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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar de qué manera la evaluacion al
control interno del proceso de ventas a farmacias impacta en la gestion de cobranzas de
laboratorios JYK S.A.

Para el cumplimiento de este objetivo se disefio la investigacion por el método descriptivo
simple porque se analiz6 el comportamiento de una determinada empresa en un
determinado periodo, segun el método deductivo para la generalizacion del problema,
método de analisis para la aplicacion de la formulacién del problema y método de sintesis
gue se aplicé en las conclusiones del problema.

Se observé que la empresa no tiene un buen sistema de control interno, no ha logrado
identificar su area de riesgo, ya que el proceso de ventas a farmacias no se ha
implementado un sistema que permita identificar al cliente que solicita el pedido, asi
como la recepcién de los mismos. Sin estos aspectos bésicos que nos logran garantizar
una cobranza exitosa. Determinamos que el encargado de efectuar gestionar el pedido
debe ser el personal de ventas, pero también este esta involucrado en el despacho y el
cobro del mismo. Siendo juez y parte dentro de este proceso. Donde su mayor prioridad

es vender mas no cobrar.

iv



INDICE

D 1= Yo [T 1 (o4 = TR ii
AGradeCimMIENTO. ... .ee et iii
RS UIM BN, .. e iv
o T \;
T (e T 11T o ) o 1R iX
Capitulo 1

Marco Tedrico

1.1 FUNA@amentacion eI CASO. ........ui e e e 11
0 00 o 1 (0 N 1) T T 11
1.1.2 Objetivos del CONrOl INEIMO ... .. et e 13
1.1.3 Elementos del CONTrOL INTEINO ... ...ttt e ettt e e e e e e e e e e 13
1.1.4 Importancia del CONrOl INTEIMO ... o e e e e e 14
1.1.5 Componentes del CONrOl INEIMO ... ... e 15
1.1.6 Clases de control interno seguin su procedimiento ............c.iiieiiiiii e 17
1.1.7 RieSgOS de @UAItOrIa .. ... ..eee e e e 18
1.1.8 Métodos de evaluacion del control iNtErNO ............ooiiiii i 19
R RS V= o = T 20
LRt T 0 o T T 25
1.2 ANECEAENTES NISTOMICOS. ...\ ettt e et e e e e e ens 28
1.3 Definicidon de tErmin0oSs CONCEPIUAIES .........iuiiii e 29

Capitulo 2

Planteamiento del problema

2.1 DescripCiOn de [a re@lidad ..........c.ouiiiiii e 32
2.2 Delimitacion de 12 iNVESTIGacCiON ..o 34
2.3 Formulacion del problema de la iNVeStIgaCiON ..........oeiuiiniiiei e e 35
2.3.1 Problema PrinCIPAL ... ...t 35
2.3.2 Problema SECUNTAIIO ..o e 35
2.4 Objetivo de 12 INVESHIGACION ... e e 35
2.4.1 ODJELiVO ENEIAL ... e e 35
2.4.2 ODJELVO @SPECITICO ... et e 35
2.5 Indicadores de 10gro de ODJELIVOS ... ... i 36
2SI LSy ) To= Tod (o ] I =1 4] o T - U ] - 36
2 A 1 1 = Yo o 1= PP 37

Capitulo 3

Metodologia

3.1 Disefio de 1a INVESTIGACION .. ...uniie e e et et 38
3.2 MEtodo de 1a iNVESHIGACION ... ..ot e e e e e e e e e et aa e e e s e arees 39
R Y 1= (oo [o I o [=To [FTox 11V o R VROV U U PP P UPROUPRPPRT 39



3.2.2 MELOAO A ANAIIS. .. . .eiee ittt et et e e et e e e e eesbeeaeeeeeaeeaaeeeeeeeseseaasasaasaaarrbtrrbanree 39

3.2.3 MEtOAO dE SINTESIS.....eiieii ittt 39
3.3 TiPO A€ INVESHIGACION. ... et et e e are e e e nnr e 39
3.4 TECNICA € INSIIUMENTO. ...ttt ettt e ettt sttt reeseesnneesbeesneenrneens 3D
3.5 Medicion de variables —INdICAJOIES. .........c.uiuiiii e et 40
3.6 Elaboracion de INSITUMENTOS ... ...cuuieitie ettt e e e e e e e e e e e e e e e eneaae 41

Capitulo 4
Caso Practico
4.1 Planteamiento del CASO PraCliCO.........iuiuiuitit et cce et e et e e s et e e e e ee e e e e s abeeeeeessbaeeeeeeesaareeeeas

4.1.1 Presentacion de la empresa..........o.coveuveeeiiieeniennen,

4.1.2 Planteamiento del ProbIEMaL. .. ... ..o e e

Capitulo 5

Resultados
5.1 Descripcion e interpretacion de [0S reSUltadOos. ... ... e 60
5.2 Propuestas de allerNatiVas. ... ....c.iie e e e 67

Capitulo 6

Estandarizacion

(S LT g F= TN (=T = 11 PSPPSR 68
[T N [T 1 g F= T30 (=07 (o= TN 68
[ @00 1o 111110 1= N 71
RECOMENTACIONES ... .coiiiiiiii e ettt et et e et e e e et e e et e e e eeeeeeeeeeeabae e e e e st eeaeeeeseesessaesstan e neenenans 72
271 o] oo = SR PPURPROTR 73
Anexos

Y Vi Ao [ oo ] g YIS (=] (o = VPP O PR TUPPRRt 76
AV 2=\ To E= Yo (o T o (ST T FS) (0 g1 o] o TR 77
(@R U1 ([T g =T T (=TT U] Lo JU R 78

vi



indice de cuadros

Cuadro N° 01: Resultados generales obtenidos de la aplicacion del cuestionario para
determinar de qué manera la evaluacion del control interno al proceso de ventas a

farmacias impacta en la gestion de cobranzas de Laboratorios JYK S.A.........cccccvvvvveeennn. 61

Cuadro N° 02: Resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario al area de ventas
para determinar de qué manera el disefio de actividades aplicado al proceso de ventas a
farmacias impacta en el seguimiento de la morosidad de laboratorios JYK

Cuadro N° 03: Resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario al area de finanzas
obtenidos de la aplicacion del cuestionario para determinar de qué manera el diagnéstico
de control interno aplicado al proceso de ventas a farmacias impacta en la gestion del
riesgo de liquidez de laboratorios JYK

vii



indice de gréficos

Gréfico N° 01: Resultados generales obtenidos de la aplicacion del cuestionario al area
de ventas para determinar de qué manera la evaluacion del control interno al proceso de

ventas a farmacias impacta en la gestion de cobranzas de Laboratorios JYK S.A........... 62

Gréfico N° 02: Resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario al area de ventas
para determinar de qué manera el disefio de actividades aplicado al proceso de ventas a
farmacias impacta en el seguimiento de la morosidad de laboratorios JYK

Gréfico N° 03: Resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario al area de ventas
obtenidos de la aplicacion del cuestionario para determinar de qué manera el diagnéstico
de control interno aplicado al proceso de ventas a farmacias impacta en la gestion del
riesgo de liquidez de laboratorios JYK

viii



INTRODUCCION

La presente tesina titulada “Evaluacién del control interno al proceso de ventas a
farmacias y su impacto en la gestion de cobranzas de laboratorios JYK S.A.” ha sido
desarrollada de acuerdo con la informaciéon documental y descriptiva obtenida de los

diferentes libros y de informacién proporcionada por la empresa.

Debido a que el mercado farmacéutico es muy competitivo, los grandes y pequefios
laboratorios se disputan el mercado. Ha generado que el expendio de medicamentos se
de por diferentes canales, este sistema de trabajo, que sobrecarga de funciones a un
vendedor, sumado a la falta de control que se tiene sobre él. Propicia a que cometan
actos delictivos, los cuales afectan a terceros. Esto incluye al laboratorio en el cual

trabajan.

En esta investigacion, se evalla el sistema de control interno del proceso de ventas a
farmacias para determinar qué acciones debe tomar la empresa para no afectar su

liquidez.

La tesina estuvo estructurada en 6 capitulos, los cuales se muestran a continuacion:
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Capitulo 1: Marco teodrico, consta del fundamento tedrico y recopilacion de los conceptos
relevantes necesarios para una amplia perspectiva sobre las variables fundamentales

que intervienen en el tema de la investigacion.

Capitulo 2: Planteamiento del problema, la mayoria de los laboratorios estimula a su
fuerza de ventas para poder colocar sus productos y ayudar a la rotacion del mismo, pero
muchas veces puede hacer que estos vendedores y representantes de laboratorios

cometan actos de dolo por el afan de conseguir la tan ansiada cuota.

Capitulo 3: Metodologia, se trabaja con un disefio descriptivo simple, se emple6 el
método deductivo, analisis y sintesis; y por ultimo determinar las variables, que permiten
elaborar el instrumento para recolectar los datos requeridos y demostrar la existencia del

problema en la empresa.

Capitulo 4: En este capitulo se desarrolla el planteamiento del caso préctico, la
descripcion de la empresa y tomando como referencia para el caso practico el periodo

2014, asi como también se muestra la realizacién del diagnéstico segun informe COSO.

Capitulo 5: Resultados segun cuestionario realizado, se necesita que la empresa
identifigue todos los procesos en el que el personal de ventas esté involucrado e
identificar que procesos no deben realizar, asi mismo para el area de créditos y

cobranzas.

Capitulo 6: Estandarizacion, se menciona las normas legales y normas técnicas aplicadas

en el desarrollo de la tesina.

Las autoras



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

1.1 Fundamentacion del caso

Este trabajo es el resultado de la evaluacion al control interno al proceso de ventas y su
efecto en el area de créditos del laboratorio JYK S.A. se sabe que en el &mbito de los
laboratorios farmacéuticos se ha observado que en el afan de conseguir las tan ansiadas
metas se recurre a diversos incentivos a su personal del area de ventas, que se valen de
diversos medios para llegar a la tan ansiada meta. Esto unido a la falta de control de la
empresa genera un impacto dentro del area de cobranzas, afectando la liquidez de la
empresa, por ese motivo de acuerdo al modelo COSO revisado podemos dar
recomendaciones y apoyo a la toma de decisiones de cdmo mejorar el control interno y la
buena aplicacién que se debe dar dentro de las areas de ventas y cobranzas para que
puedan tener una buena gestién de sus procedimientos, cumplir con los objetivos de la

empresa y mitigar los riesgos a un nivel aceptable.

1.1.1 Control interno
“El concepto de control interno ha ido evolucionando a lo largo del tiempo. La idea

general de control forma parte de la Teoria de la Administracion, es el conjunto de
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acciones, actividades, planes, politicas, normas, registros, procedimientos y métodos,
incluido el entorno y actitudes que desarrollan autoridades y su personal a cargo, con el
objetivo de prevenir posibles riesgos que afectan a una entidad. Antes de dar una
definicion de control interno es conveniente definir por separado que se entiende por
control y que se entiende por interno.

Controlar implica revisar, fiscalizar. Para efectuar control es necesario predeterminar
objetivos, pues sin objetivos el control no tiene sentido. El concepto de interno podria

definirse como algo situado dentro de los limites de un negocio o entidad.™

Para Estupifian Gaitan, “Control Interno es un proceso, ejecutado por la junta directiva o
consejo de administracion de una entidad, por su grupo directivo (gerencial) y por el resto
del personal, disefiado especificamente para proporcionarles seguridad razonable de

conseguir en la empresa las tres siguientes categorias de objetivos:

e Efectividad y eficiencia de las operaciones.
¢ Suficiencia y confiabilidad de la informacion financiera.

e Cumplimiento de las leyes y regulaciones aplicables.”

Segln el Comité de Auditoria del AICPA (American Institute of Certified Public
Accountants, organismo que reune a los Contadores Publicos norteamericanos y emite
normas para la estandarizacion del trabajo de los Contadores Publicos de Estados
Unidos). “El control interno comprende el plan de organizacion y el conjunto coordinado
de los métodos y medidas adoptados dentro de una empresa para salvaguardar sus
activos, verificar la exactitud y confiabilidad de su informacién contable, promover la

eficiencia operativa y alentar la adhesion a las politicas prescritas por la gerencia”.®

1 Berbia 2008:6.
2 Estupifian 2006: 25.
3 Berbia 2008:7.
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Segun COSO “El Control Interno es un proceso llevado a cabo por la direccion y el resto
del personal de una entidad, disefiado con el objeto de proporcionar un grado de

seguridad razonable en cuanto a la consecucién de objetivos.™

1.1.2. Objetivos del control interno

Segun Ledezma & Merino, “Obtener informacion financiera, veraz y oportuna la cual
constituye un elemento importante sobre la cual se toman las decisiones en la

organizacion.

Proteger los recursos empresariales y/o institucionales, contando para ello con un
adecuado plan de seguros o efectos de salvaguardar los activos y patrimonios de la

empresa.

