cliente viene a pedir dichos
productos el asesor le indica que no disponemos de dichos productos, y los

clientes se van y algunos de ellos no regresan.

El cajero es una persona de edad avanzada la cual solo cumple con la
funcién de cobrar lo que los asesores comerciales le indican en la factura y

de acuerdo a la forma de pago que consta en la misma.

El hecho de que el inventario esté descuadrado y los asesores comerciales
sean los que facturen puede existir una incorrecta facturacion, sea esta con el

cbdigo de productos, variaciones en precios o con altos descuentos.

Los asesores comerciales en el momento de la facturacion tienen errores, por
ejemplo: no ingresan las retenciones, ingresan mal la informacion del
cliente, la forma de pago incorrecta entre otras, los cuales afectan al cajero y

directamente al cuadre de caja diario.

No existe un control adecuado en los créditos que los asesores comerciales

en el momento de la facturacion le asignan al cliente, sin importar el monto

de la compra, ni una solicitud previa que certifique el pago de la cuenta.
2.1.9. Departamento de Compras

2.1.9.1.Descripcion del Proceso

En este proceso el asesor comercial si necesita de un producto para la venta

en ese momento o para perchar en el almacén, debera verificar en el sistema
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la existencia del mismo, si hay producto en el stock solicitara el producto al
Jefe de bodegas con una orden de pedido, el bodeguero despacha la

mercaderia al almacén.

Si no hay stock en el sistema se realiza el formulario de requisicion, por
consiguiente se solicita el departamento de compras pide cotizaciones a los
proveedores, a partir de eso se reciben los correos con las cotizaciones, las
cuales son analizadas. El Jefe de Compras selecciona la cotizacion mas
adecuada y la envia al departamento de Contabilidad para que sea aprobada.

Se informa al proveedor que la cotizacion estd aprobada, y el proceso

culmina.
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2.1.9.2.Principales falencias

Si el inventario estd descuadrado el Jefe de compras puede stockear de
mercaderia al almacén de productos que tal vez ya pueden hasta no venderse,
o0 de igual manera si en el momento de la compra verifica en el sistema que
hay productos pero fisicamente no existen, el Jefe de Compras no realiza

dicha compra y deja sin stock al almacén.
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Al no tener un buen manejo con las cuentas por pagar, muchas veces
estamos en mora con proveedores, Yy el departamento de compras necesita de
una manera urgente la mercaderia, esta no puede ser despachada por el
proveedor hasta que la organizacion se ponga al dia con las facturas
vencidas, y esto puede retrasar los procesos.

Al no tener una previa calificacion de proveedores y manejarse con antiguos
proveedores, no existen acuerdos formalizados en forma de entrega, plazo de
crédito y tiempo de entrega. Los proveedores pueden llegarse a tardar hasta
una semana en enviar la mercaderia y hay nuevos proveedores que esta

mercaderia puede entregar en menos de 48 horas.

El jefe de compras realiza pedidos a un proveedor de un solo producto, el
cual llega al almacén y éstos son de buena calidad y a un buen precio, el jefe
de compras y los clientes se acostumbran a este producto, cuando se realiza
el siguiente pedido el proveedor envia la mercaderia pero éstos ya no son los

mismos.

La mayoria de veces las cotizaciones que se reciben de proveedores son via

telefonica o con visitas de vendedores mensuales, no son formales.
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3. DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE SISTEMA DE CONTROL

3.1. MEJORAS PROPUESTAS PARA LOS PROCESOS PRINCIPALES DE
CADA DEPARTAMENTO DE LA COMPANIA ELECTRONICA DEL
NORTE

En el capitulo anterior se describieron los procesos de cada departamento de
la compafiia, donde nos podemos dar cuenta que la empresa a pesar de que
los procesos no estdn documentado y formalizados posee procesos
establecidos, los cuales de acuerdo a las necesidades de cada departamento

se han ido ajustando durante éstos 32 afios de trabajo.

La compafiia al estar en constante crecimiento tiene la opcién de ir
mejorando, complementando y formalizando sus procesos actuales, para asi
ir eliminando las falencias existente e ir mitigando los riesgos que se

presenten en cada departamento.

Por lo tanto en el desarrollo de este capitulo definiremos las mejoras
propuestas que ayudaran a la compafiia a ser eficiente, eficaz y cumplir con

los objetivos planteados dentro de la compafiia.

