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RESUMEN

En el trabajo de titulacion presentado se ha realizado un estudio acerca del control
interno del area ventas y como este incide en la rentabilidad de la empresa Sartol
S.A., del aflo 2023. Por ello se plantea como objetivo general Determinar las
debilidades del Control Interno del area ventas y su incidencia en la rentabilidad de
la empresa Sartol S.A. Para el desarrollo del trabajo se ha llevado a cabo un estudio
documental con enfoque mixto, de tipo descriptivo — correlacional, con un método
analitico. Llegando a la conclusién que, el desempefio actual del departamento de
ventas es deficiente, ya que, no cuenta con una coordinacion para los procesos.
Ademas, los objetivos que se han planteado para este departamento no son los
adecuados para las situaciones que se presentan. De la misma forma, el sistema de
cobranza no posee un sistema apropiado, ya que existen falencias al momento de
su ejecucidon y no se cuenta con un ciclo establecido para establecer las fechas de
vencimiento. Y finalmente, se ha evidenciado que no existe una buena organizacién
en general dentro de la empresa, por lo que con frecuencia el personal se ve
confundido a las actividades a realizar en su puesto de trabajo, afectando el tiempo

de los procesos, la respuesta y el resultado final de los mismos.

Palabras claves: Estado financiero, Empresa, Auditoria financiera, Rentabilidad.



ABSTRACT

In the degree work presented, a study has been carried out on the internal control of
the sales area and how this affects the profitability of the company Sartol S.A., in the
year 2023. Therefore, the general objective is to determine the weaknesses of the
Internal Control of the area. sales and its impact on the profitability of the company
Sartol S.A. For the development of the work, a documentary study has been carried
out with a mixed approach, descriptive - correlational, with an analytical method.
Coming to the conclusion that the current performance of the sales department is
poor, since it does not have coordination for the processes. Furthermore, the
objectives that have been set for this department are not appropriate for the
situations that arise. In the same way, the collection system does not have an
appropriate system, since there are flaws at the time of its execution and there is no
established cycle to establish due dates. And finally, it has been shown that there is
no good organization in general within the company, which is why staff are frequently
confused about the activities to be carried out in their workplace, affecting process

time, response and their final result.

Keywords: Financial status, Company, Financial audit, Profitability.
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INTRODUCCION

El control interno es indispensable puesto que es la base para que la empresa
cumpla las politicas establecidas y asi mantener una buena administracion en la cual

se vera reflejada en el rendimiento de la misma.

Asi lo menciona Pelayo. (2018), “el control interno en el area de ventas permite
realizar los procesos eficientemente, evitar fraudes, asi como también obtener

informacion financiera relevante para la toma de decisiones”. (p.30)

El control interno ayuda a gestionar los procesos de manera eficaz, prevenir
fraudes y que la informacion de una empresa sea veridica y realista para que a su vez

de manera oportuna ayude a la toma de decisiones.

Por otra parte, Aguilar. (2016), afirma la rentabilidad como una relacién
que existe entre la utilidad y la inversién precisa para lograrla, ya que
mide tanto la efectividad de la gerencia de una empresa, demostrada
por las utilidades obtenidas de las ventas realizadas y utilizacion de

inversiones, su categoria y regularidad es la tendencia de las utilidades.
(p.36)

Es decir que existe una relacion entre el beneficio y la inversion necesaria para
lograrlo, que mide tanto el beneficio de la venta como la eficiencia de la gestion del

negocio, como lo indica el uso de los fondos.

Mediante esta investigacion se analizo la incidencia del control interno en la
rentabilidad de la empresa Sartol S.A., dedicada a la compra y venta de productos
automotrices, para ello se tomé en cuenta los estados financieros y de resultados, los
cuales se complementaron con los resultados obtenidos para asi llegar a la situaciéon

real del &rea de ventas de la empresa.



La presente investigacion esta conformada por cuatro capitulos, en el primer
capitulo se ha descrito la problematica que presenta la empresa Sartol S.A. y en base a
esto se ha planteado el objetivo general que fue analizar el control interno del area
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Sartol S.A.; ademas se ha
realizado las respectivas justificaciones en diferentes ambitos, asimismo, se ha

establecido la hipotesis y la delimitacion de la investigacion.

En el segundo capitulo, se analizé las teorias de diversos autores, donde se han
incluido trabajos similares al tema de estudio, que ha permitido enfocarse en la
investigacion con mayor precision. También se ha realizado el marco legal que influye
reglamentos en los que se sustenta el trabajo de investigacién para el analisis del

control interno del rea ventas de la empresa Sartol S.A.

En el tercer capitulo se ha descrito el disefio metodolégico que se utiliza para la
recoleccion de informacion, por ende, es una investigacion de enfoque mixto que se

apoya en cuestionarios, observaciones y encuestas dirigidas a los vendedores.

El cuarto capitulo presenta los datos recopilados a través de las técnicas de
investigacion, asi como también la verificacion de la hip6tesis planteada, y la propuesta

de mejora para el control interno de la empresa Sartol S.A.



CAPITULO |
ENFOQUE DE LA PROPUESTA

1.1 Tema:

IMPLEMENTACION DEL CONTROL INTERNO DEL AREA DE VENTAS Y SU
INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA SARTOL S.A

1.2 Planteamiento del Problema:

En la actualidad, es fundamental contar con un adecuado sistema de control
interno en todas las empresas, independientemente de su origen, tipo o tamafo, ya que
previene riesgos, fraudes, protege y salvaguarda las actividades e intereses de las
organizaciones, por otro lado, permite evaluar su eficiencia en términos de su direccion.
Actualmente, el control interno es extremadamente importante para la estructura
administrativa responsable de una empresa, esto asegura que la informacion financiera

sea lo mas confiable posible en términos de prevencion de fraudes.

En consecuencia, algunos autores han afirmado:
Segun Lépez. (2018), el control interno es un proceso integral aplicado
por la maxima autoridad, la direccibn y el personal de cada
organizacién, que proporciona una seguridad moderada para el logro

de los objetivos institucionales y la proteccion de los recursos publicos
(p.13)

Los sistemas de control interno segun Vivanco (2017) significan que:
Todas las politicas y procedimientos (controles internos) adoptados por
la administracion organizacional pretenden asegurar hasta donde es
factible la conduccién de un negocio, incluyendo la adherencia a las
politicas de la administracion, la salvaguarda de archivos, la precaucién

y deteccion de fraudes y errores, la exactitud e integridad de los



registros contables y la oportuna preparacion de la informacion

financiera contable. (p.248)

Con estos conceptos se ha relacionado que un buen control interno ayudara
aprovechar mejor los recursos humanos, materiales y financieros de una empresa,

haciendo que todos estos elementos se encaminan hacia un mismo objetivo.

El sistema de control interno es importante dentro de una empresa, porque ayuda a
gue se respete una secuencia de procedimientos para la buena gestion cumpliéndose
asi los planes de la organizacion, si esto se mantiene implementando de manera

Optima tendrdn mejores resultados en las empresas en cuanto a su rentabilidad.

La rentabilidad segun Jaime (2017), “hace referencia al beneficio, ganancia, utilidad

que se ha obtenido de un recurso o dinero invertido”. (p.34)

Por otro lado, Lopez. (2019), manifiesta “la rentabilidad como una medida de la

productividad de los fondos comprometidos en un negocio”. (p.84)

Es decir que la rentabilidad es una medida de rendimiento del dinero invertido en la
empresa. Desde un punto de vista a largo plazo, es aqui donde es importante asegurar
la sostenibilidad y el crecimiento de la empresa sin dejar atras su valor agregado ya

gue es un elemento a considerar.

Sartol S.A., empez6 como un pequefio negocio y con el transcurso del tiempo fue
posicionandose en el mercado como una red de importacién y distribucion de productos
para el area automotriz tales como neumaticos, cAmaras de aire para neumaticos,
llantas de la marca Bridgestone y Firestone. Con el pasar de los afos, la actividad de la
empresa crecio, por lo que es necesario que tenga buen manejo del control interno, con
el fin de evitar inconvenientes en sus actividades, por ello, se considerd importante

explorar la incidencia del control interno en la rentabilidad de la empresa.



El area de ventas de Sartol S.A., no se encamina a una adecuada gestion, uno de
los hallazgos fueron que, parte del personal realiza sus funciones empiricamente, es
decir en base su experiencia, esto se da por las inadecuadas normas que el area de
ventas maneja, provocando en muchas ocasiones conflictos internos en la empresa,
trayendo como consecuencias la insatisfaccion de los clientes. Por lo que se debe
evaluar cuales son los factores que actualmente estan proporcionando resultados
negativos, para de esa forma crear nuevas herramientas y manuales de procesos que
hagan de todas las actividades eficientes, generando mejores resultados para los
clientes y un mejor ambiente para el crecimiento de los trabajadores, en definitiva,

mejorando la rentabilidad de la empresa.

La problemética de la empresa Sartol S.A., es la presencia de problemas
referentes al control interno de ventas, procesos operativos y actividades de control que
no estan siendo ejecutados de manera eficiente, repercutiendo en la rentabilidad de la
empresa y a su vez perjudicando el normal funcionamiento de esta misma.

1.3 Formulacién del Problema:

¢,Como incide la aplicabilidad de un adecuado control interno del area de ventas
en la rentabilidad de la empresa Sartol S.A.?

1.4  Objetivo General

Determinar las debilidades del Control Interno del area ventas y su incidencia en la

rentabilidad de la empresa Sartol S.A

1.5 Objetivos Especificos

° Determinar los fundamentos tedricos del control interno y de rentabilidad.

° Diagnosticar el manejo del control interno en las diferentes areas de la empresa

gue afecten a la rentabilidad del negocio Sartol S.A



° Determinar la incidencia que tiene el control interno en la situacion financiera de
Sartol S.A

1.6 Idea a Defender

La importancia de implementar un sistema de control interno adecuado en el area de

ventas en las microempresas, permitira mejorar la rentabilidad y eficiencia operativa de

la empresa Sartol S.A

1.7 Lineade Investigacion Institucional / Facultad.

1.7.1. Linea de Investigacion Institucional

Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables.

1.7.2. Lineas de facultad

Contabilidad, auditoria, tributaria y finanzas



CAPITULO I
MARCO REFERENCIAL

2.1 Marco Tebrico:

El origen del control interno, surge después de la partida doble, que fue una de

las medidas de control.

La importancia del control interno ha sido fundamental desde tiempo atras dentro de la

sociedad. Por ello, segun Mantilla. (2013):
La primera empresa es la familia, debido a que en siglos pasados se
realizaba el trueque o intercambio para satisfacer sus necesidades, con
el pasar de los afios las personas fueron adquiriendo nuevas
necesidades y estas necesidades son reemplazadas por aprendizajes,
la persona se vio obligada a trasladarse a otro pueblo para obtener
otros bienes o proporcionar trabajo. EI movimiento de personas y

productos da paso al ya conocido comercio. (p. 37)

De esa forma inicia el mundo empresarial, en donde la empresa comienza a
dividirse por sectores para implementar diferentes herramientas y técnicas para lograr
sus objetivos de acuerdo a sus necesidades, con el pasar del tiempo se comenzé a
implementar nuevas estrategias y con ello aparece el control interno debido a que
beneficia a cumplir las leyes y normas implementadas en la empresa para un buen

rendimiento.

Es por ello que para obtener un amplio criterio se realiz6 una revision de
diversos trabajos de investigacion de los ultimos 5 afios sobre el control interno en el
area ventas y rentabilidad, de lo expuesto se puede citar los diversos trabajos de

investigacion:



Como en la actualidad el control interno ha tomado importancia en las empresas
debido al hecho de encontrarse en un campo cada vez mas competitivo y exigente. Se
propuso como objetivo general analizar la repercusion que tiene el control interno en
las microempresas. La metodologia de esta investigacion se ha tomado como muestra
representativa 175 empresas de la ciudad de Guayaquil debido a la diversidad de
actividades y comercios existentes. El resultado obtenido fue que el 79% de la
poblacion, materia de estudio, ejecutan basicamente actividades de control del &rea de
efectivo y equivalentes de efectivo, como es el caso del arqueo de caja, el mas utilizado
por ser mas rapido, y las conciliaciones bancarias, en menor porcentaje, por ser mas
seguro. Como conclusién se observo que se cumple la premisa que sobresale el hecho
de que este MIPYME de empresa son de tipo familiar, lo cual conlleva a encontrarse
con fricciones en la toma de decisiones, hecho que dificulta en ocasiones que estas
decisiones se las ejecute a tiempo y sean Utiles para mejor la economia de la

organizacion. (p. 9)

De acuerdo a lo antes expuesto este estudio aporta en este trabajo investigativo
en las bases tedricas, puesto que engloba elementos clave para la ejecucién de la

misma.

Por otro lado, Aguirre. (2017), exponen en su articulo cientifico:
La importancia de los controles internos para asegurarse de que el
proceso funciona segun lo previsto. Se obtuvo como objetivo general
lograr la adhesion a las politicas de la direccion de las empresas. La
metodologia de esta investigacion es de caracter descriptivo por lo que
se basa unicamente en analisis hechos frente a situaciones diversas
relacionadas al control interno de empresas pequefias y medianas. Los
resultados  obtenidos muestran como las  organizaciones
indistintamente de su tamafio se enfrentan a un sinnimero de riesgos
desde fuentes internas y externas. Como conclusién el control interno
debe ser empleado por todas las empresas independientemente de su

tamafo, estructura y naturaleza de sus operaciones, y disefiado de tal



manera, que permita proporcionar una razonable seguridad en lo
referente a la efectividad y eficiencia de las operaciones, la
confiabilidad de la informacién financiera, y el acatamiento de las leyes

y regulaciones aplicables. (p.14)

En este articulo cientifico se utilizé como referencia la informacion para el disefio
metodoldgico, que fue fundamental en la manipulacién de los datos proporcionados por
Sartol S.A.

Cantero. (2016), plantean en su articulo cientifico:
La rentabilidad econdmica, un factor para alcanzar la eficiencia
empresarial. Su objetivo general fue disefiar un procedimiento para el
analisis efectivo de la rentabilidad economica como indicador clave de
resultado en la gestion empresarial. Su metodologia utilizada fue
tedrica, empirica y estadistica. De acuerdo a esto sus resultados
obtenidos fueron los valores indican que la rentabilidad fue
incrementandose gradualmente en el transcurso del tiempo. Esto
constituye un resultado econémico positivo para la organizacion. En
conclusién, las metodologias y procedimientos existentes carecen de
un andlisis integral del accionar de las organizaciones donde se defina
de forma coherente los criterios para el andlisis de la rentabilidad
econdémica como indicador que mide los resultados de la entidad en un

periodo determinado. (p. 13)

De este articulo cientifico se tomé como referencia las bases teéricas sobre las

variables

Segun Sajami. (2020), sostienen en su articulo cientifico:

La rentabilidad como herramienta para la toma de decisiones: analisis

empirico en una empresa industrial. Su objetivo general es determinar
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su importancia en la toma de decisiones. La metodologia utilizada es
descriptiva, de disefio no experimental y transversal. Los resultados
muestran una distribucion de probabilidad normal de los indicadores
analizados. Con respecto a la rentabilidad sobre el patrimonio (ROE),
los resultados dentro del periodo son favorables, aparte de tener una
desviacion estandar suficiente para ser una eleccion de inversion. En
cuanto al rendimiento de los activos (ROA), si bien se obtuvieron
valores bajos, ademas de mostrar una desviacion baja, que podria ser
de impulso para que la empresa opte por una opcién de mejora en
cuanto a la rentabilidad. En conclusién, se observo que la mayoria de
los datos bajos se debié a factores externos, a decisiones que fueron
para beneficio futuro de la empresa, como la construcciébn de una

nueva planta, a emision de acciones y proyectos. (p. 54)

En este articulo cientifico se tomé como referencia su metodologia debido a que es

descriptiva, disefio no experimental y transversal.

