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Resumen

Este proyecto estd enfocado al analisis de las herramientas y procedimientos que existen
actualmente para la evaluacion de los procesos internos de una entidad, asi como a la
verificacion del cumplimiento de sus objetivos a través de un examen enfocado al departamento
comercial mediante la comunicacion de los resultados obtenidos y con ellos la entidad pueda
tomar las mejores decisiones para asegurar su continuidad, asi como el principio de continuidad

del negocio.

Este trabajo también tiene como objetivo cumplir con los requisitos establecidos para el proceso

de graduacion de los integrantes de este proyecto.

Este documento consta de 7 capitulos, en los que se analizaran las herramientas y objetivos que

estos cumpliran para lograr el objetivo deseado.
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Abstract

This project is focused on the analysis of the tools and procedures that are currently in place for
the evaluation of the internal processes of an entity, as well as the verification of the fulfillment
of its objectives through an examination focused on the sales department by means of the
communication of the results obtained and with these the entity can make the best decisions to

ensure its continuity, as well as the principle of ongoing business.

This work also aims to meet the requirements established for the graduation process of the

members of this project.

This document consists of 7 chapters, which will analyze the tools and objectives that these will

meet in order to achieve the desired

Keywords: processes, examination, department, analysis.
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CAPITULO 1
1.1 Introduccion

1.1.1 Contexto

La empresa de carnicos nace como la marca comercializadora de los productos de una
entidad matriz, una empresa familiar dedicada a la Produccion de Tilapia, Paiche y Genética de
Cerdos. Su amplia trayectoria en la Amazonia les ha permitido desarrollar la experiencia, el
conocimiento y reconocimiento por mas de 25 afios en el sector Agroindustrial, logrando asi a
través de sus markets, ofertar a su distinguida clientela productos especializados de alta calidad y

saludables. Actualmente cuentan con 4 Sucursales en Quito.

La empresa durante el periodo 2020 logra ingresar al mercado de Quito como una cadena
de markets con el fin de conseguir una marca distintiva en sus productos, asi como incrementar
su oferta en el mercado, dando paso a incrementar sus ingresos y viéndose obligada a
implementar manuales y procesos que le permitan mitigar riesgos en la pérdida de su inversion,
sin embargo, los mismos no han sido fructiferos o de gran alcance sobre todo en los
departamentos de relacion directa con el consumidor, tal es el departamento de ventas, debido a
esto se considerd la ejecucion de un examen especial al departamento de ventas para evaluar la
funcionalidad de lo implementado y por medio de este emitir recomendaciones y conclusiones de
los hallazgos. La realizacion de este examen especial se considera de suma importancia para la
empresa en crecimiento para poder a tiempo mitigar los riesgos que existan actualmente o que

podrian resultar en el futuro.



1.1.2 Justificacion

1.1.2.1 Justificacion tedrica

El examen de auditoria es un proceso sistematico y objetivo mediante el cual un auditor o
examinador evalta la informacion de una entidad para determinar su veracidad, confiabilidad y
cumplimiento de las normas y principios aplicables, Se puede considerar como una herramienta
de principio de verificacion y confirmacion, segiin este principio, es necesario que los procesos,
gestion, finanzas y de mas complementos sujetos a examen de una entidad sean verificados y
confirmados por una fuente independiente y experta, como un auditor, para garantizar su

integridad y exactitud.

Se puede analizar como principio de responsabilidad fiduciaria en el cual los
administradores y directivos de una entidad tienen la responsabilidad de actuar en el mejor
interés de los accionistas o interesados, gestionando los recursos de manera responsable. Un
examen de auditoria brinda una evaluacion independiente y objetiva de las acciones y decisiones

tomadas por la administracion.

Un examen de auditoria se determina bajo el principio de confianza y credibilidad, para
que los inversores, proveedores y otros interesados confien en la informacion financiera en caso
de una posible inversion en la entidad, es necesario contar con un proceso de auditoria
independiente o un examen que verifique la precision y confiabilidad de los movimientos,
manejo, ejecucion o cualquier complemento que ratifique la confiabilidad de la entidad. El
examen de auditoria evalua el sistema de control interno. Esto es crucial para identificar posibles
riesgos y deficiencias en los procesos internos y recomendar medidas correctivas para prevenir

fraudes y errores.



La auditoria tiene sus origenes en la antigua Roma, donde los cénsules eran responsables
de verificar los fondos del Estado. En la edad media, los monjes también realizaban auditorias

para asegurar que los impuestos se estaban gestionando de manera correcta.

En la época moderna, la auditoria evolucioné gracias a la Revolucion industrial y el
crecimiento de las empresas, Los inversores y los duefios de las empresas comenzaron a solicitar
auditorias independientes para asegurar que la informacidn que se les entregaba era fiable y
exacta. Con el tiempo, se establecieron estdndares y reglas para el cumplimiento de la auditoria,
y hoy en dia es una practica comun en tolas las empresas del mundo, organizaciones

gubernamentales, asi como empresas sin fines de lucro.

Existe la evidencia de que alguna especie de auditoria se practicd en tiempos remotos. El
hecho de que los soberanos exigieran el mantenimiento de las cuentas de su residencia por dos
escribanos independientes pone de manifiesto que fueron tomadas algunas medidas para evitar
desfalcos en dichas cuentas. A medidas que se desarroll6 el comercio, surgio la necesidad de las
revisiones independientes para asegurarse de la adecuacion y finalidad de los registros
mantenidos en varias empresas comerciales. La auditoria como profesion fue reconocida por
primera vez bajo la Ley Britanica de Sociedades Andénimas de 1862 y el reconocimiento general
tuvo lugar durante el periodo de mandato de la Ley "Un sistema metodico y normalizado de
contabilidad era deseable para una adecuada informacion y para la prevencion del fraude".
También reconocia..."Una aceptacion general de la necesidad de efectuar una version
independiente de las cuentas de las pequenias y grandes empresas". Desde 1862 hasta 1905, la
profesion de la auditoria creci6d y florecid en Inglaterra, y se introdujo en los Estados Unidos
hacia 1900. En Inglaterra se sigui6 haciendo hincapié en cuanto a la deteccion del fraude como

objetivo primordial de la auditoria. (Jimenez, 2009)



La auditoria interna es una actividad involucra el coadyuvar con la entidad, el
cumplimiento de sus objetivos, y para ello se apoya en una metodologia sistematica para analizar
los procesos de negocio, asi como con las actividades y los procedimientos relacionados con los
grandes netos de la organizacion. Todo esto deriva en la recomendacion de soluciones.

(Santillana, 2013)

En términos generales, la gestion de procesos se refiere a la forma en que una
organizacion planifica, coordina, ejecuta y controla sus procesos de negocio para lograr sus
objetivos. Una buena gestion de procesos puede mejorar la eficiencia, aumenta la calidad del
producto o servicio, o reducir los costos y mejorar la experiencia del cliente. La gestion de
procesos también puede ayudar a nuestra organizacion a adaptarse a los cambios en su entorno

empresarial y a mantenerse competitiva.

La auditoria en las empresas comerciales tiene una larga trayectoria en la historia de la
contabilidad y la administracion de empresas. Algunos antecedentes que relaciona a la auditoria
de procesos en el departamento de ventas tienen que ver con:

1. Desarrollo de la contabilidad: Desde la antigiiedad los comerciantes han llevado
registros de sus transacciones comerciales. Con el tiempo estos registros se formalizaron en
sistemas contables y se convirtieron en la base para la auditoria.

2. Crecimiento de las empresas: A medida que las empresas fueron creciendo y
diversificandose, se hizo necesaria una mayor transparencia en sus operaciones y una mayor
confianza en sus estados financieros. Esto hizo que la auditoria se convirtiera en una herramienta
importante para las empresas y para sus accionistas.

3. Escandalos contables: A lo largo de la historia, se han dado casos de empresas que han

falseado sus estados financieros con el objetivo de engafar a sus accionistas o a otros



interesados. Estos casos llevaron a la creacion de normas de auditoria mas rigurosas y a la
profesionalizacion de la auditoria.

4. Evolucioén de las normas contables: A medida que la contabilidad se ha ido
desarrollando, también las normas contables se han ido perfeccionando. La auditoria ha tenido
que evolucionar para adaptarse a estos cambios y asegurarse de que las empresas cumplen con
las normas y principios contables aplicables.

La auditoria en las empresas comerciales tiene sus raices en la historia de la contabilidad
y la administracion de empresas, y ha evolucionado a lo largo del tiempo para convertirse en un
elemento esencial para garantizar la transparencia y la confianza en los estados financieros de las

cempresas.

Clasificacion

La auditoria analiza objetivamente las evidencias encontradas con respecto a todas las
acciones que una entidad realice dentro de sus periodos econdémicos, esta herramienta de toma de

decisiones se clasifica en dos sistemas:

Auditoria Interna: La auditoria interna es un proceso llevado a cabo por un departamento
interno de una organizacion. Su funcidn principal es proporcionar una evaluacion independiente
y objetiva de los procesos y controles internos de la organizacion. Los auditores internos son
empleados de la organizacidn y su objetivo es brindar asesoramiento y recomendaciones para

mejorar la eficiencia operativa y la mitigacion de riesgos.

Auditoria Externa: La auditoria externa es llevada a cabo por una empresa de auditoria
externa independiente. La funcion principal de la auditoria externa es proporcionar una opinion

independiente sobre los estados financieros de una organizacion. El auditor externo revisa y



evalua la exactitud de los registros financieros, la presentacion justa de los estados financieros y

el cumplimiento de las normas contables y regulaciones aplicables.

Normas de Auditoria Generalmente Aceptadas

Las normas de auditoria generalmente aceptadas (NAGAS) son los principios y reglas
que los auditores deben seguir al llevar a cabo una auditoria de estados financieros. Estas normas
proporcionan una guia sobre como llevar a cabo los procedimientos de auditoria, evaluar la

evidencia recopilada y realizar informes claros y objetivos. (William F. Messier, 1996)

Normas Internacionales de Auditoria

Las NIAS (Normas Internacionales de Auditoria) son un conjunto de principios y
procedimientos que establecen las pautas para llevar a cabo una auditoria de estados financieros
de acuerdo con las normas internacionales. Estas normas regulan la calidad, objetividad y

competencia de los trabajos de auditoria.

1.1.2.2 Justificacion metodolégica

Las recomendaciones que se puede otorgar la finalizar la ejecucion de un examen de
auditoria permitira mitigar los riesgos existentes y por medio de estas dirigir de mejor manera a
la entidad con el fin de conseguir sus objetivos. Evaluar el cumplimiento de politicas y
procedimientos el examen ayuda a verificar si el departamento de ventas esta siguiendo
adecuadamente las politicas y procedimientos establecidos por la empresa. Esto garantiza un
cumplimiento adecuado de las normas internas y externas, y asegura la integridad del proceso de
ventas. Puede ayudar a identificar cualquier ineficiencia o falta de efectividad en las operaciones
del departamento de ventas. Permitiendo realizar mejoras y optimizar los procesos para aumentar

la productividad y el rendimiento. Realizar el examen de auditoria al departamento de ventas de



una entidad es esencial para detectar errores, prevenir fraudes, evaluar el cumplimiento de
politicas y procedimientos, mejorar la eficiencia y efectividad del departamento, evaluar el

control interno y garantizar el cumplimiento legal y normativo.

1.1.2.3 Justificacion practica

Durante el proceso de auditoria, se revisan minuciosamente los registros, documentos y
transacciones del departamento de ventas. Esto permite identificar posibles irregularidades o
fraudes como falsificacion de registros, ventas ficticias o manipulacion de cifras. Al descubrir
estas practicas irregulares, se pueden tomar medidas correctivas para mitigar los riesgos
asociados. Se puede definir como la Identificacion de irregularidades. El examen de auditoria
incluye una evaluacion de los controles internos implementados en el departamento de ventas.
Esta revision permite identificar debilidades en los controles internos que puedan facilitar el
fraude o la comision de errores significativos. Al identificar estas debilidades, se pueden
implementar mejoras en los procesos y controles para mitigar el riesgo de pérdidas financieras o

reputacionales.

Se verifica el cumplimiento de las leyes y regulaciones aplicables en el departamento de
ventas. Esto incluye aspectos como la adecuada facturacion y registro de las ventas, el
cumplimiento de las politicas de precios, el respeto a los contratos establecidos y la proteccion de
la informacién confidencial de los clientes. Al asegurarse de que se cumpla con estas
regulaciones, se mitigan los riesgos legales y reputacionales asociados a operar en
incumplimiento de las normativas. Permite identificar errores contables en el departamento de
ventas, como registros incorrectos, calculos erréneos o errores en el reconocimiento de ingresos.
Estos errores pueden tener un impacto significativo en los estados financieros de la empresa y,

por lo tanto, en la toma de decisiones de los usuarios de la informacion financiera. Al detectar y
7



corregir estos errores, se mitigan los riesgos de tomar decisiones basadas en informacion

financiera inexacta.

1.1.3. Definicion del problema central
Alto indice de riesgo en la ejecucion de los procesos por la ausencia de
procedimientos e instructivos, lo cual vulnera la eficacia y eficiencia en el cumplimiento

de las obligaciones asignadas al departamento de ventas en la empresa.

La matriz T permite identificar las fuerzas impulsadoras y las fuerzas bloqueadoras de un
problema central que en este caso es la falta de control y revision de los procesos que existen en
la entidad y que podrian convertirse en una situacion empeorada, para posteriormente y mediante
las conclusiones y recomendaciones que se emitan en el proyecto llevado a cabo implementarlas
recomendaciones adecuadas para el correcto cumplimiento de cada una de las actividades en el

departamento de ventas.