Promover y fomentar la eficiencia de las operaciones.”™

1.1.3 Elementos del control interno

1.1.3.1 Organizacion

“Direccion que asume la responsabilidad de la politica general de la empresa y de las
decisiones tomadas en su desarrollo. Division de labores que defina claramente las
independencias de las operaciones de funcién, custodia y registro. Asignacion de
responsabilidades que establezcan con claridad los nombramientos dentro de la empresa

por jerarquia.

1.1.3.2 Procedimiento

El control interno no se demuestra solo con una adecuada organizacion, es necesario
gue sus principios se apliquen en la practica mediante procedimientos que garanticen la

solidez de la organizacion:

4 AEC 2016
5 Ledezma y Merino 2011:30
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- Planeacion y sistematizacion.

- Registros y formas.

- Informes.

1.1.3.3 Personal

Los elementos del personal que intervienen en el control interno son cuatro:

entrenamiento, eficiencia, moralidad, retribucion.

1.1.3.4 Supervisién

La supervision se ejerce en diferentes niveles, por diferentes funcionarios, empleados y
en forma directa e indirecta una buena planeacién y sistematizacion de procedimientos y
un buen disefio de registros, formas e informes permiten la supervisién en el automatico

de los diversos aspectos del control interno.”

1.1.4 Importancia del control interno

Toda organizacion debe llevar un sistema de control interno en sus operaciones con la
finalidad de poder observar y seguir con detalle el ciclo de desarrollo de los
procedimientos de sus actividades permitiendo detectar errores, corregirlos y evitar que

ocurran nuevamente.

“La falta de controles internos o la no apropiada operatividad de los mismos en las
empresas elevan la exposicion a situaciones relacionadas con fraude por parte de
algunos empleados. Algunos indicadores de ello son, por ejemplo, no contar con una
adecuada documentacion para soportar las politicas y procedimientos establecidos por la

Direccion de la Organizacion, informacién relacionada sobre la aplicacion de los

6 Vargas y Ramirez 2014:12-13.
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controles, asi como respecto a los procedimientos existentes y segregacion de

funciones.””
1.1.5 Componentes del control interno

1.1.5.1 Ambiente de Control

“El entorno de control es el conjunto de normas, procesos y estructuras que constituyen
la base sobre la que desarrollara el control interno de la organizacion. El consejo y la alta
direccién son quienes marcan el “Tone at the Top” con respecto a la importancia del
control interno y los estdndares de conducta esperados dentro de la entidad. La direccién
refuerza las expectativas sobre el control interno en los distintos niveles de la
organizacion. El entorno de control incluye la integridad y los valores éticos de la
organizacion; los pardmetros que permiten al consejo llevar a cabo sus responsabilidades
de supervision del gobierno corporativo; la estructura organizacional y la asignaciéon de
autoridad y responsabilidad; el proceso de atraer, desarrollar y retener a profesionales
competentes; y el rigor aplicado a las medidas de evaluacion del desempefio, los
esquemas de compensacion para incentivar la responsabilidad por los resultados del
desempenio El entorno de control de una organizacion tiene una influencia muy relevante
en el resto de componentes del sistema de control interno.

1.1.5.2 Evaluacion de riesgos

Cada entidad se enfrenta a una gama diferente de riesgos procedentes de fuentes
externas e internas. El riesgo se define como la posibilidad de que un acontecimiento
ocurra y afecte negativamente a la consecucion de los objetivos. La evaluacion del riesgo
implica un proceso dinamico e iterativo para identificar y evaluar los riesgos de cara a la
consecucion de los objetivos. Dichos riesgos deben evaluarse en relacion con unos
niveles preestablecidos de tolerancia. De este modo, la evaluacion de riesgos constituye

la base para determinar cOmo se gestionaran.

” Mejia 2016 (Internet)
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Una condicion previa a la evaluacion de riesgos es el establecimiento de objetivos aso-
ciados a los diferentes niveles de la entidad. La direccion debe definir los objetivos
operativos, de informacién y de cumplimiento, con suficiente claridad y detalle para
permitir la identificacion y evaluacion de los riesgos con impacto potencial en dichos
objetivos. Asimismo, la direccién debe considerar la adecuacién de los objetivos para la
entidad. La evaluacion de riesgos también requiere que la direccion considere el impacto
gque puedan tener posibles cambios en el entorno externo y dentro de su propio modelo

de negocio, y que puedan provocar que el control interno no resulte efectivo.

1.1.5.3 Actividades de control

Las actividades de control son las acciones establecidas a través de politicas y
procedimientos que contribuyen a garantizar que se lleven a cabo las instrucciones de la
direccién para mitigar los riesgos con impacto potencial en los objetivos. Las actividades
de control se ejecutan en todos los niveles de la entidad, en las diferentes etapas de los
procesos de negocio, y en el entorno tecnolégico. Segln su naturaleza, pueden ser
preventivas o de deteccidén y pueden abarcar una amplia gama de actividades manuales
y automatizadas, tales como autorizaciones, verificaciones, conciliaciones y revisiones
del desempefio empresarial. La segregacién de funciones normalmente estéa integrada en
la definicion y funcionamiento de las actividades de control. En aquellas areas en las que
no es posible una adecuada segregacion de funciones, la direccion debe desarrollar

actividades de control alternativas y compensatorias.

1.1.5.4 Informacién y comunicacién

La informacion es necesaria para que la entidad pueda llevar a cabo sus
responsabilidades de control interno y soportar el logro de sus objetivos. La direccion
necesita informacion relevante y de calidad, tanto de fuentes internas como externas,
para apoyar el funcionamiento de los otros componentes del control interno. La

comunicacion es el proceso continuo e iterativo de proporcionar, compartir y obtener la
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informacion necesaria. La comunicacion interna es el medio por el cual la informacion se
difunde a través de toda la organizacion, que fluye en sentido ascendente, descendente y
a todos los niveles de la entidad. Esto hace posible que el personal pueda recibir de la
alta direccibn un mensaje claro de que las responsabilidades de control deben ser
tomadas seriamente. La comunicacion externa persigue dos finalidades: comunicar, de
fuera hacia el interior de la organizacioén, informacién externa relevante y proporcionar
informacién interna relevante de dentro hacia fuera, en respuesta a las necesidades y
expectativas de grupos de interés externos.

1.1.5.5 Actividades de supervision

Las evaluaciones continuas, las evaluaciones independientes o una combinacién de
ambas se utilizan para determinar si cada uno de los cinco componentes del control in-
terno, incluidos los controles para cumplir los principios de cada componente, estan
presentes y funcionan adecuadamente. Las evaluaciones continuas, que estan integra-
das en los procesos de negocio en los diferentes niveles de la entidad, suministran
informacién oportuna. Las evaluaciones independientes, que se ejecutan periédicamente,
pueden variar en alcance y frecuencia dependiendo de la evaluacion de riesgos, la
efectividad de las evaluaciones continuas y otras consideraciones de la direccién. Los
resultados se evalian comparandolos con los criterios establecidos por los reguladores,
otros organismos reconocidos o la direccion y el consejo de administracion, y las

deficiencias se comunican a la direccién y al consejo, segun corresponda.”®

1.1.6 Clases de control interno segin su procedimiento

1.1.6.1 Control interno financiero

“Comprende el plan de organizacion y procedimientos que aseguran la veracidad y
exactitud de los registros financieros, partiendo desde la simple formulacién de un asiento

contable hasta la elaboraciéon de los estados financieros finales.

8 Contraloria General de la Republica del Peri 2013 (Internet)

17



1.1.6.2 Control interno administrativo

Comprende el plan de organizacion y procedimientos relativos a los procesos de decision
que oriente la autorizacion de transacciones por parte de la gerencia se deberia obtener
el rendimiento de la politica establecida a través de la supervision de las operaciones y

controles.

La responsabilidad sobre estos controles esta delegada por la gerencia en los diversos
jefes de seccién o de departamentos quienes son encargados de mantenerlos y adoptar

medidas correctivas si es necesario.”

1.1.7 Riesgos de auditoria

“Al ejecutarse la auditoria de gestion, no estara exenta de errores y omisiones
importantes que afecten los resultados del auditor expresados en su informe. Por lo tanto,
debera planificarse la auditoria de modo tal que se presente en expectativas razonables

de detectar aquellos errores que tenga importancia relativa; a partir de:

- Criterio profesional del auditor.

- Regulaciones legales y profesionales.

- ldentificar errores o efector significativos.

En este tipo de auditoria tenemos que tener en cuenta también los tres componentes de

riesgo:

v" Riesgo inherente: es la posibilidad de error definida por la naturaleza propia del

componente, se establece antes de evaluar el control interno.

® Guevara y Quiroz 2014: 16
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v Riesgo de control: es la posibilidad de que los controles internos incluidos la
unidad de auditoria interna no detecte errores significativos. Se establece luego de

evaluar el control interno.

v Riesgo de deteccién: es la posibilidad de que el auditor no detecte errores
significativos con la aplicacién de sus procedimientos. De la combinacion de los
riesgos inherentes y de control, el auditor debe aprender administrar este

riesgo.”

1.1.8 Métodos de evaluacion del control interno

Segun Bravo, “Debe estudiarse y evaluarse apropiadamente las estructuras de control
interno  como base para establecer el grado de confianza que merece vy

consecuentemente, para determinar la naturaleza y alcance de la empresa.

Existen tres métodos que son utilizados para documentar el conocimiento de la estructura

del control interno. Estos son los siguientes:

1.1.8.1 El método descriptivo: Consiste en una descripcion detallada de las
caracteristicas del sistema que se esta evaluando tal como funciones, procedimientos,
registros y departamentos que intervienen este método llamado también narrativo, es el

més adecuado aplicado a empresas pequefias.

1.1.8.2 EI método del cuestionario: Consiste en utilizar una lista de preguntas

previamente elaboradas sobre aspectos basicos del sistema tales como:

10 Sanmartin y Zhingri 2013: 28-29
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La forma como se maneja las operaciones y las personas que intervienen en el proceso.
El autor al aplicar el cuestionario no debe conformarse con la contestacion a su pregunta,

sino que algunas respuestas deben ser confirmadas.

Es recomendable que el auditor y jefe de equipo sea responsable de efectuar el estudio y

evaluacién del control interno mediante la aplicacion del cuestionario.

1.1.8.3 El método del flujograma: Es la grafica o esquematizacion de las operaciones
de una empresa mediante el empleo de dibujos, cuadros, figuras geométricas que

representan formatos por cada departamento, area o archivo.”!

1.1.9 Ventas

1.1.9.1 Proceso de Ventas

“Segun Etzel y Walker (2005) define el "Proceso de Venta", como una secuencia légica
de cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con un comprador potencial y que

tiene por objeto producir alguna reaccion deseada en el cliente.

La venta no es una actividad Unica, es un conjunto de actividades disefiadas para
promover la compra de un producto o servicio. Por ese motivo, la venta requiere de un
proceso que ordene la implementacién de sus diferentes actividades, caso contrario no
podria satisfacer de forma efectiva las necesidades y deseos de los clientes, ni ayudar en

el logro de los objetivos de la empresa.”™?

“Segun Manuel Llamas (1990) precisa que “El Proceso de Venta”. Los ejecutivos que
conducen vendedores en las unidades comerciales deben conocer qué Venta es la

Ciencia de interpretar caracteristicas del producto/servicio en términos de satisfaccion del

11 Bravo 2000: 115
12 Etzel y Walker 2005: 20
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consumidor, para actuar después mediante técnicas adecuadas, sobre el convencimiento

de sus beneficios y la persuasion de la conveniencia de su posicion o disfrute inmediatos.

La venta como la mente humana, no funciona a saltos, sino mediante un proceso
psicolégico planificado dirigido por un vendedor. Se produce en cualquier tipo de ventas y

cuando no se realiza adecuadamente.” 13

“Segun Arnold Anderson (2001) precisa que “El proceso de venta” es el enfoque dinamico
que un profesional necesita para encontrar clientes potenciales y cerrar tratos. Es
dinamico porque estd siendo constantemente actualizado y cambiado en base a la
experiencia de los profesionales. Pero los seis pasos basicos de un proceso de ventas
permanecen intactos, y con este marco basico para guiarte puedes ayudar a aumentar

tus ingresos y confianza.

Oportunidades.

- Contacto inicial.

- Presentar la propuesta.

- Tratar con objeciones.

- Cerrar la venta.

- Mantenimiento corriente.”*

“Segun Méndez (2004) define que el “Proceso de Ventas” se identifica a los clientes en
potencia calificados por capacidad financiera, vol. de negocios, necesidades, el vendedor
debe averiguar todo lo posible de la organizacion y establecer objetivos para su visita, el
encargado de ventas debe saber como reunirse y saludar al comprador, empezar bien la

relacion, luego el vendedor presenta el producto y describe sus caracteristicas y ventajas,

13 lamas 1990: 35
14 Anderson 2001:; 28
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debe convertir las objeciones en razones para comprar y se realiza la venta; el vendedor
se asegura de la satisfaccion del cliente y se programa una visita de seguimiento

después de recibir el pedido inicial.” 1°

1.1.9.1.1 Caracteristicas de la venta

Caracteristicas de la venta:

“Independientemente de la tangibilidad o no del objeto de intercambio, asi como del
mercado a que se dirija, la venta personal presenta una serie de caracteristicas

genéricas:

Prospeccién: Los vendedores buscan nuevos "prospect” o clientes potenciales, asi

como nuevas oportunidades de negocio en clientes atendidos.