Por su parte Morillo. (2019), en su articulo cientifico manifiesta que:
Rentabilidad Financiera y Reduccion de Costos. El objetivo general fue
conocer los factores de los cuales depende la rentabilidad y la
reduccion de costos. La metodologia empleada fue la descriptiva por lo
gue se basa Unicamente en andlisis hechos frente a situaciones
diversas relacionadas a la rentabilidad. El resultado obtenido fue que la
contabilidad ofrece técnicas para la reduccion de costos y la creacion
de valor, que contribuyen a elevar la rentabilidad financiera de la
empresa al mejorar el margen de utilidades y la participacion en el
mercado. Se consiguid como conclusion que la rentabilidad continda
siendo la mayor motivacion para los inversionistas ya que por medio de

esta se enmarca la estabilidad econémica de la empresa. (p. 39)
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De este articulo cientifico contribuyo en aspectos completamente tedricos,
mismos que ayudaron a relacionar conceptos con la situacion financiera expuesta por

la empresa Sartol S.A

Segun Rojas. (2017), en su trabajo de tesis de pregrado en la Universidad de
Peru se refiere:

La gestion de ventas y la rentabilidad. Su objetivo general es
determinar si la gestion de ventas influye en la rentabilidad de las
empresas del sector comercial del distrito de la
Victoria - Lima, 2016. El estudio responde a un disefio no experimental
porque estos estudios se realizan sin la manipulacion de variables. Sus
resultados esperados la gestion de ventas es un aspecto importante
dentro de la gestion empresarial en especial el plan de ventas pues sin
ella no existiera la orientacion para cada estrategia a ejecutar. En
conclusién, se ha determinado que la gestion de ventas influye
favorablemente en la rentabilidad de las empresas del sector comercial
del distrito de La Victoria - Lima, 2016. (p. 61)

De acuerdo con lo anterior, todos estos articulos cientificos y tesis contienen
similitud y se relacionan con el tema de investigacién ya establecido, ademéas de
aportar aspectos tedricos y metodoldgicos importantes para la conduccion y ejecucion

de esta investigacion, utilizando las mismas técnicas que la cuestion del control interno.

En relacién con lo anterior, la investigacion ayuda a identificar los fundamentos

tedricos del control interno y la rentabilidad, a los que se refiere el siguiente inciso.
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2.2. Bases teoricas

2.2.1. Origen del control interno

A finales del siglo XX segun Gomez. (2019), “los hombres de negocios se
preocuparon por formar y establecer sistemas adecuados para la proteccion de sus

intereses”. (p.19)

Es decir que con el paso de los afios las personas dedicadas al negocio notan el
aumento de la produccion sobre ello, en lo cual se dan cuenta la dificultad de realizar
varias actividades personalmente, los problemas productivos, comerciales vy
administrativos, llegando al punto de delegar funciones dentro de la organizacién
conjuntamente con la creacidn de sistemas y procedimientos que previeron o
disminuyeran fraudes o errores, debido a esto se comenz6 a sentir la necesidad de
llevar a cabo un control sobre la gestibn de negocios, ya que habria prestado mas
atencibn a la fase de produccion y comercializacion que a la administrativa u
organizativa, reconociéndose la necesidad de crear o implementar sistemas de control

como consecuencia del importante crecimiento operado dentro de las entidades.

2.2.2. Definicién

Goémez y Lazarte (2019) sostienen que “el control interno permite determinar la
forma sistematica de cdmo las empresas han visto la necesidad de implementar

controles administrativos en todos y cada uno de sus operaciones cotidianas” (p.32)

Dichos controles deben establecerse con el objeto de reducir el riesgo de
pérdidas y en sus defectos prever las mismas. Del mismo modo Vivanco, (2016)
menciona al control interno como un contexto en el que se desenvuelven las
organizaciones:

Un proceso mediante el cual se asienta el estilo de gestion con el que

deberan ser administradas, permiten identificar posibles inconvenientes
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dentro de los procesos organizacionales, convirtiéndose en una ayuda
dentro del proceso de toma de decisiones, garantizando de esta
manera un adecuado cumplimiento de las metas inicialmente
establecidas. (p. 247)

De acuerdo a lo antes citado se manifiesta que el control interno ayuda a las
empresas para que estas puedan alcanzar con sus metas y objetivos propuestos,
minimizando cualquier tipo de riesgo que se presente en la ejecucion de los objetivos,

ademas este inspira mayor confianza al personal de trabajo.

2.2.3. Objetivo del control interno

Los objetivos son indispensables para llegar a la meta propuesta es por ello que

en el control interno no es la excepcion.

El control interno segun Vivanco. (2016), forma parte del plan de organizacion y
el conjunto de técnicas y procedimientos que aseguren que los activos estan
debidamente protegidos, que los registros contables son fidedignos y que la
actividad de la empresa se desarrolla eficazmente segun las directrices
marcadas por la administracion, de este modo detalla los objetivos del control

interno:
. Proteger los activos y salvaguardar los bienes de la institucion.
. Revisar la razonabilidad y confiabilidad de los informes contables y

administrativos.
. Promover la adhesién a las politicas administrativas establecidas.

. Lograr el cumplimiento de las metas y objetivos programados (p.248)

El implementar un control interno en una entidad genera un cambio positivo de
acuerdo a los objetivos mencionados, ya que cada uno se basa en el

cumplimiento especifico de las falencias encontradas en la entidad.
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2.2.4. Elementos del control interno

Segun Mantilla. (2018), las finalidades principales “incluyen controles
administrativos y contables, clasificando su enfoque bajo los elementos de control

interno de organizacion, sistemas y procesos, personal y supervisiéon”. (p.47)

2.2.5. Importancia del control interno

En toda organizacion, sea del sector publico o privado es necesario contar con
procedimientos de control interno, puesto que de alguna manera se asegura el
cumplimento de los objetivos proyectados y de ese mismo modo se brinda con

seguridad que la informacion obtenida de las actividades realizadas sean veridicas.

El control interno de las empresas privadas de acuerdo con Capote,
(2019). Se ha convertido ultimamente en uno de los pilares en las
empresas, pues permite observar con claridad la eficiencia y la eficacia
de las operaciones, la confiabilidad de los registros, el cumplimiento de

las leyes, normas y regulaciones aplicables” (p.23)

De igual manera, Capote. (2019), afirma que contar con un buen
sistema de control interno en las entidades resulta poder medir la
eficacia y la productividad al momento de establecerlo; en especial si
se centra en las actividades béasicas que ellas realizan, pues de ello

dependen para mantenerse en el mercado. (p.32)

Es por ello que las empresas destinan recursos humanos, materiales,
tecnoldgicos y financieros para lograr las metas y objetivos marcados por la gerencia,
considerando el control interno como la herramienta fundamental de la empresa para

su desarrollo y duracién.
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2.2.6. Beneficios del control interno

Los beneficios que posee el control interno son los siguientes segun Gonzélez.
(2016):

. Ayuda a reducir sorpresas aportando confianza en el cumplimiento de los

objetivos, provee feedback del funcionamiento del negocio.

. Establece las formas de actuacién en todos los niveles de la empresa, a

través de la fijacion de objetivos claros y medibles, y de actividades de control.

. Otorga una seguridad razonable sobre la adecuada direccién de los

riesgos del negocio.

. Y el establecimiento de mecanismos de monitoreo formales para la

resolucion de desviaciones al funcionamiento del sistema de control interno.
(p.51)

2.2.7. Origen del control interno segun el informe de Comité de

Organizaciones Patrocinadoras de la Comision Treadway (COSO)

Dentro del control interno también encontramos el informe COSO el cual es
utilizado en entidades privadas, debido a que fue constituida por organizaciones

privadas, el cual también ampliaron conocimiento sobre el Marco Integrado.

El COSO. (2017), sostiene que es una comisién voluntaria constituida por
representantes de cinco organizaciones del sector privado en EEUU:

Patrocindé un estudio mas amplio sobre el control interno que culminé con la
publicacion del Marco Integrado de Control Interno es COSO para proporcionar
liderazgo intelectual frente a tres temas interrelacionados la gestion del riesgo
empresarial (ERM), el control interno, y la disuasion del fraude. Las organizaciones

son:
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. La Asociacion Americana de Contabilidad (AAA)

. El Instituto Americano de Contadores Publicos Certificados (AICPA)

. Ejecutivos de Finanzas Internacional (FEI)

. El Instituto de Auditores Internos (l1A)

. La Asociacion Nacional de Contadores (ahora el Instituto de Contadores

Administrativos (AMI).

Desde su fundacién en 1985 en EEUU, promovida por las malas practicas
empresariales y los afios de crisis anteriores, COSO estudia los factores que pueden
dar lugar a informacién financiera fraudulenta y elabora textos y recomendaciones para
todo tipo de organizaciones y entidades reguladoras como el SEC (Agencia Federal de
Supervision de Mercados Financieros) y otros. A lo largo del tiempo este modelo ha ido

evolucionando de tal forma que hasta el momento existen tres tipos de modelo:

2.2.7.1.COSO |

Segun COSO. (2017), en 1992 la comisién publicoé el primer informe “Internal
Control-Integrated Framework denominado COSO | con el objeto de ayudar a las
entidades a evaluar y mejorar sus sistemas de control interno, facilitando un modelo en
base al cual pudieran valorar sus sistemas de control interno y generando una

definicibn comun de control interno.

2.2.7.2.COSO Il

En el 2004 se publico el estandar “Enterprise Risk Management - Integrated
Framework (COSO Il) Marco integrado de Gestion de Riesgos que amplia el concepto
de control interno a la gestion de riesgos implicando necesariamente a todo el personal,
incluidos los directores y administradores. Es decir, COSO Il (ERM) amplia la

estructura de COSO | a ocho componentes.
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2.2.7.3. COSO Il

En mayo de 2013 se publico la tercera version COSO Ill. Las novedades que

introducira este Marco Integrado de Gestion de Riesgos son:

. Mejora de la agilidad de los sistemas de gestion de riesgos para
adaptarse a los entornos
. Mayor confianza en la eliminacion de riesgos y consecucion de objetivos

. Mayor claridad en cuanto a la informacion y comunicacion.

2.2.8. Definicién

El modelo de control interno cumple una funcion esencial en las empresas,
debido a que ayuda a encontrar diversas falencias que estén ocurriendo dentro de la
empresa y de esta forma se puede mejorar las falencias para evitar una posible
guiebra, ademas de eso brinda a las empresas a tener un mayor crecimiento

econdmicamente y tomar decisiones en momentos correspondientes.

De acuerdo con Mendoza. (2018), el COSO define el control interno
como un proceso, ejecutado por la junta de directores, la administracion
principal y otro personal de la entidad, disefiado para proveer seguridad
razonable en relacién con el logro de los objetivos de la organizacion.
(p. 207)

Tales objetivos son: eficacia y eficiencia de las operaciones; confiabilidad de la
informacion financiera; cumplimiento de normas y obligaciones; y salvaguarda de
activos. Por ende, Mendoza, Garcia, Delgado y Barreiro (2018) manifiestan que el
control interno es un proceso, ejecutado por la junta directiva o consejo de
administracion de una entidad, por su grupo directivo y por el resto del personal,

disefiado especificamente para proporcionarles seguridad razonable.
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Las tres siguientes categorias se basan en:

. Efectividad y eficiencia de las operaciones
. Suficiencia y confiabilidad de la informacion financiera
. Cumplimiento de las leyes y regulaciones aplicable” (p. 213)

2.2.9 Importancia

De acuerdo con Isaza. (2018), de manera razonable, el logro de los
objetivos que la organizacion se propone cumplir y que el control
interno es principalmente tarea de los directivos principales, “el control
interno empieza desde lo alto, posiblemente, el eje integrador de estos

criterios. (p. 28)

Isaza. (2018), establece los criterios para lograr una gestion efectiva y
eficiente basada en la evaluacion del riesgo y en la evaluacién de los
controles internos en las organizaciones, al mismo tiempo define con
claridad el rol de las personas involucradas en el diseo,
implementacion y en la evaluacién del interno. (p. 55)

2.2.10. Beneficios
En el ambito de control, la definicién e implementacion de un Codigo de Etica, beneficia
al momento de identificar los esquemas fraudulentos realizados dentro de la empresa,
por ende, Gamboa. (2016), establecen los siguientes aspectos:

. Mejora de los procesos de la Compaiiia a traves del establecimiento de

controles, a nivel de automatizacion, alineacién con los riesgos del negocio, y

con el cumplimiento de objetivos.

19



. Cambios en la Funcidon de Auditoria Interna alineada a los riesgos de
negocio criticos, asegurando el cumplimiento y apego de politicas, asi como las

actividades de control claves definidos en cada componente (p. 351)
2.2.11. Componentes

Vega. (2016), indican que “existen cinco componentes, los cuales se puede
abordar y analizar la realidad de la organizacion obteniendo un diagnéstico
organizacional en cuanto a estructura, procesos, sistemas, procedimientos y recursos

humanos” (p.7)

Asi mismo Gaitan. (2015), mencionan que “existe una relacion directa entre los
objetivos de la entidad, los componentes y la estructura organizacional que es

representada en forma de cubo” (p.5)

Figura 1

1 Componentes del Coso

COSO 1992 COSO0 2013
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Ambiente de Control Actividades de Monitoreo
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Nota. La figura representa la evolucion del COSO.
Tomado de: Deloitte (2018).
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Los componentes son interdependientes, en tal virtud para Cordoba. (2019),
existe una gran cantidad de interrelaciones y vinculos entre ellos. Es por ello que
dentro de cada componente el marco establece 17 principios que representan
los conceptos fundamentales y son aplicables a los objetivos operativos, de
informacion y de cumplimiento. Los principios permiten evaluar la efectividad del

sistema de control interno (p. 73)

2.2.12. Ambiente de control

En esencia el principal elemento sobre el que se sustenta o actlan los otros
cuatro componentes e indispensable, a su vez, para la realizaciébn de los propios

objetivos de control.