El proposito de la matriz T radica en identificar los dos tipos de fuerzas mencionados y
comprender sus impactos en el aumento o disminucion tanto del factor Inicial como del Potencial
de Cambio en base a las condiciones que rodean a la entidad en el momento de su evaluacion,
comprender estas condiciones permitirdn a los directivos de la entidad encontrar las estrategias

adecuadas para mitigar los riesgos y encontrar soluciones.

Para poder desarrollar una matriz T es necesario revisar la situacion actual, la situacion
empeorada y la situacion mejorada; en base a esto, se puede determinar las fuerzas impulsadoras
y las fuerzas bloqueadoras. Posteriormente, se describe un método para asignar calificaciones en
una escala del 1 al 5 tanto al factor inicial como al potencial de cambio. En este proceso, se

busca otorgar valores ascendentes a las fuerzas impulsoras, mientras que a las fuerzas



bloqueadoras se les asignan valores iniciales mas altos que disminuyen en relacion al potencial
de cambio, la identificacion mediante calificacion permite un mejor proceso al organizar los

datos obtenidos y abordar de forma puntual el problema central.

Este enfoque permite una evaluacion mas precisa de las fuerzas en juego y proporciona
una estructura clara para determinar tanto la direccion como la magnitud de los cambios

anticipados.

A continuacion, se determinara la situacion actual en que se encuentra la empresa

analizada y los potenciales de cambio o mejora y deterioro a los que esta sujeta actualmente.

Posteriormente, asignar una calificacion de 1 a 5 al inicial y potencial de cambio, siempre
en forma ascendente para las fuerzas impulsadoras; mientras que, las fuerzas bloqueadoras se

deben asignar una calificacion més alta para el inicial y més baja para el potencial de cambio.

Y; finalmente, se determinara la situacion actual en que se encuentra la empresa analizada

y los potenciales de cambio a mejora y deterioro a los que esta sujeta actualmente.



Tabla 1

Analisis de las fuerzas T

Andlisis de las fuerzas T

Situacién empeorada

Situacion actual

Situacién mejorada

o) Imposibilidad de negocio en marcha por pérdida de
la inversidn al no tener seguimiento o control de los
procesos en relacion con los ingresos diarios.

0) Problemas con las entidades de control por emisién
de informacién errénea en los estados financieros.

o) Pérdida de clientes por mal manejo de carteras
individuales.

Alto indice de riesgo en la ejecucién de los procesos
por la ausencia de verificacién y seguimiento de
procedimientos e instructivos, lo cual vulnera la
eficacia y eficiencia en el cumplimiento de las
obligaciones asignadas al departamento de ventas en
la empresa.

0) Integridad de la informacién presentada en los
reportes de ventas

0) Mayor agilidad en los procesos, desde la
comunicacién con el cliente, asi como la entrega el
producto.

0) Mejor control en el seguimiento de las ventas
o) Eficiencia en las asignaciones de tareas
permitiendo aprovechar el tiempo y las
capacidades de cada trabajador.

Fuerzas Impulsadoras 1 PC 1 PC Fuerzas Bloqueadoras
Aspiracién a lograr una cultura organizacional dentro La falta de una cultura organizacional y de
del departamento de ventas que promueva a la 2 5 4 1 desempefio lo cual disminuye la productividad de
identificacion proactiva y de gestion de riesgos. los empleados.
Predisposicion por parte de los directivos a la
implementaciéon de un mapa de procesos y control . . S
ymp pacep R , Falta de inversion en la capacitacion del personal
interno basado en el examen interno realizada segtin 2 5 3 1 .-
. . . con respectos a sus responsabilidades.

las recomendaciones emitidas, en relacion con la
capacitacion del personal del equipo de ventas.

. . . . . Ausencia de ideas disruptivas por el costumbrismo
Predisposicion de los trabajadores para la innovacién N . .. .

. 2 4 3 1 de los directivos con relacion a la administracién
y mejora de los procesos del departamento de ventas.

del departamento de ventas.

Existencia de recursos financieros con relacién a la Ausencia de politicas de seguimiento y control a
implementacion de politicas y procedimientos que nos > 4 4 | los procedimientos para la ejecucién de las

permita monitorear y evaluar el drea de ventas segin

los resultados que se obtengan en el examen realizado.

actividades asignadas a los colaboradores del
departamento de ventas

Nota. El analisis de las fuerzas T consiste en una representacion detallada de la situacion empeorada y mejorada de la situacion actual

de la organizacion.
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La situacion actual de la empresa tiene un alto riesgo la ejecucion de los procesos porque
los colaboradores de la entidad desconocen la correcta ejecucion de los lineamientos de su
trabajo, ademas de la poca inmersion de los directivos en la vigilancia de cumplimiento de estos
procesos. En una situacion empeorada se podria llegar a una imposibilidad de negocio en marcha
por pérdida de la inversion al no tener seguimiento o control de los procesos en relacion con los
ingresos diarios, con una situacion mejorada se tendria agilidad en los procesos, eficiencia y
eficacia en el cumplimento de sus actividades, integridad en la informacion presentada; asi

como, un mejor aprovechamiento de las capacidades de cada colaborador.

Como en toda implementacion existen personas que estan a favor y en contra, es por lo
que en la empresa se consideran las fuerzas bloqueadoras y las que impulsan a la

implementacion de un manual de procedimientos e instructivos, por ejemplo:

Dentro de las fuerzas impulsadoras se tiene una aspiracion a lograr una cultura
organizacional dentro del departamento de ventas que promueva a la identificacion proactiva y
de gestion de riesgos. Ademas de la existencia de recursos financieros en relacion con la
implementacion de politicas y procedimientos que permitan monitorear y evaluar el area de

ventas seglin los resultados que se obtengan en el examen realizado.

Por el contrario, las fuerzas bloqueadoras que no permiten lograr los objetivos deseados
en relacion a la situacion mejorada, estas fuerzas bloqueadoras son el ancla que frena y que se
pretende disminuir con el correcto desempeio de cada una de sus actividades planteadas, entre
las fuerzas bloqueadoras se consideran: La falta de una cultura organizacional y de desempefio lo
cual disminuye la productividad de los empleados, en otro aspecto estd también la falta de

inversion en la capacitacion del personal con respectos a sus responsabilidades.
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CAPITULO 2
2.1. Analisis de Involucrados

2.1.1. Mapeo de Involucrados
Un mapeo de involucrados es una herramienta que se utiliza para identificar y analizar a

las personas, grupos o entidades que pueden afectar o ser afectados.

El objetivo del mapeo de involucrados es comprender las necesidades, preocupaciones,
intereses, expectativas y poder de cada uno de los involucrados, y desarrollar estrategias para
gestionar efectivamente sus contribuciones al proyecto. Algunos ejemplos de involucrados
pueden incluir al equipo del proyecto, patrocinadores, clientes, usuarios finales, proveedores,
reguladores y otras entidades interesadas relevantes como en este caso la entidad educativa. El
mapeo de involucrados es una practica importante para mejorar la comunicacion y la

colaboracion en un proyecto.

Figura 1

Matriz de involucrados | it el Dol

UIDE
‘ Ministerio de educacion
st I | et e
] P Sociedad financieras
por la ausencia de L

verificacion y seguimiento
de procedimientos
instructivos, lo cual
vulnera la eficacia y Empresa de carnicos del
eficiencia en el Ecuador | Accionistas de la compafia |
cumplimiento de las —

obligaciones asignadas al 1 i -
departamento de ventas | Min eSS in |

en la empresa. | | e

Entidades de control
| SR |

Personal que trabaja
en la industria
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Nota. La siguiente matriz nos detalla a las organizaciones o personas a las que impacta

directamente la realizacion de este proyecto

2.1.2. Matriz de Analisis de Involucrados
También se puede reconocer como matriz de poder-interés o matriz de influencia-
impacto, es una herramienta utilizada en gestion de proyectos y toma de decisiones para

identificar y evaluar a los diferentes actores involucrados en un proyecto, proceso o situacion.

El objetivo principal de esta matriz es proporcionar una vision estructurada y clara de los
distintos intereses, poderes e influencias que cada involucrado tiene sobre el proyecto. Esto
ayuda a determinar la importancia de cada involucrado y a priorizar las acciones o estrategias

para gestionar las relaciones y comunicacion con ellos en caso de necesitar su opinion directa.

La matriz de analisis de involucrados se compone de dos dimensiones principales: poder
o influencia de los involucrados y su interés o impacto en el proyecto. En base a estos dos

criterios, se los puede clasificar en cuatro categorias:

1. Alto poder / alto interés: Son los interesados clave que necesitan ser gestionados de

cerca debido a su alto nivel de interés y poder para influir en el proyecto.

2. Alto poder / bajo interés: Aunque tienen un alto poder, su nivel de interés en el
proyecto es bajo. Es posible que necesiten ser mantenidos informados, pero es menos probable

que requieran una atencion continua.
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3. Bajo poder / alto interés: Tienen un alto nivel de interés en el proyecto, pero su poder o
influencia son bajos. Seria apropiado involucrarlos y mantener una comunicaciéon adecuada para

mantener su apoyo e interés.

4. Bajo poder / bajo interés: Son los stakeholders con bajo poder e interés en el proyecto.

Generalmente, no requieren mucha atencioén o gestion activa.

Esta herramienta ayuda a la gestion a identificar prioridades y tomar decisiones sobre
cOémo interactuar y gestionar a los distintos stakeholders de manera eficiente y efectiva durante

todo el proyecto.

Dentro de la Matriz de Analisis de Involucrados del proyecto estan los interesados o
stakeholders que son clave para establecer o unificar estrategias que se van a aplicar. En la
primera columna se coloca todos los grupos que tienen intereses similares sobre el problema

central y, ademas; los que son afectados positiva y negativamente.

En la segunda columna se especifica los intereses que tiene:

El Servicio de Rentas Internas (SRI)

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

Universidad Internacional del Ecuador (UIDE)

La comunidad y los accionistas
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Tabla 2

Matriz de analisis de involucrados

Matriz de analisis de

involucrados
. Intereses sobre el Problemas  Recursos mandatosy Intereses sobreel Conflictos
Actores involucrados . . .
problema central percibidos capacidades proyecto potenciales
Falta de Desinterés

Proporcionar los cumplimiento ) . or parte de
P : P Mejorar el indice porp
mecanismos del -, las empresas
. de recaudacion
necesarios para presupuesto en el

1. Personas naturales  de impuestos -
asegurar que todos sus de cumplimiento

Servicio de Rentas Internas . .
2. Personas juridicas combatiendo la

(SRI)

contribuyentes
cumplan con sus
obligaciones
financieras.

recaudacion
lo cual deriva
la
descohesion
social.

3. Empresas

evasion fiscal por
parte de las
empresas.

del principio
de integridad
en sus
estados
financieros.

Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS)

Concientizar a los

contribuyentes sobre

la contratacion de
seguros para sus

empleados frente a los
diversos riesgos en la

realizacion de sus
actividades diarias.

Accidentes
laborales de
trabajadores
gue no han
sido
asegurados
por parte de
sus
empleadores.

1. Trabajadores

Asegurar a los
trabajadores con
prestaciones
econdomicas o de
salud contra
accidentes
laborales, estos
pueden estar
bajo relaciéon de

Inexactitud en
la informacion
presentada
con respecto
a lafecha de
ingresos y
salidas de
nomina de los
empleados.
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dependencia o
independientes.

Proporcionar el titulo

Estudiantes
egresados sin

Lograr la
titulacion de los
estudiantes con

Desinterés
por parte de
los
estudiantes

. un conocimientos .
de tercer nivel a los 1. Docentes en cumplir
. . . . documento o . sobre la
Universidad Internacional del  estudiantes de la titulo que 2. Estudiantes realizacion de un con los
Ecuador (UIDE) carrera de . .q 3. Coordinadores de ) requisitos
- certifique el examen especial :
Contabilidad y carrera establecidos
o grado al departamento
Auditoria. . para la
académico de ventas en una L,
. obtencion del
obtenido. empresa de .
L titulo
carnicos. -
académico.
Afectacion
Compensar a la or el normal
sociedad por el P . . -
impacto social funcionamien Recibir los Desacuerdo
. . todela . productos en la cartera
negativo mediante la 1. Sociedad L. .
implementacion de empresa, 5 carnicos que vencida que
Comunidad estos son: cumplan conlos  posee la
programas y proyectos . Empleados ,
o ruidos, ) mas altos empresa en
de responsabilidad .., 3.Clientes , .
social en donde el contaminacio estandares de sus registros
n, congestion calidad. contables.

beneficio sean los
afectados

vehicular,
entre otros.




Accionistas

Verificar si los
empleados de Ia
empresa cumplen con
la normativa vigente y
que los recursos
econdmicos seas
manejados de manera
adecuada.

Pérdidas

economicas

por la

ineficacia e

ineficiencia

en el 1. Accionistas
desarrollo de 2. Directivos
las

actividades

del

departament

o de ventas.

Establecer
medidas
correctivas sobre
los hallazgos que
se realicen
posterior a la
aplicacién del
examen especial.

Desinterésy
resistencia al
cambio por
parte de los
empleados
debido al
desarrollo de
las actividades
por varios
afios de
manera
improvisada.

Nota. La siguiente matriz detalla el analisis de involucrados, de los valores generales se toman los mas relevantes y se escoge

para detallar el porqué de su importancia en el proyecto.
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Sobre el problema central del proyecto seguidamente, detallados los problemas que

percibe de los involucrados, por ejemplo:

El Servicio de Rentas Internas percibe la falta de cumplimiento del presupuesto de
recaudacion lo cual deriva la descohesion social por la inexistencia de un manual de

procedimiento establecido en la empresa dedicada a la venta de carnicos.

Empleados: Los empleados pueden verse afectados por el entorno de trabajo, las politicas
y practicas de la entidad y las oportunidades de crecimiento y desarrollo. La matriz de
involucrados nos muestra su implicacion en relacion a este problema y puede ayudar a identificar
las necesidades de los empleados y disefiar programas de capacitacion y desarrollo para mejorar

la calidad del trabajo.