3.1.1. Departamento de Contabilidad

Analizado el procedimiento actual del departamento de

Contabilidad, podemos sugerir las siguientes mejoras:

- Conciliaciones de cuentas: Al ser una Contadora externa vy al
no estar empapada por completo con las transacciones
diarias, se deberia manejar conciliaciones de todas las cuentas
contables, es decir, sacar mayores de cuenta por cuenta y mes

tras mes antes de la presentacion de Estados Financieros al



Gerente General e ir comparando, analizando y determinando
si las transacciones registradas por la Analista Contables
estan en las cuentas correctas y con los datos exactos, para asi
ir corrigiendo los errores presentados y que los saldos sean
congruentes al fin de mes y no realizar ajustes sin una previa

revision.

Establecer fechas para cierre de mes: En el proceso actual
que mantiene este departamento no estan establecidas las
fechas topes para el cierre de cada mes, es por eso que se
sugiere fijar una fecha limite la cual convenga a las personas
involucradas en este proceso, y sociabilizar con todos los
departamentos de la compafiia, para que todas las
transacciones sean ingresadas dentro del mes y asi poder
tener la informacion actualizada, oportuna y ya no existirian
variaciones como actualmente las hay en los Estados

Financieros.

Conciliaciones Bancarias: En el proceso actual las cuentas
bancarias las maneja el Gerente propietario, el cual dispone
del dinero para sus cuentas personales. Se sugiere separar las
cuentas personales con las de la empresa, fijando un sueldo a
convenir con el Propietario para que no ocupe el dinero de la

empresa y desfinancie las operaciones de la misma.

Actualmente el propietario realiza transacciones que no se le
comunica a la Analista para que puedan ser registradas, es
por ellos que en la actualidad no se puede realizar las
conciliaciones bancarias ya que no se sabe cual es el destino
del dinero que ingresa a las cuentas a menos que sean pagos a
proveedores, los cuales si se registran en su mayoria. Debe
existir una mayor comunicacion entre el Gerente propietario
y la Analista Contable con el movimiento del dinero de las

cuentas bancarias.
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Flujos de Caja: Al no existir un manejo adecuado del dinero
de las cuentas bancarias ya que se destinan a cuentas
personales y de la empresa, no podemos definir cual es el
saldo disponible para las operaciones de la empresa o para las
cuentas personales del Propietario. Se sugiere que se debe
realizar un flujo de caja semanalmente para asi determinar los
ingresos y pagos que se tienen que realizar a proveedores y

no caer en mora o desviar los fondos.

Segregacion de funciones para correr los costos en el
sistema: Al ser la Analista Contable la que corre con los
costos actualmente, no realiza un previo analisis del porque
existen productos en negativo o hay errores con el inventario
en el momento de correr los costos en el sistema. Se sugiere
que una persona del Departamento de Inventarios al estar
empapada con toda la mercaderia realice este proceso, y este
sea llevado de wuna mejor manera documentando Yy
respaldando los errores que mes a mes se van presentando al

correr los costos.

Toma de decisiones: EL Gerente Propietario al ser una
persona de edad y que no esta capacitado en informacion
financiera se le hace dificil poder comprender los Estados
Financieros que la Contadora le presenta y ella en algunas
ocasiones es la que toma las decisiones, sin tomar en cuenta
otras opiniones de las personas involucradas en las
consecuencias de estas decisiones. Se sugiere que en la toma
de decisiones se le tome en cuenta al Administrador que es
una persona mas capacitada, para que estas no repercutan de
una manera negativa en la organizacion, sino mas bien sea

para la mejora de la compafiia.
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Formalizar las politicas: En la actualidad las politicas solo
son verbales entre las Contadora y la Analista Contables, es
por eso que es necesario hacer un Manual de Procedimientos
en conjunto para asi ir determinando las politicas con las

cuales se manejan.

A continuacion se presenta el diagrama de flujo propuesto del

Departamento de Contabilidad:
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3.1.2.

Conciliar cuentas contables

Auxiliar Contable

FIN

Departamento de Tesoreria

Analizado el procedimiento actual del departamento de Tesoreria,

podemos sugerir las siguientes mejoras:

- Asignacion de dias de pagos: Actualmente las
cancelaciones a proveedores se las realiza cuando el proveedor se
acerca a la compafiia y solicita el pago o la realiza a través de
Ilamadas telefénicas, mas no existe un orden para el pago. Se
sugiere fijar el dia viernes de cada semana para el pago de
facturas vencidas, sociabilizando con todos los proveedores y de
acuerdo al flujo de caja.