Diaz. (2021), Afirma que este componente crea la disciplina que apoya
la evaluacién del riesgo para el cumplimiento de los objetivos de la
entidad, el rendimiento de las actividades de control, uso de la
informacion y sistemas de comunicacion, y conduccion de actividades
de supervision, el entorno de control estd compuesto por el
comportamiento que se mantiene dentro de la organizacion, e incluye

aspectos como:

* Laintegridad y los valores éticos de los recursos humanos
* La competencia profesional

» La delegacion de responsabilidades

* El compromiso con la excelencia y la transparencia

* La atmosfera de confianza mutua

+ Lafilosofia y estilo de direcciéon

» La estructura y plan organizacional

* Los reglamentos y manuales de procedimientos
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* Las politicas en materia de recursos humanos y
* El Comité de Control (p.90)

2.2.13. Evaluacion de riesgos

Vega. (2016), afirma que:
Este componente identifica los posibles riesgos asociados con el logro
de los objetivos de la organizacion, toda organizacion debe hacer frente
a una serie de riesgos de origen tanto interno como externo, que deben
ser evaluados afectan a las entidades en diferentes sentidos, como en
su habilidad para competir con éxito, mantener una posicion financiera

fuerte y una imagen publica positiva. (p.09)

Por ende, se entiende por riesgo cualquier causa probable de que no se

cumplan los objetivos de la organizacion.

2.2.13.1. Actividades de control

Las actividades de control son aquellas normas, politicas y procedimientos que
establece la gerencia y que debe ser llevado a cabo para poder cumplir diariamente
con las actividades asignadas, enfocadas a controlar los riesgos.

Mantilla (2018) manifiesta que “son reglas, politicas y procedimientos
establecidos por la direccion que deben ser implementados para poder cumplir con las

actividades asignadas en el dia a dia, con un enfoque en el control de riesgos” (p.31)

Estas actividades estan orientadas a minimizar los riesgos que dificultan la
realizacion de los objetivos generales de la organizacion. Cada control que se realice
debe estar de acuerdo con el riesgo que previene, teniendo en cuenta que demasiados
controles son tan peligrosos como lo es tomar riesgos excesivos. Estos controles

permiten:
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. Prevenir la ocurrencia de riesgos innecesarios.
. Minimizar el impacto de las consecuencias de los mismos.

. Restablecer el sistema en el menor tiempo posible.

2.2.13.2. Informacién y comunicacion

Para Quinaluisa. (2018), son elementos esenciales en una estructura
de control interno, la informacion acerca del ambiente de control, la
evaluacion de los riesgos, los procedimientos de control y la
supervision, resulta necesaria para que los administradores puedan
dirigir las operaciones y garantizar el empleo de las normativas legales,

reglamentarias y de informacion. (p. 44)

En este punto debemos tener en cuenta que el personal no solo debe captar una
informaciéon sino también intercambiarla para desarrollar, gestionar y controlar sus
operaciones. Por lo tanto, este componente hace referencia a la forma en que las areas
operativas, administrativas y financieras de la organizacion identifican, capturan e

intercambian informacién relevante de forma segura.

2.2.13.3. Supervisiéon y seguimiento

Gamboa. (2016), plantean que “es importante establecer procedimientos que
aseguren que cualquier deficiencia detectada que pueda afectar al sistema de control

interno sea informada oportunamente para tomar las decisiones pertinentes” (p 309)

Los sistemas de control interno tienden a cambiar constantemente, debido a que
los procedimientos pudieron ser eficaces en un momento dado, pero de tal manera
también pueden perder su efectividad por diferentes motivos, como la incorporacion de

nuevos empleados, restricciones de recursos, entre otros.
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2.2.13.4. Sistema de control de ventas
Mantener un sistema de control interno de ventas es indispensable establecer
procedimientos adecuados hacia la empresa en donde se asegure la maximizacion de

Sus ingresos.

Para ello se utilizan los siguientes documentos necesarios:

. Facturas

. Notas de crédito

. Nota de pedido

. Recibo de ingreso de caja
. Ordenes de despacho

Segun Gamboa. (2016), indican que el sistema de control de ventas comprende
una estructura las normas, el plan de organizacion y el conjunto de métodos y

procedimientos de la empresa dirigidos a asegurar la maximizacion de los ingresos.
(p.7)

2.2.14. Objetivos de control interno para el area de ventas

Los objetivos principales dentro del area de ventas para un control exitoso son:

. Velar por el cumplimiento de las normas establecidas.

. Proteger los recursos asignados al area.

. Certificar que las normas sean conocidas por los trabajadores.

. Comprobar que los recursos de la empresa sean utilizados eficientemente.
. Fundar una cultura de control.
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2.2.15. Evaluacién del control interno para el area de ventas

Se debe tomar en cuenta lo siguiente.

. Guardar un clima de confidencialidad y seguridad o usar los fondos de la entidad

de forma responsable.

. Mantener una buena contabilidad y documentacion ordenada.
. Prevenir conflictos de interés.

. Asegurar los niveles de autorizacién y aprobacion.

. Realizar un proceso efectivo de supervision.

2.2.16. Medicion de riesgos para el area de ventas

Tomando en cuenta que el control es un proceso ciclico y repetitivo, este debe

estar compuesto de cuatro elementos que se suceden:

. Establecimiento de estandares.

. Establece los criterios de evaluacidon o comparacién, dadas por las politicas y
normas.

. Evaluacion de desempefo: acerca de las actividades establecidas en la
empresa.

. Comparaciéon del desempefio: donde se compara el desempefio con el estandar

establecido para verificar si hay desviaciones o variaciones relevantes.
. Accidn correctiva: corregir el desempefio para adecuarlo al estandar esperado
(p.496).

2.2.17. Rentabilidad

La rentabilidad es la capacidad de una inversion determinada de la que se
obtienen beneficios superiores a los invertidos después de la espera de un periodo

determinado.
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Segun Gironella. (2017), la rentabilidad se define como la medida del
rendimiento que producen los capitales invertidos en un determinado
periodo de tiempo, lo que implica comparar el beneficio generado con

el capital invertido o empleado para obtenerlo. (p. 74)

Chacon. (2015), sostiene que la rentabilidad es el retorno sobre la
inversibn que se da un tiempo determinado, donde el poder de
generacion de utilidades y la capacidad de obtener un rendimiento
sobre la inversion permite obtener un elemento de andlisis para la

gestion empresarial. (p. 34)

Lira. (2015), define que una de las formas de medir la rentabilidad es a
través de los rendimientos de la empresa con las ventas, los activos o
el capital, es decir, el porcentaje que muestra la utilidad sobre las
ventas, activos o el patrimonio. (p. 272)

Segun Sevilla. (2009), las empresas deben utilizar por lo menos una de las
siguientes estrategias de la rentabilidad para determinar su politica de calidad que
determinara su rentabilidad:

* Es importante que la empresa cumpla con los estipulado en las en
el disefio y las caracteristicas de la operacion, estas deben acercarse a
la norma deseada. Sobre este punto se han desarrollado muchas
férmulas de control: Sello Norven de calidad, normas ISO 9.000, ISO
14.000, etc.

+ Oftra caracteristica importante de la calidad fundamental para la
rentabilidad es que el producto tenga Durabilidad; referida al tiempo de
vida del producto, cuanto mas se mejor aceptaciéon tendra en el publico

si el promedio de vida util mas alto y por eso su alto precio.
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* Finalmente, la seguridad de uso, esto implica que la empresa debe
tener producto que funcione bien y que no tenga fallas de produccion

de tal manera que permita la oferta y la demanda (p. 12)

De acuerdo a lo ya expuesto se indica que la rentabilidad no es nada mas que
beneficios que se obtiene de acuerdo a diversas inversiones. Del mismo modo es
utilizado como un indicador al desarrollo de las inversiones y la capacidad que tendria
la empresa en saldar los recursos financieros utilizados, también podemos rescatar que
producto de las decisiones que se tomen tanto en lo comercial como en lo operativo de

alguna manera genera una consecuencia en la rentabilidad de la entidad.

Por ello es necesario que se evallen todos los componentes financieros antes
de poder tomar una decision, esto acompafiado de un sistema de informacion que
permita mantener ordenado los reportes pertinentes, por lo tanto, la empresa tiene la
responsabilidad de contar con este sistema que le permita estar actualizada

financieramente.

2.2.16. Indicadores de rentabilidad

Los indicadores de rentabilidad de acuerdo con Guajardo. (2016), “tratan de
evaluar la cantidad de utilidades obtenidas con respecto a la inversion que las origino,

ya sea considerando en su calculo el activo total o el capital contable” (p.539).

Dicho de otro modo, el andlisis de cada indicador de rentabilidad ayuda a
evaluar financieramente los negocios debido a que estos necesitan producir utilidades
al final de un ejercicio econdmico, ya que sin estas no podran atraer capital externo y

continuar eficientemente sus operaciones normales.
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Sanchez. (2017), menciona que es necesario tener en cuenta una serie de
cuestiones en la formulacion y medicidon de la rentabilidad para poder asi elaborar una

ratio o indicador de rentabilidad con significado:

1. Las magnitudes cuyo cociente es el indicador de rentabilidad han
de ser susceptibles de expresarse en forma monetaria.

2. Debe existir, en la medida de lo posible, una relacion causal entre
los recursos o inversion considerados como denominador y el
excedente o resultado al que han de ser enfrentados.

3. En la determinacion de la cuantia de los recursos invertidos habra
de considerarse el promedio del periodo, pues mientras el resultado es
una variable flujo, que se calcula respecto a un periodo, la base de
comparacion, constituida por la inversién, es una variable stock que
s6lo informa de la inversion existente en un momento concreto del
tiempo. Por ello, para aumentar la representatividad de los recursos
invertidos, es necesario considerar el promedio del periodo.

4. También es necesario definir el periodo de tiempo al que se refiere
la medicion de la rentabilidad (normalmente el ejercicio contable), pues
en el caso de breves espacios de tiempo se suele incurrir en errores

debido a una personificacion incorrecta. (p.18)

El estado de resultado y el balance de situacion inicial son un medio de medir la

rentabilidad, por ende, de acuerdo con Guajardo (2016):

El estado de resultados es el principal medio para medir la rentabilidad
de una empresa a través de un periodo, ya sea de un mes, tres meses
0 un afo. En estos casos, el estado de ganancias y pérdidas debe
mostrarse en etapas, ya que al restar a los ingresos los costos y gastos
del periodo se obtienen diferentes utilidades hasta llegar a la utilidad
neta. Esto no quiere decir que se excluird el balance general a la hora

de hacer un analisis financiero, puesto que para evaluar la operacion
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de una empresa es necesario analizar conjuntamente los aspectos de
rentabilidad y liquidez, por lo que es necesario elaborar tanto el estado
de resultados como el estado de cambios en la posicion financiera o

balance general (p. 536)

A partir de este criterio se dice que el estado de resultados como el balance de
situacion financiera es necesario para construir indicadores de rentabilidad, ya que no
sOlo se requiere de informacion relacionada con resultados, ingresos o ventas, sino
también es inevitable disponer de informacién relacionada con la estructura financiera,

basicamente con los activos y el capital invertido.

Todos los indices de rentabilidad que se construyan a partir de los estados
financieros ya mencionados, permitiran medir la eficacia con que se ha manejado la
empresa en sus operaciones, principalmente en el manejo del capital invertido por los

inversionistas.

2.2.19. Niveles de rentabilidad

Para Pacheco, Castafieda. (2016), los conceptos de resultado e inversion
determinarian un indicador de rentabilidad, el estudio de la misma en la entidad se

puede llevar a cabo de acuerdo a dos niveles:

1. Nivel de rentabilidad econémica o del activo, en el que se relaciona
un concepto de resultado conocido o previsto, antes de intereses, con
la totalidad de los capitales econdmicos utilizados en su obtencién, sin
tener en cuenta la financiacién u origen de los mismos, por lo que
representa, desde una perspectiva economica, el rendimiento de la
inversion de la entidad.

2. Nivel de rentabilidad financiera, en el que se enfrenta un concepto

de resultado conocido o previsto, después de intereses, con los fondos
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propios de la empresa, y que representa el rendimiento que

corresponde a los mismos (p.77)

La razon de estos niveles es ir mas alla de un simple analisis de los niveles de
rentabilidad de una compafia. Para tener un criterio mas sélido sobre el estado de la
empresa, es importante entender cémo los diferentes niveles de rentabilidad se
relacionan con las estrategias puestas en la entidad.

2.2.20. Medidas de rentabilidad

Existen muchas medidas de rentabilidad las cuales facilitan a los analistas la
evaluacion de las utilidades de la empresa respecto de un nivel dado de ventas, de un

nivel cierto de activos o de la inversion del propietario.

Segun Guajardo. (2016), “Sin ganancias, una empresa no podria atraer capital
externo. Los propietarios, acreedores y la administracion, ponen atencion al impulso de

las utilidades por la gran importancia que se ha dado a éstas en el mercado” (p.540)

Para Chacon. (2015), se establecen diversas mediciones de la
rentabilidad que permiten al analista evaluar las utilidades de la
organizacién en referencia a un determinado nivel de ventas, o de
activos o de la inversion de los accionistas o al valor accionario:

+ Estado de resultados en forma porcentual: es la herramienta mas
usada para evaluar la rentabilidad en referencia con las ventas. En este
estado cada indice se expresa como una parte de las ventas, al permitir
la facil evaluacion de la relacién entre las ventas y los ingresos, asi
como gastos especificos.

* Margen bruto de utilidades (MBU): indica una parte de cada unidad
monetaria en ventas después de que la entidad ha pagado todos sus
bienes. Lo ideal es un margen bruto de utilidades lo méas alto posible y

un costo relativo de mercancias vendidas lo mas bajo posible. (p. 41)
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Margen de utilidades de operacion (MUO): representa lo que puede ser
llamado utilidades puras, ganadas por la entidad entre cada unidad
monetaria de ventas. Las utilidades de operacién son puras en el
sentido de que ignoran cargos financieros o gubernamentales
(intereses o impuestos), y miden solo las utilidades extraidas en las
operaciones. Resulta preferible un alto margen de utilidades de
operacion. (p. 41)

Margen neto de utilidades (MNU): determina la parte faltante sobre
cada unidad monetaria de ventas, después de deducir todos los gastos,
entre ellos los impuestos. EI margen neto de utilidades de la entidad
mas alto serd el mejor. Se trata de un indice citado con frecuencia
como medicién del éxito de la empresa, en referencia a las utilidades
sobre las ventas. Los margenes netos de utilidades satisfactorios
difieren considerablemente entre las diversas industrias (p. 41)
Rendimiento de los activos totales o Rendimiento de la Inversion (RAT):
mide la efectividad total de la administraciébn para generar utilidades
con los activos disponibles. Cuanto mayor sea el rendimiento sobre los
activos totales de la entidad, serd mas beneficiosa para esta. (p. 41)
Rendimiento de capital (RC): mide el rendimiento percibido sobre la
inversibn de los propietarios, tanto accionistas comunes como
preferentes, en la entidad. En general, cuanto mayor sea este indice,
los duefios lo consideran mejor. (p. 41)

Utilidades por accion (UPA): las utilidades por accion representan el
ndmero de unidades monetarias a favor de cada accion comun en
circulacion. Tal valor es observado muy de cerca por el publico
capitalista, y es considerado como un importante indicador del éxito
corporativo (p. 41).