Sociedad: La comunidad puede verse afectada por las practicas de la entidad relacionadas
con la sostenibilidad y la responsabilidad social corporativa. Aparecen en la matriz de
involucrados ya que esta puede ayudar a identificar los problemas clave de la comunidad y

disefiar programas y actividades para abordarlos.

La Superintendencia de Compaiias: Es el ente regulador encargado de supervisar,
controlar y fiscalizar el correcto funcionamiento de las compaiiias en el pais. Es importante que
las empresas manejen correctamente sus finanzas para garantizar su sostenibilidad a largo plazo
y proteger a los inversionistas. Las empresas con una gestion financiera deficiente pueden
generar situaciones de riesgo y exposicion, tanto para ellas mismas como para los inversionistas
y otras partes interesadas. La Superintendencia de Compaiias busca asegurar que las empresas
en el pais operen de manera transparente, €tica y responsablemente, lo cual incluye el correcto
manejo de sus finanzas.
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Clientes: Los clientes pueden ser afectados e interesados en este andlisis ya que son el
objetivo de toda entidad ademas del control adecuado de los procesos que una entidad debe
implementar para garantizar su continuidad, también por la calidad de los productos carnicos
ofrecidos por la entidad, los precios y los servicios al cliente. La matriz de involucrados puede
ayudar a identificar los diferentes grupos de clientes y sus necesidades y expectativas para

ofrecer un mejor servicio.

Proveedores: Los proveedores de igual manera que los clientes son afectados directos del
proceso de controles que la entidad haya adoptado por las politicas de compras y su capacidad
para pagar a tiempo y de manera justa. La matriz de involucrados puede ayudar a identificar los

proveedores clave y establecer relaciones a largo plazo con ellos.

En la cuarta columna indica la orientacion de cada grupo hacia el proyecto, la actitud e
intensidad con la que estan dispuestos a defender o promover lo que perciben como sus intereses

o deberes.

La quinta columna se especifica los tipos de interés sobre el proyecto que tiene los
actores principales; entre ellos se puede encontrar a la comunidad que requiere adquirir los

productos con su mas alta calidad.

Finalmente, la sexta columna indica los recursos, es decir, los mecanismos,
organizaciones, capacidades, que influye en cada grupo para defender sus intereses y

limitaciones o desventajas que puede tener la empresa.
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CAPITULO 3
3.1. Problemas y Objetivos

3.1.1. Arbol de Problemas

El arbol de problemas es una herramienta que permite identificar de un problema central
cuales fueron las causas que llevaron a ese problema y cudles seran sus consecuencias. Los
primeros enfoques fueron realizados por Ledn Rossemberg y Lawrence Posner en 1969 para los
disefios y enfoques de marcos logicos.

Se puede determinar como una herramienta que ayuda a interpretar mejor el problema
que existe en un proyecto, también a tener un mejor enfoque de como se quiere dirigir el objetivo
de la empresa y como solucionar dichos problemas.

El arbol de problemas tiene diferentes funcionalidades como, por ejemplo:

o Ayuda a identificar y analizar problemas: a través de este mecanismo se
puede desmembrar la situacion compleja e ir hacia sus origenes para saber la razén de
esos problemas e identificar de mejor manera la problematica.

J Organizacion de la problemadtica: Al tener un esquema definido se puede
tener una buena secuencia del problema, sus origenes y como ha ido evolucionando dicho
problema a través del tiempo.

o Visualizacion en linea de tiempo: Asi como se distinguen los origenes del
problema también permite visualizar los problemas que ocasionarian si no se soluciona el
problema central en la que en una linea de tiempo se pueden dar muchos escenarios

negativos.
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o Prioridad en procesos: Al momento de desglosar el problema con sus
causas se puede atacar el problema desde distintos puntos de vista y dar pequefias
soluciones para cada tipo de problema que en conjunto solucionarian el problema matriz
y la vez priorizar los problemas para tener por orden de importancia la secuencia de
soluciones.

. Orientacion hacia la solucion: al contar con un problema correctamente
planteado, tal como se ha indicado en los puntos previos, se obtiene una vision clara de

coémo abordar la resolucion del problema.

Figura 2

Arbol de problemas
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Pérdidas financieras y de
Efectos inversion en el ejercicio
por la falta de eficienciay
eficacia en los procesos.

Incurrir en una falta grave que Problemas futuros con los
comprometa la imagen de la organismos de control que
compania. regulan a la empresa.

Alto indice de riesgo en la ejecucion de
los procesos por la ausencia de
verificacion y seguimiento de
procedimientos € instructivos, lo cual
vulnera la eficacia y eficiencia en el
cumplimiento dé las obligaciones
asignadas al departamento de ventas
en la empresa.

Ausencia de

2
Causas PrOpSTTYOOSY
procesos en la empresa.

Desconocimiento del Falta de control por
personal acerca de la parte de la linea de
normativa de la empresa supervision directa

Nota. En el arbol de problemas se toma el problema central del proyecto y se detalla las

causas y las consecuencias de la problematica central.

En el presente arbol de problemas se considera las causas que actualmente generan el
problema en la empresa, la cual esta netamente dirigida a la ausencia de un procedimiento
adecuado al departamento de ventas lo cual vulnera el uso de los recursos que se destinan a esta
linea, entre las causas que se consideran esta también el desconocimiento de los colaboradores en
el area con respecto a los procesos con las que ya cuenta la empresa, por lo tanto, se puede
incurrir en faltas que comprometan la imagen de la empresa con relacion a sus clientes, ademas

de la ausencia de controles por parte de los dirigentes de la entidad, dando una falsa
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responsabilidad a los integrantes del departamento de ventas con relacion a los procedimientos
que se deben seguir. Estas causas llevan a efectos que en este caso pueden incurrir en una pérdida
financiera y de inversion por falta de eficiencia y eficacia en los procesos, asi como el mal uso de

los recursos que ya estan destinados a este departamento.

3.1.2. Arbol de Objetivos

Un arbol de objetivos es una herramienta muy Util en proyectos, ya que permite
visualizar de manera clara y ldgica los objetivos a alcanzar y su relacion jerarquica. El
objetivo principal se encuentra en la raiz del arbol y se ramifica en medios y fines, hasta
llegar a los objetivos mas especificos y concretos que se desean alcanzar.

Robert Schware describe el arbol de objetivos como una herramienta que ayuda a
los planificadores a identificar y priorizar los objetivos interdependientes de un proyecto
mediante la descomposicion de estos en sub-objetivos mas manejables.

El arbol de objetivos como herramienta resulta muy Util para encontrar los medios para
llegar a un fin, tienen varias caracteristicas, algunas de ellas son:

. Es una herramienta visual que ayuda a descomponer los objetivos
generales del proyecto en objetivos especificos y mas facilmente alcanzables.

. Proporciona una comprension clara y detallada de como cada objetivo
especifico contribuye al logro del objetivo general del proyecto.

J Permite identificar y priorizar los objetivos del proyecto de manera logica

y secuencial.
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o Facilita la comunicacion entre los miembros del equipo del proyecto y
otras partes interesadas al proporcionar una imagen clara y concisa de los objetivos del
proyecto.

. Ayuda a garantizar que todos los miembros del equipo del proyecto
trabajen en la misma direccion y con un objetivo comun.

o Proporciona una base para la evaluacion del progreso del proyecto y la
toma de decisiones en caso de desviaciones y cambios en el curso del proyecto.

Esta herramienta resulta util porque ayuda a definir claramente los objetivos de

este proyecto, establecer una secuencia de pasos y tareas para alcanzar esos objetivos,

detecta los problemas o dificultades en el camino y asignar responsabilidades de manera

eficiente al equipo de trabajo.
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Figura 3

Arbol de objetivos

ARBOL DE OBJETIVOS
Examinar la eficiencia y eficacia en el uso
Fines de los recursos destinados a los procesos
del departamento de ventas asegurando
la inversion utilizada.
2 : Incrementar en los
Revisar el cumplimento de los
. controles por parte de
procesos con el fin de garantizar la . .
b i del o la linea de supervision
uena imagen de la companiia. directa
Alto indice de riesgo en la ejecucion de los
procesos por la ausencia de verificacion y
seguimiento de procedimientos e instructivos, lo
cual vulnera la eficacia y eficienciaen el
cumplimiento de las obligaciones asignadas al
departamento de ventas en la empresa.
Examinar los procesos actuales para
Medios medir el progreso y la eficacia en que
estos son realizados
) e : i Analizar el cumplimento de las
Revisar la capacitacion al equipo de trabajo i i
obligaciones a las que el
enfocado a la normativa de la empresa, asi como al departamento de ventas esta
. i sujeto en la empresa.
correcto seguimiento de los procesos establecidos. ! P

Nota. En este caso permite evaluar qué objetivos son los que se deberdn tener en cuenta

para logar lo deseado. Entre los medios que se detallan en el arbol de objetivos esta el examinar

los procesos actuales para medir el progreso y la eficacia en que estos son realizados.
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Lo importante es establecer los procesos adecuados que debera seguir el
departamento de ventas para asegurar el correcto uso de los recursos, incrementar el
seguimiento y revision por parte de los directivos a los colaboradores en la correcta
aplicacion de los procesos, esto garantizar que los fines que los fines que se desean lograr

sean alcanzables.

CAPITULO 4

4.1. Analisis de Alternativas

El andlisis de alternativas consiste en evaluar y comparar diferentes opciones para lograr
los objetivos del proyecto. Se trata de analizar las ventajas, desventajas, costos, beneficios y
riesgos de cada alternativa, de manera que se pueda tomar una decision informada sobre cudl es

la mejor opcidn para seguir.

Durante este analisis se suelen tener en cuenta diversos aspectos, como los recursos
disponibles, la viabilidad técnica, la viabilidad econdmica, la viabilidad legal, entre otros.
También se evaltia la compatibilidad de cada alternativa con los objetivos, metas y restricciones

del proyecto.

El objetivo principal del analisis de alternativas es identificar la opcion mas favorable y
viable para el proyecto, maximizando los beneficios y minimizando los riesgos. Esto ayuda a
reducir la incertidumbre y mejorar la toma de decisiones, asegurando que se elija la mejor opcidon

para alcanzar los resultados deseados.

26



4.1.1. Matriz de Analisis de Alternativas

Una matriz de analisis de alternativas es una herramienta que se utiliza en el desarrollo de
proyectos para evaluar y comparar diferentes opciones y alternativas disponibles. Algunas

caracteristicas importantes de esta herramienta son:

1. Estructura organizada: La matriz de analisis de alternativas organiza y presenta de
manera sistematica todas las opciones disponibles para el proyecto, lo que permite una

comparacion mas facil y objetiva entre ellas.

2. Criterios de evaluacion: Se utilizan criterios especificos y relevantes para evaluar cada
alternativa, como costos, beneficios, viabilidad técnica, impacto ambiental, riesgos, entre otros.

Estos criterios se pueden seleccionar de acuerdo con las necesidades y objetivos del proyecto.

3. Ponderacion de criterios: Cada criterio puede asignar un peso o importancia relativa, lo

que permite tener en cuenta las prioridades y preferencias del equipo de proyecto.

4. Evaluacion cuantitativa y cualitativa: La matriz permite realizar una evaluacion
objetiva y comparativa de cada alternativa, utilizando tanto datos cuantitativos como cualitativos.

Esto ayuda a generar un analisis mas completo y equilibrado.

5. Toma de decisiones informada: Al utilizar una matriz de analisis de alternativas, se
pueden tomar decisiones mas informadas y basadas en evidencia, ya que se tienen en cuenta

multiples factores y se valora cada alternativa de manera justa.

6. Visualizacion clara: La matriz proporciona una representacion visual clara de las
diferentes opciones, lo que facilita la comprension y comunicacion de los resultados entre los

miembros del equipo y otras partes interesadas.
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Tabla 3

Matriz de analisis de alternativas

Matriz de analisis de alternativas

Objetivos Impacto Factibilidad Factibilidad Factibilidad Factibilidad Total Categoria
sobre el técnica financiera social politica
propdsito
Reducir el indice de riesgo en la ejecucién de los 5 5 5 5 5 25 ALTO
procesos por la ausencia de verificacion y seguimiento de
procedimientos e instructivos, lo cual vulnera la eficacia y
eficiencia en el cumplimiento de las obligaciones
asignadas al departamento de ventas en la empresa.
Examinar la eficiencia y eficacia en el uso de los recursos 5 5 5 5 5 25 ALTO
destinados a los procesos del departamento de ventas
asegurando la inversidn utilizada.
Examinar los procesos actuales para medir el progreso y 5 4 5 5 5 24 ALTO
la eficacia en que estos son realizados
Revisar la capacitacion al equipo de trabajo enfocado a la 5 5 4 4 5 23 ALTO
normativa de la empresa, asi como al correcto
seguimiento de los procesos establecidos
Revisar el cumplimento de los procesos con el fin de 5 4 4 5 5 23 ALTO
garantizar la buena imagen de la compaiiia
Analizar el cumplimento de las obligaciones a las que el 5 4 4 5 5 23 ALTO

departamento de ventas esta sujeto en la empresa.

Nota. La matriz ayuda a evaluar objetivos que se tenga presente en la organizacion y se da con notaciones cuantitativas para

categorizar los objetivos expuestos.
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4.1.2. Matriz de Analisis de Impacto de los Objetivos

Esta herramienta permite analizar a mayor profundidad como afecta el cumplimiento o no
desarrollo adecuado de los objetivos dentro de un proyecto, planteando lo objetivos en diferentes

aspectos relacionados con la empresa.

Una matriz de analisis de impacto de objetivos es una herramienta utilizada para evaluar
y visualizar la relacion entre los objetivos de un proyecto o una organizacioén y su impacto en

diferentes areas o aspectos.