- Comprobantes de Egreso: Si el Gerente Propietario va a
realizar pagos a proveedores deberd primero informar al Analista
Contable para la emisién de Comprobantes de Egreso, y asi evitar

la duplicidad en pagos.

- Conciliacion de cuentas por pagar: Para validar las
cuentas actuales y que los saldos son reales, es necesario hacer
una conciliacién comparando las facturas fisicas con los saldos en

el sistema.
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- Planilla de pagos: Se sugiere que cada lunes se presente
una planilla de pagos de proveedores para determinar cuales son
las facturas que ya estan vencidas y pendientes de pago para que

entren en el flujo de caja semanal.

- Reorganizacion del proceso de las cuentas por cobrar:
Una vez realizada la venta a crédito no se realiza un seguimiento
para la cobranza de la misma. Se sugiere implementar un proceso
en el cual se establezcan las actividades secuenciales para el buen
manejo de este proceso.

- Segregacion de funciones: En la actualidad la Analista
Contable es la que cobra a los clientes que se acercan a la empresa
a cancelar, baja del sistema la deuda y deposita los valores. Se
sugiere que el cajero sea la persona que cobre éstos valores para

que asi la Analista Contable no sea juez y parte en este proceso.

A continuacion se presenta el diagrama de flujo propuesto del
Departamento de Tesoreria:
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INICIO

Planilla semanal de pagos

Auxiliar Contable
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proveedor
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|
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4

Emitir el cheque con el
comprobante de Egreso.

Auxiliar Contable

Firmar el cheque

Gerente General

v

Notificar al proveedor que ya
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A 4

Cheque

Auxiliar Contable

Entregar documentos para el
registro

Auxiliar Contable

Registrar los comprobantes

Contador

\/\
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Cliente

Cheque
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Notificar al proveedor,
indicando la forma de pago.

Auxiliar Contable

v

Conciliar cuentas por pagar

Auxiliar Contable

FIN

Llenar el comprobante de Cobro

Auxiliar Contable

v

Realizar los depositos
respectivos de la cobranza

Auxiliar Contable

v

Entregar la documentacion para
el registro.

Auxiliar Contable

v

Registra en el sistema el cobro y
el depédsito.

Auxiliar Contable

Conciliar cuentas por cobrar

Auxiliar Contable

FIN




3.1.3.

Departamento de Ventas

Analizado el procedimiento actual del departamento de Ventas,

podemos sugerir las siguientes mejoras:

- Clientes no explotados: Actualmente la empresa realiza
sus operaciones solo a través del almacén en el cual los clientes
van directamente. Se necesita otro medio por el cual se puedan
captar mas clientes, estos pueden ser por redes sociales,
publicidad, ferias o ir directamente al almacén del cliente a
ofrecer los productos. Se sugiere que esta actividad se la pueda

repartir con algunos funcionarios de la compafiia.

- Capacitacion: En el almacén existen una gama alta de
articulos de los cuales muchas veces los asesores comerciales
desconocen las cualidad o caracteristicas del mismo. Es por eso
que se sugiere capacitaciones permanentes a los asesores
comerciales acerca de los nuevos productos, para que asi no se le

pueda engafiar al cliente.

- Comunicacion: Al ser una compafiia que trabaja con
tecnologia, esta cada vez va avanzando y la empresa tiene que ir
innovando sus productos y trayendo al almacén articulos nuevos.
Al existir una falta de comunicacion los asesores comerciales
muchas de las veces no son informados de que productos nuevos
0 los productos que ya se terminaron, ya hay en stock, y cuando
llega el cliente y pide este articulo el asesor le indica que no se
dispone de ése producto cuando en la realidad ése producto ya
estd en las perchas del almacén. Se sugiere que cuando el
producto ya esté listo para la venta se le comunique a los asesores
mediante un listado semanal del stock de los productos que ya