Seleccion: Tanto la experiencia del vendedor, como su conocimiento del cliente y del
sector que atiende, le permiten cualificar el potencial del cliente en cantidad y

rentabilidad, pudiendo seleccionar a los de mayor interés para la empresa.

Venta: Supone llevar el proceso de comunicacion hasta su fin dltimo —la venta-, mediante
el conocimiento y dominio del "arte de vender": aproximacion, presentacion,

investigacion, propuesta, tratamiento de objeciones y cierre de la venta.

Flexibilidad: El caracter personal e interactivo de la comunicacién permite adecuar el
mensaje al cliente y sus circunstancias, asi como adecuar la oferta o propuesta de
solucién (producto y/o servicio, 0 combinacion de ambos) a las necesidades y deseos del

cliente en perspectiva. Tanto el mensaje como la oferta se personalizan.

15 Méndez 2004: 40
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Racionalidad: La disposicion hacia la compra puede hacerse mas racional mediante

presentaciones y demostraciones de los beneficios que aporta la oferta al cliente.

Comunicacion: El vendedor o agente de ventas es un medio de comunicacién empresa-
cliente. Transmite a la empresa la problemética y sugerencias de los clientes, asi como
informacion del mercado y la competencia, y a los clientes les transmite la informacion y

mensajes que la empresa les dirige.

Relaciones sociales: El contacto personal permite la creacion de relaciones sociales con
el cliente que favorecen su fidelidad a la empresa, sus pedidos y pagos reducen la

importancia de las posibles objeciones en la relacion empresa-cliente.

Persuasion: Al tratarse de una comunicacibn mas personalizada que la masiva, su
cualidad persuasiva es superior, provocando la realizacion de compras en mayor

proporcién por contacto Gtil que la comunicacion masiva.

Servicio: La fuerza de ventas puede proporcionar diversos servicios a los clientes:
consultoria, asistencia técnica, acuerdos sobre condiciones econdmicas, entregas,

intercambios de interés mutuo.”*®

1.1.9.2 Gestion de Ventas

Segun Aldama O. (2005) opina que la “Gestién de Ventas”, es un proceso dinamico
donde interactian diferentes elementos que contribuyen a que la venta se realice,

teniendo como premisa la satisfaccién de las necesidades del cliente”.

Elementos fundamentales de la Gestién de Ventas.

- El Enfoque hacia el cliente.

16 Manera 2000:148
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- El Equipo de Ventas.

- El Proceso de Venta.

- La supervision y motivacion del equipo de ventas.

- La comunicacion en las ventas.

- El merchandising.”’

1.1.9.3 Objetivos del control interno para las ventas

“Vergara (2002), en el cual, enfocan los objetivos de un sdlido sistema de control interno

para Ventas y Cuentas por Cobrar son los siguientes:

- Los Bienes remitidos y los servicios prestados a clientes deben ser facturados y
registrados contablemente. Asimismo, los débitos a clientes correspondan a bienes

remitidos y servicios prestados.

- Las notas de crédito a favor de clientes por concepto de devoluciones, descuentos y
bonificaciones deben ser elaborados y registrados contablemente. De igual manera, los

abonos a clientes deben corresponder a conceptos validos.

- Las ventas realizadas (incluyendo, en su caso, cantidades, precio, condiciones de pago,
plazo de entrega de los bienes, etc.). Deben ser autorizadas de acuerdo con las politicas

de la empresa al respecto.

- Todas las ventas deben ser aplicadas a cuentas por cobrar (excepto las de contado) y
registradas adecuadamente en el periodo correspondiente. Los créditos a clientes deben

registrarse en el momento que se reciben los bienes devueltos.

- Todas las ventas, créditos por devoluciones y débitos por intereses y otros cargos,

deben ser oportunamente registrados en mayores auxiliares y pasados al libro mayor.”®

17 Aldama 2005:201
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1.1.10 Coso Il

En diciembre de 2014, el marco original se sustituird por el Marco COSO 2013, version
que fue lanzada oficialmente en mayo de 2013, y que busca que las empresas
desarrollen y mantengan efectiva y eficientemente sistemas de control interno que
ayuden en el proceso de adaptacién a los cambios, cumplimiento de los objetivos de la
empresa, mitigacion de los riesgos a un nivel aceptable, y apoyo a la toma de decisiones

y al gobierno.

1.1.10.1 Relacion entre objetivos y componentes

Existe una relacion directa entre los objetivos, que es lo que una entidad se esfuerza por
alcanzar, los componentes, que representa lo que se necesita para lograr los objetivos y
la estructura organizacional de la entidad (las unidades operativas, entidades juridicas y

demas)

La relacion puede ser representada en forma de cubo.

- Las tres categorias de objetivos operativos, de informacién y de cumplimiento estan

representadas por las columnas.

- Los cinco componentes estan representados por las filas

- La estructura organizacional de la entidad esta representada por la tercera dimension.

1.1.10.2 Componentes y principios

El Marco establece un total de diecisiete principios que representan los conceptos
fundamentales asociados a cada componente. Dado que estos diecisiete principios
proceden directamente de los componentes, una entidad puede alcanzar un control

interno efectivo aplicando todos los principios. La totalidad de los principios son aplicables

18 Vergara 2002: 155
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a los objetivos operativos, de informacion y de cumplimiento. A continuacion, se

enumeran los principios que soportan los componentes del control interno.

Ambiente de control

1. La organizacion demuestra compromiso con la integridad y los valores éticos.

2. El consejo de administracion demuestra independencia de la direccion y ejerce la

supervision del desempefio del sistema de control interno.

3. La direccion establece, con la supervision del consejo, las estructuras, las lineas de
reporte y los niveles de autoridad y responsabilidad apropiados para la consecucion de

los objetivos.

4. La organizacibn demuestra compromiso para atraer, desarrollar y retener a

profesionales competentes, en alineacién con los objetivos de la organizacién

5. La organizacion define las responsabilidades de las personas a nivel de control interno

para la consecucién de los objetivos.

Evaluacién de riesgos

6. La organizacion define los objetivos con suficiente claridad para permitir la

identificacion y evaluacién de los riesgos relacionados.

7. La organizacion identifica los riesgos para la consecucion de sus objetivos en todos los
niveles de la entidad y los analiza como base sobre la cual determinar cémo se deben

gestionar.
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8. La organizacion considera la probabilidad de fraude al evaluar los riesgos para la

consecucion de los objetivos.

9. La organizacion identifica y evalla los cambios que podrian afectar significativa- mente

al sistema de control interno.

Actividades de control

10. La organizacion define y desarrolla actividades de control que contribuyen a la

mitigacion de los riesgos hasta niveles aceptables para la consecucién de los objetivos.

11. La organizacion define y desarrolla actividades de control a nivel de entidad sobre la

tecnologia para apoyar la consecucion de los objetivos.

12. La organizacion despliega las actividades de control a través de politicas que
establecen las lineas generales del control interno y procedimientos que llevan dichas

politicas a la practica.

Informacidon y comunicacién

13. La organizacién obtiene o genera y utiliza informaciéon relevante y de calidad para

apoyar el funcionamiento del control interno.

14. La organizaciébn comunica la informacion internamente, incluidos los objetivos y
responsabilidades que son necesarios para apoyar el funcionamiento del sistema de

control interno.

15. La organizacion se comunica con los grupos de interés externos sobre los aspectos

clave que afectan al funcionamiento del control interno.
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Actividades de monitoreo

16. La organizacion selecciona, desarrolla y realiza evaluaciones continuas y/o
independientes para determinar si los componentes del sistema de control interno estan
presentes y en funcionamiento.

17. La organizacion evalla y comunica las deficiencias de control interno de forma
oportuna a las partes responsables de aplicar medidas correctivas, incluyendo la alta

direccién y el consejo, segun corresponda.”®

1.2 Antecedentes historicos

ALVARADO VELETANGA Maria y TUQUINAHUI PAUTE Silvia ( 2011)?°, en su tesis
titulada “Propuesta de implementacion de un sistema de control interno basado en el
modelo coso, aplicado a la empresa electro instalaciones en la ciudad de Cuenca,
aplicando la metodologia descriptiva, concluye que el control interno permite a una
organizacion limitar los fraudes o apropiaciones, limita las facultades de determinados
ejecutivos y directivos, permitiendo evitar y detectar arbitrariedades, decisiones
indebidas, incompetencia y otros hechos de méas gravedad, lo que pudiera ser la causa

de que en ocasiones determinados directivos.

CHACON SAMOYOA, Bayron (2011)?! en su tesis titulada “Metodologia COSO-ERM en
la evaluacién de control interno en el area de cuentas por cobrar de una empresa
distribuidora y comercializadora de pintura”, Guatemala, nos dice que La falta de
aplicacion de metodologias integrales que permitan una adecuada administracion del
riesgo, tales como las que ofrece COSO ERM, ocasiona la inadecuada administracién del

riesgo sobre los registros y procedimientos del area de cuentas por cobrar.

19 Contraloria General de la Republica del Pert 2013, internet
20 Alvarado y Tuquinhui 2011: 125
21 Chacon 2011: 107
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CAHUANA MANCHEGO, Xiomara, CALDERON RIOS Karen y CONDORI CUSI LUZ
(2015)?2 en su tesis titulada “Implementacion de un procedimiento de control interno para
la seleccion de proveedores especializados en la empresa INCORP ingenieria y
construcciéon S.A.C. durante el 2013 — 2014”. Nos dice que durante los procesos de
analisis del area de cuentas por cobrar han aplicado los 5 componentes del control
interno (COSO), que les ha permitido detectar controles internos deficientes porque no
existe supervision en el area, el personal no estd siendo capacitado para enfrentar
responsabilidades de manera eficiente. Llegando a la conclusion sobre la importancia de
tener un buen control interno, mejorar las politicas de procedimiento de cobranzas y

crédito, tener el personal adecuado para el area.

ORIHUELA CASTANEDA, Mario, RAMON MORENO, Juan y SIERRA SANCHEZ,
Renato (2015)% en su tesis titulada “La influencia del marco integrado de control interno
(MICI) modelo coso en la aplicacion de empresas mayoristas de abarrotes en santa Anita
por el periodo 2013”. Concluye con la importancia de implementar el marco integrado de
control interno modelo COSO donde se obtiene resultados positivos en, en el logro de
objetivos y metas de la empresa, sin el marco integrado se corre el riesgo de que la

informacién financiera no refleje la situacion real de la empresa.
1.3 Definicién Conceptual de Términos Contables

“Cobranzas: Emitir reportes informativos de la cartera vigente y vencida, en cuanto

montos y plazos.

Liguidez: Representa la cualidad de los activos para ser convertidos en dinero efectivo
de forma inmediata sin pérdida significativa de su valor de tal manera que cuanto mas

facil es convertir un activo en dinero se dice que es mas liquido por definicion. El activo

22 Cahuana, Calderén y Condori 2015: 25
2 QOrihuela, Ramoén y Sierra 2015: 30
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con mayor liquidez es el dinero es decir los billetes y monedas tienen una absoluta
liquidez, de igual manera los depdsitos bancarios a la vista, conocidos como dinero
bancario, también goza de absoluta liquidez y por tanto desde el punto de vista

macroeconomico también son considerados dinero.

Efectivo: Es el recurso mas importante que tiene toda empresa, por lo que su
administracién correcta es crucial para la adecuada y eficacia operatividad de la misma,
el efectivo permite a la empresa invertir, compra de activos, mercancias, materia, pago de

némina, pago de pasivos, etc.

Deficiencia: Un defecto del control interno percibido, potencial o real o una oportunidad
de fortalecer el sistema de control interno para proporcionar una mayor probabilidad de

que los objetivos de la entidad son conseguidos.”?*

Politica: “Es una norma de accion expresada en forma verbal, escrita o implicita. Las

politicas se expresan por escrito en un manual de organizacion y procedimientos.”?®

Rentabilidad “Capacidad para generar beneficios. Los indicadores de rentabilidad

relacionan magnitudes de inversién (patrimonio neto, valor del activo)”2.

Crédito: “El crédito es el sistema de negociacion mediante el cual una persona o entidad
asume un compromiso de pago futuro (deudor) por la aceptacion inmediata de un bien o
servicio (acreedor). El crédito flexibiliza los términos de transaccion, facilitando el acuerdo
comercial, tanto al cubrir una satisfaccion de venta por parte del comerciante, como la
necesidad de comprar por parte del consumidor, de acuerdo con la disponibilidad de

pago que presenta”.?’