Razon precio/utilidades (P/U): se utiliza para determinar la valuacion de
las acciones. Esta razén representa la cantidad que los inversionistas
estan dispuestos a pagar por cada unidad monetaria de las utilidades

de la entidad. El nivel de precio/ utilidades indica el grado de confianza
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(o certidumbre) que tienen los accionistas en el desempefio futuro de la
empresa. Cuanto mas alto sea el valor de P/U, tanto mayor sera la

confianza del inversionista en el futuro de la organizacion. (p.41)

2.3 Marco Legal:

Para que el trabajo de investigacion tenga validez legal, se han identificado las

siguientes leyes y reglamentos a los que la empresa se rige Ley de compafiias (2017).

de:

Sartol S.A es una compafia de Sociedad Anonima la cual esta regulada a partir

Art. 144. La denominacion de esta compafiia debera contener la
indicacion de "compafia andénima" o "sociedad anonima”, o las
correspondientes siglas. No podra adoptar una denominacién que
pueda confundirse con la de una compafia preexistente. Los términos
comunes y aquellos con los cuales se determina la clase de empresa,
como "comercial”, "industrial”, "agricola", "constructora”, etc., no seran
de uso exclusivo e iran acompafiadas de una expresion peculiar. Las
personas naturales o juridicas que no hubieren cumplido con las
disposiciones de esta Ley para la constitucion de una compafiia
anonima, no podran usar en anuncios, membretes de carta, circulares,
prospectos u otros documentos, un nombre, expresion o siglas que
indiquen o sugieran que se trata de una compafiia anénima. Los que
contravinieren a lo dispuesto en el inciso anterior, serdn sancionados
con arreglo a lo prescrito en el Art. 445. La multa tendra el destino
indicado en tal precepto legal. Impuesta la sancién, el Superintendente
de Compafiias y Valores notificard al Ministerio de Salud para la
recaudacion correspondiente Ley de Compaiiias. (2017)

32



La compafia posee papeles legales como: ruc, escritura publica, aumento de
capital, nOmina de socios y accionistas, certificado de cumplimiento de obligaciones y

existencia legal, los mismos que se duplicaron y se recopilaron implementando las NIC.

. NIC 1 Estados financieros: Se aplica a todos los estados financieros de
informacion general, que sean elaborados y presentados conforme a las NIIF.

. NIC 2 Existencias: El objetivo de esta norma es el tratamiento de las existencias.

. NIC 4 Depreciaciones: Esta norma debe ser aplicada en la contabilizacion de las
depreciaciones de todos los activos depreciables. El importe se lo distribuye
dependiendo de los afios de vida util del activo.

. NIC 7 Flujo del efectivo: Esta norma nos ayuda a evaluar la capacidad que tiene
la empresa para generar efectivo y determinar las necesidades de liquidez.

. NIC 16 Propiedades planta y equipo: El objetivo de esta norma es establecer la
propiedad, planta y equipo de la empresa

. Enmiendas a NIIF 9, NIC 39 y NIIF 7 “Reforma de las tasas de interés de

referencia”.

Ley Orgéanica de la Contraloria General del Estado (2002)

La Contraloria General del Estado, ademas de las atribuciones y funciones

establecidas en la Constitucion Politica de la Republica, tendra las siguientes:

Art. 32 Controlar la legalidad de los procesos en los cuales el Estado delegue o
concesione sus facultades al sector privado, de acuerdo con lo previsto en la
Constitucion Politica de la Republica y la Ley. Ley Organica de la Contraloria General
del Estado. (2002)

Normas de Control Interno para las Entidades, Organismos del Sector Publico y

Personas Juridicas de Derecho Privado que Dispongan de Derechos Publicos (2009)
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Como funcién de la Contraloria General del Estado, es dirigir el sistema de
control administrativo que se compone de auditoria interna, auditoria externa y del
control interno de las entidades del sector publico y de las entidades privadas que
dispongan de recursos publicos; y, expedir la normativa para el cumplimiento de sus

funciones. (Normas para el control Interno para el sector Publico, 2009)

Art. 2. Las normas de control interno se aplicardan en todas las entidades,
organismos del sector publico y personas juridicas de derecho privado que dispongan
de recursos publicos, a las que se refiere el articulo 225 de la Constitucion de la

Republica del Ecuador”. Normas para el control Interno para el sector Publico. (2009)

Normas Ecuatorianas de Auditorias

El término sistema de control interno significa todas las politicas y
procedimientos (controles Interno) adoptados por la administracién de una entidad para
ayudar a lograr el objetivo de la administracion de asegurar, tanto como sea factible, la
conduccion ordenada y eficiente de su negocio, incluyendo adhesion a las politicas de
administracion, la salvaguarda de activos, la prevencion y deteccion de fraude y error,
la precision e integridad de los registros contables, y la oportuna preparacién de
informacion financiera confiable (Normas Ecuatorianas de Auditoria., 2001).

a. El ambiente de control que significa la actitud global, conciencia y acciones de
directores y administracion respecto del sistema de control interno y su importancia en
la entidad. EI ambiente de control tiene un efecto sobre la efectividad de los

procedimientos de control especificos (Normas Ecuatorianas de Auditoria., 2001).

b. Procedimientos de control que significa aquellas politicas y procedimientos
ademas del ambiente de control que la administracion ha establecido para lograr los

objetivos especificos de la entidad. Entre aquellos pasos estan los siguientes:

e Reportar, revisar y aprobar conciliaciones.
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e Verificar la exactitud aritmética de los registros.

e Controlar las aplicaciones y ambiente de los sistemas de informacion por
computadora.

e Mantener y revisar las cuentas de control y los balances de comprobacion.

e Aprobar y controlar documentos.

e Comparar datos internos con fuentes externas de informacion.

e Comparar los resultados de cuentas de efectivo, valores e inventario con los
registros contables.

e Comparar y analizar los resultados financieros con las cantidades

presupuestadas” (Normas Ecuatorianas de Auditoria., 2001).

En el articulo cientifico de Walter. (2018), mencionan que un manejo
adecuado del control interno va a ayudar a las empresas en general a
gue tengan mayor rentabilidad, a que tengan un mayor control de todas

sus cuentas e ingresos. (p. 219)

Con este aporte tedrico se justifica nuestro criterio del control interno y la
rentabilidad, en cdmo estos dos componentes se relacionan y actdan conjuntamente
para asi minimizar las deficiencias y mejorandolas; para que las organizaciones

cumplan con sus funciones correctamente.

Contextualizacién del objeto de estudio

Sartol S.A., fue constituida el 12 de noviembre de 1996, se encuentra inscrito en
el Registro Publico de la Propiedad y de Comercio en Cantén Guayaquil el 21 de
diciembre de 1998. La Junta General de Accionistas se encuentra integrada por seis
socios. El capital social fue dividido en dos mil participaciones de mil sucres cada uno
suscrito y pagado integramente. Los principales funcionarios son: los socios de la junta
general, el presidente, y el gerente general, en donde el Sr. Fernando Castillo

Zambrano es presidente.
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Su ruc: 0953242807001 inicio con un capital de dos millones de sucres
(2°000.000,00), cuyo capital en la actualidad asciende a setecientos cincuenta millones
($750,000,000.00); el objeto social de la empresa es proporcionar servicios técnicos,
profesionales, administrativos y laborales a entidades publicas o privadas. Esta se
dedica actualmente en la venta al por mayor de accesorios, partes y piezas de

vehiculos automotores.

La empresa esta ubicada en el canton Guayaquil, Mapasingue Oeste Av. 3 Calle
4 y cuenta con cinco sucursales como tiendas ubicadas estratégicamente en diferentes

sitios.

La compaiiia tiene 22 afios en el mercado, esta pertenece al sector terciario de
la economia debido a que su giro comercial es la comercializaciéon de llantas,
lubricantes y servicio automotriz, cuenta con la colaboracion de 60 empleados, aspecto
gue la clasifica como mediana empresa, su zona de ventas es a nivel nacional. El

inmueble fiscal lo reportan como propio y cuentan con 3 vehiculos para su operacion.

Breves Antecedentes Historicos

Sartol S.A. Forma parte del grupo comercial Duefias Gutiérrez, fue creada por el
sefior Marcelo Quito Zambrano y su sefiora Viviana Alvarado Martinez en 1996 para el
manejo comercial de lubricantes Valvoline para la zona Noroccidental del Ecuador,
afios después decidieron emprender con la importacién directa de llantas de la marca
Bridgestone y Firestone, con el objetivo de proveer productos y servicios para el sector

automotriz.

Actualmente la empresa cuenta con canales de distribucion con cobertura a nivel
nacional tanto de llantas como lubricantes, ha incorporado a su cartera de productos
baterias, aditivos, aros, filtros entre otros bienes, ademas cuenta con una amplia red de
centros de servicios Automotriz propio en Guayaquil, Quito y Esmeraldas y mas de 700

socios estratégicos en todo el pais.
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Mision

Somos parte de un Grupo Empresarial Comercial Automotriz que importa,
comercializa y distribuye productos y servicios de alta calidad, para superar las
expectativas de nuestros clientes y proveedores, generando valor para nuestros
accionistas, beneficios a nuestros colaboradores y socios comerciales, contando
con un talento humano altamente calificado y profesional, que aporta al

crecimiento y desarrollo del pais.

Visién

Ser en el 2025 el mejor socio comercial del sector automotriz ecuatoriano,
siendo lideres en el Ecuador, con presencia internacional. Convertirnos en la
empresa comercial mas efectiva y confiable del sector automotriz en el Ecuador,
lider en el mercado, de rapido crecimiento, aportando al bienestar de nuestros

empleados, clientes, inversionistas y su comunidad.

Clientes
Sus principales clientes son personas naturales y juridicas, nacionales o
extranjeras, corporaciones, empresas medianas, y pequefias quienes utilizan los
productos tanto para el servicio de sus vehiculos y maquinarias como para
aquellos que se dedican a la venta de los mismos en Guayaquil.

Valores

Calidad excepcional, servicio y valor, guiada por la integridad, trabajo en gente,

haciendo una mejor sociedad.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 Enfoque de lainvestigacion

Esta investigacion tuvo un enfoque mixto, ya que se utilizan tanto datos

cuantitativos como cualitativos, para Hernandez y Mendoza (2015):

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos
cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar
inferencias producto de toda la informacion recabada (meta inferencias) y lograr un

mayor entendimiento del fendmeno bajo estudio.

3.2 Alcance de la investigacion:

3.2.1. Investigacion descriptiva

Para Martinez. (2018), “El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o

sobre cOmo una persona, grupo o cosa se conduce o funciona en el presente”. (p.45)

Este tipo de investigacion ayuda a comprender mejor sobre el departamento que
nos vamos a enfocar dentro de la empresa en este caso al de ventas, describir todo lo
relacionado a ello.

3.2.2. Investigacion correlacional

Segun Fidias. (2016), la finalidad de esta investigacién “es determinar el grado
de relacién o asociaciéon existente entre dos o mas variables. En estos estudios,

primero se miden las variables y luego, mediante pruebas de hipotesis correlacion”
(p.22)
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3.2.3. Investigacion explicativa

Esto ayuda a siempre saber cudl es la consecuencia de cada acto y de buscar
siempre respuestas. Es por ello que cada tipo de investigacion mencionada
anteriormente aporta de manera significativa a nuestra investigacion puesto que nos
basaremos en cada una comenzando por la descriptiva y culminando en la explicativa.
Para Fidas (2012):

La investigacion explicativa se encarga de buscar el porqué de los
hechos mediante el establecimiento de relacion causa-efecto. En este
sentido, los estudios explicativos pueden ocuparse tanto de la
determinacién de las causas, como de los efectos, mediante la prueba
de hipoétesis. Sus resultados y conclusiones constituyen el nivel mas

profundo de conocimientos. (p.23)

3.3.4 Técnica e instrumentos para obtener los datos

Para la recoleccion de informacion se tomdé en cuenta la observacion al
momento de realizar la visita a la empresa y por ende se aplicO encuestas,
cuestionarios de control interno que fueron destinados a los ejecutivos de la empresa
(ver anexo 1y 2), estos sirvieron para la obtencion de informacion, a estos aspectos se
le afadieron los estados financieros de la entidad que fueron proporcionados por la

maxima autoridad y contador de Sartol S.A.

3.4. Aplicacion de los Instrumentos de Investigacion

3.4.1. Andlisis de la Informacion Financiera

En relacién a esta tematica se han tomado los 2 principales estados financieros con

corte al 31 de diciembre de 2024 como son el Estado de Situacion Financiera y el

Estado de Resultados integrales, sobre los cuales se aplicaran y analizaran varias
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ratios financieras, cuyos resultados nos permitan evidenciar que tipo de control interno

no se ha aplicado adecuadamente o que controles internos no se han aplicado.