estan en stock.
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- Capacitacion al cajero: El cajero es una persona de edad
avanzada, el cual no maneja computadora, su funcién es solo
cobrar y dar vueltos de acuerdo a lo que en la factura le indica sin
importar la forma de pago de la misma. Por ejemplo el asesor
comercial concede un crédito a un cliente, sin que antes exista una
solicitud de crédito o un proceso para asignarle un cupo al cliente,
pero en la factura consta crédito, el cajero lo Unico que hace es
respetar la forma de pago que asigna el asesor comercial. Se
sugiere que al cajero se le tiene que capacitar para que pueda
utilizar el sistema, y él sea el que asigne la forma de pago de
acuerdo a las autorizaciones si es un cliente que tiene cupo, ya
que si los asesores comerciales llenan mal la forma de pago en el
sistema, no ingresan una retencion o ingresan mal la informacion
de la factura y el cajero no se da cuenta, el cierre de caja no va a
cuadrar y el méas afectado es él mismo, porque tiene que

desembolsar dinero de su bolsillo si este llegara a faltar.

- Toma fisica: En la actualidad el asesor comercial es la
persona que factura los productos que el cliente necesita, el
inventario estd descuadrado, y muchas veces existe el error que
facturan productos que no son y despachan al cliente otros, ya que
conocen que el inventario estd en esas condiciones. Se sugiere
una toma fisica urgente ya que al ser una empresa comercial el
inventario es la base de toda la organizacion, y al existir una
facturacion errénea, la empresa puede estar perdiendo con los
productos que tienen un precio superior y se factura otros
productos que tienen un precio inferior. Hacer responsables del
Inventario que estd en el almacén a los asesores comerciales y

cobrarles los faltantes que existan.

A continuacion se presenta el diagrama de flujo propuesto del
Departamento de Ventas:
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Asesor Comercial
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Comprobante de
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Cliente

Y
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Llenara el comprobante
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Asesor Comercial
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comprobante de retencion en el
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v
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Asesor comercial
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Asesor comercial
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3.14.

Departamento de Compras

Analizado el procedimiento actual del departamento de Compras,

podemos sugerir las siguientes mejoras:

- Como se indicd en el anterior punto es necesario un
inventario fisico total y de igual manera inventarios ciclicos, ya
que no tener un inventario actualizado y controlado podria
repercutir de una manera negativa con el funcionamiento y

rentabilidad de la compafiia.

- Seleccién de proveedores: Actualmente la compafia
trabaja con proveedores que toda la vida laboral han ido
abasteciendo de productos a la compafiia, sin una previa
calificacion y evaluacion a los mismos. Existe una falencia muy
importante la cual es que no existen acuerdos preestablecidos con
cada uno de ellos en las cuales conste la forma de entrega, el
plazo de crédito y tiempo de entrega de la mercaderia. Los
proveedores pueden llegar a tardarse en enviar los productos hasta
en una semana, y existen nuevos proveedores que la misma
mercaderia nos puede entregar en 48 horas. Se recomienda
actualizar la base de datos de proveedores, seleccionando de
acuerdo a la calidad del producto, tiempo de entrega y plazos de

crédito.

- Calidad de productos: Cuando se realiza un pedido a un
proveedor la calidad del productos es la mejor y el cliente se
acostumbra a que la empresa le ofrezca articulos de alta calidad,
pero la falencia es que en el siguiente pedido que nosotros
realizamos al proveedor el articulo ya no es el mismo. La empresa
al ofrecer este nuevo productos con baja calidad a pesar de ser el
mismo proveedor pierde la credibilidad ya que el producto le sale
defectuoso. Se sugiere antes de poner el articulo listo para la

venta revisar si el producto es de buena calidad y cumplen con los
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estandares establecidos que debe tener el mismo, y si no devolver

la mercaderia para que la empresa no pierda a sus clientes.

- Cotizaciones formales: Cuando el Jefe de Compras
necesita un producto, se contacta con los proveedores y cotiza
acerca de este articulo, pero las cotizaciones que recibe son via
telefénica o por mensajes de texto. Se sugiere que las cotizaciones
de productos sean formales por un correo para que quede como
respaldo y asi poder comparar que la mercaderia que llego tenga

el mismo precio que cuando se la cotizo.

A continuacion se presenta el diagrama de flujo propuesto del

Departamento de Compras:
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Cotizaciones

Realiza el formulario de
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3.2. MANUAL DE PROCEDIMIENTO

Para formalizar y evidenciar la 6ptima determinacion y compresion de los
procesos es necesario un Manual de Procedimientos, los cuales se van a
detallar a continuacion para cada departamento, éstos tienen que ser
revisados y actualizados de una manera periédica y por los responsables de
cada proceso, de acuerdo a las necesidades que se vayan presentando en el

transcurso de las actividades diarias.