Se trata de una matriz de dos dimensiones que cruza los objetivos del proyecto en un eje
y los diferentes aspectos o areas de impacto en el otro eje. Cada interseccion en la matriz
representa la relacion entre un objetivo especifico y un aspecto de impacto, y puede ser evaluada

y calificada en funcién de la importancia y el nivel de impacto que tiene.

El propdsito de esta matriz es ayudar a priorizar los objetivos, identificar oportunidades
de mejora, y tomar decisiones informadas sobre como asignar recursos y esfuerzos para

maximizar el impacto positivo del proyecto u organizacion.
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Tabla 4

Matriz de impacto de objetivos

Matriz de impacto de objetivos

Factibilidad e Impacto Impacto

. Relevancia Sostenibilidad Total Categoria
lograrse genero  ambiental

Objetivos

Reducir el indice de riesgo en la ejecucién de los

procesos por la ausencia de procedimientos e

instructivos, lo cual vulnera la eficacia y eficiencia en el 5 5 5 5 5 25 ALTO
cumplimiento de las obligaciones asignadas al

departamento de ventas en la empresa.

Examinar la eficiencia y eficacia en el uso de los
recursos destinados a los procesos del departamento 5 4 5 5 5 24  ALTO
de ventas asegurando la inversién utilizada.

Examinar los procesos actuales para medir el progreso

. . 5 5 5 5 5 25  ALTO
y la eficacia en que estos son realizados

Revisar la capacitacion al equipo de trabajo enfocado a
la normativa de la empresa, asi como al correcto 5 4 5 4 5 23 ALTO
seguimiento de los procesos establecidos

Revisar el cumplimento de los procesos con el fin de

. . - 5 4 4 5 5 23 ALTO
garantizar la buena imagen de la compaiiia

Analizar el cumplimento de las obligaciones a las que el

P 5 5 4 5 5 24 ALTO
departamento de ventas esta sujeto en la empresa.

Nota. En la presente matriz se establecen objetivos ya planteados por la organizacion y se los categoriza para saber el impacto que este

pueda tener.
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4.1.3. Diagrama de Estrategias

Un diagrama de estrategias se la puede considerar como una representacion grafica de las
diferentes acciones y pasos que se deben tomar una entidad para alcanzar un objetivo o meta
especifica en una determinada situacion. Este diagrama muestra la secuencia y la relacion entre
las diferentes estrategias, tacticas y actividades que se planifican como parte de una estrategia

global.

El objetivo principal de un diagrama de estrategias es proporcionar una vision clara de
cémo se organizardn y coordinarén las diferentes acciones para lograr el éxito en un proyecto o

plan estratégico.

Utilizar un diagrama de estrategias tiene varias ventajas, entre las cuales se pueden

destacar:

1. Visualizacion clara: Los diagramas de estrategias permiten visualizar de manera clara y
concisa todas las etapas, acciones y decisiones necesarias para alcanzar un objetivo determinado.

Esto facilita la comprension general de la estrategia y ayuda a analizar y evaluar su efectividad.

2. Organizacion y estructura: Al representar los diferentes componentes de una estrategia
en un diagrama, se establece una estructura organizada que permite identificar los recursos

necesarios, asignar responsabilidades y establecer plazos y cronogramas de trabajo.

3. Comunicacion efectiva: Los diagramas de estrategias son herramientas visuales que
facilitan la comunicacion entre los miembros de un equipo o diferentes areas de una
organizacion. Al utilizar simbolos y diagramas, se reduce la ambigiliedad y se asegura que todos
los participantes de un proyecto comprendan de manera clara y precisa los objetivos y acciones
que se requieren.
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4. Identificacion de oportunidades y desafios: La creacion de un diagrama de estrategias
permite realizar un analisis exhaustivo de los recursos disponibles, los posibles obstaculos y las
oportunidades que pueden surgir durante la implementacion de la estrategia. Esto ayuda a
identificar de manera proactiva los posibles desafios y encontrar soluciones o alternativas para

superarlos.

5. Evaluacion y mejora continua: Gracias a su naturaleza visual, los diagramas de
estrategias facilitan la evaluacion y el seguimiento de los resultados obtenidos. Esto permite
realizar ajustes o modificaciones en la estrategia en tiempo real, identificando qué acciones son

mas efectivas y qué aspectos requieren mejoras.

Utilizar un diagrama de estrategias ayuda a visualizar, organizar, comunicar y evaluar de
manera efectiva las acciones necesarias para alcanzar los objetivos de cualquier proyecto o

plan estratégico.
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Figura 4
Diagrama de estrategias

FINALIDAD

OBIETIVO GENERAL

v

Reducir indice de riesgo en la ejecucidn de los
procesos en el departamento de ventas

Reducir indice de riesgo en la ejecucidn de los
procesos por la ausencia de procedimientos e
intructivos, lo cual vulnera la eficacia y eficiencia
en el cumplimiento de las obligaciones asignadas al
departamento de ventas en la empresa.

Examinar la eficiencia y eficacia en el

> uso de los recursos destinados a los

procesos del departamento de ventas
asegurando la inversidn utilizada.

[y

Examinar los procesos actuales para medir el
progreso y la eficacia en que estos son realizados

DIAGRAMA DE ESTRATEGIAS

¥

Analizar los costo: Realizar un analisis
de los costos asociados con los
procesos del departamento de ventas.

Revisar la capacitacidn al equipo de trabajo
enfocado a la normativa de la empresa, asi
como al correcto seguimiento de los
procesos establecidos

Analizar los procesos de ventas: Realizar una
revisidn a los procesos que se realizan en el dia a
dia del departamento de ventas.

» |Solicitar documentos que respanden las
compras de los recursos que se hayan
destinado al departamento de ventas.

Solicitar respaldos de capacitaciones en
caso de haberlas realizado y el enfoque que
estas han tenido.

Revision de procesos y las politicas de la entidad,
Revisar los procedimientos que realiza el
departamento de ventas como el seguimiento de los
prospectos, como se maneja la informacién de los
clientes, como se realizan las transacciones y como
se admisnitran las cuentas.

» |Feedback de clientes: La
retroalimetnacién de los clientes es
fundamental para evaluar la eficacia
de los procesos de ventas y el uso de
los recursos.

Realizar cuestionarios en relacion a los
procesos que deben seguir los integrantes
del departamento de ventas

Revisar el sistema de seguimiento de ventas actual,
De esta manera se podra verificar el correcto uso
de los recursos y hacer seguimiento al estado de las
transacciones y a la relacion con los clientes.

Revisar capacitaciones en ralacién a la
norma ISO 22000. de manejo de alimentos,
seguridad alimentaria e inocuidad para
alimentos.
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Nota. En el siguiente diagrama se evalla segun la problematica central las diferentes estrategias que se

puedan realizar para mitigar ese problema.

CAPITULO 5
5.1. Propuesta

5.1.1. Antecedentes

Examen Especial

Consiste en la verificacion, estudio y evaluacion de aspectos limitados o de una parte de
las operaciones y transacciones financieras o administrativas, con posterioridad a su ejecucion,
aplicando las técnicas y procedimientos de la auditoria, de la ingenieria o afines, o de las
disciplinas especificas, de acuerdo con la materia del examen, con el objeto de evaluar el
cumplimiento de politicas, normas y programas y formular el correspondiente informe que debe

contener comentarios, conclusiones y recomendaciones. (LOAYFC, 2001)

Un examen especial de auditoria es un tipo de prueba o revision realizada por un auditor
independiente para verificar y evaluar ciertos aspectos o transacciones especificas de una
entidad. Se lleva a cabo cuando se requiere una atencion detallada y exhaustiva sobre un drea en

particular, debido a su importancia o riesgo potencial.

Planificacion

El proposito de esta fase es conocer el quehacer de la entidad, identificar los pasos y
métodos requeridos para llevar a cabo la auditoria y calcular los recursos técnicos, materiales,
humanos y financieros necesarios; los plazos de tiempo requeridos para llevar a cabo las

comprobaciones y la definicion de las actividades que se van a realizar. (Armas Garcia, 2008)
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Objetivo General

Explicar la importancia que tiene el estudio, la evaluacion de los facto- res internos y del
entorno, asi como el control interno de la entidad objeto de auditoria con los objetivos de
conocer acerca de la misma y establecer el grado de confianza que se depositaré en los controles

que tenga establecidos.

. Objetivo de Estudio

o “La fase de planeacion.

o) Andlisis organizacional.

o Evaluacion del control interno.

o El cronograma de trabajo de la auditoria de gestion.

o El programa de la auditoria de gestion.” (Armas Garcia, 2008)

En esta fase se define la estrategia a seguir en el trabajo de campo. Tiene incidencia en la
eficiente utilizacion de los recursos y en el logro de las metas y objetivos definidos para la
auditoria. Se fundamenta en la informacion obtenida inicialmente durante la planificacion
preliminar. La planificacion especifica tiene como proposito principal evaluar el control interno,
para obtener informacion adicional, evaluar y calificar los riesgos de la auditoria y seleccionar
los procedimientos de auditoria a ser aplicados a cada componente en la fase de ejecucion,

mediante los programas respectivos. (Estado, s.f.)

Sistema de Control Interno
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El control interno comprende el plan de organizacién y todos los métodos y medidas
coordinadas adoptadas dentro de una empresa para salvaguardar sus bienes, comprobar la
exactitud y veracidad de los datos contables, promover la eficiencia operante y estimular la
adhesion a los métodos prescritos por la gerencia. (Samuel Mantilla, 2005)

Constituye un conjunto de normas, métodos y medidas coordinadas, que adopta una
empresa con el proposito de salvaguardar los recursos, proporcionar informacion de toda clase
en forma oportuna, adecuada y confiable, promover la eficiencia operativa, el mejoramiento
continuo y estimular la adhesion a las politicas establecidas por la direccion de la entidad.
(tareas, s.tf.)

Componentes del Control Interno

El sistema de control interno tiene varias caracteristicas que aseguran la eficiencia y
eficacia de las operaciones, asi como la confiabilidad de la informacion financiera. Los

componentes son:

1. Ambiente de control: Se establece un ambiente de control adecuado que fomenta la
integridad y ética en la organizacion. Esto incluye la creacion de politicas y procedimientos
claros, la asignacion de responsabilidades y la promocion de una cultura organizacional que
respalde el control interno.

2. Evaluacion de riesgos: Se realiza una evaluacion de los riesgos a los que se
enfrenta la empresa, tanto internos como externos. Esto permite identificar los posibles
problemas y tomar medidas para mitigarlos.

3. Actividades de control: Se establecen politicas y procedimientos para asegurar que

las actividades de la empresa se lleven a cabo de acuerdo con los objetivos establecidos. Esto
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incluye la segregacion de funciones, la autorizacion y aprobacion de transacciones, y el
monitoreo de las operaciones.

4. Informacion y comunicacién: Se establecen sistemas de informacion y
comunicacion que aseguren que la informacién financiera y operativa sea precisa, completa y
confiable. Esto implica el uso de sistemas de contabilidad y reportes adecuados, asi como una
comunicacion clara y oportuna en todos los niveles de la organizacion.

5. Monitoreo: Se realiza un monitoreo continuo de las operaciones y del sistema de
control interno para asegurarse de que estd funcionando de manera efectiva. Esto puede incluir
revisiones periodicas, analisis de desviaciones y auditorias internas o externas.

Herramientas para la Evaluacion del Control Interno

Método descriptivo: consiste en redactar de forma escrita clara y entendible todos los
procedimientos que han formado parte del control interno, el personal que ha participado, las
conclusiones extraidas, la informacion contable y financiera y las posibles correcciones de

errores planteadas. Se suele utilizar en las pequefias empresas.

Método mediante cuestionario: consiste en elaborar una serie de preguntas concisas e
inequivocas acerca de las diferentes ramas de la empresa sobre las que se ha aplicado el control
interno. Los destinatarios de dichas cuestiones son los propios integrantes y técnicos de la

empresa. Seglin las respuestas obtenidas, se evaluar si el control interno es o no fiable.

Grafico o diagrama de flujo: es una forma de trasladar toda la informacion que podria
expresarse de manera narrativa (método descriptivo) a una representacion visual de la misma,

mediante cuadros, figuras, lineas y similares. Esta ofrece una vision global del funcionamiento
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del control interno, facil y rapida de interpretar. Sin embargo, da una imagen mas general y

menos detallada que en la forma escrita. (Chaparro, 2016)

Papeles de Trabajo

Los papeles de trabajo son registros que conserva el licenciado en respecto al trabajo
realizado, la informacion obtenida y las conclusiones alcanzadas en el mismo. Como ejemplos de
papeles de trabajo estan: los programas de trabajo, analisis, memoranda, cartas de confirmacion,
declaraciones de la administracion, extractos de documentos de la entidad y cédulas o
comentarios preparados u obtenidos por el licenciado en Contaduria. Los papeles de trabajo
también pueden registrarse en forma de datos almacenados en cintas, peliculas, discos
electronicos u otros medios. Los papeles de trabajo son propiedad del licenciado en Contaduria.
Sin embargo, los derechos de propiedad de este sobre los papeles de trabajo estan sujetos a

limitaciones éticas relativas a la relacion confidencial con los clientes. (Garcia, 2015)

Ejecucion

La fase de ejecucion de auditoria se refiere al proceso en el cual se llevan a cabo las
actividades de campo y se recopila la evidencia necesaria para evaluar el cumplimiento de los

controles internos, politicas y procedimientos establecidos por una organizacion.

Durante esta fase, los auditores llevan a cabo pruebas sobre los registros y documentos
relevantes, realizan entrevistas con el personal de la empresa, realizan observaciones directas de

las operaciones y analizan la informacion recopilada. También es comtn que se realicen pruebas
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de cumplimiento y pruebas sustantivas para evaluar la razonabilidad de los saldos contables y

transacciones.