Tabla 1 Estado de Situacion financiera

SARTOL S.A

Estado de Situacion Financiera

Del 01 de enero al 31 de diciembre del 2024

Activos Pasivo
323.300,6 3.136.
0 275,3
5
Activo Corriente Pasivo Corriente
323.300,60 Cuentasy 820.217,8
documentos por 1
pagar comerciales
Efectivo corrientes
Cuentas y 2.122.334 | Otras cuentas y 224.405,6
documentos por ,12 | documentos por 4
cobrar corrientes pagar
Cuentas y documentos | 2.273.725, Obligaciones con |2.063.890,
por cobrar clientes 60 instituciones 25
corrientes financieras
menos: Deterioro | 322.253,90 Porcion corriente 27.761,65
acumulado del valor de de arrendamiento
cuentas y documentos financiero por
pagar
Otras cuentas y|170.862,42 Pasivo corriente 42.49
documentos por cobrar por beneficio a 6,09

relacionadas

empleados
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83.359,82 | Participacion 9.622,45
Impuestos por trabajadores por
activos corrientes pagar del ejercicio
Crédito tributario a| 83.359,82 14.565,47
favor de sujeto pasivo Obligacién con el
(impuesto a la renta) IESS
2.423.022 18.308,17
,14 | Otros pasivos
Inventarios corrientes
445.411,93 28.96
Mercaderias en Provisiones 1,97
Transito corrientes
1.964.391, 28.961,97
inventario de producto 37
terminado y mercado Otras
inventario de | 45.533,80 3.207.
suministros, 733,4
herramientas, Total Pasivo 1
repuestos y materiales Corriente
menos: Deterioro | 32.314,96 500.3
acumulado del valor de 84,75
inventarios por ajuste Pasivo No
al valor neto realizable Corriente
17.167,81| obligaciones con 463.583,2
instituciones 1
Gastos Pagados por financieras no
anticipado corrientes
11.608,58 Porcion no corriente| 36.801,54
Primas de  seguro de arrendamientos

pagado por anticipado

financieros por
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pagar

5.559,23 Pasivos no
corrientes por
beneficios a los 237.74
Otros empleados 3,00
Total Activos 4.969.184, 175.030,0
Corrientes 49| Jubilacion patronal 0
Activo No Corriente Desahucio 62.713,00
Propiedades, planta y 1.233.821,| Total Pasivo No 738.12
equipo 88| Corriente 7,75
472,51 3.945.
861,16
Terrenos Total del pasivo
1.500.994,8| 2.751.725, 1.023.
Edificio y otros 1 82 937,32
inmuebles Patrimonio
Maquinaria, Equipo| 425.705,64
instalaciones y 750.000,0
adecuaciones Capital 0
111.039,42 Aportes de socios, | 273.937,3
accionistas, 2
Muebles y enseres participes
55.659,26 255.18
Equipo de computacion Reservas 2,54
Vehiculo 185.814,69 Reserva legal 58.769,26
menos:  Depreciaciéon| 1.517.903,9 196.413,2
propiedad planta vy 4 8
equipo Reserva Facultativa
100.000,0| Resultados 1.190.
Activos Intangibles O/ Acumulados 761,39
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Marcas, patentes, Utilidades 270.674,2
licencias y otros acumuladas del 3
similares 100.000,00 ejercicio anterior
27.182,80| Resultados 18.114,47
acumulados por
adopcion por
Propiedades de primera vez de las
inversion NIIF
27.182,8 menos: Pérdida del
Terrenos ejercicio 790,28
Inversiones no Utilidades del 27.388,51| 2.4609.
corrientes 3.000,00| ejercicio 881,25
Otros resultados 875.374,4
integrales 6
En subsidiarias 3.000,00 acumulados
Activos por 82.553,24
impuestos diferidos Total Patrimonio
Por diferencias| 17.990,05
temporarias
Otros activos no, 64.563,19
corrientes
Total Activo No 1.446.557,
Corriente 92
6.415.742, Total Pasivo y 6.415.
Total Activo 42| Patrimonio 742,41

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)
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Tabla 2 Estado de Resultado

SARTOL S.A

Estado de Pérdidas y Ganancias

Del 01 de enero al 31 de diciembre del 2024

Ingresos 6094996,
59

(-) Costos Operacionales 4576204,
18

(=) Utilidad Bruta 1518792,
41

(-) Gastos Operacionales 1306569,
87

(=) Utilidad Operacional 2122225
4

(+) Ingresos No Operacionales 44305,69

(-) Gastos Financieros y Otros gastos no 192378,5

operacionales 8

(=) Utilidad antes de participacion a 64149,65

trabajadores

(-) Participacion a trabajadores 9622,45

(=) Utilidad antes de Impuesto a la Renta 54527,2

(-) Impuesto a la Renta Causado 27138,69

(=) Utilidad Neta 27388,51

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)
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Indicadores financieros aplicados en la empresa SARTOL S.A de los afios 2022-
2023

Indicadores de liquidez

° Razoén corriente
Activo corriente
RC =
Pasivo corriente
Afio 2022
5107025.39
RC=____ =142 veces
3592066.39
Afio 2023
4969184.4 9
RC = = 1.54 veces
320773341
Andlisis:

En cuanto a los indicadores de liquidez, para el afio 2022 la razén corriente fue
de 1,42, mientras que para el afio 2023 fue de 1.54 veces, es decir, que cuenta con los
recursos necesarios para asumir las obligaciones, especialmente de aquellas que son a

corto plazo.

° Capital neto de trabajo

CNT = Activo corriente — Pasivo corriente
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Ano 2022

CNT= (en 31 de diciembre del 2022) = $5107025.39 - $3592066.39
CNT=$1514.959

Afio 2023
CNT = (en 31 de diciembre del 2023) = $ 4969184.4 9 - $3207733.4 1
CNT=$1.761.451,08
Andlisis:

Dentro del mismo indicador el capital neto de trabajo en el afio 2022 fue de
$1.514.959 con respecto al afio 2023 que tuvo $1.761.451,08 este valor demuestra la
cantidad de dinero que posee la empresa para desempefarse en sus actividades.

° Prueba acida

Activo corriente — Inventarios
PA =

Pasivo corriente
Afo 2022

$5107025.39 - $274898.17

PA = 1.34 veces

$3592066.39
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Ano 2023

$4969184.4 9 — 2423022.14
PA

= 0.79veces

$3207733.4 1

Analisis:

La prueba acida en el afio 2022 tuvo 1,34 veces, frente al 2023 que tuvo 0.79
veces, esto quiere decir que las deudas que tuvo la empresa se lograron solventar,
porque en el afio 2022 se observé un valor alto para cancelar deudas, en el afio 2023
se observa que los pasivos corrientes han disminuido progresivamente, llegando a 0,79
centavos por deuda del pasivo corriente.

Indicadores de actividad

° Rotacién de cartera
Ventas a crédito en el periodo
RC =
Cuentas por cobrar promedio
Afo 2022

Ventas a crédito en el periodo RC =

Cuentas por cobrar promedio ((Afo actual+Afio anterior) /2)
820217.81 820217.81
RC = = = 3.6847
((1.951.471,7+1.945.155,56) /2). 1.948.313,63
RC=0.0420
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Analisis:

La rotacion de cartera para el afio 2023 se registro el 0,0420 veces, valor que

representa el efectivo que ha sido transformado.

° Rotacién de proveedores

Cuentas por pagar promedio x 365

RP =

Compras a crédito del periodo

Ano 2023

RP =1131790,82* 365

820217,81

RP= 413103651,1

=504 dias
820217,81

Andlisis
La rotacion de proveedores para el afo 2023 fue de 504 dias, que equivale

aproximadamente un afio y cinco meses, tiempo suficiente para que la empresa pague

a tiempo sus obligaciones.
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° Rotacion de inventario para empresas comerciales

RIEC =

Ano 2023

$4576204.18

RIEC =

$2335042.8
RIEC = 1.96
RIEC = 6 dias
Andlisis:

Costo de la mercaderia vendida en el periodo

Inventario promedio de mercancias

De acuerdo con la rotacibn de inventario para empresas comerciales con

respecto al afio 2023 la oferta en mercaderia tuvo 1,96 veces.

° Rotacion de activos fijos

Afio 2022
$7167483,63
RAF =

$ 3918742,02
RAF = 1,83 veces

Ventas

RAF =

Activo Fijo Bruto
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Ano 2023

$6094996.59
RAF =

$4482366.00
RAF = 1.36 veces

Analisis

De hecho, en la rotacion de activos fijos para el afio 2022 se registro 1,83 veces
y para el afio 2023 el 1,36 veces, considerando que por cada $1 se obtuvo 0,83 ctvs. Y
0,36 ctvs., de forma que se ha obtenido ventas a costa del alza en los activos.

° Rotacién de activos operacionales

Ventas

RAO=

Activos operacionales brutos

Ano 2022

$7167483.63
RAO =

$5420784.17
RAO =1.32 Veces

Afno 2023

$6094996.5
RAO =

$5254493.98
RAO =1.16 Veces

50



Analisis

En este punto se determina que la empresa solo genero para el afio 2023 $1.32

de ventas por cada $1 invertido en activos exclusivamente operacionales mientras que

para el afio 2023 hubo un disminuyo dando asi $1.16 de ventas por cada $1 invertido

en activos operacionales.

Siendo algo desfavorable para la empresa.

Indicadores de rentabilidad

° Rotacion de activos totales

Ventas

RAT =

Activos totales brutos
Afio 2022
RAT = 7167483,63
9726475,57 = 0.73 veces
Ao 2023
RAT = 6094996,59

15415181,99 = 0,39 veces

51



Analisis

La rotacion de activos totales para el afio 2022 se tuvo 0.73 y para el 2023 el
0,39, lo que significa que por cada $1 de ventas se generd 0,73 ctvs., representando
una disminucion hasta llegar al afio 2023 con apenas $0,39 ctvs., por ende, es notorio

la ausencia de un buen manejo en los activos.

° Margen bruto de utilidad
Utilidad Bruta
MBU =
Ventas Netas
Afio 2022
$-790,28
MBU =

$7167483,63
MBU =-0.00011* 100
MBU =-0,011 %
Afio 2023

$27388,51
MBU =

$6094996.5
MBU = 0.0044 x 100
MBU = 0,45%

Analisis

En la rotacion de activos fijos para el afio 2022 se registr6 1,83 veces y para el
afio 2023 el 1,36 veces, considerando que por cada $1 se obtuvo 0,83 ctvs. Y 0,36

ctvs., de forma que se ha obtenido ventas a costa del alza en los activos.
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° Rendimiento del patrimonio

Utilidad neta
RP =

Patrimonio
Afo 2022
$-790,28

RP $2442492.74

RP =-0,00032 * 100

RP =-0,032%

Ano 2023
$27388,51

RP =

$2469881.2 5
RP =0.011 * 100
RP =1,1%

Andlisis
Por otro lado, el rendimiento por patrimonio, que para el aflo 2022 registra una
cifra negativa con -0,032% y para el afio 2023 el cuadro cambia a 1,1%, en este

sentido, se puede apreciar que el crecimiento de la empresa de las utilidades ha sido

minimo para el afio 2023 frente a casi nada de utilidad para el 2022.

° Rendimiento del activo total

Utilidad Neta
RAT =

Activo total bruto
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Ano 2022

-790.28
RAT =

$9726475.57

RAT =-0.0011 * 100

RAT =-0.11%

Ano 2023
$27388.51

RAT =

$15415181.99

RAT =0.0018 = 100

RAT = 0.18%

Andlisis

El rendimiento del activo total, que para el afio 2022 fue de -0.11% y en el afio

2020 de 0,18%, esto quiere decir que hay una variacion en la utilidad neta de la cuenta

de activo total lo que significa que la empresa tiene un aumento significativo, pasando

de un porcentaje negativo a un positivo.
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Indicadores de endeudamiento

° Nivel de endeudamiento

Total pasivo con terceros

NE =

Total Activo

Ano 2022

NE= P/A

NE= $4248223.32/$6690716.06
NE= $0,63

NE= 63%

Ano 2023

NE= P/A

NE= $3945861.16/$6415742.4 1
NE= $0,61

NE= 61%

Andlisis

En cambio, el Endeudamiento donde el nivel para el aflo 2022 es de 63%,

mientras que para el afio 2023 es de 61%, un nivel que representa la inversion de la

empresa frente a las aportaciones de los socios, por lo que es un nivel aceptable dentro

del giro del negocio.
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° Endeudamiento financiero

Ano 2022

$2066650,59

EF =
$7167483,63

EF =0.29 % 100
EF =29%
Afio 2023

$2527473,46
EF =

$6094996,59
EF =0.41 = 100
EF =41%
Andlisis

EF

Obligaciones financieras

Ventas Netas

El endeudamiento financiero con el 29% en el afio 2022 y con el 41% en el

2023, lo que significa que hay que cubrir las deudas que han tenido un crecimiento

respecto a las obligaciones.
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° Cobertura de intereses

Utilidad de operacion
Cl =

Intereses pagados

Afio 2022
$211118

Cl =

$251363,37
CI = 0.8 veces

$212222,54
Cl=

$192378,58

Cl =1,1 veces

Andlisis

La cobertura de intereses, en el afio 2022 es de 0,8 veces y para el afio 2023

1,1 veces, relativamente es baja la capacidad de afrontar intereses a los cuales ya

tiene.

° Apalancamiento financiero total

Pasivo totales con entidades financieras

AFT =

patrimonio
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Ano 2022

$2066650.59
Cl =

$2442492.74
ClI=0.84
Afo 2023

$2527473.46
Cl =

$2469881.25

Cl=1.02
Analisis

El apalancamiento financiero total en el 2022 se tuvo el 0,84 y en el 2023 el

1,02, en ambos casos es menor el aporte en a la financiacion de los activos dentro de

los pasivos con entidades financieras y el patrimonio.

° Concentracion del endeudamiento en el corto plazo

Afio 2022

$3592066.39
CECP =

$4248223.32
CECP =0,8455
CECP=84%

Pasivo Corriente
CECP =

Pasivo total con Terceros
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Ano 2023

$3207733.4 1
E.C.P=

$3945861.1 6
E.C.P=08129E.C. P =81%

Analisis

La concentracion del endeudamiento en el corto plazo en el afio 2022 tuvo el

84% en vencimiento corriente en menos de un afo, para el afio 2023 con un 81% que

tienen vencimiento a menos de un afno.

° Apalancamiento total

AT =

Ano 2022

$4248223.32
AT=___ = =173
$2442492.74

Afno 2023

$3945861.1 6

AT=___ = =159
$2469881.2 5

pasivo total con terceros

patrimonio
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Analisis
El apalancamiento total en el afio 2022 fue de 1,73% y en el afio 2023 de 1,59%,

para lo cual en el afo 2023 se evidencia un decrecimiento en cuanto a las

responsabilidades por parte de los duefios y accionistas.

° Apalancamiento cort6 plazo

Total pasivo corriente

ACP =

Patrimonio

Ano 2022

3592066.39
ACP = 2442492.74 = 1.47

Ano 2023

320773341
ACP = 2469881.25 =1.29

Analisis

El apalancamiento cortd plazo en el afio 2022 con 1,47 es mayor al afio 2023,

1,29, lo que representa que el compromiso es mayor a corto plazo.
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° Impacto de la carga financiera

Gastos Financieros
ICF =

Ventas Netas

Ano 2022

$251363.37
ICF =

$7167483.63
ICF = 0.0350= 3.50%

Ano 2023
$192378.58
ICF =
$6094996.5

ICF =0.0315=3.15%
Andlisis

Para terminar, el impacto de carga financiera hay un mayor porcentaje en lo que
respecta al afio 2022 con el 3,50% frente al afio 2023 con el 3,15%, porcentaje que

corresponde al gasto financiero respectivo por cancelar en el nivel de ventas que ha

generado la empresa.
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Andlisis general de los indicadores financieros en relacion al control interno

Estos resultados demuestran que SARTOL S.A., en cuanto a los indicadores
de liquidez, para el afio 2022 la raz6n corriente fue de 1,42, mientras que para el
afio 2023 fue de 1.54 veces, lo que significa que la empresa cont6 en el afio 2018
con una ventaja de 0,12 veces en sus activos corrientes, es decir, que cuenta con
los recursos necesarios para asumir las obligaciones, especialmente de aquellas

gue son a corto plazo.

Asimismo, dentro del mismo indicador el capital neto de trabajo en el afio
2022 fue de $1.514.959 con respecto al afio 2023 que tuvo $1.761.451,08 este valor
demuestra la cantidad de dinero que posee la empresa para desempefarse en sus
actividades. Este indicador demuestra que es un factor positivo puesto que hay
crecimiento economico de $246.492,08 dolares mas que el afio anterior, un capital
gue representa solvencia para cubrir aquellas obligaciones y gastos que demanda la

actividad comercial.