3.2.1. Departamento de Contabilidad

Nombre: Electrénica del Norte.- Manual de Procedimientos del

Departamento de Contabilidad.

Obijetivo: Registrar sisteméaticamente las operaciones de la empresa,
controlar la tesoreria, atender las obligaciones fiscales, supervisar la
evolucién econémica y financiera de la empresa y emitir los estados
financieros fundamentales como son el Estado de Situacion

Financiera y el Estado del Resultado Integral.

Responsables: Analista Contable y Contadora.

Alcance: Este proceso aplica desde la identificacion y captura de
informacion contable y financiera de los hechos econémicos, su

registro y concluye con la emisién de los estados financieros.

Abarca a las areas de compras, cierres de caja, depositos bancarios,

pago a proveedores, ventas, cobranzas.
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Politicas:

- Para la recepciéon de facturas de compras de inventario debera
tener adjunto el soporte del ingreso de la mercaderia al sistema.

- Los cierres de caja se los realizara diariamente, los cuales deberan
tener adjunto los documentos de soporte, sean estos los depdsitos,
bouchers, reporte de ventas totales con tarjetas de crédito,
observaciones, entre otros.

- La revision de los cierres de caja se los realizara a dia caido, se
imprimird el comprobante de diario con las respectivas firmas para
su aprobacion.

- Tener un control del secuencial de los comprobantes de ingreso y
egreso.

- Todo comprobante de ingreso o egreso debera estar firmado por
el analista contable.

- Verificar que toda transaccion sea registrada en el momento en el
cual se produce.

- Los cierres de mes se lo realizaran con fecha 10 del siguiente mes.
- El colaborador debera hacer conciliaciones de cuentas
mensualmente.

- El archivo de todos los documentos (comprobantes de retencién,
facturas, notas de crédito, entre otros) se lo realizara los dias
viernes.

- Toda factura debe estar adjunta al comprobante de retencion,
comprobante de ingreso o egreso, con las respectivas firmas de
elaboracion y aprobacion.

- La contadora debera presentar estados financieros mensuales ante

la gerencia general.
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Glosario de términos:

- Contabilidad: La Ciencia o técnica que ensefia a clasificar y
registrar todas las transacciones financieras de un negocio o empresa
para proporcionar informes que sirven de base para la toma adecuada

de decisiones

- Registro contable: es un concepto que suele emplearse como

sinénimo de apunte contable o de asiento contable.

- Transaccion: es una operacion de compra y venta. Cuando alguien
vende un producto a un comprador, estd llevando a cabo una

transaccion.
- Cierre de caja: son utilizados para registrar el dinero que se

recauda, es decir, nos informa del dinero que ha entrado en caja

desde el dltimo cierre que tengamos hecho.

Diagramas de flujo: Para el departamento de Contabilidad se podra
utilizar el Grafico de la presente disertacion de las mejoras
propuestas.

3.2.2. Departamento de Tesoreria

Nombre: Electrénica del Norte.- Manual de Procedimientos del
Departamento de Tesoreria.

Obijetivo: Ser mas eficientes con las actividades de control y

manejo de las cuentas por cobrar y cuentas por pagar.
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Responsables: Analista Contable y Cajero.

Alcance: Este procedimiento aplica y abarca al departamento de
Contabilidad.

Politicas:

- Los comprobantes de egresos e ingreso generados deberéan
tener una secuencia.

- Todos los pagos a proveedores deberan ir con el
comprobante de egreso respectivo, firmado por el proveedor y la

analista contable.

- Los pagos a proveedores se realizaran los dias viernes de
10:00 a 18:00.
- Los pagos se realizaran mediante cheque o transferencia.
- El Gerente general sera el Unico encargado de autorizar y
firmar cheques.
- Los pagos efectuados por los clientes seran depositados al
dia siguiente, y se adjuntaran a los documentos de soporte que son
el reporte de cobros y la copia de los cheques.
- El pago de facturas pendientes de clientes puede ser
receptado en:

o Cheques

o Transferencia

o Tarjeta de crédito

o Efectivo
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Glosario de Términos:

- Tesoreria: Es el area de una empresa en la que se gestionan las

acciones relacionadas con las operaciones de flujos monetarios.