24 Micha y Pino 2016: 19-20
25 Montafo 1988: 27

26 Mora 2009

2T IPAE 2002: 50
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Gestion: “Este término hace la referencia a la administracién de recursos, sea dentro de
una institucién estatal o privada, para alcanzar los objetivos propuestos por la misma.
Para ello uno o mas individuos dirigen los proyectos laborales de otras personas para

poder mejorar los resultados, que de otra manera no podrian ser obtenidos.”?®

Sistema BPCS: “El Sistema de Planificacién y Control de Negocios (BPCS) es
un software de planificacion de recursos empresariales (ERP). BPCS es una serie de
programas de software. BPCS fue desarrollado por los Asociados de Software de
Sistema de Chicago (SSA), que mas tarde se convirti6 en SSA Global Technologies y se
utiliza para controlar las operaciones de las empresas manufactureras. Se ejecuta en
varios sistemas. Muchos de los médulos BPCS son independientes, en que las empresas
pueden optar por implementar sélo las aplicaciones financieras, por ejemplo, y ninguna

de la fabricacion."?®

28 Joaquin 2013: 25
2 Wikipedia (internet)
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CAPITULO 2

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1 Descripcion de larealidad problemética

En la actualidad, el mercado farmacéutico es muy competitivo, los grandes y pequefios
laboratorios se disputan el mercado. El expendio de medicamentos se da por diferentes
canales, pero es disputada la colocacion de medicamentos en las farmacias, ya que es un
mercado de facil acceso, no hay restriccién de ubicacion. Ademas, en las grandes cadenas
de farmacias no existe el apoyo a la receta y ellos prefieren colocar los productos de sus
propias marcas. Por esto los laboratorios hacen una gran campafa de apoyo a las
farmacias, otorgandole el mejor descuento y promociones que ellos no podrian rechazar.
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Pero un laboratorio debe invertir en capital humano calificado, para poder colocar sus
productos en lugares de facil rotacion. La mayoria de empresas estimula a su fuerza de
ventas a llegar a sus tan ansiadas cuotas. El medio es solo uno, poder colocar el producto,
ayudar a la rotacién del mismo, y dar premios a los dependientes y duefios de estas

farmacias.

Para ello un laboratorio que decida realizar venta directa a farmacias, debe enfocarse a
implementar medidas de control para asegurar que sus productos se expendan de acuerdo

con lo que se estipula sus planes de ventas.

Por qué el afan de querer conseguir la tan “ansiada cuota” puede hacer que estos
vendedores y representantes de laboratorios comentan actos de dolo, perjudicando al

laboratorio farmacéutico que representan.

Se ha logrado detectar que, en el mercado farmacéutico, la mayoria de laboratorios ha
optado por no hacer venta directa a las pequefias farmacias, trasladando este riesgo a las
grandes distribuidoras del mercado. Pero algunos laboratorios pequefios o grandes del
mercado han decidido asumir este riesgo, por que emplean sus técnicas de marketing

dentro de estos expendios y en base a eso tratan de asegurar que sus productos roten.

Pero han de asumir el gran riesgo existente de morosidad de la cartera de este sector.

En laboratorios pequefios o laboratorios donde no existe implantado un sistema de control
no existe segmentacion de funciones, los encargados del area de venta son juez y parte,
son los encargados de promover el producto, de generar el pedido, hacer el despacho del
mismo culminando con el cobro de esta deuda. Son medidos en su mayoria, por la

colocacién que efectian en el mes, como también por el cobro del mismo.

Un vendedor es el encargado de ubicar un cliente potencial, ayuda a evaluar al cliente, un

gestor de créditos y cobranzas no se puede desplazar a la farmacia. El generara los pedidos
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2.2.

ademas que negocia siempre un aumento de linea para su cliente, para asi poder hacerse

de las mejores promociones del afio.

Esto contraviene las medidas de control, él no puede ser juez ni parte dentro de sus

funciones.

Este sistema de trabajo, que sobrecarga de funciones a un vendedor, sumado a la falta de
control que se tiene sobre él. Propicia a que cometan actos delictivos, los cuales afectan a

terceros. Esto incluye al laboratorio en el cual trabajan.

Cuando una cuenta es considerara cobranza dudosa, siempre se reporta a una central de
riesgo, las personas reportadas siempre se veran perjudicadas al querer gestionar un
financiamiento, se comunicaran con el laboratorio, queriendo saber el porqué de esta deuda,
en algunos casos siendo montos pequefios, efectian el pago, pero en algunos casos no,
piden revisidbn de su cuenta y ahi es donde se detecta que el pedido realizado no fue

refrendado por el duefio de la farmacia.

Se ha logrado detectar este comportamiento en diferentes lineas de negocio, en donde el
vendedor siempre es el encargado de generar, despachar y cobrar el pedido. Por esto de

deben tomar medidas para reducir esta incidencia.

En consecuencia, si la empresa continlia con este problema de no aplicar adecuadamente el
control interno segun modelo COSO, puede incurrir a que los vendedores se beneficien
indirectamente con las cobranzas en efectivo y en el area de cobranzas siga figurando como

pendiente de cobro una factura que ya fue pagada directamente al vendedor.

Delimitacién de la Investigacion

Delimitacién temporal: la presente investigacion fue realizada de junio 2016 hasta octubre

2016.
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Delimitacién espacial: la empresa representa al rubro de laboratorios, la cual se dedica a

la fabricacién y venta de medicamentos, se tomd como referencia el periodo 2014.

Delimitacién geogréfica: la empresa se encuentra ubicada en el distrito de Ate — Vitarte,

provincia y departamento de Lima — Perq.

2.3. Formulacién del Problema de la Investigacidn

2.3.1 Problema Principal

¢,De qué manera la evaluacién al control interno del proceso de ventas a farmacias

impacta en la gestion de cobranzas de laboratorios JYK S.A.?

2.3.2 Problemas Secundarios

1. ¢De qué manera el disefio de actividades aplicado al proceso de ventas a farmacias
impacta en el seguimiento de la morosidad de laboratorios JYK S.A.?
2. ¢De qué manera el diagnostico de control interno aplicado al proceso de ventas a

farmacias impacta en la gestion del riesgo de liquidez de laboratorios JYK S.A.?

2.4 Objetivos de la Investigacién

2.4.1 Objetivo General

Determinar de qué manera la evaluacién al control interno del proceso de ventas a

farmacias impacta en la gestion de cobranzas de laboratorios JYK S.A.

2.4.2 Objetivos Especificos

1. Determinar de qué manera el disefio de actividades aplicado al proceso de ventas a

farmacias impacta en el seguimiento de la morosidad de laboratorios JYK S.A.
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2. Determinar de qué manera el diagnostico de control interno aplicado al proceso de
ventas a farmacias impacta en la gestion del riesgo de liquidez de laboratorios JYK

S.A.

2.5 Indicadores de Logros de Objetivos

OBJETIVO INDICADORES

Determinar de qué manera la evaluacion - Observa el proceso de gestion de
al control interno del proceso de ventas a ventas
farmacias impacta en la gestion de - Divide saldos por antigiiedad

cobranzas de laboratorios JYK S.A.

- Evalla el proceso de gestion para la

Determinar de qué manera el disefio de toma de pedidos.
actividades aplicado al proceso de ventas - Analiza el proceso de gestion de
a farmacias impacta en el seguimiento de ventas

la morosidad de laboratorios JYK S.A.

Determinar de qué manera el diagnostico - Estudia el tratamiento al despacho
de control interno aplicado al proceso de de pedidos.

ventas a farmacias impacta en la gestion - Examina el medio de cobro de
del riesgo de liquidez de laboratorios JYK facturas

S.A

2.6 Justificacion e Importancia

Este trabajo es de suma importancia para las personas que quieran emprender algun tipo
de negocio, ya que deben conocer el rubro al que quieren dirigirse, asi como el riesgo

que corren por no establecer mejores procedimientos de trabajo.

El objetivo de una empresa es crecer y consolidarse en el mercado. Y uno de nuestros
pilares en nuestros trabajos es la mejora continua, necesitamos reducir riesgos, todo para

generar liquidez a la empresa.
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2.7.

El evaluar el sistema de control interno en el &rea de ventas, asi como el de cobranzas,
genera que podamos dar recomendaciones a la empresa para que sean aplicadas a

futuro.

Por lo tanto, contribuye como soporte a futuras investigaciones con bases similares,

siendo marco referencial para la misma empresa evaluada.

Limitaciones

Las limitantes que se presentaron en el desarrollo de la investigacion, fue no haber
estado ubicados dentro de la empresa que da origen a este trabajo. Se superd esta
limitacion recurriendo continuamente a los colaboradores que siguen trabajando dentro

de la empresa.

Asimismo, dentro del rubro farmacéutico, no se tuvo un estudio de impacto de la
morosidad por sectores. Para superar esta falta de herramienta se debié tomar como

base la informacién proporcionada por algunos distribuidores.
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CAPITULO 3

METODOLOGIA

3.1. Disefio de la investigacién

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista mencionan que la investigacion descriptiva
“‘mide, evalia o recolecta datos sobre diversos conceptos (variables), aspectos,
dimensiones o componentes del fendbmeno a investigar. En un estudio descriptivo que
selecciona una serie de cuestiones y se mide o recolecta informacion sobre cada una de
ellas, para asi describir lo que se investiga”?°

Por esta razén, de acuerdo con la definicién de este estudio procede a recopilar toda la
informacion relativa de la situacion actual de la empresa Laboratorios JYK S.A., podemos
decir que la investigacion descriptiva es importante, a través de los estudios descriptivos
se ha interaccionado con el participante, por medio de encuestas y/o entrevistas para
recolectar la informacion necesaria para tener mayor detalle del objeto de estudio.
Asimismo, en el presente informe se determind como la evaluacién al control interno en el

proceso de ventas impacta en el area de créditos y cobranzas de la empresa.

30 Hernandez, Fernandez y Baptista 2006
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3.2. Método de la investigacion

3.2.1.Método deductivo. - se utilizé este método porque desarrollé6 una premisa general para
obtener las conclusiones de un caso particular, ya que el tema de investigacion parte de
evaluar el control interno de la empresa mediante el modelo COSO, concluyendo de
esta manera en la mejora del control interno de la empresa Laboratorios JYK S.A.

3.2.2.Método de analisis. - se utilizé este método porque nos permitié examinar la debilidad
del area de ventas en sus procesos y se aplicé dentro de las recomendaciones para
mejora del control interno.

3.2.3.Método de sintesis. - se escogi6 este método porgue nos permitié ser mas concisos en
la determinacién de las conclusiones y recomendaciones y aplicarlo en su descripcion

dentro del trabajo de investigacion.

3.3 Tipo de investigacion

3.3.1 Método mixto, se escogié el método mixto porque en este trabajo de investigacion
podemos evaluar el control interno de la empresa de una manera cuantitativa y
cualitativa, y se aplicé en nuestra investigacion con la recopilacion de datos, encuestas

gue nos apoy6 en una mejor evaluacion del control interno de la empresa.

3.4 Técnicas e instrumento:

El método elegido es el método cuantitativo. Se escogié este método porque se va a
utilizar la informacién de la empresa a través de la encuesta y nos sirvié para una mejor
evaluacion del control interno de la empresa. Asimismo, el instrumento que se aplicé en
esta investigacion fue el cuestionario, el mismo que fue repartido a un grupo de personas.
El cuestionario const6 de veinte preguntas, las cuales nos permitié contar con una matriz

de la informacion, siendo esta graficada para su analisis e interpretacion.
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3.5 Mediciéon de variables —indicadores

Variables Dimensiones Indicadores Peso Ne item Criterios de
items evaluacion
1. ¢Qué entiendes por control interno?
Disefio de 2. ¢Cudles son los valores de la empresa
actividades 3. ¢Con qué frecuencia son capacitados en su labor de vendedores?
Control 4. ¢Con qué frecuencia son evaluado_s por su labor de vendedores? )
- Evalla el proceso de 5. ¢Cuando tienes un problema relacionado a tu labor de vendedor, quién te
interno gestién_ para la toma ayuda a encontrar una so_Iucién? o
de pedidos. 50 % 10 6. ¢Cada cuanto tiempo reciben bono por cumplimiento de metas?
7. ¢ Como envia su solicitud de ventas al area comercial?
- Analiza el proceso 8. g,Qu!e:zn apruepa su soIici_tu_q de ventas? ) _
de gestion de ventas 9. ¢Quién efectlia una revision de los pedidos de farmacias, antes de ser
Diagnéstico del entregados a usted?
control interno 10. ¢A cargo de quién estd la tarea de efectuar el envio fisico de los
productos?
Correcto 1
Incorrecto 0
11. ¢Quién es la persona encargada dentro de la farmacia de darle la
- Estudia el proceso de confor[nidad del pedido?_ . s
) despacho de pedidos 12. ¢A qué area envia la copia de la guia de rem|snon?
Morosidad P p : 13. ¢Quién gestiona el cobro de los documentos pendientes?
Gestion de 14. ¢Con qué frecuencia visita a sus clientes, para supervisar la rotacion del
- Examina el proceso 50% 10 producto? o
cobranza de cobro de facturas 15. ¢Usted col_Jra ala fecha_ _de venc_lmlento de la factura?
16. ¢Qué medio de pago utiliza el cliente?
17. ¢Como informa el cobro de la factura?
Liquidez 18. ¢Cada cuanto tiempo entrega el reporte de cobro?
19. ¢Cuél es su funcion principal?
20. ¢Cual es el criterio para su evaluacion de desempefio?
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3.6. Elaboracién de instrumentos

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DEL PERU
FACULTAD DE CONTABILIDAD Y FINANZAS

CUESTIONARIO PARA EVALUAR EL CONTROL INTERNO AL PROCESO DE VENTAS
A FARMACIAS Y SU IMPACTO EN LA GESTION DE COBRANZAS DE LABORATORIOS
JYK S.A.