Finalmente, con respecto a la prueba acida en el afio 2022 tuvo 1,34 veces,
frente al 2023 que tuvo 0.79 veces, esto quiere decir que las deudas que tuvo la
empresa se lograron solventar, porque en el afio 2022 se observé un valor alto para
cancelar deudas, en el afio 2023 se observa que los pasivos corrientes han
disminuido progresivamente, llegando a 0,79 centavos por deuda del pasivo

corriente.

Por otro lado, en los indicadores de actividad se ha constatado que, en la
rotacibn de cartera para el afio 2023 se registré el 0,0420 veces, valor que
representa el efectivo que ha sido transformado, ademas, la rotacion de
proveedores para el afio 2023 fue 504 dias, que equivale aproximadamente un afio
y cinco meses, tiempo suficiente para que la empresa pague a tiempo sus
obligaciones. De acuerdo con la rotacién de inventario para empresas comerciales
con respecto al afio 2023 la oferta en mercaderia tuvo 1,96 veces, de hecho, en la
rotacion de activos fijos para el afio 2022 se registro 1,83 veces y para el afio 2023
el 1,36 veces, considerando que por cada $1 se obtuvo 0,83 ctvs. Y 0,36 ctvs., de

forma que se ha obtenido ventas a costa del alza en los activos.
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Sin embargo, en los indicadores de rentabilidad en la rotacion de activos
totales para el afio 2022 se tuvo 0.73 y para el 2023 el 0,39, lo que significa que por
cada $1 de ventas se genero 0,73 ctvs., representando una disminucion hasta llegar
al afio 2023 con apenas $0,39 ctvs., por ende, es notorio la ausencia de un buen

manejo en los activos.

Por otro lado, se encuentra el margen bruto de utilidad, que ha sido calculado
en porcentajes, para el afio 2022 se tuvo resultado negativo con -0,011% y en el
afio 2023 con 0,45%, los datos representan un cambio de pérdida a ganancia.
Posterior a ello, esté el rendimiento por patrimonio, que para el afio 2022 registra
una cifra negativa con -0,032% y para el afio 2023 el cuadro cambia a 1,1%, en este
sentido, se puede apreciar que el crecimiento de la empresa de las utilidades ha
sido minimo para el afio 2023 frente a casi hada de utilidad para el 2022. Por ultimo,
en este indicador se midié el rendimiento del activo total, que para el afio 2022 fue
de -0.11% y en el afio 2023 de 0,18%, esto quiere decir que hay una variacion en la
utilidad neta de la cuenta de activo total lo que significa que la empresa tiene un

aumento significativo, pasando de un porcentaje negativo a un positivo.

Para finalizar, los indicadores analizados se da paso a los de endeudamiento,
donde el nivel para el afio 2022 es de 63%, mientras que para el afio 2023 es de
61%, un nivel que representa la inversion de la empresa frente a las aportaciones de
los socios, por lo que es un nivel aceptable dentro del giro del negocio. Al respecto,
se analiz6 el endeudamiento financiero con el 29% en el afilo 2022 y con el 41% en
el 2023, lo que significa que hay que cubrir las deudas que han tenido un

crecimiento respecto a las obligaciones.

Por lo que, la cobertura de intereses, en el afio 2022 es de 0,8 veces y para
el afio 2023 1,1 veces, relativamente es baja la capacidad de afrontar intereses a los
cuales ya tiene. En cuanto al apalancamiento financiero total en el 2022 se tuvo el
0,84 y en el 2023 el 1,02, en ambos casos es menor el aporte en a la financiacion
de los activos dentro de los pasivos con entidades financieras y el patrimonio.

Frente a la concentracion del endeudamiento en el corto plazo en el afio 2022 tuvo
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el 84% en vencimiento corriente en menos de un afo, para el afio 2023 con un 81%

gue tienen vencimiento menos de un afo.

Es asi como el apalancamiento total en el afio 2022 fue de 1,73% y en el afio
2023 de 1,59%, para lo cual en el afio 2023 se evidencia un decrecimiento en
cuanto a las responsabilidades por parte de los duefios y accionistas, asimismo, en
el apalancamiento corté plazo en el afio 2022 con 1,47 es mayor al afio 2023, 1,29,

lo que representa que el compromiso es mayor a corto plazo.

Para terminar, el impacto de carga financiera hay un mayor porcentaje en lo
gue respecta al afio 2022 con el 3,50% frente al afio 2023 con el 3,15%, porcentaje
gue corresponde al gasto financiero respectivo por cancelar en el nivel de ventas

gue ha generado la empresa.

En este sentido, se estima que la empresa tiene el 0.45% de sus ventas
netas realizadas en funcién de su utilidad, puesto que el nivel de endeudamiento es
alto ya que no sobrepasa el 60%. Ademas, tiene liquidez para poder hacer frente a
sus deudas, es decir hay una solvencia; en cuanto a los inventarios, rotan muy poco
ya que no existe movimiento de la cuenta, de igual forma, cuenta con el suficiente

capital para continuar con el giro del negocio.

3.4.2 Poblaciéon y muestra

Para Arias (2017) define poblacién” un conjunto finito o infinito de elementos
con caracteristicas comunes para las cuales seran extensivas las conclusiones de la

investigacion”. (p.81)

Tamayo. (2016), define la muestra como: el conjunto de operaciones
que se realizan para estudiar la distribucion de determinados
caracteres en totalidad de una poblacion universo, o colectivo
partiendo de la observacion de una fraccion de la poblacion

considerada. (p. 176)
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Para este proyecto se consultdé a la poblacién que fueron 8 personas que

conforman el area ventas de la empresa Sartol S.A Por tanto, la muestra fue 1

contador, 1 supervisor de talento humano y 6 personas del area operativa (ventas).

Esta poblacion es finita y pequefia, por esta razén no se calculé muestra, es decir,

se consulté a la poblacion.

3.4.3 Encuesta

Pregunta 1. ¢ Considera usted que el desempefio del departamento de ventas en la

actualidad es eficiente?

Tabla 3 pregunta 1

Empleados Porcentaje

De acuerdo 3 30%
Poco de acuerdo 2 20%
Desacuerdo 5 50%
Total 10 100%

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)

Figura 2

2 Resultado de la Pregunta 1

EMPLEADOS

De acuerdo

Desacuerd
o]

Poco de
acuerdo

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)
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Analisis e interpretacion

Del total de los encuestados el 30% estan de acuerdo que el desempefio del
departamento de ventas es eficiente, mientras que el 20% le desinteresa si el
desempeiio es eficiente o no, y el 50% dice que no estd de acuerdo que el
desempeiio del departamento de ventas sea eficiente porque consideran que
existen fallas con respecto en el desempefio al momento de ejecutar las ventas,
debido a la descoordinaciéon que existe dentro del proceso de ventas como por

ejemplo el no archivar la documentacion sustentadora para la facturacion.

Pregunta 2 ¢ Cree usted que el departamento de ventas y cobranzas deberia
reformular sus objetivos de acuerdo a las necesidades actuales de la empresa?

Tabla 4 pregunta 2

Empleados Porcentaje
De acuerdo 4 40%
Poco de acuerdo 2 20%
Desacuerdo 4 40%
Total 10 100%

Elaborado por:; Salazar y Toloza, (2024)

Figura 3

3 Resultado de la pregunta 2

EMPLEADOS

Desacuerdo e acuerdo

Poco de
acuerdo

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)
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Analisis e interpretacion

Del total de los encuestados el 40% estan de acuerdo que se reformulen los

objetivos del departamento de ventas y cobranza, mientras que el 20% le

desinteresa que se reformulen los objetivos del departamento de ventas y cobranza

y el 40% dice que no esta de acuerdo que se reformulen los objetivos del

departamento de ventas y cobranza. Es importante acotar que la respuesta negativa

de estas preguntas se debe a que en el momento de planificar y llevar a cabo las

ventas estas se ven afectadas por la manipulacion y distraccion del personal en

actividades diferentes a las de sus puestos asignados.

Pregunta 3 ¢ Considera usted que las politicas de ventas — créditos y cobranzas

actuales son las adecuadas para el logro de los objetivos de la empresa?

Tabla 5 pregunta 3

Empleados Porcentaje
De acuerdo 7 70%
Poco de acuerdo 2 20%
Desacuerdo 1 10%
Total 10 100%

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)

Figura 4

4 Resultado de la pregunta 3

EMPLEADOS

Desacuerdo

Poco de
acuerdo

De acuerdo

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)
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Analisis e interpretacion

Del total de los encuestados el 70% estan de acuerdo que las politicas de
ventas — créditos y cobranzas actuales son las adecuadas para el logro de los
objetivos de la empresa, mientras que el 20% le indiferente que las politicas de
ventas — créditos y cobranzas actuales sean las adecuadas y el 10% dice que no
esta de acuerdo que las politicas de ventas — créditos y cobranzas actuales serian
las adecuadas para el logro de los objetivos de la empresa ya que este porcentaje
cree gue estas politicas no conducen hacia los objetivos planteados para el area

ventas.
Pregunta 4 ¢ Cree usted que se deberian realizar reportes diarios de como se esta
manejando el area de ventas para asi identificar posibles deficiencias que podria

estar teniendo el proceso de ventas y cobranzas?

Tabla 6 pregunta 4

Empleados Porcentaje
De acuerdo 8 80%
Poco de acuerdo 2 20%
Desacuerdo 0 0%
Total 10 100%

Elaborado por:; Salazar y Toloza, (2024)

Figura 5

5 Resultado de la pregunta 4

EMPIL FADO

Poco de Desacuerd
aclerdo

De aclierdon

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)
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Analisis e Interpretacion

Del total de los encuestados el 80% estan de acuerdo que se deberian
realizar reportes diarios de como se esta manejando el &rea de ventas para asi
identificar posibles fallas que podria estar teniendo el proceso de ventas y
cobranzas, también acotan los empleados que no se realizan evaluaciones en el
proceso de ventas por ende no se identifican los errores que puedan existir tanto en
el personal como en las actividades, mientras que el 20% tiene un desinterés que se
deberian realizar reportes diarios de cdmo se estd manejando el area de ventas
para asi identificar posibles fallas que podria estar teniendo el proceso de ventas y
cobranzas y nadie estuvo en desacuerdo. Esta podria ser una estrategia para
identificar posibles errores que podria estar cometiendo el personal de ventas y a su

vez ayudaria a corregirlas de una forma inmediata.

Pregunta 5 ¢ Cree usted que el sistema de cobranzas que esté actualmente en la

empresa es el adecuado?

Tabla 7 pregunta 5

Empleados Porcentaje
De acuerdo 2 20%
Poco de acuerdo 8 80%
Desacuerdo 0 0%
Total 10 100%

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)

Figura 6

6 Resultado de la pregunta 5

EMPLEADOS

Desacuerdo
De acuerdo

-

N

Poco de
acuerdo

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024
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Andlisis e Interpretacion

Del total de los encuestados el 20% estan de acuerdo con el sistema de
cobranzas que esta actualmente en la empresa es el adecuado, sin embargo, al
80% no le parece que sea adecuado, porque segun los empleados existen falencias
al momento de ejecutar las cobranzas, porque no tienen poder de decision en
funcidn de las tareas establecidas, puesto que la recuperacién de la cartera de
crédito se realiza sin ninguna planificacion y clasificacion y no se maneja ningun

ciclo o periodo de cobro que establezca fechas de vencimientos.

Pregunta 6 ¢Cree que es necesario reestructurar el control interno en el area de

ventas para mejorar la rentabilidad?

Tabla 8 pregunta 6

Empleados Porcentaje
De acuerdo 10 100%
Poco de acuerdo 0 0%
Desacuerdo 0 0%
Total 10 100%

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)

Figura 7

7 Resultado de la pregunta 6

EMPLEADOS

De acuerdo

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)
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Analisis e Interpretacion

Del total de los encuestados el 100% esta de acuerdo en que es necesario
reestructurar el control interno en el area de ventas para mejorar la rentabilidad. La
gran mayoria de los encuestados sugieren que debe existir un mejor control interno
de las ventas lo que ayudara a la empresa a mejorar los indicies de rentabilidad y

mejorar su posicion frente a la competencia.

Pregunta 7: ¢ Cree que la rentabilidad incide directamente en la liquidez de la

empresa?

Tabla 9 pregunta 7

Empleados Porcentaje
De acuerdo 10 100%
Poco de acuerdo 0 0%
Desacuerdo 0 0%
Total 10 100%

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)

Figura 8

8 Resultado de la pregunta 7

EMPLEADOS

De acuerdo

Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)
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Analisis e Interpretacion

De acuerdo con la figura expuesta se puede evidenciar que el 100% de los
encuestados estdn de acuerdo en que la rentabilidad incide directamente en la
liquidez de la empresa, asegurando que los indices de rentabilidad influyen
directamente a los indices de liquidez de la empresa ya que esto se relaciona
directamente con las ventas, y al no tener ventas frecuentes o no establecer
controles internos de ventas que permitan el aumento de dichas, la rentabilidad sera

baja y la liquidez también.

3.4.4 Encuesta

Tabla 10 Cuestionario de control interno ventas

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO VENTAS
Respuestas
No. Preguntas Si | No | En | Pon | Cal Observacién
part | d f
e
AMBIENTE DE CONTROL INTERNO

1 | ¢Cuenta X 10 10
SARTOLS.A
con un
reglamento
interno?

2 | ¢Se aplica X 10 10 | Las sanciones
sanciones son notificadas
disciplinarias de mediante
acuerdo a lo memorandums.
previsto en el
reglamento
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interno?

¢La empresa
cuenta con un

organigrama?

10

10

Actualmente el
disefio del
organigrama se
encuentra en

rediserfio.

¢La estructura
organizacional
esta de
acuerdo a las
necesidades de

la empresa

10

10

¢ Existe un
sistema
adecuado para
la seleccién del

personal?

10

¢ Existe la
suficiente
delegacion de
funciones y
responsabilidad

es?

10

10

¢ Posee la
empresa un
manual de
politicas y
procedimientos

para ventas?

10

10




¢ Los
vendedores
tienen los
conocimientos
necesarios para
desempefiar

una actividad?

10

¢Algun cliente
ha denunciado
alos
vendedores por
acciones

inapropiadas?

10

Las denuncias
han sido
originadas por los
choferes

10

¢El personal de
ventas se
encuentra
capacitado para
el
desenvolvimien
to y exigencias
del proceso de

ventas?

10

Todos no estan

capacitados.

11

¢La empresa
motiva de
alguna forma al
personal de

ventas?

10

10

Las comisiones.

ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

12

¢La empresa
cuenta con una
planificacion

estratégica?

X

10

0

Actualmente se
esta trabajando

en esto.
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13

¢ Los objetivos
especificos que
quiere alcanzar
la organizacion
son difundidos
al personal de

la empresa?