- Cuentas por Cobrar: Es un concepto de contabilidad donde se
registran los aumentos y las disminuciones derivados de la venta de
conceptos distintos a mercancias o prestacion de servicios, Unica y
exclusivamente a crédito documentado (titulos de crédito, letras de
cambio y pagarés) a favor de la empresa y para esto existen

programas para llevar a cabo las operaciones.

- Cuentas por Pagar: Las cuentas por pagar son las cantidades en
deuda de una compafiia a los acreedores por los servicios 0 bienes

adquiridos.

Diagrama de Flujo: Para el departamento de Tesoreria se podra
utilizar el Grafico de la presente disertacion de las mejoras

propuestas.

3.2.3. Departamento de Ventas

Nombre: Electrénica del Norte.- Manual de Procedimientos del
Departamento de Ventas.

Objetivo: Ayuda a normar las actividades que se realizan dentro
de este proceso, para que la venta sea mas eficiente y el cliente

quede satisfecho.

Responsables: Asesores Comerciales
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Alcance: Este procedimiento aplica para todo tipo de venta de
productos requeridos, al por mayor o menor, y abarca al

Departamento de Ventas.

Politicas:

- Los asesores comerciales deberan respetar los precios ya
asignados en el sistema.

- Existen tres tipos de precios: A precio de venta al publico,
B precios de venta al publico con descuento, C precio al por
mayor.

- Todos los asesores comerciales deberan ser capacitados
acerca del producto cada tres meses.

- Si un cliente requiere crédito deberd pedir la solicitud de
crédito para su respectiva calificacion.

- Los asesores comerciales seran los encargados de facturar
los productos vendidos.

- Si el cliente trae el comprobante de retencién, el asesor
comercial deberd Ilenar dicho documento.

- Las formas de pago que acepta la empresa son: efectivo,
cheque, tarjeta de crédito y transferencia, siempre y cuando se
refleje en la cuenta bancaria.

- El monto minimo para una venta con tarjeta de crédito
serd $15.00.

- Para ventas mayores a $100.00 y el pago es con tarjeta de
crédito diferido, no generara intereses.

- Se receptaran cheques posfechados a clientes frecuentes, y
la responsabilidad del monto es para el asesor comercial.

- Las retenciones se aceptardn maximo hasta 5 dias de

emitida la factura.
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- Si el cliente paga con cheque se debera primero confirmar
con TELECHECK si podemos recibir este.

- Cuando el cliente viene a devolver algin producto se
deberd hacer una validacion para confirmar si el producto tiene
algan defecto.

- Si la venta se hace a un cliente de provincia el transporte
debera ser cancelado por el mismo.

- Cuando el producto no tiene garantia el asesor comercial

debera despachar el producto probéandolo.

Glosario de Términos:

- Venta: es el acto de traspasar la propiedad de algo a otra
persona, una vez realizado el pago de un precio convenido por las

dos partes, vendedor y comprador.

- Clientes: llamado también comprador o consumidor. es un
individuo, sujeto o entidad que accede a los recursos, productos o
servicios que ofrece otra, el cual mediante una transaccién

financiera adquiere algo de lo ofrecido.

- Vendedor: el vendedor puede ser una persona natural o
juridica la cual pone a disposicion del comprador o cliente los
productos, recursos o servicios que ofrece una entidad a cambio

de un precio previamente acordado por ambas partes.

- Promociones: en marketing o0 en ventas, es una
herramienta de la mezcla de promocion que consiste en
promocionar los productos o servicios que ofrece una entidad a
través de incentivos o actividades como ofertas, descuentos,

regalos, sorteos, cupones. Tiene como finalidad promover la
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venta al motivar al consumidor para decidirse por el producto de
la entidad que lo ofrece.

Diagrama de Flujo: Para el departamento de Ventas se podra
utilizar el Gréafico de la presente disertacion de las mejoras

propuestas.

3.24.  Departamento de Compras

Nombre: Electrénica del Norte.- Manual de Procedimientos del

Departamento de Compras.

Objetivo: Determinar el valor del mercado de productos requeridos
por el personal de ventas, analizando las propuestas de todos los

proveedores.