En general, la fase de ejecucion implica una interaccion directa con los empleados de la
organizacion auditada, y su objetivo principal es obtener suficiente evidencia para respaldar las

conclusiones y recomendaciones del informe de auditoria final.

En la fase de ejecucion es donde el auditor desempefia la estrategia planifica- da en la
fase anterior y que se concreta en el plan y los programas de auditoria. En esta fase se recopila la
evidencia necesaria para que el auditor emita un juicio sobre la gestion de la organizacion,
referida a los criterios previamente seleccionados y del cumplimiento de las metas y objetivos

institucionales. (Armas Garcia, 2008)

Técnicas de Auditoria

Los procedimientos y técnicas para aplicar seran principalmente de cardcter general,
destinados a la deteccion de problemas y puntos débiles en las entidades auditadas, permitiendo
analizarlos con el objetivo de mejorarlos, no pudiendo ser tan concretos como en la auditoria
financiera, donde el fin mucho maés claro, la imagen fiel de un patrimonio y de sus variaciones.
Por tanto, en auditoria de gestion, los objetivos que pueden plantearse a un auditor pueden ser
amplisimos. Por ejemplo, un incremento del control en un almacén, la implantacion de un
sistema que racionalice tareas y segregue funciones; el establecimiento de un procedimiento que
descargue tareas a los directivos, permitiéndoles ganar tiempo; la creacién o mejora de un
sistema de archivo; el incremento de la productividad, etc. O incluso puede ocurrir que encargue
una auditoria operativa una entidad que ni siquiera plantea de partida unos objetivos concretos,
solicitando en principio una mejora de su eficiencia global. (Rafael Redondo, 1996)
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“Las técnicas de auditoria se agrupan de la siguiente manera:

Técnicas de

Verificacion Ocular

. Comparacion

° Observacion

° Revision selectiva
° Rastreo

Técnicas de Verificacion Verbal

. Indagacion

Técnicas de Verificacion Escrita

° Analisis
° Conciliacion
° Confirmacion

Técnicas de Verificaciéon Documental

. Comprobacion

. Computacion

Técnicas de Verificacion Fisica

J Inspeccion” (Monografias, s.f.)



Las técnicas para la auditoria en relacion a un examen se centran ademas en un criterio de

clasificacion, consistente en la division de las técnicas en:
A.- Basicas

Entrevistas y cuestionarios: Esta técnica implica realizar entrevistas individuales o
encuestas para recopilar datos de los empleados y obtener informacion sobre los procesos y
procedimientos. Esto puede ayudar a identificar problemas y areas de mejora que no son

evidentes en el analisis de datos cuantitativos.

Observacion directa: En esta técnica, los auditores observan directamente los procesos y
procedimientos en accidn para evaluar su eficiencia y efectividad. Esto puede incluir la
observacion de la forma en que se llevan a cabo las tareas, la interaccion entre los empleados y la

utilizacion de recursos.

B.- Cualitativas

Las técnicas cualitativas en auditoria o examen de auditoria son herramientas que se
utilizan para recopilar informacion subjetiva y describir fendmenos en una organizacion. Estas
técnicas son utiles cuando se desea comprender las percepciones, interpretaciones y opiniones de

los individuos involucrados en el proceso de gestion.
Algunas de las técnicas cualitativas utilizadas para el examen son:

1. Entrevistas: Consiste en una conversacion estructurada o semiestructurada con los
individuos relacionados con el proceso de gestion. A través de las entrevistas se obtiene

informacion detallada sobre las experiencias, opiniones y conocimientos de los entrevistados.
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2. Observacion participante: Implica que el auditor participe activamente en el proceso
de gestion, observando y registrando el comportamiento de los individuos involucrados. Esta
técnica permite una comprension mas profunda de las acciones y decisiones tomadas en la

gestion.

3. Analisis de documento: Consiste en examinar y analizar los documentos relacionados
con la gestion, como informes, politicas, procedimientos, registros, entre otros. Esta técnica
permite identificar discrepancias o brechas entre las practicas de gestion y los requisitos

establecidos.

4. Grupos de enfoque: Es una técnica que involucra a un grupo de personas
seleccionadas que comparten experiencias y conocimientos relacionados con la gestion. A través
de la discusion en grupo, se obtiene una vision mas amplia de los problemas y desafios en la

gestion.

5. Estudio de casos: Implica el analisis detallado de situaciones especificas en la gestion.
A través del estudio de casos, se pueden identificar patrones, causas y efectos de los problemas

de gestion.

El uso de técnicas cualitativas en el examen de auditoria permite obtener informacion
valiosa sobre el funcionamiento de una organizacion, identificar areas de mejora y proponer
acciones correctivas. Estas técnicas estan disefiadas para complementar las técnicas cuantitativas,

que se centran en los datos y medidas numéricas.

C.- Cuantitativas
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Las técnicas cuantitativas en el examen de auditoria son herramientas utilizadas para
analizar datos numéricos y medir el desempefio de una empresa o entidad. Estas técnicas se
centran en el andlisis de datos financieros y operativos para evaluar la eficiencia, eficacia y

economia de las operaciones de la organizacion.

Algunas de las técnicas cuantitativas mas comunes utilizadas en la auditoria de gestion

son:

1. Analisis de razones financieras: Esta técnica implica el calculo y andlisis de varias
ratios financieras, como el indice de liquidez, el rendimiento sobre el patrimonio neto y el
apalancamiento financiero. Estas ratios proporcionan informacién sobre la posicion financiera y

el rendimiento de una empresa.

2. Analisis de tendencias: Esta técnica implica el analisis de datos a lo largo del tiempo
para identificar patrones y tendencias en el desempeno de la empresa. Esto puede incluir el

analisis de los ingresos, los gastos y otros indicadores clave.

3. Analisis de varianza: Esta técnica se utiliza para comparar el desempefio real de la
empresa con los estandares o presupuestos establecidos. Permite identificar las desviaciones y

determinar las causas subyacentes.

4. Analisis de costos: Esta técnica se utiliza para identificar y analizar los diferentes
costos asociados con las operaciones de la empresa. Puede incluir el andlisis de costos fijos y

variables, asi como el analisis de valor anadido.
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5. Analisis de riesgos: Esta técnica implica la identificacion y evaluacion de los riesgos
asociados con las operaciones de la empresa. Permite evaluar la probabilidad de que ocurran

determinados riesgos y el impacto financiero que podrian tener en la organizacion.

Estas técnicas cuantitativas son utilizadas para obtener una vision objetiva y basada en
datos del desempeno de la empresa, y proporcionar recomendaciones para mejorar la eficiencia y

efectividad de las operaciones.

D.- De control

Las técnicas de control son herramientas que se utilizan en el examen de auditoria para
evaluar y analizar el desempefio de una organizacion. Estas técnicas permiten identificar posibles
problemas o areas de mejora en la gestion de la empresa. A continuacion, se detallan algunas que

son posibles para esta evaluacion, asi como de uso general:

1. Analisis de rendimiento: Consiste en examinar los indicadores financieros y de

desempefio para evaluar la eficiencia y rentabilidad de la organizacion.

2. Analisis de riesgos: Permite identificar y evaluar los riesgos a los que esta expuesta la

organizacion y tomar medidas para prevenir o mitigarlos.

3. Auditoria interna: Consiste en revisar los procesos internos de la organizacion para

asegurar que se cumplen las politicas y procedimientos establecidos.

4. Benchmarking: Consiste en comparar el desempefio de la organizacion con el de otras
empresas del mismo sector, con el objetivo de identificar las mejores practicas y establecer metas

de mejora.
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5. Auditoria de sistemas: Se enfoca en revisar la eficiencia y efectividad de los sistemas

de informacion y tecnologia utilizados por la organizacion.

6. Evaluacion de riesgos laborales: Permite identificar los riesgos relacionados con la
seguridad y salud de los trabajadores, para implementar medidas de prevencion y cumplir con las

normativas laborales.

Estas son técnicas de control que se pueden aplicar en un examen de auditoria,
herramientas que se utilizan de acuerdo a la necesidad objetiva. La eleccion de estas dependera

del objetivo y alcance de la auditoria, asi como de las necesidades especificas de la organizacion.

Comunicacion de resultados

La comunicacién de resultados en examen de auditoria se refiere a la actividad de
informar y presentar los resultados obtenidos durante una auditoria de gestion. Esta auditoria
implica evaluar la eficacia y eficiencia de los procesos y practicas de una organizacion para

lograr sus objetivos.

La comunicacion de resultados es un proceso importante que involucra la presentacion de
hallazgos, recomendaciones y conclusiones a la direccion y otras partes interesadas de la
organizacion auditada. Esta comunicacion brinda informacion clave sobre las areas de mejora

identificadas, los riesgos identificados y las acciones correctivas recomendadas.

El objetivo de la comunicacion de resultados en un examen de auditoria es proporcionar a
la direccidn y a otras partes interesadas una vision clara y objetiva del desempefio de la

organizacion, identificando las areas en las que se pueden mejorar los procesos y practicas para

45



lograr un rendimiento 6éptimo. También puede incluir recomendaciones para abordar los

problemas identificados y mejorar la eficiencia y eficacia de la gestion.

La comunicacion de resultados implica informar y presentar los hallazgos y
recomendaciones obtenidos durante la auditoria para mejorar el desempefio y la gestion de

una organizacion.

Riesgos de Auditoria

El anélisis de los riesgos que existen durante el proceso de auditoria y que pueden
afectarle negativa- mente resulta clave, puesto que estudia la eventual aparicion de éstos y las
medidas adecuadas para solucionarlos. Durante todo el proceso, el auditor tiene que realizar
examenes, busqueda de pruebas y evidencias y labores similares, en las que existes riesgos de
que esas no se realicen de la forma adecuada, especialmente en lo referido a detectar errores o

irregularidades importantes en la contabilidad de la empresa. Sin embargo, dichos riesgos son

menores cuanto mayor sea la calidad del equipo y las técnicas de auditoria utilizadas. (Chaparro,

2016)

Clases de Riesgos de Auditoria

Riesgo de control: se produce cuando existe una pérdida del control organizado de las
actividades que se producen en la empresa, o lo que es lo mismo, cuando el sistema de control

interno de la misma es deficiente y se muestra incapaz de advertir ciertos errores. Por

consiguiente, un sistema de control interno s6lidamente estructurado reduce al maximo este tipo

de riesgo.
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Riesgo de deteccion: es un tipo de riesgo que tiene que ver directamente con los
auditores encargados del estudio y andlisis de la empresa. Se produce cuando éstos no detectan
irregularidades en las actividades administrativas u omisiones y falseamientos en la informacion
contable. El riesgo se confirma cuando ni el control interno ni los procedimientos empleados por

el auditor son capaces de advertir dichas situaciones.

Riesgo inherente: engloba a todos los tipos de riesgo diferentes de los anteriores,
asociados al funcionamiento y caracteristicas del sistema de control interno de la empresa. Es
decir, se refiere a todos los errores que pueden producirse debido a incorrecciones en el registro
de las operaciones financieras, pérdida de documentos y asuntos similares (relacionados con
fallos humanos no conscientes). Las 4reas en las que se pueden aplicar criterios subjetivos a la
hora de elaborar la contabilidad (por ejemplo, inventarios o provisiones) son mas proclives a este

tipo de errores, tienen mas riesgo. (Chaparro, 2016)

Examen Especial Caso Practico

Justificacion

El examen especial de auditoria es un tipo de prueba o revision realizada por un auditor
independiente para verificar y evaluar ciertos aspectos o transacciones especificas de una
entidad. Este examen especial esta dirigido al departamento de ventas de la empresa de carnicos
con el fin de evaluar los procesos actuales y el cumplimiento de estos y por medio de este
comprobar la eficiencia y eficacia evitando el riesgo de pérdida de las inversiones destinadas a
este departamento. Empieza con la emision de la orden de trabajo y concluye con la emision del

informe. Se lo realiza a demas en conformidad y soporte con las leyes vigentes, las normativas
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técnicas de auditoria y con la justificacion del Art. 265 de la Ley Organica de Administracion

Financiera y Control.

Este tipo de examen puede abordar temas como fraudes, cumplimiento de leyes y
regulaciones, operaciones complejas, transacciones no rutinarias o cualquier otra area que

presente mayor riesgo para la entidad.

La finalidad de un examen especial de auditoria es proporcionar a la direccion,
accionistas, inversores u otros destinatarios de los informes de auditoria, una evaluacion
independiente y objetiva sobre la situacion, operaciones o transacciones
especificas que se examinaran con relacion a la verificacion de los procesos actuales y su

aplicacion.

5.1.2. Descripcion

EXAMEN ESPECIAL AL DEPARTAMENTO DE VENTAS PARA FORTALECER LA

EFECTIVIDAD DE LAS OPERACIONES Y MITIGAR RIESGOS EN UNA EMPRESA

DEDICADA A LA VENTA DE CARNICOS REPRESENTATIVA DE LA CIUDAD DE QUITO,

ANO 2023.

Objetivo

Disminucion del indice de riesgo en la ejecucion de los procesos por la ausencia de
verificacion y seguimiento de procedimientos e instructivos, lo cual vulnera la eficacia y
eficiencia en el cumplimiento de las obligaciones asignadas al departamento de ventas en la

empresa.

48



Objetivo General

Reducir indice de riesgo en la ejecucion de los procesos por la ausencia de de
verificacion y seguimiento de procedimientos e instructivos, lo cual vulnera la eficacia y
eficiencia en el cumplimiento de las obligaciones asignadas al departamento de ventas en la
empresa.

Objetivos especificos

Examinar la eficiencia y eficacia en el uso de los recursos destinados a los procesos del
departamento de ventas asegurando la inversion utilizada.