Profesion: Area de trabajo:
Tiempo de trabajo: Edad: Sexo:

Instrucciones: Marque con una “X” la respuesta que mas se acerca a lo que usted piensa.
Sus respuestas son confidenciales.

1. ¢Qué es el control interno?
a) Es un conjunto de normas.
b) Es un sistema de gestion contable.
c) Es un sistema de gestién financiera.
d) Es politica de gestién de datos.

2. ¢Cuales son los valores de la empresa?
a) Honestidad, respeto, responsabilidad, puntualidad, lealtad, solidaridad.
b) Respeto, responsabilidad, lealtad, solidaridad y confiabilidad.
¢) Honestidad, respeto, responsabilidad, proactividad, lealtad, solidaridad y confiabilidad.
d) Honestidad, respeto, responsabilidad, puntualidad, lealtad, proactividad.

3. ¢Con qué frecuencia son capacitados en su labor de vendedores?
a) Una vez al afo.
b) Dos veces al afio.
c) Tres veces al afio.
d) Cuatro veces al afio.

4. ¢Con qué frecuencia son evaluados por su labor de vendedores?
a) Una vez al afio.
b) Dos veces al afio.
c) Tres veces al afio.
d) Cuatro veces al afio.

5. ¢Cuéando tienes un problemarelacionado a tu labor de vendedor, quien te ayuda a
encontrar una solucion?
a) Supervisor.
b) Gerente de zona.
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c) Gerente de ventas.
d) Gerente general.

6. ¢Cada cuéanto tiempo reciben bono por cumplimiento de metas?
a) Mensual.
b) Trimestral.
c) Semestral.
d) Anual.

7. ¢Como envia su solicitud de ventas al area comercial?
a) Via email.
b) Por mensaje de texto.
¢) Formato de pedido numerado.
d) Llamada telefénica.

8. ¢Quién aprueba su solicitud de ventas?
a) Area comercial.
b) Area de cobranzas.
c) Area de marketing.
d) Area de logistica.

9. ¢Quién efectia unarevision de los pedidos de farmacias, antes de ser entregados
a usted?
a) Personal de almacén.
b) Lo efectla usted.
c) Jefe de despacho.
d) Personal de despacho.

10. ¢A cargo de quién esta la tarea de efectuar el envio fisico de los productos?
a) Por medio del vendedor.
b) Envio por servicio de un tercero.
c¢) Envio por transporte de la empresa.
d) El cliente recoge el pedido.

11. ¢Quién es la persona encargada dentro de la farmacia de darle la conformidad del
pedido?
a) El quimico farmaceéutico.
b) El duefio de la farmacia.
c) El técnico farmacéutico.
d) El encargado de turno de la farmacia.

12. (A qué areaenviala copiade laguiade remision?
a) Almacen.
b) Logistica.
c) Cobranzas.
d) Tesoreria.

13. ¢Quién gestiona el cobro de los documentos pendientes?
a) Vendedor.
b) Sectorista de cobranzas.
c) Representante médico.
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d) N.A.

14. ¢Con gué frecuencia visita a sus clientes, para supervisar la rotacion del producto?

a) Una vez a la semana.
b) Tres veces al mes.

c) Dos veces al mes.

d) Una vez al mes.

15. ¢Usted cobra ala fecha de vencimiento de la factura?
a) A veces.
b) Pocas veces.
c) Casi siempre.
d) Siempre.

16. ¢Qué medio de pago utiliza el cliente?
a) Efectivo.
b) Cheque.
c) Depdsito en cuenta.
d) Respuestaay b.

17. ¢Como informa el cobro de la factura?
a) Me dirijo al &rea de cobranzas.
b) Por email.
c) Por whatsapp.
d) Por via telefénica.

18. ¢(Cada cuéanto tiempo entrega reporte de cobro?
a) Nunca.
b) Casi nunca.
¢) Cuando lo solicitan.
d) Anualmente.

19. ¢Cudl es su funcion principal?
a) Vender.
b) Promocionar el producto.
c) Cobrar.
d) Garantizar la rotacion del producto.

20. ¢Cuadl es su criterio para su evaluacion de desempefio?
a) Las ventas efectuadas.
b) La gestion de cobro.
c) La rotacion de productos en la zona.
d) La cobertura en la zona.

Muchas gracias por su colaboracion.
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CAPITULO 4

CASO PRACTICO

4.1 Planteamiento del caso practico
4.1.1Presentacion de la empresa

Aspectos generales

La empresa LABORATORIOS JYK S.A., con RUC N° 20102010201, ubicada en la Av.

Frutales 220. Ate 5012.

Es una empresa familiar con 150 afios de historia. Sus éxitos de investigacion estan
destinados para mejorar la vida de las personas. Al mismo tiempo, su actividad empresarial
es sostenible y rentable porque tiene como base la innovacién, que es la clave para
mantener 'y alcanzar posiciones de liderazgo en todos los mercados.
Sus productos estan ayudando a abordar algunos de los mayores retos de hoy en dia, como
la sobrepoblacion mundial, una sociedad que envejece y la necesidad de hacer eficiente -y,

siempre que sea posible, sostenible - el uso de los recursos naturales.
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* Mejora la calidad de vida de las personas mediante la prevencion, alivio o curacion de
enfermedades.
» Ayuda a proveer un adecuado suministro de alimentos de alta calidad y materias primas

renovables de origen vegetal.

Su objetivo es mejorar la calidad de vida de las personas, centrandose en la capacidad de
desarrollar y comercializar con éxito productos innovadores y soluciones basadas en el

conocimiento cientifico.

Vision
Liderar la comercializacion de medicinas a través de la excelencia en servicio.
Mision
Science For A Better Life / Ciencia para una Vida Mejor es la promesa que hacemos a la
sociedad para crear innovaciones que contribuyan a solucionar grandes desafios de nuestra
era: una mejor salud, mas alimentos y mayor bienestar.
Principales clientes
v Distribuidora Alfaro S.A.
v" Representaciones Deco S.A.
v" Dimexa S.A.
v" Quimica Suiza S.A.

v Eckerd S.A.
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Organigrama estructural de la empresa a nivel directorio

partamento d
investigaciony
desarrollo

Directorio

Departamento
Juridico

erencia General

Gerencia Gerencia

Financiera Administrativa

Jefatura de
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Jefatura de
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Fuente: Las autoras.
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Detalle lineas los procesos que se estan analizando dentro del presente trabajo:
Proceso de Ventas:
e Proceso detomade pedidos de farmacias:

1. Las farmacias se contactan con el vendedor para realizar su pedido y/o el vendedor
contacta con el cliente y hace la toma del pedido en su celular o por correo.

2. El vendedor se comunica por teléfono, celular, mensaje de texto o correos con el
area de facturacién para ingresar la orden de pedido al sistema.

Riesgos identificados:

» No hay un formato estandar (orden de pedido) para la toma de pedidos, esta deberia
estar firmada por el duefio de la farmacia, para tener la certeza a quien se le debe de
cobrar la venta efectuada.

e Proceso de aprobacion de pedidos de farmacias:
1. Se verifica en el sistema que existe una solicitud de pedido pendiente de atencion.
2. Se valida que no tenga documentos pendientes de pago y que el importe del pedido
no exceda el maximo de monto permitido (S/ 2,500.00).
3. Si cumple los requisitos anteriores, es aprobado, de lo contrario es rechazado.
4. Tomar en cuenta las siguientes observaciones para los clientes de farmacias:
> El cliente es registrado por informacion brindada por el vendedor.
» Cada pedido por la farmacia no debe pasar de S/ 2,500.00
» El plazo maximo de pago es de 90 dias.
Riesgos identificados:
» Se debe contar con una orden de pedido firmada por el representante de la farmacia,
para comprobar la autenticidad de la misma.
» Se deberia evaluar a cada cliente y asignarle una linea de crédito determinado por el
area de créditos y cobranzas.
» Todos estos clientes deberian contar con una linea de crédito de compra.

e Proceso de despacho y entrega de mercaderia: Pedidos de farmacias:
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1. El vendedor debe dirigirse al area de almacén, portar la copia de su pedido ingresado
en el sistema donde se detalla la cantidad y el lote del producto a enviar.

2. Recibe los productos, los verifica y se los lleva, para ello cuenta con un vehiculo
propio. Porta la factura y guia de remision.

3. Se dirige al establecimiento, hace entrega a la farmacia del pedido, solicita sello y
firma de los documentos.

4. Entrega la guia de remision sellada y firmada al area de almacén. El cargo de la
factura se queda en su poder para efectuar la cobranza.

Riesgos identificados:

> El envid del pedido a los clientes deberia efectuarse desde el almacén, para
identificar a quien le hacemos entrega del producto.

» Los vendedores realizan directamente la cobranza en efectivo del pedido atendido.

e Proceso de cobranza a farmacias:

1. El vendedor debe visitar el establecimiento para realizar el cobro de lo adeudado.

2. De cobrar el importe adeudado, debe informar al asistente de créditos y cobranzas y
depositar en la cuenta corriente de la empresa. De lo contrario debe dirigirse al area
de crédito y cobranzas y pedir su nota de abono por la entrega del dinero.

Riesgos identificados:

» No se tiene la certeza que el vendedor realiza el deposito a las Ctas. Ctes. de la
empresa o que entregue al efectivo al asistente de cobranzas de manera inmediata.

» Los vendedores luego de realizado el cobro, no entregan un recibo por el pago

recibido al cliente que sea sustento del pago.
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Flujograma de procesos de la empresa

I Cliente Ventas Despacho Facturacion Cobranzas
- . . i Revisa el sistema de
Solicita pedido al Recibe la orden de Ingresa. el pedido .
Laboratorio JYK > pedido al sistema > pedidos
Si ¢No tiene doc.
' i j Vencidos?, se
Recibe factura y Guia Imprime Guia de Genera factura y aprueba
de Remisién Remision Gufa de pedidos por
montos < S/
1 1 2.500.00
Recoge pedido, Despacha pedido
verifica que este al Vendedor
- No
Recibe pedido del ¢ Entrega pedido a las
vendedor farmacias Se rec'haza
pedido
Sella y firma la Guia de Recibe Guia de Archiva Guia de
Remision > Remisién firmada Remisién
Farmacia paga en Vendedor efecttia Entrega dinero a
h — : > Créditos Y
efectivo cobro a las farmacias
S o] cobranzas

}
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Flujograma propuesto — Clientes “A” y “B”
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e Mejoras en el proceso de ventas del Laboratorio JYK S.A.
v' El departamento de créditos y cobranzas ha establecido la siguiente calificacion
de clientes:
o Cliente “A” — Plazo de crédito de 60 a 90 dias.
o Cliente “B” — Plazo de crédito de 45 a 60 dias.
o Cliente “C” — No posee linea de crédito. Solo contado.
Proceso de Ventas:
o Proceso recepcioén de pedidos:
Los Clientes acceden al portal web del laboratorio, ingresan sus érdenes de compra al

mdédulo web BPCS. Que previamente valida el stock solicitado.

e Proceso de aprobacién de pedidos por el area de cobranzas:
1. Se verifica en el sistema que existe una solicitud de pedido pendiente de atencion.
2. Se valida que cuente con linea de crédito.
3. Si cumple el requisito anterior, es aprobado, de lo contrario es rechazado.

e Proceso de despacho y entrega de mercaderia:

1. El area de facturacion genera la factura y la guia de remisién, es enviada al area de
almacén, para despachar el pedido, se adjuntan los documentos requeridos por el
cliente.

2. El jefe de almacén ordena los pedidos de acuerdo con las zonas de ubicacion del
cliente y se envia con el transportista al almacén del cliente.

3. Culminada la entrega de la mercaderia, el encargado de transportar y efectuar la
entrega (previa formalidad) devolvera la documentacion debidamente recepcionada
por el cliente.

4. La documentacion entregada sera visada por el jefe de almacén para iniciar la
distribucién a las areas de cobranzas, contabilidad y ventas para su adecuado

control.
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e Proceso de cobranza:

1. El asistente de cobranzas verifica en el médulo de control, el proximo vencimiento de
las facturas e inicia las comunicaciones con los diversos clientes de acuerdo con el
vencimiento de las facturas.

2. Para facilitar la cobranza la empresa ha implementado el servicio de recaudacion en
linea conformado por dos modalidades:

2.1 El cliente se presenta a la ventanilla del banco para realizar el pago de
sus obligaciones, indicando al personal del banco su nimero de RUC y
este, valida y confirma sus obligaciones.
2.2 El cliente ingresa a la pagina web del banco y puede seleccionar sus
facturas a pagar.
3. Si en el sistema BPCS de cobranzas se detecta un documento vencido,
automaticamente se bloquea los pedidos del cliente.