10

10

14

JEIPOA es
evaluado con el
propdésito de
cumplir los
objetivos de la

organizacion?

10

15

sSe han
formulado
objetivos
especificos

para ventas?

10

ID

ENTIFICACI

ON DE EVEN

TOS

16

¢La direccion
de la empresa
se anticipa a
los posibles
riesgos internos

y externos?

X

10

10

17

sSe han
determinado las
técnicas para la
identificacion
de eventos a
nivel de la
entidad

estableciendo

10
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los
responsables,
el alcance y la
oportunidad de

su aplicacion?

18

. Se realiza de
forma periddica
la constatacion
fisica de los
materiales en

las bodegas?

10

19

JUtilizan
ordenes de
pedido
disefiados por
el
departamento
de ventas pre

numerados?

10

Del 100% unos
50% son hechos
bajo pedido ya

gue muchas

veces se hace por

medio de

llamadas.

20

¢El jefe de
ventas participa
en la
identificacion

de eventos?

10

10

21

¢, Cuando existe
una
controversia la
direccion la
analiza

inmediatamente
?

10
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22

sLa empresa
ha analizado
las
preferencias de
los clientes en
marcas y

precios?

10 10

Las llantas,
baterias y

lubricantes.

23

JSe realizan
peridodicamente
inventarios
fisicos por
lineas de
productos,
tipos,
presentaciones,

rotacion, etc.?

Una persona se
encargaba de
realizar, pero en
la matriz no se
hace muy

seguido.

24

JAl realizar una
venta a crédito
se verifican los
datos del
cliente antes de
otorgar
créditos?

10 10

EVALUACIO

N DE RIESGOS

25

¢SARTOL S.A
cuenta con el
personal
designado para
proteger los
documentos de

las ventas?

X

10 10
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26

SEn las ventas
existe una
persona
encargada de
la supervision
para el correcto
cumplimiento

del proceso?

10

10

27

¢ El coordinador
de logistica
verifica que la
mercaderia
separada
corresponda a
la que esta en
la orden de
pedido?

10

No al 100%

28

¢ El facturador
revisa la orden
de pedido
contra las
existencias de

inventarios?

10

10

29

¢, Quién recibe
la mercaderia
informa sobre
las novedades
(faltantes,

dafos, etc.)?

10

30

A los nuevos
productos para
la venta se les

evallan los

10

10
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riesgos?

R

ESPU

ESTA

A LOS RIESGOS

31

¢,Se encuentran
restringidos el
acceso a las
bodegas a
personal no

autorizado?

10

10

32

¢ Se realiza una
adecuada
supervision y
evaluacion en
las debilidades
para reducir el

riesgo?

10

33

¢ Se compara
las cantidades
pedidas con las
facturadas,
como forma de

control?

10

10

34

¢SARTOL S.A
cuenta con
planes de
contingencia

para ventas?

10

35

¢ EXxisten
normas o
sistemas de
control en
relaciéon a la

proteccion de

10

10
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los inventarios?

36

¢ El area de
ventas emite
reportes a
gerencias para
qgue sean
revisadas y

controladas?

37

¢ Se realizan
analisis
estadisticos de
las ventas
realizadas por

vendedor?

Usualmente

realizan andlisis.

38

¢ Se realizan
andlisis
estadisticos de
los cobros
realizados por
los

vendedores?

39

Se llevan
estadisticas
periodicas de
los
vencimientos
de cartera por

cliente/vendedo
r?

ACTIVIDADES DE CONTROL
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40

sLa empresa
realiza
evaluaciones
de
desemperio al
personal de

ventas?

10

41

¢La empresa
implanta
mecanismos de
control para
disminuir los
riesgos y
alcanzar los

objetivos?

10

42

JLa funcion de
ventas esta
separada de la
funcion de

compra?

10

La misma
persona que
compra supervisa

la venta.

43

¢ Garantizan el
cobro de la
mercaderia
enviada a
través de los
pedidos
previamente
documentados
los
procedimientos
y controles que
realiza la

empresa?

10
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44

¢ Se requiere la
aprobacion de
gerencia antes
de permitir el
acceso de
particulares a la
base de datos?

10

Esta aprobacion
también es
realizada por el

jefe de ventas.

45

JSe realizan
actividades de
control
suficientes para
asegurar la
proteccion
fisica de la
informacion de

la entidad?

10

46

¢ Los
procedimientos
de ventas
incluyen
actividades de
supervision
durante el
desarrollo de
las

operaciones?

10

47

¢ Se realizan
confirmaciones
de saldos
cortadas a una
fecha
especifica en
base a

10

10

Actualmente se lo
realiza via

telefénica.
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muestras?

48

¢ Se realizan
llamadas a los
clientes para
verificar que no
se realizan
pedidos
ficticios,
reclamos,

guejas, etc.?

10

49

¢ Se realizan
cierres de caja
diarios
conciliando las
facturas de
ventas emitidas
contra el dinero
en efectivo

recibido?

10

El 50% ventas

crédito.

50

. Se lleva
control
secuencial de
las facturas de
ventas
canceladas en

efectivo?

10

51

¢ Se lleva
control de los
comprobantes
de
retenciones

emitidos y

10
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recibidos?

52

.Se realiza el
depdsito del
efectivo
recibido por las
ventas al dia

siguiente?

10

10

INFORMACION

Y COMUNICACION

53

jlLa
comunicacion
entre las
diferentes
areas de la
empresa es agil

y rapida?

X

10

0

54

¢El gerente ha
dispuesto a
todo el personal
la
responsabilidad
de compartir la
informacion con
fines de gestion

y control?

10

10

55

JLa
informacion
dentro de
ventas es

formal?

10

10
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56

¢ Existen
resguardos
apropiados de
la informacion
contra
alteraciones,
pérdida y falta
de
confidencialida
d?

10

10

Politica de
confidencialidad
del departamento

de cobranza.

57

éLos vendq
proporcionan
informacion
oportuna a los
clientes acerca

de sus productos

10

58

¢ Los
vendedores
informan a la
administracion
sobre
inconvenientes
con los

clientes?

10

59

¢, LOS usuarios
del sistema de
informacion
estan
conformes con
la confiabilidad
y oportunidad
de los informes

gue emiten los

10

El sistema es
demasiado lento
al momento de

emitir los

reportes.
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sistemas?

60

¢Se entregan
listados de
nuevos precios
y productos a
los

vendedores?

10

No siempre se
realizan estas

actualizaciones.

61

¢ Existen
reuniones entre
los
departamentos
de ventas y
financiero para
planificar las
préximas

ventas?

10

62

.Se actualiza
permanenteme
nte la pagina
web dela

empresa?

10

10

63

¢El jefe de
bodega
comunica a los
departamentos
involucrados
las novedades
acerca de las

mercaderias

10

10
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enviadas
(faltantes,
sobrantes,

dafos, etc.)?

64

JEl
departamento
de ventas
remite al
departamento
de contabilidad
inmediatamente
la factura de

ventas?

10

10

Primero se hace
el ingreso al
sistemay luego

se envia.

S

UPERVISION Y MONITOREO

65

¢ Existe una
persona que
supervise que
se cumpla el
proceso en

ventas?

X

10

0

66

¢La Gerencia
realiza
supervisiones
rutinarias para
identificar
deficiencias en
el proceso de

ventas?

10

67

¢La empresa
ha realizado
monitoreo de

operaciones

10
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mediante
evaluaciones

individuales?

68

¢ Se recibe
oportunamente
la orden de
pedido desde el
departamento
de ventas para
proceder con la
separacion,
embalaje y
despacho de
las mercaderias

vendidas?

10

10

69

.Se  han
realizado
auditorias

anteriormente?

10

10

Solamente
auditorias

contables

70

¢ Se ha tomado
en cuenta
resultados de
auditorias

anteriores?

10

71

¢ Existen planes
de accion
correctivos para

el personal?

10

Se hacen
informes, con las
respectivas

observaciones.

72

¢ Los informes
de auditorias
externas son
remitidos a

todos los

10

Se comunica
solamente el

estado.
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departamentos
?

TOTAL 720 | 363
Elaborado por: Salazar y Toloza, (2024)

Analisis de los Resultados de la Encuesta

El analisis de los resultados de la encuesta revela varias conclusiones clave

sobre el departamento de ventas de la empresa Sartol S.A.

Eficiencia del departamento de ventas: El 50% de los encuestados opina que
el departamento de ventas no es eficiente, mencionando problemas como la falta de
coordinacion y el archivado incorrecto de la documentacion. Solo el 30% estuvo de

acuerdo con la eficiencia del departamento.

Necesidad de reformular objetivos: Un 40% de los encuestados considera
gue es necesario reformular los objetivos del departamento de ventas y cobranzas

para alinearse mejor con las necesidades actuales de la empresa.

Adecuacioén de las politicas actuales: El 70% de los encuestados cree que las
politicas de ventas, créditos y cobranzas actuales son adecuadas para lograr los
objetivos de la empresa, aunque un 20% muestra indiferencia, y el 10% considera

gue no son suficientes.

Reestructuracion del control interno: Todos los encuestados (100%) estan de
acuerdo en que es necesario reestructurar el control interno en el area de ventas

para mejorar la rentabilidad.
El analisis indica que hay un consenso general sobre la importancia de

mejorar tanto la gestién interna como la eficiencia operativa para aumentar la

rentabilidad y competitividad de la empresa.
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CAPITULO IV
PROPUESTA O INFORME

Una propuesta de mejora en la gestion de control interno dentro de Sartol
S.A., enfocada en el area de ventas, es crucial para enfrentar los desafios actuales
en cuanto a la rentabilidad, la eficiencia operativa y la fiabilidad de los informes
financieros. La propuesta, basada en marcos de referencia como COSO, busca la
implementacion de controles mas estrictos que permitiran a la empresa maximizar

su rentabilidad y minimizar las pérdidas operativas y errores contables.

4.1 Objetivo de la Propuesta:

Implementar un sistema de control interno que optimice el area de ventas,
mejorando los procesos de registro, cobros, facturacion y seguimiento de

inventarios, y asegurando la eficiencia operativa y el cumplimiento normativo.

4.2 Diagnostico de la Situacién Actual

En Sartol S.A., el &rea de ventas enfrenta varios problemas relacionados con
la falta de control interno efectivo. En primer lugar, no existe una estandarizaciéon en
los procesos, lo que lleva a errores frecuentes en los registros de ventas,
inconsistencias en el inventario y problemas de facturacion. Esto afecta
directamente la rentabilidad de la empresa, ya que los procesos ineficientes llevan a

la pérdida de ingresos y a una mayor insatisfaccion de los clientes.

4.3 Debilidades Identificadas

Inexistencia de procedimientos formalizados: Actualmente, el personal de
ventas trabaja sin un marco normativo claro que guie las actividades, lo que permite

gue algunos empleados operen de manera informal.

Falta de integracion tecnolégica: Aunque Sartol S.A. utiliza algunos sistemas
basicos de registro, estos no estan integrados de manera efectiva, lo que ocasiona

errores en el manejo del inventario, cobros y facturacion.
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Control deficiente del inventario: Debido a la falta de un sistema automatizado
de control de inventarios, existen problemas recurrentes con productos que no estan

disponibles para la venta o productos obsoletos que permanecen en los almacenes.

4.4 Impacto de las Deficiencias en la Rentabilidad

La ausencia de un sistema solido de control interno en el area de ventas tiene
un efecto negativo en la rentabilidad. Por ejemplo, la falta de un adecuado sistema
de gestion de inventarios puede resultar en la pérdida de ventas debido a la falta de
productos, mientras que el mal manejo de los registros contables puede llevar a la
subestimacién o sobre climacién de los ingresos y gastos, afectando directamente la
rentabilidad de Sartol S.A. Ademas, los problemas de cobro a los clientes, derivados
de la falta de control sobre las cuentas por cobrar, generan problemas de liquidez

gue dificultan el flujo de caja necesario para las operaciones diarias.

4 5 Estandarizacién de los Procesos

Para mejorar el control interno, es esencial que Sartol S.A. implemente un
conjunto de procedimientos estandarizados que regule todas las actividades del
area de ventas, desde la recepcion de pedidos hasta el seguimiento postventa y la

facturacion.

4.5.1 Formalizacién de Politicas y Procedimientos:

Todos los empleados del area de ventas deben seguir un manual de
procedimientos que incluya pautas claras para la recepcion de pedidos, el control de

inventarios, la facturacion y los cobros.

Se recomienda desarrollar un Manual de Procedimientos Operativos que
cubra cada una de las fases del proceso de ventas, incluyendo diagramas de flujo
gue muestren como deben interactuar los diferentes departamentos para garantizar

una coordinacion efectiva.
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4.5.2 Implementacion de Controles de Autorizacion:

Se sugiere que todos los descuentos, créditos o condiciones especiales
ofrecidos a los clientes pasen por un proceso de autorizacidbn con un supervisor, lo
gue reduce el riesgo de otorgar condiciones desfavorables para la empresa sin el

debido analisis.

Documentacion Rigurosa: Cada transaccion debe estar respaldada por la
documentacion adecuada, que se archive de manera electrénica y fisica. Esto
asegura que las auditorias internas y externas tengan acceso a un registro preciso y

detallado.

4.6 Implementacion de Tecnologia

El uso de tecnologias avanzadas es clave para asegurar un control interno
efectivo y eficiente. La propuesta incluye la implementacion de un sistema de
gestion integrado como un ERP (Enterprise Resource Planning), que permita

gestionar de manera unificada las ventas, los inventarios y las cuentas por cobrar.

Integracién de ERP: Un sistema ERP permitira que todas las areas de la
empresa, incluyendo ventas, finanzas y operaciones, trabajen de manera
sincronizada. Esto no solo evitara duplicaciones y errores, sino que también

facilitard la toma de decisiones con base en datos precisos y en tiempo real.

El sistema ERP automatizara tareas como la facturacién, el registro de ventas
y el control de inventarios, lo que reducird los errores manuales y permitird a la

gerencia tener una vision mas clara de las operaciones.

Seguimiento de Inventarios en Tiempo Real: Al implementar un sistema de
seguimiento en tiempo real, Sartol S.A. podra controlar de manera efectiva su
inventario, evitando tanto el sobrestock como la falta de productos. Esto optimiza el
flujo de ventas y mejora la relacién con los clientes al garantizar la disponibilidad de

productos.
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4.7 Capacitacion del Personal

Una parte esencial de la propuesta es la capacitacion continua del personal
para asegurar que los empleados no solo comprendan, sino que también sigan los
nuevos procedimientos y usen de manera efectiva las herramientas tecnolégicas

implementadas.

4.7.1 Formacién en Control Interno:

Se debe realizar un programa de capacitacion que ensefie a los empleados la
importancia del control interno y cdmo su cumplimiento impacta en la rentabilidad y

la sostenibilidad de la empresa.