Examinar los procesos actuales para medir el progreso y la eficacia en que estos son
realizados

Revisar la capacitacion al equipo de trabajo enfocado a la normativa de la empresa, asi

como al correcto seguimiento de los procesos establecidos

5.1.3. Formulacion

Realizar un examen especial a los procesos del departamento de ventas en la empresa es
necesario debido a lo analizado con respecto a verificacion y seguimiento de manuales y
procedimientos necesarios para el cumplimiento de las metas establecidas para el departamento
de ventas, ademas por medio del examen lograr identificar y reducir posibles riesgos. El examen

resulta necesario por diversas razones, por ejemplo:

1. Identificacion de fortalezas y debilidades: El examen especial ayudard a identificar las

areas en las que el departamento de ventas se destaca y las areas en las que existen deficiencias.
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Esto permitira una mejor comprension de los aspectos que estan funcionando bien y aquellos que

necesitan mejorar.

2. Mejora de la eficiencia operativa: El examen especial puede revelar cualquier
ineficiencia en los procesos de ventas, como demoras en la generacion de cotizaciones o en el
seguimiento de los clientes. Esto permitird implementar mejoras que aumenten la eficiencia y

reduzcan los tiempos de respuesta.

3. Optimizacion de recursos: Al analizar los procesos de ventas, se pueden identificar los
recursos que se estan utilizando de manera ineficiente. Esto puede incluir personal adicional,
herramientas o tecnologia. El examen especial ayudard a identificar estas 4reas y permitird una

mejor asignacion de los recursos disponibles.

4. Aseguramiento del cumplimiento normativo: El examen especial también puede
ayudar a asegurar que los procesos de ventas cumplan con las normativas y regulaciones
aplicables. Esto puede incluir leyes de proteccion al consumidor, regulaciones de publicidad o
normativas fiscales. Cumplir con estas normativas es esencial para evitar problemas legales y

mantener la reputacion de la empresa.

Realizar un examen especial a los procesos del departamento de ventas en la empresa de
carnicos es necesario para identificar fortalezas y debilidades, mejorar la eficiencia operativa,
optimizar los recursos y asegurar el cumplimiento de las normativas. Esto permitira al
departamento de ventas ser mas efectivo, brindar un mejor servicio al cliente y contribuir al éxito

general de la empresa.
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Alcance

El alcance de este examen comprende la verificacion y cumplimiento de los procesos y
asignaciones destinadas al departamento de ventas para el primer semestre del periodo 2023.

Planificacion y Desarrollo de un examen especial a los procesos del equipo departamento
de ventas para fortalecer la efectividad de las operaciones y mitigar riesgos en una empresa

dedicada a la venta de carnicos representativa de la ciudad de Quito, afio 2023

Evaluar los procesos actuales relacionados al departamento de ventas para garantizar el
cumplimiento de los manuales relacionados a los procesos en caso de existir, con el fin de

verificar la eficacia en la empresa de carnicos.

Revisar la calidad y precision de los registros de ventas y documentacion relacionada,
verificando el desempefo del equipo de ventas de la empresa de carnicos incluyendo la

capacitacion, la motivacion y la gestion de ventas.

Analizar la efectividad de las estrategias de ventas de la empresa de carnicos relacionada

ademas al marketing y su impacto en las ventas.

Establecer las falencias en caso de inexistencias de procesos y su impacto en la meta del
departamento de ventas, evitando la pérdida de inversiones, ademas de los recursos que se hayan

destinado a este departamento.

Fase preliminar

Esta fase tiene por objeto ubicar a la empresa en su realidad presente y sus proyecciones
futuras. Se trata de obtener un conocimiento y comprension de los factores internos de la

organizacion, tales como sistemas administrativos y de operacion, programas, proyectos o
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actividades que deberdn auditarse, su organizacion, las principales caracteristicas del entorno
proximo en el que se desenvuelve, sus fuerzas, sus actividades principales y de resultado clave.
Esto nos permitira una adecuada planificacion, ejecucion y desarrollo de la auditoria, en un

tiempo y a un costo razonable. (Teodoro, 2019)

Figura 5
Programa de trabajo
EQUIPO DETRABAJO FECHA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA _—
Bt University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 23/may/10 )
PROGRAMA DETRABAJO: PLANIFICACION PRELIMINAR
INICIAL NOMBRE CARGO
EJYA EDWIN JOSE YANEZ ALMEIDA ESTUDIANTE EXAMINADOR
SDPS STALIN DANIEL PUCHAICELA SARANGO ESTUDIANTE EXAMINADOR
SISL STALIN JAVIER SALGUERO LIZAN ESTUDIANTE EXAMINADOR
PROGRAMA DE TRABAJO
PLANIFICACION EJECUCION COMIUNICACION
PLANIFICACION [ PLANIFICACIO COMINICACION DE
PRELIMINAR | N ESPECIFICA EJECUCION DE CAMPO RESULTADO
PAPELES DE TRABAJO

Nota. Se subdivide la planificacion, ejecucion y comunicacion del trabajo de auditoria y se

generan las ideas principales para realizar el examen especial.



Tabla 5

Programa de trabajo.

. FECHA
PLANIFICACION PRELIMINAR _
Pty tvers) EXAMEN DE PP
rizona e HIVEFSIW AUDITORIA _
DEL 8 DE MAYO AL 27 AGOSTO DE 2023 23Mayt
PROGRAMA DE TRABAJO: PLANIFICACION PRELIMINAR
PROGRAMA DE TRABAIJO
PLANIFICACION PRELIMINAR
OBIETIVOS
1. Reconocimiento de actividades que realiza la
empresa
2.Evaluar el riesgo al que a la empresa esta
sujeta actualmente
3.Planificacién de recursos y procesos a utilizar durante el examen
OBSERVACIO
N PROCEDIMIENTOS REF/PT ELAB. POR. NES
La carta sera
dirigida 'y
entregada al
Entrega de carta explicativa gerente de la
1 del examen de Auditoria PP1 empresa carnicos
Carta facilitaciéon de
2 informacion PP2
La visita se
Visita preliminar a las realizard el dia
instalaciones de la empresa viernes 12 de mayo
de cérnicos para verificar de 2023 alas 9 am.
3 sus operaciones diarias PP3 Hasta las 10 am.
Visita previa a los locales La visita se
de la empresa de cdrnicos realizard el sdbado
para analizar los procesos 13 de mayo de
que siguen los agentes de 2023 alas 2 pm.
4 ventas PP4 Hasta las 3 pm.
Obtencién de organigrama
5 de la empresa PP5 Mapa
Persona encargada
de administrar la
totalidad del
Entrevista al administrador departamento de
6 de la empresa de cdrnicos PP6 ventas
Cuestionario
Realizacion de cuestionario aplicado a
enfocado al conocimiento integrante del
de los procesos actuales departamento de
7 que existen en la empresa. PP7 ventas
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Valores
determinados de

Determinacion de riesgo acuerdo con el
inherente con relacién al cuestionario
8 conocimiento del negocio PP8 aplicado
9 Matriz de riesgo preliminar PP9 Resultado obtenido
10 Informe de Matriz PP10 Detalles escritos

Descripcidn del
plan de Examen
especial de

11 Plan global de Auditoria PP11 Auditoria

Documento de

aceptacion por

parte de la

empresa de
12 Acuerdo de examen PP12 carnicos

Nota. Detalle de la planificacion preliminar del examen especial.
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Figura 6
Carta explicativa

U I D E PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
- EXAMEN DE AUDITORIA 23/may/10 op)
Arizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 Elab: ETYA

CARTA EXPLICATIVA

Quito, 10 de mayo del 2023
SENORES

ADMINISTEADORES DE EMPRESA DE CARNICOS REPRESENTATIVADELA
CIUDAD DE QUITO

PRESENTE.

Dezeandoles los mejores éxrtos en sus emprendimientos financieros, asi como en su vida
personal, detallamos a continuacion el detalle del examen especial a realizarse.

El examen especizl es una herramienta necesana que nos ayuda a verificar el cumplimiento
de procesos v objetivos en la empresa, se realizara al departamento de ventas en relacion
con los procesos a los gque estos estan sujetos a realizar v cumplir. E] examen se realizara en
las fechas comprendidzs entre el 8 de maye de 2023 al 27 de agesto del 2023. Loz horarios
variaran segin la disposicion de los colaboradores de la empresa de cé&micos, asi como sus
zdministradores. Este proceso serd realizado por los siguientes examinadores: Sres. Edwin
Tanez, Stalin Puchaicela v Javier Salguero.

El examen especizl de Auditoria se basa en las NIIF 'S con respalde de revision de NAGAS,
conforme ademés con el articulo 285 de 1a “LEY ORGANICA DE ADMINISTRACION
FINANCIERA Y CONTEROL", asi como a las normas reglamentarias que refieren z los
mnformes de auditoria externa

2

EDWIN YANEZ

STALIN PUCHAICELA

JAVIEE SALGUEEQ




Figura 7
Carta facilitadora de informacion

PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
U I DE EXAMEN DE AUDITORIA 23/may/10 -
Avizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 Elab: EJYA
CARTA FACILITADORA DEINFORMA CION

Tilapia de lago
C

DF LA GEANIA A TU MESA

Quito, 02 de junio del 2023

Facultad de ciencias Administrativas
Coordinacion de la carrera de Contabilidad y Auditoria
UIDE

De mis consideraciones:

Por medio de la presente Yo Jorge Andres Gonzalez Gonzalez con cédula de identidad No
1714598297, en mi calidad de Representante Legal de la empresa Tilapia de lago ubicada en
Quito Av. 24 de Mayo oe1-241 y Jose Borja, con Registro Unico de Contribuyentes No:
2191766752001, AUTORIZO a los Sres. Javier Stalin Salguero Linzan, Stalin Daniel Puchaicela
Sarango, Edwin José Yanez Almeida, para que puedan desarrollar el trabajo de grado bajo el
tema Desarrollo de una auditoria interna a los procesos del departamento de ventas para
fortalecer la efectividad de las operaciones y mitigar riesgos en una empresa dedicada a la
venta de carnicos representativa de la ciudad de Quito, afio 2023, para lo cual la empresa se
COMPROMETE A FACILITARLES TODO TIPO DE INFORMACION PARA EL DESARROLLO DEL

MISMO.

Atentamente:

Jorge Andres Gonzalez Gonzalez

1714598297

TILAPIA DE LAGO
RUC 2191766752001

Nota. Carta especial indicando el proceso a realizar, aprobado por parte de la organizacion. 56



Figura 8
Carta de visita

PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA 23/may/11 -
Arizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 Elab: SDPS ‘
CARTA DE VISITA

Quito, mayo 11 del 2023

Sefores:

ADMINISTRADORES DE LA EMPRESA DE CARNICOS REPRESENTATIVA DE LA
CIUDAD DE QUITO

Presente

Nosotros Edwin Yanez, Stalin Puchaicela v Javier Salguero como estudiantes de la Universidad
Internacional del Ecuador — UIDE nos dirigimos a usted en calidad de Gerente de la empresa de
carnicos representativa de la ciudad de Quito para expresar nuestro interés en realizar una visita
preliminar a las instalaciones admimstrativas de la empresa el dia viernes 12 de mayo del 2023 a las
09h00 hasta las 10h00 con el proposito de llevar a cabo un examen especial al departamento de ventas.

El examen especial que proponemos se centraria en la revision de la existencia de archivos de los
procesos implementados; asi como, de procesos en relacion al departamento de ventas para fortalecer
la efectividad de las operaciones y mitigar riesgos de la empresa, con el objetivo de bnindar una
vision detallada y objetiva de la situacion actual en términos de procesos, controles internos, riesgos
v cumplimiento normativo. Creemos que esta evaluacién podria proporcionar recomendaciones
valiosas para optimizar sus operaciones v garantizar la mitigacion adecuada de riesgos.

Agradecemos de antemano la oportumidad de colaborar con esta prestigiosa empresa de camicos v
gsperamos con interés la posibilidad de una asociacion productiva.

Nota. Carta de visita a la empresa para realizar para el examen especial.
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Figura 9
Carta de visita 2

PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA 23/may/11 -
Arizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 Elab: SDPS
CARTA DE VISITA

Quito, mayo 12 del 2023

Sefiores:

ADMINISTRADORES DE LA EMPRESA DE CARNICOS REPRESENTATIVA DE LA
CIUDAD DE QUITO

Presente

Nosotros Edwin Yanez, Stalin Puchaicela y Javier Salguero como estudiantes de la Universidad
Internacional del Ecuador — UIDE nos dirigimos a usted en calidad de Gerente de la empresa de
carnicos representativa de la ciudad de Quito para expresar nuestro interés en realizar una visita
preliminar a las sucursales de la empresa el dia 13 de mayo del 2023 a las 14h00 hasta las 15h00 con
el propdsito de llevar a cabo un examen especial al departamento de ventas,

Nos gustaria coordinar una visita preliminar a las sucursales de la empresa para evidenciar el
cumplimiento de los procedimientos por parte de los colaboradores, revisar las copias de los
procedimientos implementados, mapas de procesos, evaluar su eficiencia, efectividad, cumplimiento
v oportumidades de mejora; ademas, establecer una linea de tiempo v conocer a su equipo para
asegurarnos de que todos los aspectos pertinentes se consideren adecuadamente.

Agradecemos de antemano su disposicidn para esta visita y esperamos con entusiasmo la oportunidad
de mteractuar v aprender mas acerca de su sucursal.

Nota. Carta de visita a la sucursal de la empresa para realizar para el examen especial.
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Figura 10
Organigrama empresarial.

PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA 23/may/14 ops
Arizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE 2023 Elab: EJYA
ORGANIGRAMA EMPRESARIAL

CONTADOR - ASISTENTE DE CONTABILIDAD

VENDEDORES REPARTIDORES

Nota. Organigrama de la empresa, se muestra la estructura y sus respectivas jerarquias.