> Estados Financieros

La presente situacion financiera no presenta el impacto en la gestién de cobranza de
Laboratorios JYK S.A.
LABORATORIOS JYK S.A

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

2014 2014
ACTIVOS S/ PASIVO Y PATRIMONIO S/
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Efectivo y Equivalentes al Efectivo 4,522,600.00 Cuentas por Pagar Comerciales 29,174,520.00
Cuentas por Cobrar Comerciales (neto)  28,372,840.00 Cuentas por Pagar a Entidades Relacionadas 1,361,760.00
Otras Cuentas por Cobrar (neto) 2,649,240.00 Cuentas por pagar diversas 1,054,320.00
Inventarios 2,590,160.00 Total Pasivos Corrientes 31,590,600.00
Gastos contratados por anticipado 24,840.00
Total Activos Corrientes 38,159,680.00 Pasivos no Corriente
Provisiones 2,292,960.00
Activos No Corriente Total Pasivos No Corrientes 2,292,960.00
Propiedades, Planta y Equipo (neto) 2,745,920.00 Total pasivo 33,883,560.00
Activos por impuestos diferidos 2,958,160.00
Intangibles 2,833,448.00 PATRIMONIO
Total Activos No Corriente 8,537,528.00 Capital Emitido 3,039,000.00
Otras Reservas de Capital 529,440.00
Resultados Acumulados 3,461,808.00
Otras Resenvas de Patrimonio 5,783,400.00
Total Patrimonio 12,813,648.00
TOTAL DE ACTIVOS 46,697,208.00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 46,697,208.00
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La situacion financiera muestra sin el impacto que en la gestion de cobranza no existe
ninguna politica para reducir una elevada incobrabilidad en las cuentas por cobrar
comerciales que asciende a S/. 28,372,840.00. Y asimismo el comportamiento de las
cuentas por pagar comerciales se observa un elevada obligacion comercial que asciende a
S/. 29,174,520.00, producto por una falta de efectivo.

LABORATORIOS JYK S.A

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES
PARA EL ANO TERMINADO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

2014

Venta
Otros ingresos operacionales

Costo de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos de Ventas
Gastos de Administracion
Otros ingresos

Otros egresos

Utilidad de Operacion

Ingresos Financieros
Gastos financieros
Diferencia de cambio neta

Utilidad antes de impuesto a la renta
Impuesto a la renta
Utilidad y resultados integrales del afio

S/

50,221,440.00
42,000.00

50,263,440.00
-31,569,480.00

18,693,960.00

-10,965,000.00
-1,453,680.00
1,052,040.00
-2,338,680.00

4,988,640.00
135,000.00
-1,006,680.00
828,480.00

4,945,440.00
-1,483,632.00

3,461,808.00

El presente estado financiero muestra un ingreso operacional por S/. 50,263,440.00, y
producto de la deduccion del costo de ventas por S/. 31,569,480.00, se muestra como

utilidad bruta el monto de S/. 18,693,960.00.
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» Nota alos EEFF: Cuentas por cobrar

Cuentas por cobrar comerciales
Al 31 de diciembre este rubro comprende:

Facturas por Cobrar
Letras por Cobrar
Prowvision de Cobranza Dudosa

2014

S/

18,372,840.00
15,674,568.00
-5,674,568.00

28,372,840.00

2013

S/
14,914,680.00
14,982,936.00
-4,982,936.00

24,914,680.00

Las cuentas por cobrar comerciales son de vencimiento corriente, y no devengan intereses.

Detalle por tipo de clientes:

2014 2013
S/ S/
Distribuidoras 18,450,008.52 16,201,270.59
Farmacias 7,634,559.36 6,704,038.20
Cadenas 1,738,950.43 1,527,002.36
Clinicas 549,321.69 482,368.85
28,372,840.00 24,914,680.00
Reporte de Anticuamiento al 31 de diciembre del 2014
Por tipo de | Por Cobrar de | Por Cobrar de | Por Cobrar de | Por Cobrar de Total Ctax Chrar
Cliente 0- 60 dias 60 - 90 dias 90- 120 dias 120 -180 Dias
Distribuidoras 14,760,006.82 2,450,000.00 1,240,001.70 - 18,450,008.52
Farmacias 521,250.00 1,005,661.90 2,672,095.76 3,435,551.70 7,634,559.36
Cadenas 1,391,160.33 347,790.10 - - 1,738,950.43
Clinicas 439,457.35 109,864.34 - - 549,321.69
17,111,874.50 3,913,316.34 3,912,097.46 3,435,551.70 28,372,840.00

La presente nota representa las debilidades que tiene la empresa en sus cobranzas y en

otorgamiento del credito. Observandose los diversos vencimientos que flutuan de 60 dias a

180 dias, sin haber obtenido la liquidez necesaria.

> Ratios e interpretacion:

| RATIO DE SOLVENCIA

Endeudamiento patrimonial

Pasivo Total

33,883,560.00

2.64

Patrimonio

12,813,648.00

El patrimonio esta comprometido 2.64 con sus acreedores.
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RATIO DE LIQUIDEZ

Ratio de liquidez =

Interpretacion:

Ratio de Prueba Defensiva

Interpretacion:

Activo Corriente
Pasivo corriente

Afio 2014

31,590,600.00

38,159,680.00

121

El activo corriente supera al pasivo corriente en 1.21, esto
significa que la empresa utilizando su efectivo, sus cuentas por
cobrar y sus existencias pueden pagar con holgura sus
obligaciones de corto plazo.

Caja 'y Bancos x 100%

4,522,600.00

Pasivo Corriente

31,590,600.00

0.14

Podemos observar que la empresa no puede hacer frente a sus
obligaciones a corto plazo. Su ratio es de 0.14

RATIO DE GESTION

Rotacién de cuentas por cobrar

Interpretacion

Ventas anuales al crédito

50,221,440.00

Promedio de cuentas por cobrar

26,097,706.00

189.67

En este caso seria 189.67 dias. Los términos de crédito que
ofrece la compafiia son de 90 A 120 dias en todas sus ventas, en
este caso el negocio tendria un problema ya que en promedio
esta cobrando sus cuentas por cobrar 99 dias después del
vencimiento de las facturas.

» Resultados de la implementacion de una adecuada “Evaluacion del control

interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto en la gestiéon de

cobranzas de Laboratorios JYK S.A.” (Proyectado)

ACTIVOS

Activos Corrientes

Efectivo y Equivalentes al Efectivo
Cuentas por Cobrar Comerciales (neto)
Otras Cuentas por Cobrar (neto)
Inventarios

Gastos contratados por anticipado
Total Activos Corrientes

Activos No Corriente

Propiedades, Planta y Equipo (neto)
Activos por impuestos diferidos
Intangibles

Total Activos No Corriente

TOTAL DE ACTIVOS

LABORATORIOS JYK S.A
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

2014

S/

4,522,600.00
738,281.00
2,649,240.00
2,590,160.00
24,840.00

10,525,121.00

2,745,920.00
2,958,160.00
2,833,448.00

8,537,528.00

19,062,649.00

PASIVO Y PATRIMONIO

Pasivos Corrientes

Cuentas por Pagar Comerciales

Cuentas por Pagar a Entidades Relacionadas
Cuentas por pagar diversas

Total Pasivos Corrientes

Pasivos no Corriente
Provisiones

Total Pasivos No Corrientes
Total pasivo

PATRIMONIO

Capital Emitido

Otras Reservas de Capital
Resultados Acumulados

Otras Reservas de Patrimonio
Total Patrimonio

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

2014
S/

1,539,961.00
1,361,760.00
1,054,320.00
3,956,041.00

2,292,960.00
2,292,960.00

6,249,001.00

3,039,000.00
529,440.00
3,461,808.00
5,783,400.00
12,813,648.00
19,062,649.00
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El presente estado financiero muestra los resultados de la implementacion de una
adecuada evaluacion del control interno y cuyo resultado a incidido en un primer momento
en el incremento del efectivo de la empresa permitiendole cubrir sus obligaciones y que a la

fecha tiene como resultado S/.1,538,961.00.

Cabe mencionar que otro resultado positivo para la empresa fue la cobranza efectiva de las
cuentas de cobranza dudosa, afectando el crecimiento de la utilidad de a empresa en el
ejercicio 2014.

LABORATORIOS JYK S.A

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES
PARA EL ANO TERMINADO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2014

2014
S/

Venta 50,221,440.00

Otros ingresos operacionales 42,000.00

50,263,440.00

Costo de Ventas -31,569,480.00

Utilidad Bruta 18,693,960.00

Gastos de Ventas -10,965,000.00

Gastos de Administracion -1,453,680.00

Otros ingresos 1,052,040.00

Otros egresos -2,338,680.00

Utilidad de Operacion 4,988,640.00

Ingresos Financieros 135,000.00

Gastos financieros -1,006,680.00

Diferencia de cambio neta 828,480.00

Utilidad antes de impuesto a la renta 4,945,440.00

Impuesto a la renta -1,483,632.00

Utilidad y resultados integrales del afio 3,461,808.00

» Ratios e interpretacion
| RATIO DE SOLVENCIA |
Endeudamiento patrimonial Pasivo Total 6,249,001.00 0.49
Patrimonio 12,813,648.00

El patrimonio esta comprometido 0.49 con sus acreedores.
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RATIO DE LIQUIDEZ

Ratio de liquidez

Interpretacion:

Ratio de Prueba Defensiva

Interpretacion:

Activo Corriente
Pasivo corriente

Afio 2014

10,525,121.00

2.66

3,956,041.00

El activo corriente supera al pasivo corriente en 2.66, esto
significa que la empresa utilizando su efectivo, sus cuentas por
cobrar y sus existencias, pagar con holgura sus obligaciones de

corto plazo.
Caja 'y Bancos x 100% 4,522,600.00 1.14
Pasivo Corriente 3,956,041.00

Por cada sol de deuda la empresa puede afrontar sus gastos con

S/. 1.64.

RATIO DE GESTION

Rotacion de cuentas por cobrar

Interpretacion

Ventas anuales al crédito

50,221,440.00

93.22

Promedio de cuentas por cobrar

Rotacion de cuentas de 93 dias

» Aplicar cuestionario COSO:

12,826,480.50

COMPONENTE

PRINCIPIO

ENFORQUE

SITUACION ACTUAL

ATERRIZAJE

AMBIENTE DE
CONTROL

1. La organizacién
demuestra un compromiso
con la integridad y valores
éticos.

-El directorio y administracion en
todos sus niveles demuestra
compromiso con los aspectos éticos,
como aspecto central del control
interno.

- Establece estandares de conducta,
difundido a todos los niveles.

- Evaltia su cumplimiento y
desviaciones

-El plan anual no se cumple
segun los cronogramas
establecidos.

- No hay charlas al personal
sobre los valores éticos

- No existe un buen gobierno
corporativo.

- Concientizar al Directorio y
las Gerencias de que se deben
de cumplir los cronogramas
establecidos. - De la mano
con RRHH se debe dar charlas
a los trabajadores para que se
identifiquen con la empresa.

- Implementar el buen gobierno
corporativo

2. El Consejo de
Administracién demuestra
una independencia de la
administracién y ejerce una
supenision del desarrollo y
el rendimiento de los
controles internos.

-El Directorio tiene y efectia
supenvision superior del control
interno, su disefio y cumplimiento

- El Directorio revisa sus capacidades
y conocimientos de control interno

- La Gerencia no supenisa y/o
hace seguimiento de las
politicas de ventas por falta de
actualizacion de control interno.

- Aun estan por definir los
manuales de funciones en esta
area.

- Se deberéa capacitar al
Directorio sobre control interno
y asi poder reforzar la
supenision para corregir las
deficiencias oportunamente y
evitar inconsistencia en el
proceso de ventas

3. La Administracién
establece con el Directorio
la supenision de las
estructuras, las lineas de
reportes y los sistemas de
autoridad y responsabilidad
para el logro de los
objetivos.

- Considera toda la estructura de la
empresa.

- Establece lineas de autoridad,
responsabilidad y reportes.

- Define los limites de autoridad.

-El personal no cumple con la
totalidad del manual de
funciones establecidas en la
empresa

-Se deberéa actualizar el disefio
de la estructura organizacional
con una frecuencia anual con
la finalidad de determinar
responsabilidades a personal
idéneo y que cumplan con los
perfiles de cada puesto.

4. La organizacion
demuestra un compromiso a
atraer, desarrollar y retener
personas competentes en

alineacion con los objetivos.

- Define politicas y practicas relativas
a talentos de RRHH.

- Atrae, desarrolla y mantiene los
recursos humanos requeridos.

- Establece planes de sucesiones.

- La organizacion no ofrece linea
de carrera.

- Se debera de implementar
junto con RRHH la politica de
linea de carrera.

5. La organizacion retiene
individuos comprometidos
con sus responsabilidades
de control interno en la
busqueda de objetivos.

- El directorio y la administracién
establecen mediciones, incentivos y
retroalimentaciones para mejoras y
cumplimiento del control interno

- No cuenta con un buen plan de
incentivos econémicos y
motivacional para el personal de
ventas.

- Mejorar el plan de incentivos.
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EVALUACION DE
RIESGOS

6. La organizacion
especifica objetivos con
suficiente claridad para
permitir la identificacién y
valoracion de los riesgos
relacionados a los objetivos.