4.7.2 Capacitacion Tecnoldgica:

El personal de ventas debe recibir formacién especifica sobre el uso del ERP
y las demas herramientas tecnolégicas implementadas. Esta capacitacion debe ser
continua para asegurar que los empleados se mantengan actualizados con las

mejoras y actualizaciones del sistema.

4.7.3 Evaluacion del Desempefio:

Se recomienda establecer un sistema de evaluacién del desempefio que
permita medir el grado de adherencia del personal a los nuevos procedimientos y
herramientas. Los empleados que demuestren un manejo eficaz del sistema pueden
ser incentivados, mientras que aquellos que presenten dificultades recibiran

formacion adicional.
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4.8 Resultados Esperados y Beneficios de la Implementacion

La implementacion de estas mejoras en el area de ventas de Sartol S.A.
producird una serie de beneficios que impactaran directamente en la eficiencia

operativa, la satisfaccion del cliente y, sobre todo, en la rentabilidad de la empresa.

4.9 Mejora en la Fiabilidad de la Informacién Financiera

Con un sistema de control interno mas robusto, los informes financieros seran
mucho mas precisos Yy fiables. Esto permitira a la alta gerencia tomar decisiones
mas informadas, basadas en datos actualizados y correctos. Ademas, un sistema de
control eficiente reducira los errores en los registros de ventas, lo que mejorara la

presentacion de los estados financieros y facilitara las auditorias.

4.10 Incremento de la Rentabilidad

Uno de los objetivos clave de esta propuesta es mejorar la rentabilidad de
Sartol S.A. a través de la reduccion de errores operativos, el mejor manejo de
inventarios y la optimizacién de las ventas. Al tener un mayor control sobre los
procesos de ventas, la empresa podra reducir pérdidas por productos obsoletos,
mejorar los tiempos de respuesta a los clientes y evitar problemas con la facturacion

y los cobros.

4.11 Optimizacion del Flujo de Caja

Al mejorar los controles sobre las cuentas por cobrar, Sartol S.A. podra
optimizar su flujo de caja, lo que le permitira cumplir con sus obligaciones
financieras de manera mas eficiente. La implementacion de un sistema que
automatice los recordatorios de cobro y realice un seguimiento estricto de las
cuentas pendientes reducira los retrasos en los pagos y mejorara la liquidez de la

empresa.
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4.12 Reduccion de Riesgos Operativos

Con un control mas estricto sobre las operaciones de ventas y el inventario,
se reduciran los riesgos operativos, como la pérdida de mercancia, el robo o el
deterioro de productos. Ademas, la implementacién de auditorias internas regulares
permitira detectar y corregir posibles errores o fraudes antes de que estos tengan un

impacto significativo en la rentabilidad de la empresa.
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CONCLUSIONES

* El desempefio actual del departamento de ventas es deficiente, ya que
existen fallas al momento de la ejecucion de las ventas, no se maneja alguna
coordinacion para los procesos y no se mantiene un orden mientras se realizan las

actividades de facturacion.

* Los objetivos del departamento de ventas y cobranzas no son los adecuados
para las situaciones con las que se manejan en la actualidad, no se ejecutan como
deberian y no cuentan con la supervisién de las actividades que se deben realizar,
por lo que las ventas se ven afectadas por la distraccion del personal. De la misma
forma, las politicas de ventas créditos y cobranza y sus objetivos no estan
planteados con claridad para los trabajadores, quienes presentan confusion ante las

politicas planteadas para el logro de objetivos.

* No se lleva ningun control diario de cdmo se maneja y reporta el area de
ventas, por lo que no se conoce con exactitud el grado de falencia que se presenta
con los trabajadores. El sistema de cobranza no cuenta con el sistema adecuado, ya
gue existen falencias al momento de ejecucién, sin poder de decisién de acuerdo
con las tareas ya establecidas y no se cuenta con un ciclo establecido para

establecer las fechas de vencimiento.

* No existe una buena organizacion en general, por lo que con frecuencia el
personal se ve confundido de acuerdo a cudles son las actividades a realizar para
Su puesto, afectando el tiempo de los procesos, la respuesta y el resultado final de

los mismos.
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RECOMENDACIONES

« Crear y mantener diarios de las actividades que se realizan en el
departamento de ventas, las cuales deben ser revisadas periddicamente para evitar
gue existan fallos por tiempo prolongado. De la misma forma, se debe supervisar
gue los diarios cuentan con un formato uniforme para mantener la sincronia,
capacitando al personal sobre su llenado y aplicando metodologias o herramientas
en dicho diario de registro que permita un manejo total de los mismos.

+ Capacitaciones periodicas sobre las herramientas de registro y control de
ventas, con las cuales se expliquen las nuevas tecnologias aplicadas, asi como la

informacién necesaria para hacer de los procesos uno mas eficiente y eficaz.

« Elaboraciéon de manuales de funcionamiento sobre las diferentes areas de la
empresa, de atencion al cliente, de procesos internos de produccién, logistica,
estadisticas y demas de acuerdo sea necesario.

* Reestructurar el departamento de venta de acuerdo con las fallas
presentadas actuales, cudles son las soluciones y cuéles son los agentes

involucrados en la misma, mejorando el desempefio y la rentabilidad.

* Plasmar a nivel general de la empresa cuales son los objetivos a corto,
mediano y largo plazo, para de esta forma crear estrategias y herramientas que
permitan el alcance de las mismas, identificando las situaciones que se pueden
presentar, quienes seran los participantes, cuales seran las actividades a realizar y

cudl sera el control que se tendra para el cumplimiento de las mismas.
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ANEXOS

Anexo 1 Modelo de Encuesta

Escala

De acuerdo
Poco de acuerdo
Desacuerdo

Pregunta 1. ¢ Considera usted que el desempefio del departamento de ventas en la

actualidad es eficiente?

Pregunta 2 ¢ Cree usted que el departamento de ventas y cobranzas deberia

reformular sus objetivos de acuerdo a las necesidades actuales de la empresa?

Pregunta 3 ¢ Considera usted que las politicas de ventas - créditos y cobranzas

actuales son las adecuadas para el logro de los objetivos de la empresa?
Pregunta 4 ¢ Cree usted que se deberian realizar reportes diarios de como se esta
manejando el area de ventas para asi identificar posibles deficiencias que podria

estar teniendo el proceso de ventas y cobranzas?

Pregunta 5 ¢ Cree usted que el sistema de cobranzas que esta actualmente en la

empresa es el adecuado?

Pregunta 6 ¢Cree que es necesario reestructurar el control interno en el area de

ventas para mejorar la rentabilidad?

Pregunta 7: ¢ Cree que la rentabilidad incide directamente en la liquidez de la

empresa?
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Anexo 2 Modelo de cuestionario del control interno ventas

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO VENTAS

No.

Preguntas

Respuestas

Si

No

En

parte

Pond

Calf

Observacion

AMBIENTE DE CONTROL INTERNO

¢, Cuenta
SARTOL S.A
con un
reglamento
interno?

10

¢, Se aplica
sanciones
disciplinarias de
acuerdo alo
previsto en el
reglamento
interno?

10

¢La empresa
cuenta con un
organigrama?

10

¢ La estructura
organizacional
esta de
acuerdo a las
necesidades de
la empresa

10

¢ Existe un
sistema
adecuado para
la seleccién del
personal?

10

¢ Existe la
suficiente
delegacién de
funciones y
responsabilidad
es?

10

¢ Posee la
empresa un
manual de
politicas y
procedimientos

10
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para ventas?

¢Los 10
vendedores
tienen los
conocimientos
necesarios para
desempeniar
una actividad?

¢Algun cliente 10
ha denunciado
alos
vendedores por
acciones
inapropiadas?

10

¢El personal de 10
ventas se
encuentra
capacitado para
el
desenvolvimien
to y exigencias
del proceso de
ventas?

11

¢La empresa 10
motiva de
alguna forma al
personal de
ventas?

ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

12

¢La empresa 10
cuenta con una
planificacién
estratégica?

13

¢,Los objetivos 10
especificos que
quiere alcanzar
la organizacion
son difundidos
al personal de
la empresa?

14

(EI'POA es 10
evaluado con el
propésito de
cumplir los
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objetivos de la
organizacion?

15

¢Se han
formulado
objetivos
especificos
para ventas?

10

ID

ENTIFICACI

ON DE EVEN

TOS

16

¢ La direccion
de la empresa
se anticipa a
los posibles
riesgos internos
y externos?

10

17

.Se han
determinado las
técnicas para la
identificacion
de eventos a
nivel de la
entidad
estableciendo
los
responsables,
el alcance y la
oportunidad de
su aplicacion?

10

18

. Se realiza de
forma periédica
la constatacion
fisica de los
materiales en
las bodegas?

10

19

JUtilizan
ordenes de
pedido
disefiados por
el
departamento
de ventas pre
numerados?

10

20

¢El jefe de
ventas participa
en la
identificacion

10
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de eventos?

21

¢,Cuando existe
una
controversia la
direccion la
analiza

inmediatamente
2

10

22

cLa  empresa
ha analizado
las
preferencias de
los clientes en
marcas y
precios?

10

23

¢ Se realizan
periddicamente
inventarios
fisicos por
lineas de
productos,
tipos,
presentaciones,
rotacion, etc.?

10

24

¢Al realizar una
venta a crédito
se verifican los
datos del
cliente antes de
otorgar
créditos?

10

EVALUACIO

N DE RIESGOS

25

(SARTOL S.A
cuenta con el
personal
designado para
proteger los
documentos de
las ventas?

10

26

¢En las ventas
existe una
persona
encargada de
la supervision

10
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para el correcto
cumplimiento
del proceso?

27

¢ El coordinador
de logistica
verifica que la
mercaderia
separada
corresponda a
la que esta en
la orden de
pedido?

10

28

¢ El facturador
revisa la orden
de pedido
contra las
existencias de
inventarios?

10

29

¢, Quién recibe
la mercaderia
informa sobre
las novedades
(faltantes,
dafios, etc.)?

10

30

A los nuevos
productos para
la venta se les
evallan los
riesgos?

10

R

ESPUESTA

A LOS RIESGOS

31

¢, Se encuentran
restringidos el
acceso a las
bodegas a
personal no
autorizado?

10

32

¢ Se realiza una
adecuada
supervision y
evaluacién en
las debilidades
para reducir el
riesgo?

10
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33

¢ Se compara 10
las cantidades
pedidas con las
facturadas,
como forma de
control?

34

¢ SARTOL S.A 10
cuenta con
planes de
contingencia
para ventas?

35

¢ Existen 10
normas o
sistemas de
control en
relacion a la
proteccién de
los inventarios?

36

¢ El area de 10
ventas emite
reportes a
gerencias para
que sean
revisadas y
controladas?

37

¢ Se realizan 10
analisis
estadisticos de
las ventas
realizadas por
vendedor?

38

¢ Se realizan 10
analisis
estadisticos de
los cobros
realizados por
los
vendedores?

39

. Se llevan 10
estadisticas
periodicas de
los
vencimientos
de cartera por

cliente/vendedo
r?

ACTIVIDADES DE CONTROL
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40

¢La empresa
realiza
evaluaciones
de desempeiio
al personal de
ventas?

10

41

¢La empresa
implanta
mecanismos de
control para
disminuir los
riesgos y
alcanzar los
objetivos?

10

42

¢La funcién de
ventas esta
separada de la
funcién de
compra?

10

43

¢ Garantizan el
cobro de la
mercaderia
enviada a
través de los
pedidos
previamente
documentados
los
procedimientos
y controles que
realiza la
empresa?

10

44

¢ Se requiere la
aprobacion de
gerencia antes
de permitir el
acceso de
particulares a la
base de datos?

10

45

. Se realizan
actividades de
control
suficientes para
asegurar la
proteccion
fisica de la
informacion de
la entidad?

10
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46

¢ Los
procedimientos
de ventas
incluyen
actividades de
supervision
durante el
desarrollo de
las
operaciones?

10

47

¢ Se realizan
confirmaciones
de saldos
cortadas a una
fecha
especifica en
base a
muestras”?

10

48

¢ Se realizan
llamadas a los
clientes para
verificar que no
se realizan
pedidos
ficticios,
reclamos,
quejas, etc.?

10

49

¢ Se realizan
cierres de caja
diarios
conciliando las
facturas de
ventas emitidas
contra el dinero
en efectivo
recibido?

10

50

. Se lleva
control
secuencial de
las facturas de
ventas
canceladas en
efectivo?

10

51

. Se lleva

control de los

comprobantes
de

10
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retenciones
emitidos y
recibidos?

52

. Se realiza el
depasito del
efectivo
recibido por las
ventas al dia
siguiente?

10

INFORMACION

Y COMUNICACION

53

slLa
comunicacion
entre las
diferentes
areas de la
empresa es agil
y rapida?

10

54

¢El gerente ha
dispuesto a
todo el personal
la
responsabilidad
de compartir la
informacion con
fines de gestién
y control?

10

55

jLa
informacion
dentro de
ventas es
formal?

10

56

¢ Existen
resguardos
apropiados de
la informacion
contra
alteraciones,
pérdida y falta
de
confidencialida
d?

10
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57

¢Los vend
proporcionan
informacion
oportuna a los
clientes acerca
de sus productos

10

58

¢ Los
vendedores
informan a la
administracion
sobre
inconvenientes
con los
clientes?

10

59

¢, Los usuarios
del sistema de
informacion
estan
conformes con
la confiabilidad
y oportunidad
de los informes
gue emiten los
sistemas?

10

60

¢ Se entregan
listados de
nuevos precios
y productos a
los
vendedores?

10

61

¢ Existen
reuniones entre
los
departamentos
de ventas y
financiero para
planificar las
préximas
ventas?

10

62

.Se actualiza
permanenteme
nte la pagina
web de la

empresa?

10
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63

¢El jefe de 10
bodega
comunica a los
departamentos
involucrados
las novedades
acerca de las
mercaderias
enviadas
(faltantes,
sobrantes,
dafos, etc.)?

64

¢El 10
departamento
de ventas
remite al
departamento
de contabilidad
inmediatamente
la factura de
ventas?

SUPERVISION Y MONITOREO

65

¢ Existe una 10
persona que
supervise que
se cumpla el
proceso en
ventas?

66

¢La Gerencia 10
realiza
supervisiones
rutinarias para
identificar
deficiencias en
el proceso de
ventas?

67

¢La empresa 10
ha realizado
monitoreo de
operaciones
mediante
evaluaciones
individuales?
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68

¢ Se recibe
oportunamente
la orden de
pedido desde el
departamento
de ventas para
proceder con la
separacion,
embalaje y
despacho de
las mercaderias
vendidas?

10

69

.Se  han
realizado
auditorias
anteriormente?

10

70

¢.Se ha tomado
en cuenta
resultados de
auditorias
anteriores?

10

71

¢ Existen planes
de accion
correctivos para
el personal?

10

72

¢ Los informes
de auditorias
externas son
remitidos a
todos los

departamentos
?

10

TOTAL

720
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