Figura11
Entrevista area administrativa

PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA 23/may/15 ore
e e University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 Elab: SJSL
ENTREVISTA AREA ADMINISTRATIVA

UL UIDE

by
Arizona State University

Quito, mayo 15 del 2023
Departamento: Departamento de Ventas
Entrevistado: Administrador

Gerente

La presenta entrevista tiene como objeto conocer bajo que condiciones se encuentra el
departamento segun el administrador y el reconocimiento de los procesos que se ejecutan o
son necesarios integrar para mitigar los posibles riesgos.

« ;Cuiles son los objetivos y las estrategias de su area o departamento?

Ser el pilar de la empresa va que nos consideramos el area mas importante de la empresa al
ser los que producen los negocios efectivos de la misma ademas de que nos identificamos
con los objetivos de esta.

e« :;Qué controles o medidas de seguridad al riesgo han implementado o
pronostican implementar para mitigar esos riesgos o desafios?

Se desea tener un diagrama de actividades para tener plasmado a detalle las funciones que
realizamos v en el mismo ir implementando los procesos a seguir para que todos los
trabajadores sigan una secuencia en su trabajo y no lo realicen empiricamente todo con
metodos diferentes que no nos ayudan a organizarmos.

e ;Como evalua el desempeiio del area?

En base a metas mensuales que tienen nuestros markets las cuales son medidas con los datos
del ano 2021 y que conforme los objetivos de la empresa tienen un incremento porcentual
para lo que fue ese ano.

« ;Como es la comunicacion en general es decir el coordinar con otros gerentes o
areas de la organizacion sus empleados a cargo o proveedores?

La comunicacion con nuestros trabajadores es dinamica si hay alguna eventualidad ellos se
comunican por medio del teléfono celular personal, con proveedores u otras areas lo
realizamos de la misma manera, pero lo formalizamos a través de correos desde el correo
institucional.

e :Qué expectativas tiene sobre el informe de auditoria y como le gustaria
recibirlo?

Espero que le vaya bien al area ya que somos la imagen que representa a la empresa como
tal va que somo la cara que se da al publico me gustaria recibir opiniones positivas y
recomendaciones para seguir mejorando el area y me gustaria poder realizar la entrega
fisicamente a través de la entrega de los documentos de finalizacion.

Nota. Entrevista al drea administrativa para conocer a detalle la situacion organizacional.
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Figura 12

Cuestionario al 4rea administrativa
U I D E PLANIFICACION PRELIMINAR
EXAMEN DE AUDITORIA

Powared by

Arizona State University

DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023

CUESTIONARIO AREA ADMINISTRATIVA

PP7 1/2

FECHA 16 de mayo del 2023
AREA DEPARTAMENTO DE VENTAS
MATRIZ CALIFICACION NIVEL DE RIESGO Y EIYA
CONFIANZA Elab SDPS
SISL
DEPARTAMENTO DE VENTAS [PT [s1 |NO [CT |[N/A  |OBSERVACIONES
110 80
Se pudo identificar que la
informacién confidencial
del cliente se almacenaba
en dreas de acceso
1. (Los empleados de ventas tienen acceso a informacion confidencial del cliente solo cuando restringido para las
sea necesario, y se aseguran de mantenerla segura y protegida? 10 X 10 personas no autorizados.
La falta de controles
periddicos aumenta el
riesgo de que se apliquen
2. (Se realizan controles periédicos para asegurarse de que se cumplan las politicas de descuentos o precios
descuento y precio? 10 0 incorrectos.
La falta de un registro
detallado puede resultar en
la venta de productos que
no se encuentran en el
3. (Se tiene un registro detallado del inventario que se tiene en el almacén para poder inventario, generando
garantizar la exactitud de los productos vendidos y las cantidades en el inventario? 10 X 0 insatisfaccién del cliente.
4. ;Se verifican los pedidos para asegurarse de que los productos pedidos estén disponibles en el
inventario? 10 X 10
No se han establecido
politicas claras para el uso
de tarjetas de crédito,
incluyendo limites de gasto
5. ¢ Se tienen politicas claras para el uso de tarjetas de crédito y se monitorea que se sigan y procedimientos de
adecuadamente? 10 X 0 autorizacién.
6. ;Se mantienen registros precisos de todas las transacciones de venta? 10 X 10
7. (Se realizan revisiones de las autorizaciones y aprobaciones necesarias antes de procesar
cualquier transaccion grande? 10 X 10
8. (Se tienen controles para asegurarse de que todas las ventas sean reportadas adecuadamente
para fines de impuestos y financieros? 10 X 10
9. (Los empleados de ventas reciben capacitacion regular sobre marketing con el cliente? 10 X 10
En muchos casos, se han
identificado transacciones
que no se ajustan a las
politicas contables o no se
han registrado
10. (Los empleados de ventas reciben capacitacién regular sobre politicas y procedimientos adecuadamente desde la
contables y de impuestos? 10 X 10 perspectiva fiscal.
la mayoria de las quejas no
son abordadas de manera
efectiva y no se toman
medidas para prevenir
11. ;Se lleva un seguimiento de cualquier queja o disputa relacionada con una venta? 10 X 10 recurrencias.
TOTAL 110 80
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Figura 13
Cuestionario departamento de ventas

PLANIFICACION PRELIMINAR
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA
PP72/2
Powsradby o DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023
Arizona State University
CUESTIONARIO DEPARTAMENTO DE VENTAS
FECHA 17 de mayo del 2023
AREA DEPARTAMENTO DE VENTAS
MATRIZ CALIFICACION NIVEL DE RIESGO Y EIYA
CONFIANZA Elab SDPS
SISL
DEPARTAMENTO DE VENTAS [PT [SI [NO [CT |[N/A  [OBSERVACIONES
110 50
Cuentan con us sitema para
X realizar pagos y cobros pero
1. (Usted cuenta con un sistema dindmico que le permite realizar sus funciones diarias de una varias funciones en campo
manera razonable y eficaz? 10 0 siguen siengo manuales
2. (Realizan métodos lineales que tienen que seguir cuando hay alguna negativa por parte del X
cliente? 10 0
X
3. ;tiene una accesibilidad hacia datos de clientes? 10 0
4. (Cuenta con las herramienta de trabajo necesarias para la contactabilidad de nuevos clientes X
asi como actuales cliente para su seguimiento? 10 10
5. (Tienes algin proceso o manual para realizar la venta por pasos y pardmetros para que el X No tienen instructivos todo lo
proceso cambie a otro departamento? 10 0 realizan de manera empirica
No existe un seguimiento de las
clientes por desconocimiento
X de procesos, los trabajadores se
6. (Realiza un seguimiento de clientes, asi como atraccién de nuevos clientes para el mantienen con espectativas de
cumplimineto de metas propuestas? 10 0 ventas del dia a dia
X
7. (Cuentan con una base de datos para gestionar el ingreso y actualizacion de clientes? 10 10
8. (El sistema que manejan permite generar de manera eficiente y eficaz las facturas a sus X
clientes? 10 10
Se conoce conceptos basicos
X pero no normativa total como
9. (Tiene conocimiento de montos y reglamentos sobre como emitir una factura, ejemplo el monto maximo
comprobante de venta o algiin otro tipo de documento compra-venta legal en nuestro pais? 10 10 para emitir un consumidor final
Si se cuenta con permisos de
X anulacién y accesos a
10. ¢Se cuenta con acciones correctiva y permisos de ejecucion de anulacién de documentos en correciones antes de emitir la
caso de cometer errores o irregularidades en los procesos al momento de realizar la venta? 10 10 factura al ente controlador
11. ;Se recibe capacitaciones de enfoque financiero o normativo de procesos para el area de X
ventas? 10 0
TOTAL 110 50

Nota. Se realiza una serie de preguntas a los trabajadores del area de ventas para evaluar

mejor la situacion de la empresa.
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Figura 14
Determinacién de riesgo (Tabulacion)

PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA 23/may/17
ety aie Univerally DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 Elab: SDPS
DETERMINACION DE RIES GO INHERENTE

PP8 1/2

AREA ADMINISTRATIVA

TABULACION
PT = PONDERACION TOTAL
CT = CALIFICACION TOTAL

NIVEL DE CONFIANZA RIESGO INHERENTE
NC = CT X100 RI= 00% - NC
PT
NC = 80 X100 RI= 100% - 73%
110
NC= 72% RI= 27%
NIVEL CONFIANZA
MODERADO | ALTO
51% - 75% 76% - 95%
MODERADO | BAJO
NIVEL DE RIESGO

la empresa de carnicos de la ciudad de Quito.

Se ha determinado que existe un nivel de confianza de 72% y un 27% de riesgo inherente en

Nota. Nivel de riesgo y confianza en la empresa.




Figura 15

Determinaciéon riesgo inherente

U I D E PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
EXAMEN DE AUDITORIA 23/may/17
Arizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 Elab: SISL

DETERMINACION DE RIESGO INHERENTE

PP8 2/2

DEPARTAMENTO DE VENTAS

TABULACION
PT = PONDERACION TOTAL
CT = CALIFICACION TOTAL

NIVEL DE CONFIANZA RIESGO INHERENTE
NC = CT X100 RI = 00% - NC
PT
NC = 50 X100 RI = 100% - 45%
110
NC= 45% RI= 55%
NIVEL CONFIANZA
MODERADO | ALTO
51% - 75% 76% - 95%
MODERADO | BAJO
NIVEL DE RIESGO

Se ha determinado que existe un nivel de confianza de 45% y un 55% de riesgo inherente en
la empresa de carnicos de la ciudad de Quito.
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Figura 16
Matriz de riesgo preliminar

PLANIFICACION PRELIMINAR
U I D E DEALDITO
PP9
_— DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023
Arcona Sats Unvesky MATRIZ DERIFSGO PRELIMINAR
FECHA 17 de mayo del 2023
MATRIZ AREA DEPARTAMENTO DE VENTAS
EIYA
Elab SDPS
SISL
Nro. COMPONENTE DETECCION DE RIESGO CALIFICACION ENFOQUE DE
IDENTIFICACION EFECTO POTENCIAL BUENA|REGULAR| MALA AUDITORIA
No existen intrucciones o
No cuentan con manuales de manuales que respalden los
1 Ausencia de manuales procedimientos en relacién a la procesos a seguir, ni el X Pruebas de cumplimiento
ejecucion y seguimiento de ventas seguimiento de las acciones que
realizan en su totalidad
Tiene la posibilidad de
Las instalaciones son adecuadas para el enfocarse en aprender y
2 Instalaciones adecuadas desarrollo de las actividades asignadas al | mejorar los procedimientos y X Pruebas de cumplimiento
departamento procesos en caso de crearse
para su aplicacién
Es apropiado para las
actividades que realizan, y con
acciones limitadas para los
. . procesos de los que los
. . Si cuentan con un sistema de . .
3 Sistema de contabilidad - trabajadores son responsables, X Pruebas sustantivas
contabilidad . .
sin embargo carece de ciertas
herramientas utiles para
ratificar los datos
correctamente
Se registra los datos de los clientes Podria crearse un riesgo al no
4 Resguardo de datos directamente enla nube del sistema en tener respaldo de datos de X Pruebas de cumplimiento
linea clientes en una base local
No se realizan capacitaciones
con respecto a manejo de
L Se realizan capacitaciones con respecto sistema y utilidad de las o
5 Capacitaciones X Pruebas de cumplimiento

a marketing y manejo de productos.

herramientas de contacto con
el cliente y seguimiento para
garantizar la fidelidad.

Nota. 1dentificacion del riesgo preliminar y la evaluacion de los posibles riesgos potenciales.
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Figura 17
Informe de matriz

PLANIFICACION PRELIMINAR

U I D E EXAMEN DE AUDITORIA
PP10
DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023
Pawersd by

Arizona State University INFORME DE MATRIZ
FECHA 19 de mayo del 2023
INFORME DE RIESGO PRELIMINAR AREA DEPARTAMENTO DE VENTAS
EJYA
Elab SDPS
SISL.

UIDE

by
Arizona State University

Quito, 19 de mayo del 2023

SENORES

EMPRESA REPRESENTATIVA DE CARNICOS DE LA CIUDAD DE QUITO
PRESENTE. _

Al finalizar la revision de los datos obtenidos por medio de la matriz de analisis de riesgos
preliminares, se considera los siguientes riesgos inherentes:

Ausencia de manuales

No cuentan con manuales de procedimientos en relacion a la ejecucion y seguimiento de ventas, No
existen instrucciones o manuales que respalden los procesos a seguir, ni el seguimiento de las
acciones que realizan en su totalidad. lo que vulnera el cumplimiento de las metas u objetivos a
cumplir poniendo en riesgo las inversiones que se han enfocado en este departamento.