- Claridad y documentacién en
objetivos, reporte y cumplimiento.
- Debe reflejar las selecciones de
objetivos hechos por la empresa

- Considera la tolerancia al riesgo .
- Es la base para la colocacion de
recursos humanos y financieros.

- Los objetivos estratégicos no
son difundidos a toda la
empresa.

- Hacer llegar a todo el
personal los objetivos de la
empresa; ya sea mediante
charlas, boletines, etc.

- Deberia haber un compromiso
de todo las area inwolucradas
en el proceso de venta.

7. La organizacion identifica
los riesgos sobre el
cumplimiento de los
objetivos a través de la
entidad y analiza los riesgos
para determinar cémo esos
riesgos deben de
administrarse.

- Para la determinacion y
administracion de riesgos, deben
incluirse todas las areas y luego
todas las funciones y niveles.

- Analizar tanto los factores internos
como externos.

- Definir y categorizar los riesgos y
asignarlos por niveles.

- La organizacion no tiene un
6ptimo plan de trabajo para
identificar sus riesgos

- Se debe mejorar el plan de
trabajo para la identificacion de
riesgos y poder tomar las
medidas correctas.

8. La organizacion
considera la posibilidad de
fraude en la evaluacion de
riesgos para el logro de los
objetivos.

- Especificar los posibles tipos de
fraudes: en Estados financieros,
pérdidas de activos, etc.

- Presion para lograr metas que
conlleva a distintos fraudes.

- Vacios en los procedimientos de
control interno que dejan
oportunidades a los fraudes.

- El producto no llegue a la
farmacia destinada. - Se realiza
ventas ficticias por llegar a la
cuota del mes. - El vendedor
realiza el pedido a aimacén y el
mismo realiza el despacho.

- Las funciones debe efectuarla
las areas responsables. -
Sincerar las metas para que
puedan ser cumplidas sin la
necesidad de llegar al fraude.

9. La organizacion identifica
y evalla cambios que
pueden impactar
significativamente al
sistema de control interno.

- Analizar cambios tanto de origen
interno como externos y como
afectan a los riesgos. - Cambios en
el modelo de negocio, productos,
distribucion y como afectan a los
riesgos.

- Cambios en liderazgos, jefaturas y
estilos de administracién y como
afectan a los riesgos.

- Personal nuewo dentro de la
organizacion

- Capacitacion constante al
personal nuevo.

ACTIVIDADES DE
CONTROL

10. La organizacion elige y
desarrolla actividades de
control que contribuyen a la
mitigacion de riesgos para
el logro de objetivos a
niveles aceptables.

- Integrar los controles con los
riesgos. - Especificar las
causas de los factores de riesgos.

- Determinar los procesos
significativos, riesgos y controles.

- Evaluar qué tipo de controles se
necesitan. -Detallar los controles por
niveles. - Contar
con segregacion de funciones.

- No se han disefiado
actividades de control para
prevenir las incidencias por las
ventas a farmacias.

- Los controles preventivos para
garantizar una cobranza
oportuna: Que cada
participante de la cadena
realice la funcién que tiene
destinada, que almacén
coordine el despacho, que
cobranzas evalué a los
clientes, modifique su politica
de atencion de pedidos de
farmacia. El personal de ventas
efectlie su venta y gestione la
rotacion del producto.

11. La organizacion elige y
desarrolla actividades de
control generales sobre la
tecnologia para apoyar el
cumplimiento de los
objetivos.

- Determinar con detalle las
relaciones de los procesos con
tecnologia, sus riesgos y controles
automaticos y generales en los
respectivos procesos.

- Establecer la tecnologia en uso y
su infraestructura, sus riesgos y
controles. - Determinar y
probar todo lo relativo a seguridad de
Tl en sus distintos &mbitos.

- Analizar todo lo referente a
adquisiciones de Tl y sus controles.
- Tl es ahora con COSO 2013 parte
integrante de control interno.

- No evalta las amenazas
internas y externas.

a. Amenazas externas depende
de las redes de
telecomunicaciones de internet.
b. Amenazas internas de ex
empleados o empleados
descontentos los cuales tienen
conocimiento y acceso a la
base de datos.

- Todos los usuarios cuentan
con accesos al sistema BPCS.

- Proponer que exista un
horario para el ingreso de la
informacion al sistema.

- Restringir acceso al sistema,
solo a personal autorizado.

- Actualizar contrasefias del
correo corporativo.

12. La organizacién
despliega actividades de
control a través de politicas
que establecen lo que se
espera y procedimientos
que ponen dichas politicas
en accion.

- Politicas y procedimientos.

- Los controles deberan realizarse
oportunamente.

- Usar las competencias personales.
- Revisar y retroalimentar politicas y
procedimientos.

- Las politicas y manual de
procedimientos no cuentan con
las actualizaciones periédicas y
capacitaciones en el tema de
control interno.

- Las distintas evaluaciones
deben ser periddicas.
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CAPITULO 5

RESULTADOS

5.1 Descripcidn e interpretacién de resultados

El instrumento utilizado en el presente trabajo de investigacion fue el cuestionario, el cual
consto6 de veinte preguntas, los cuales fueron seleccionados en la formulacion del problema. La
formulacion de la primera y segunda variable equivale al 50% del total de preguntas incluidas
en este cuestionario. El proposito del cuestionario fue validar los procesos de gestion
efectuados por la empresa Laboratorios JYK S.A. Este cuestionario quiere evaluar cuales son
los procedimientos efectuados por el personal que efectdan la gestion de ventas a farmacias.
De acuerdo con la estructura de veinte preguntas, se midié el nivel de compromiso de la
empresa, tanto como la del colaborador. Y ademas los detalles concretos efectuados en la
gestion de toma del pedido, despacho, envié del pedido y cobro en el proceso de ventas

efectuadas a farmacias. Este cuestionario fue aplicado al personal que efectia venta directa a
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farmacias, el cual consta de diez personas. A continuaciéon, se presenta los resultados

obtenidos en cuadros, graficos e interpretaciones.

Cuadro N° 01

Resultados generales obtenidos de la aplicacién del cuestionario para evaluar el

control interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto en la gestién de

cobranzas de laboratorios JYK S.A. en el periodo 2014.

N2 ftems Correcto Incorrecto Total
Item Hi Hi hi Hi hi Hi
1 ¢, Qué es el control interno? 2 20% 8 80% 10 100%
2 gg;?éeszgon los valores de la 40% 6 60% 10 | 100%
¢Con qué frecuencia son
3 capacitados en su labor de 5 50% 5 50% 10 | 100%
vendedores?
¢Con qué frecuencia son
4 evaluados por su labor de 5 50% 5 50% 10 | 100%
vendedores?
¢ Cuando tienes un problema
relacionado a tu labor de vendedor,
5 quién te ayuda a encontrar una 3 30% 7 70% 10 | 100%
solucién?
6| o et o e 6% | 4 | 40% |10 100%
7| o™ | o | o | 10 | 100% | 10 |100%
8 \g;gl::g aprueba su solicitud de 70% 3 30% 10 | 100%
¢, Quién efectlia una revision de los
9 pedidos de farmacias, antes de ser 2 20% 8 80% 10 | 100%
entregados a usted?
¢A cargo de quién esté la tarea de
10 efe(étuar e!)envio fisico de los 10 100% 0 0% 10 | 100%
productos?
¢Quién es la persona encargada
11 den;ro d_((éjl::\jfg\rrrac;gddidarle la 4 40% 6 60% 10 | 1009%
conformidad del pedido?
12 | e s, o copadela 10 | 100% 0 0% | 10 | 100%
13 | Gonimentos pendientes? 10 | 100% | © 0% | 10 | 100%
¢,Con que frecuencia visita a sus
14 glicizntez, parisupervisar la rotacion 5 50% 5 50% 10 | 100%
el producto?
15 | Sencimionto ce a factura? 3 | 30% 70% | 10 | 100%
16 | guemediodepago utiizael 10 | 100% 0 0% | 10 | 100%
17 f(;aC(:::’)urP:?informa el cobro de la 0 0% 10 100% 10 100%
18 | {Cadecuinie tempo enrega o 30% | 7 | 70% |10 |100%
19 ¢ Cudl es su funcion principal? 10 100% 0 0% 10 | 100%
,Cudl es el criterio para su
20 gvaluacién de desempefio? 10 100% 0 0% 10 | 100%

Fuente: Cuestionario para evaluar el control interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto de la gestion de

cobranzas

61



Gréfico N°01
Resultados generales obtenidos de la aplicaciéon del cuestionario para evaluar el
control interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto en la gestion de

cobranzas de laboratorios JYK S.A. en el periodo 2014.
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Fuente Cuestionario para evaluar el control interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto de la gestién de cobranzas

Interpretacion:

Este instrumento permitié saber el grado de conocimiento de las personas involucradas

en el &rea de ventas de los procesos que realizan.

Del grafico anterior se tiene que el 100% de los encuestados, en los items 7 y 17,
respondieron de manera incorrecta a las preguntas planteadas, podemos observar que él
envié de pedidos de los productos, no se da por un medio fisico en donde se identifique
de manera inequivoca quien ha efectuado el pedido. En cuanto a la respuesta por el item
17, no existe una manera uniformizada de informar la gestibn de cobro por parte del
vendedor. Asimismo, observamos que ha respondido de manera correcta al 100% los
items 12, 13,16, 19 y 20. Evidenciando que el vendedor es responsable del envié del
pedido y tenedor de los documentos que evidencia el despacho del mismo. Como

también sera responsable de la gestién de cobro. En la respuesta del item 16, se
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evidencia que los clientes de farmacias efectian sus pagos en efectivo, lo cual podria

generar inconvenientes, debido a que el vendedor deberia efectuar labores adicionales

dentro de su area de trabajo para garantizar que este importe sea depositado, lo cual

contrasta con las respuestas de las preguntas del item 19 y 20, donde esta claro que

para el vendedor su principal funciéon es la de vender. Lo cual nos demuestra que,

aunque se efectué la cobranza su prioridad es gestionar la mayor cantidad de pedidos de

sus clientes.

Cuadro N° 02

Resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario para determinar de qué

manera el disefio de actividades aplicado al proceso de ventas a farmacias impacta en

el seguimiento de la morosidad de laboratorios JYK S.A.

: Correcto Incorrecto Total
# [tem : , - , , ,
hi Hi hi Hi hi Hi
1 ¢, Qué es el control interno? 2 20% 8 80% 10 100%
;,Cudles son los valores de la
2 gmpresa? 40% 6 60% 10 | 100%
¢,Con que frecuencia son
3 | capacitados en su labor de 5 50% 5 50% 10 | 100%
vendedores?
¢,Con que frecuencia son
4 evaluados por su labor de 5 50% 5 50% 10 | 1009%
vendedores?
¢ Cuando tienes un problema
relacionados a tu labor de o o o
5 vendedor, quien te ayuda a 3 30% 7 70% 10 | 100%
encontrar una solucién?
¢Cada cuanto tiempo reciben bono o o o
6 por cumplimiento de metas? 60% 4 40% 10 | 100%
;,COomo envia su solicitud de
7 \C;entas al &rea comercial? 0 0% 10 100% 10 | 100%
. Quié b licitud d
8 \(I,g‘l:;rj?aprue a su solicitud de 70% 3 30% 10 | 100%
¢ Quién efectlia una revision de los
9 pedidos de farmacias, antes de ser 2 20% 8 80% 10 | 1009%
entregados a usted?
¢A cargo de quien esta la tarea de
10 | efectuar el envio fisico de los 10 100% 0 0% 10 | 100%
productos?

Fuente: Cuestionario para evaluar el control interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto de la gestién de cobranzas
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Grafico N°02
Resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario para determinar de qué
manera el disefio de actividades aplicado al proceso de ventas a farmacias impacta en

el seguimiento de la morosidad de laboratorios JYK S.A.
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Fuente: Cuestionario para evaluar el control interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto de la gestion de cobranzas

Interpretacion:

En la presente encuesta podemos observar que en el item 7. El 100% de los entrevistados
respondieron de manera incorrecta, confirmando que no tiene un sistema de pedidos
estandarizado por el rubro de venta a farmacias, por lo cual se corre el riesgo de que la
informacion brindada no sea la correcta y que el destino de la mercaderia no sea el indicado
por el vendedor. Asimismo, el 80% de los encuestados en el item 1y 8, nos afirman que no
han sido capacitados en control interno, desconociendo este importante concepto, pero la
empresa nos informa que su area de despacho es encargado de armar el pedido y revisarlo
antes de ser entregado al vendedor para su posterior envio a farmacia. Aunque cabe
resaltar que la respuesta de manera correcta al 100% del item 10 evidencia la falta de

control que existe en este segmento de la empresa, porque primero no se verifica la

64



procedencia del pedido, no se realiza de manera formal y si el vendedor es el encargado del

despacho no se tiene la certeza de que el pedido llegue al destino acordado.

Cuadro N° 03

Resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario para determinar de qué

manera el diagnostico de control interno aplicado al proceso de ventas a farmacias

impacta en la gestion del riesgo de liquidez de laboratorios JYK S.A.