Alcance: Este procedimiento aplica para las cotizaciones de
productos requeridos y abarca a los departamentos de Inventarios,

Compras y Ventas.

Politicas:

- El departamento de ventas debera enviar un formulario con la
requisicion de los productos al departamento de compras.

- El departamento de compras debera solicitar cotizaciones solo a
proveedores calificados, enviando un correo electrénico con copia
al bodeguero.

- El formulario de requisicién de compras deberd contener las

descripciones y especificaciones de los productos requeridos.
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- Se debe solicitar cotizaciones a los proveedores para obtener
mejores condiciones de precios y calidad del mercado.

- Las cotizaciones deben contener precios firmes y fechas posibles
de entrega.

- Las cotizaciones deberan contener descripciones iguales a las
requeridas en el formulario de requisicion.

- Las cotizaciones seran objeto de estudio por el Jefe de Compras.
-Se enviara la cotizacion mas adecuada al encargado de

presupuestos para proceder con la orden de pedido.

Glosario de Términos:

- Cotizacién: es el accionar y las consecuencias de cotizar
(establecer un precio, realizar una estimacion de algo, abonar una
cuota). esta palabra es usada para referirse a la documentaciéon que

indica el valor real de un bien o de un servicio.

- Proveedores: es la persona 0 empresa que abastece con algo a otra
empresa 0 a una comunidad. el término procede del verbo proveer,

que hace referencia a suministrar lo necesario para un fin.

- Precios: es el valor del producto o servicio en términos
monetarios. las materias primas, el tiempo de produccién, la
inversion tecnoldgica y la competencia en el mercado son algunos de

los factores que inciden en la formacion del precio.

- Valor de mercado: Es aquel importe que se le asigna a un bien o
producto determinado entendiendo como tal aquel suma de dinero
que un vendedor podria obtener por el mismo en condiciones

estandares de un mercado de valores.
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Diagrama de Flujo: Para el departamento de Compras se podra
utilizar el Grafico de la presente disertacion de las mejoras

propuestas.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

41. CONCLUSIONES

Electrénica del Norte ha incursionado en el mercado de la electrénica, audio y
video y accesorios de computacion desde hace 32 afios, su larga trayectoria, su
solidez y experiencia, es su carta de presentacion, en la actualidad existe muchas
competencia la cual exige a la electronica a mejorar sus procesos para que la
entrega de productos sea mas eficiente y eficaz en los tiempos estimados de
entrega.

Las falencias encontradas en los procesos de Contabilidad, Tesoreria, Ventas y
compras generarian una desviacion del cumplimiento de los objetivos de la
entidad, lo cual conllevaria a tener efectos negativos en la rentabilidad de la

compafiia.

La falta de politicas formalizadas y sociabilizadas de la compafiia ha afectado en
el compromiso del personal ya que existe una falta de conocimiento de las
mismas y es por eso que cada trabajador toma decisiones de acuerdo a la

conveniencia sin tener en cuenta las politicas preestablecidas.

La falta de control en cada departamento origina que se produzcan errores, 10s
cuales pudieron haber sido evitados oportunamente, evitando las consecuencias

negativas a eventos futuros.



4.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda con urgencia un inventario fisico del almacén y la bodega, de
igual manera inventarios ciclicos los cuales ayudaran a controlar que la
mercaderia se maneje de la mejor manera y hacer pedidos a proveedores de la
mercaderia que en la realidad haga falta en el stock.

Se recomienda que el Gerente propietario deberia capacitarse y pedir mayor
informacion para la adecuada toma de decisiones con ayuda del administrador,

mas no de la contadora externa.

Se recomienda que el manejo de las cuentas bancarias sea realizada por una
persona de confianza, la cual no va a desviar los fondos de la compafiia para
gastos personales del Gerente propietario y asi poder hacer conciliaciones

bancarias.

Se recomienda un plan de capacitacion para el personal, lo cual actualmente no
se maneja, para que los trabajadores se vayan actualizando con las tendencias

tecnoldgicas y productos nuevos que salen al mercado.

Los manuales propuestos deben ser actualizados anualmente por los
responsables, para que no pasen a ser obsoletos o dejen de ser una guia para los

funcionarios.
Se debera implantar reuniones mensuales las cuales ayuden a la evaluacion de

los procesos, con lo cual se podré proponer mejoras con las retroalimentaciones

que se vayan haciendo en las mismas.
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