" ftem Correcto Incorrecto Total
# % # % # %
¢Quién es la persona encargada
11 | dentro de la farmacia de darle la 40% 60% 10 100%
conforr'ni'dad del pedido? ‘
12 g;}gg: area enviala copia de la 10 100% 0% 10 | 100%
;, Quié i | cobro de |
13 | S gy~ | 10| 100% 0% | 10 | 100%
¢ Con qué frecuencia visita a sus
14 clientes, para supervisar la 5 50% 5 50% 10 | 100%
rotacion del producto?
;, Usted cobra a la fecha de
15 \<;encimient_() de la factur_a_? 3 30% 7 70% 10 100%
16 gl%:]?er’?edlo de pago utiliza el 10 100% 0 0% 10 100%
17 ?a%?uT;?informa el cobro de la 0 0% 10 100% 10 100%
18 | L g0 crega ! 30% 7 70% | 10 | 100%
19 ¢, Cudl es su funcién principal? 10 100% 0 0% 10 100%
20 | &aluacion de desemperio? 10 | 100% | 0 0% | 10 | 100%

Fuente Cuestionario para evaluar el control interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto de la gestién de cobranzas
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Grafico N°03
Resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario para determinar de qué
manera el diagnostico de control interno aplicado al proceso de ventas a farmacias

impacta en la gestion del riesgo de liquidez de laboratorios JYK S.A.
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Fuente Cuestionario para evaluar el control interno al proceso de ventas a farmacias y su impacto de la gestion de cobranzas

Interpretacion:

De los resultados obtenidos en la encuesta, podemos observar que en el item 17 el 100%
de los encuestados no efecttan de manera adecuada la liquidacién de las facturas
canceladas por sus clientes, generando que la cuenta por cobrar resulte morosa por falta de
liquidar el pedido, debido a que la labor efectuada por el personal de ventas se enfoca en
vender los productos farmacéuticos, corroborado por el item 19 y 20. En los resultados
evidenciamos que el cliente efectta el pago en efectivo, al no ser depositado en cuenta de
manera inmediata se presta a que ese dinero pueda ser usado para otros fines, ya que no
existe durante ese periodo un procedimiento que les exija a los vendedores hacer efectivo el

deposito después de efectuar la cobranza de la factura.
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5.2 Propuestas de alternativas

5.2.1 Propuestas a corto plazo: se necesita que la empresa identifique todos los procesos
en lo que el personal de venta esté involucrado, para definir cuales de esos procesos no
deben realizar el personal de ventas. Asimismo, identificar las responsabilidades y procesos

que involucran al area de créditos y cobranzas, logistica y almacén.

Se necesita fortalecer las funciones que son propias del area de ventas.

5.2.2 Propuestas a mediano plazo: al identificar las funciones propias del area de ventas y
créditos y cobranzas, efectuar los cambios necesarios para que cada uno asuma y se
responsabilice de esas funciones. Que el area de almacén sea el responsable del despacho
de la mercaderia. Que se de los controles necesario para que se identifigué al cliente y
responsable de la recepcion de la mercaderia, esto surtird efecto en la gestion de cobro. Ya
que no existira un tercero en el proceso. Debiendo ser el Gltimo punto de la cadena el cobro

de las mismas.

Proponer al area de cobranzas tener cobradores para la region lima, o en su defecto que los

gestores coordinen con los clientes para el cobro.

5.2.1 Propuestas a largo plazo: las cadenas de farmacias familiares son un respaldo a la
cobranza, por ello se apunta a este tipo de mercado, ya que debido a los requerimientos
solicitados por digemid las farmacias suelen traspasarse ya que no pueden asumir las altas

multas.

Se necesita generar un aliado en el mercado que se encargue de distribuir de manera
efectiva los medicamentos del laboratorio. El vendedor debe orientarse a generar la rotacion

de sus productos en sus zonas de venta.
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CAPITULO 6

ESTANDARIZACION

6.1 Normas legales

Ley N° 26887 Ley general de sociedades

La nueva Ley General de Sociedades del Peru, en vigencia desde el primer dia de enero de
1998, marca un rumbo diferente y hasta cierto punto precursor, para el derecho societario
peruano.

Segun la Ley General de Sociedades en el Articulo 190° parrafo 2, indica que el Gerente es
responsable del establecimiento y mantenimiento de una estructura de Control Interno
disefiada para proveer una seguridad razonable de que los activos de la sociedad estén
protegidos contra uso no autorizado y que todas las operaciones son efectuadas de acuerdo

con autorizaciones establecidas y son registradas apropiadamente.

6.2 Normas Técnicas

NIC 1 “Presentacion de Estados Financieros”

Esta Norma establece las bases para la presentacion de los estados financieros de
propdsito general, para asegurar que los mismos sean comparables, tanto con los estados
financieros de la misma entidad correspondientes a periodos anteriores, como con los de
otras entidades. Esta Norma establece requerimientos generales para la presentacion de los
estados financieros, guias para determinar su estructura y requisitos minimos sobre su

contenido.
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Esta Norma permitié establecer la correcta presentacion de los estados financieros, sefial
que deben ser comparables a periodos anteriores y que sean entendibles para otros

usuarios.

NIC 2 “Inventarios”

Esta Norma nos indica determinar el tratamiento contable de los inventarios. Un tema
fundamental en la contabilidad de los inventarios es la cantidad de costo que debe
reconocerse como un activo, para que sea diferido hasta que los ingresos correspondientes
sean reconocidos. Esta Norma suministra una guia practica para la determinacion de ese
costo, asi como para el subsiguiente reconocimiento como un gasto del periodo, incluyendo
también cualquier deterioro que rebaje el importe en libros al valor neto realizable. También
suministra directrices sobre las formulas del costo que se usan para atribuir costos a los

inventarios.

NIC 37 “Provisiones, pasivos contingentes y activos contingentes”

El propdsito de esta norma es asegurar que se utilicen las bases apropiadas para el
reconocimiento y la medicibn de las provisiones, pasivos contingentes y activos
contingentes, asi como que se revele la informacién complementaria suficiente, por medio
de las notas, como para permitir a los usuarios comprender la naturaleza, calendario de
vencimiento e importes de las anteriores partidas.

Esta NIC permiti6 reconocer cudles son las caracteristicas para registrar una provision,
sefialé como estimar una provision y formularlo en los estados financieros y en las notas

contables.
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NIA 265 “Comunicacion de las deficiencias en el control interno a los responsables
del gobierno y a la direccién de la entidad”

La presente Norma Internacional de Auditoria (NIA), se refiere a la comunicacion de las
deficiencias significativas encontradas en el control interno y la misma que debe ser

comunicada.

NIA 315 “Comprensiéon del ente y su ambiente y evaluaciéon del riesgo de errores
significativos”

Esta Norma Internacional de Auditoria (NIA) trata de la responsabilidad para identificar y
evaluar los riesgos o errores significativos en los estados financieros mediante el
conocimiento de la entidad y su entorno, incluyendo el control interno de la entidad. Al
identificar estos riesgos significativos, ya sea por fraude o error nos dé una base para

disefiar e implementar respuesta a los riesgos o errores significativos hallados.
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CONCLUSIONES

Se concluye con lo siguiente:

1. La empresa ha admitido en implementar una adecuada evaluacion de control interno
al proceso de ventas, teniendo como resultado el impacto esperado en la gestién de
cobranzas.

2. Se ha determinado que con la implementacion de una adecuada evaluacion de
control interno al proceso de ventas se ha disefiado un nuevo proceso de ventas, proceso
de aprobacién de pedidos y un nuevo proceso de despacho y entrega de mercaderia,
obteniendo como resultado un impacto positivo en la gestion de cobranzas.

3. Con la adecuada implementacién del control interno se obtuvo reduccion en la
morosidad de las cuentas por cobrar y que fue expresado como cuentas de cobranza
dudosa.

4. Se concluye que la empresa al admitir la propuesta de los graduandos ha tenido
como resultado un impacto positivo en la liquidez y cuyo resultado esta expresado en el

estado financiero proyectado respectivo.
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RECOMENDACIONES

Se establecen las siguientes recomendaciones:

1. La Gerencia Financiera, esta obligada a que sus decisiones de otorgamiento de
créditos se cifian a los procesos establecidos para una cobranza efectiva de acuerdo con la
implementacién del sistema BPCS.

2. La Gerencia comercial, debe estar obligada a respetar los procesos implementados
de acuerdo con las recomendaciones establecidas en la presente tesina, considerando que
su politica comercial esta relacionada con el sistema BPCS.

3. El Directorio junto con el departamento de Auditoria Interna sera responsable que los
procesos establecidos para mejorar la gestion de cobranzas se cumplan y su impacto se
observe positivamente en los estados financieros.

4, Al Jefe de Créditos y Cobranzas, debe asumir la completa responsabilidad de la
gestion del cobro de facturas de farmacias, para ello debe contar con el personal de apoyo

necesario para efectuarlo.
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Profesion: Area de trabajo:
Tiempo de trabajo: Edad: Sexo:

Instrucciones: Marque con una “X" la respuesta que mas se acerca a lo que usted piensa.
Sus respuestas son confidenciales.

1. ¢Qué es el control interno?
Es un conjunto de normas.
Es un sistema de gestion contable.
Es un sistema de gestion financiera.
~Es politica de gestién de datos.

40 T 9

2. ¢Cuales son los valores de la empresa?

a) Honestidad, respeto, responsabilidad, puntualidad, lealtad, solidaridad.

b) Respeto, responsabilidad, lealtad, solidaridad y confiabilidad.
) Honestidad, respeto, responsabilidad, proactividad, lealtad, solidaridad y confiabilidad.
) Honestidad, respeto, responsabilidad, puntualidad, lealtad, proactividad.

3. ¢Con qué frecuencia son capacitados en su labor de vendedores?
a) Una vez al aio.
Dos veces al afio.
¢) Tres veces al ao.
d) Cuatro veces al afio.

4. ;Con qué frecuencia son evaluados por su labor de vendedores?
Una vez al afio.
b) Dos veces al aiio.
¢) Tres veces al afio.
d) Cuatro veces al afio.

5. ¢Cuando tienes un problema relacionado a tu labor de vendedor, quien te ayuda a
encontrar una solucién?

h&x Supervisor.

b) Gerente de zona.

c) Gerente de ventas.
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d) Gerente general.

6. ¢Cada cuanto tiempo reciben bono por cumplimiento de metas?
a) Mensual.

). Trimestral.

¢) Semestral.

d) Anual.

7. ¢Como envia su solicitud de ventas al area comercial?
a) Via email.

b) Por mensaje de texto.

c) Formato de pedido numerado.

E'L Llamada telefonica.

8, ¢Quién aprueba su solicitud de ventas?
Area comercial.
) Area de cobranzas.
c) Area de marketing.
d) Area de logistica.

9. ¢Quién efectiia una revision de los pedidos de farmacias, antes de ser entregados a

usted?

Personal de almaceén.
b) Lo efectua usted.
c) Jefe de despacho.
d) Personal de despacho.

10. ¢ A cargo de quién esta la tarea de efectuar el envio fisico de los productos?
'é}Por medio del vendedor.

b) Envio por servicio de un tercero.

¢) Envio por transporte de la empresa.

d) El cliente recoge el pedido.

11. ¢Quién es la persona encargada dentro de la farmacia de darle la conformidad del
pedido?

a) El quimico farmacéutico.

b) El duefio de la farmacia.

¢) El técnico farmacéutico.
El encargado de turno de la farmacia.

12. ¢ A qué area envia la copia de la guia de remision?
Almacén.

b) Logistica.

¢) Cobranzas.

d) Tesoreria.

13. ¢Quién gestiona el cobro de los documentos pendientes?
Vendedor.
) Sectorista de cobranzas.
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c) Representante médico.
d) N.A.

14. 4 Con qué frecuencia visita a sus clientes, para supervisar la rotacion del producto?
a) Una vez a la semana.
b) Tres veces al mes.
Dos veces al mes.
d) Una vez al mes.

15. ¢ Usted cobra a la fecha de vencimiento de la factura?
) A veces.

b) Pocas veces.

c¢) Casi siempre.

d) Siempre.

16. ¢ Qué medio de pago utiliza el cliente?
Efectivo.
) Cheque.
¢) Deposito en cuenta.
d) Respuestaay b.

17. ¢Como informa el cobro de la factura?
a) Me dirijo al area de cobranzas.
b) Por email.

¢) Por WhatsApp.
Por via telefénica.

18. ¢ Cada cuanto tiempo entrega reporte de cobro?
a) Nunca.
b) Casi nunca.
Cuando lo solicitan.
d) Anualmente.

19. ¢ Cudl es su funcidn principal?
Vender.

b) Promacionar el producto.

¢) Cobrar.

d) Garantizar la rotacion del producto.

20. ¢ Cual es su criterio para su evaluacion de desempeiio?
Las ventas efectuadas.
) La gestion de cobro.
c) La rotacion de productos en la zona.
d) La cobertura en la zona.

Muchas gracias por su colaboracion.
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