Instalaciones adecuadas

Las instalaciones son adecuadas para el desarrollo de las actividades asignadas al departamento.
Tiene la posibilidad de enfocarse en aprender vy mejorar los procedimientos ¥ procesos en caso de
crearse para su aplicacion

Sistema de contabilidad

Si cuentan con un sistema de contabilidad. Es apropiado para las actividades que realizan. y con
acciones limitadas para los procesos de los que los trabajadores son responsables. sin embargo.
carece de ciertas herramientas titiles para ratificar los datos correctamente

Resguardo de datos

Se registra los datos de los clientes directamente en la nube del sistema en linea. Podria crearse un
riesgo al no tener respaldo de datos de clientes en una base local

Capacitaciones

Se realizan capacitaciones con respecto a marketing y manejo de productos. No se realizan
capacitaciones con respecto a manejo de sistema y utilidad de las herramientas de contacto con el
cliente y seguimiento para garantizar la fidelidad.
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Figura 18
Programa de trabajo

PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
L’ UIDE e bAoA
e ctate Univaraby DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE 2023 23/may/20 el
PROGRAMA DE TRABAJO: PLANIFICACION ESPECIFICA
PROGRAMA DE TRABAJO
PLANIFICACION ESPECIFICA
OBJETIVOS
1. Evaluacién de control interno por medio del sistema COSO
2.Establecimiento de niveles de riesgo y confianza de los componentes
3.Reconocimiento de muestreo
4.Elaborar programa de auditoria para los componentes analizados
ELAB.
N PROCEDIMIENTOS REF/PT POR. FECHA
1 Elaboracién de cuestionarios de control interno PEI1 SJISL 11/06/2023
Determinacion de riesgo inherente con relacion a los
2 datosobtenidos PE2 SJSL 12/06/2023
3 Matriz de riesgo preliminar PE3 EJYA 13/06/2023
4 Informe de Control Interno PE4 EJYA 15/06/2023
5 Elaboracién de programa de exdmen PES EJYA 17/06/2023

Nota. Se realiza la planificacidn especifica en formatos de alcance para hacer una comparativa en el

tiempo y los papeles de trabajo que se van a realizar.
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Figura 19
Programa de trabajo

L U I D E PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
—

EXAMEN DE AUDITORIA
DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 23/jun/06
PROGRAMA DE TRABAJO: PLANIFICACION ESPECIFICA

PP12 1/3

Arizona State University

Arzens Stats Universiy

DESCEREIPCTON

EN.AMEN ESPECIAL Al DEPARTAMENTO DE VENTAS PARA FORTALECER
LA EFECTIVIDAD DE LAS OPERACIONES ¥ MITIGAR RIESGOS EM UMNA EMPRESA
DEDICADA A LA VEMNTA DE CARNICOS REPRESENTATIVA DE LA CTUDAD DE
QUITO, ATIC 2023,

JUSTIFICACTON

Este examen especial estd dingido al departamento de ventas de la empresa de carmicos
con el fin de evaluar los procesos actuzles v el complitento de estos ¥ por medio de ests
comprobar la eficiencia v eficacia evitando el nesgo de pérdida de las mversiones destinadas a
este departamwrto. Empiesa con la emisidn de la crden de trabajo v conchove con la emi=ion del
mforme. Se lo realiza a demas en conformudad v soporte con las leyes magentes, las nommativas
técmcas de anditoria v con la justificacion del Art. 265 de la Ley (hrganeca de Admimistracion
Financiera v Condrol.

La finalidad de un examen especial de anditoria es proporcionar a la direccion,
accromsias, mversores u otros destmmatarios de los mformes de andsforia, una evaluwacion
independienie v objetiva sobre la srfuacion, operaciones o bansacciones
especificas que se exarmimaram en relacidon a la venificacién de los procesos achaales v su
aplicacidn.

OBJETIVO

Dispnmucion del indice de nesgo en la gecucidn de los procesos por la awsencia de
procedimdentos e mstructives, lo cuzal vulnera la eficacia v eficiencia en el cuomplitniento de las
obligaciones asignadas al departamsento de ventas en la empresa.

OBJETIVO CENERAT.

Reducr indice de riesgo en la ejecucion de los procesos por la ausencia de
procedimdentos e nstructives, lo cuzal »ulnera la eficacia v eficiencia en el cumplitniento de las
oblizaciones asignadas al departamento de venias en la empresa.

Nota. Se describe y da lineamientos de los procesos a realizar en el presente examen especial.
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Figura 20
Planificacién especifica

L U I D E PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
Pawared by

EXAMEN DE AUDITORIA

Arizona State University PP12 2/3

DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 23/jun/06
PROGRAMA DE TRABAJO: PLANIFICACION ESPECIFICA

L UIDE

Atz Sals Urésersity

OBJETINVO ESPECIFICO

Examinar la eficiencia v eficacia en el uso de los recmrsos destinados a los procesos del
departamento de ventas asegurando la inversion ufilizada.

Exanminar los procesos actuales para medir el progreso v la eficacia en que estos son
realizados

Fevizar la capacitacion al equipo de trabajo enfocado a la pormatra de 1z empresa, asi
como al comrecto seguimiento de los procesos establecidos

ALCANCE

El alcance de este examen esta destimado a la vernficacion de la exastencia de procesos
del departaments de ventas de la empresa de carmucos ¥ el debide complimients de las
asignaciones destimadas a este departamento.

Examen especial a los procesos del equipo departeamento de ventas para fortalecer la
efectivndad de las operaciones ¥ nufigar nesgos en una empresa dedicada a la venta de carmicos
representativa de la cmdad de Choto, afio 2023,

FEECTRSOS HUMANOS

Para la ejecucion v desarrollo de este examen especial de Auwdifonia se consideran los
sigmmentes mitegrantes:

NOMBEE CARGO INICTAT
ESTUDIANTE

EDWWIN JOSE YANEZ ALMEIDA REVISOR EIWA
ESTUDIAMNTE

STALIM DAMNIEL PUCHAICELA SARANGD [|REVISOR S5DPS
ESTUDIAMNTE

STALIN JAVIER SALGUERD LIZAN REVISOR SJ5L

Nota. En el presente documento se plantea en base a sus objetivos especificos ciertos parametros

como los recursos y su alcance



Figura 21
Planificacién especifica

L U I D E PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
it - EXAMEN DE AUDITORIA .
Arizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE 2023 23/jun/06
PROGRAMA DE TRABAJO: PLANIFICACION ESPECIFICA
L UIDE
';:_l:n: Saaky Urdssraing
FASE HOFBAS ERESPONSABLE
ESTUDIANTE
PLANIFICACION PRELIMINAR 4 REVISOR
ESTUDIANTE
PLANIFICACION ESPECIFICA 5 REVISOR
ESTUDIANTE
EVALUACION DEL CONTROL INTERNO 8 REVISOR
ESTUDIANTE
MEDICION DE RIESGOS 2 REVISOR
ESTUDIANTE
EJECUCION 120 REVISOR
ESTUDIANTE
COMUNICACION DE RESULTADOS 4 REVISOR
ESTUDIANTE
COMUNICACION DE RECOMENDACIONES 2 REVISOR

DESCRIPCTON CANTIDAD
COMPUTADORES 3
IMPRESORAS 2
SUMIMISTROS DE OFICIMA El requerido
k=gas

IMTERMET sufidentes
TELEFOMOS CELULARES 3
FLASH 3

empresa de cArMIcos.

Recmrsos mateniales que se ublizaran para la ejecucion de examen especial de audiforia

Al copclhuir el examen se emitra 2l informe comrespondiente a los resultados obtenidos, asi
como las recomendaciones del caso, informme que se enfregara al area adoumstradora de la

Nota. Se detalla parte del alcance de auditoria, las horas implementadas y las horas a

implementarse
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Planificacion especifica

Con esta fase se pretende disefiar la estrategia que se va a utilizar en la fase de ejecucion

de la auditoria, segun la informacion obtenida en la fase de planificacion preliminar. Su proposito

principal es evaluar el control interno por componente (considerando subcomponentes, areas,
actividades, procesos, cuentas, etc.); valorar y calificar los riesgos de la auditoria y formular los

programas de la misma, con procedimientos seleccionados y a la medida, que seran empleados

en cada componente y subcomponente en la fase de ejecucion. (Teodoro, 2019)

Figura 22
Planificacién especifica

PLANIFICACION PRELIMINAR FECHA
L VIDE AN D AUDTONIA
rizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 23/may/20 et
PROGRAMA DE TRABAJO: PLANIFICACION ESPECIFICA
PROGRAMA DE TRABAJO
PLANIFICACION ESPECIFICA
OBJETIVOS
1. Evaluacién de control interno por medio del sistema COSO
2.Establecimiento de niveles de riesgo y confianza de los componentes
3.Reconocimiento de muestreo
4.Elaborar programa de auditoria para los componentes analizados
ELAB.
N PROCEDIMIENTOS REF/PT POR. FECHA
1 Elaboracién de cuestionarios de control interno PEI SJSL 11/06/2023
Determinacién de riesgo inherente con relacién a los
2 datosobtenidos PE2 SJSL 12/06/2023
3 Matriz de riesgo preliminar PE3 EJYA 13/06/2023
4 Informe de Control Interno PE4 EJYA 15/06/2023
5 Elaboracién de programa de exdmen PES5 EJYA 17/06/2023

Nota. En la presente hoja detallamos los procedimientos que se van a llevar a cabo en la presente

auditoria.
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Evaluacion del Control Interno y Calificacion del riesgo

En el siguiente esquema se determina las evaluaciones al departamento administrativo y

al departamento de ventas de la empresa de carnicos.

Tabla 6
Cuestionario departamento de ventas

L UIDE

Powered by

Arizona State University

EXAMEN DE AUDITORIA

DEL 8 DE MAYO AL 27 AGOSTO DE

PLANIFICACION PRELIMINAR

2023
CUESTIONARIO DEPARTAMENTO DE
VENTAS
FECHA 15 de mayo del 2023
CALIFICACION EIVA
NIVEL DE RIESGO Elab SDPS
Y CONFIANZA I1SSL
N/ OBSERVACION
AMBIENTE DE CONTROL PT SI  NO CT A ES
330 200
Es una empresa
nueva por lo que
X no cuenta con
(Existen politicas definidas para politicas
los procesos del drea de ventas? 10 0 documentadas
No se tienen
(Existen manuales de todos los
procedimientos documentados para X manuales
las funciones que realiza cada documentados en
empleado? 10 0 la empresa
(Los funcionarios del area de
ventas de la empresa conocen muy
bien sus funciones y cudles son sus X
responsabilidades al momento de
realizar sus funciones? 10 10
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(Se encuentran bien definidos los

rangos del drea para que sus

funcionarios conozcan las

jerarquias y niveles de aprobacién? 10

10

(Las lineas de supervision tienen

un monitoreo constante en la

ejecucion de las acciones del area

como el cierre de una venta o

ingresos de clientes? 10

10

(Los encargados del drea

establecen valores, principios y

normas de conducta en general a

las personas que estan bajo su

cargo? 10

10

(El departamento consta con una
planificacién anual para planificar
las metas y recursos a utilizar? 10

Los resultados del
area son de forma
empirica
basandose en

X pequenas metas
mensuales y los
resultados que se
van obteniendo

0 dia tras dia.

(Existe un nimero adecuado de
trabajadores para realizar las
funciones que se requiere? 10

10

(La administracién de la compafifa
participa activamente en los

objetivos que tiene el drea de

ventas, realiza recomendaciones y

ayuda a planificar estrategias? 10

10

EVALUACION DE RIESGO  PT

N/ OBSERVACION
SI NO CT A ES

En el drea de ventas de la empresa
(hay un mecanismo para evaluar

los riesgos tanto en probabilidad e X
impacto? 10 0
(Se tiene definida una metodologia

para identificar y poder mitigar el X

riesgo? 10 0
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[ Tienen un plan de contingencia
para poder enfrentar los riesgos
identificados en la institucién? 10 10

(Se tiene un nivel maximo para
tolerar el riesgo en los procesos que
realizan dia a dia en el 4rea de
ventas de la empresa? 10 10

(El drea de ventas de la empresa
comunica oportunamente los
riesgos identificados en la

ejecucion de sus actividades a un X

drea pertinente para que les ayude a

dar solucion a dicho riesgo? 10 10

(Los riesgo detectados y resueltos No se realizan

en el drea se los documenta y se X documentaciones
formaliza la accion con el area acerca de los
administrativa de la empresa? 10 0 riesgos detectados

N/ OBSERVACION
ACTIVIDADES DE CONTROL PT SI  NO CT A ES

(Hay una adecuada distribucion de

las funciones en todos los X
empleados del departamento? 10 10
No cuenta con
cronogramas ni
tampoco tiene un
(Tiene el drea un sistema para X procedimiento de
medir las funciones que realizan o gestion de las
las gestiones que tiene el actividades que
departamento de ventas? 10 0 realizan
(El area de ventas verifica la X

integridad de las personas de nuevo
ingreso en el drea de ventas? 10 10

. Se realiza oportunamente la
entrega del equipamiento a los
empleados del drea para sus
funciones habituales? 10 10




(En el area de ventas hay un
encargado de volver a revisar la
documentacion de los asesores una
vez finalizada la jornada (firmas,
integridad de la documentacion en
fondo y forma)

10

La

documentacion se

revisa una sola

vez por el asesor
0 de ventas

(Los supervisores verifican la
actividad de los vendedores a su
cargo validando que las actividades
se hagan con transparencia?

10

10

(En el 4rea se maneja
correctamente los ingresos a dreas
sensibles sin que tengan un facil
acceso al publico?

10

10

INFORMACION Y
COMUNICACION

PT

N/ OBSERVACION

CT A ES

(Existe una adecuada difusion de
los procesos que se deben realizar
para las diferentes actividades que
se tiene en el drea de ventas?

10

10

(Existe una comunicacion fluida y
oportuna entre el equipo de ventas
para el intercambio de datos e
informacion?

10

10

(Existe una comunicacion fluida y
oportuna con las dreas de soporte
para el drea de ventas?

10

10

(Existe algun tipo de buzén de
sugerencias o tipos de
retroalimentacion por parte del
publico en general hacia la
empresa’?

10

La empresa tiene

redes sociales

pero no un listado
0 de sugerencias.

(Existen en la organizacién
sistemas y métodos tecnolégicos
que faciliten la comunicacion entre
dreas e internamente con
compaifieros de drea?

10

10
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N/ OBSERVACION
SUPERVISION Y MONITOREO PT SI  NO CT A ES
No existe un
monitoreo
(Se realiza revisiones constantes de X constante a la
las operaciones que se realizan dia operaciones del
a dia en el drea? 10 0 area
Los trabajadores
realizan sus
(,Se monitores continuamente las X actividades sin
actividades que realizan las una constante
personas del drea de ventas? 10 0 supervision
El area de ventas
no trabaja
(Las lineas de supervision del area X constantemente
de ventas ayudan con los controles con las decisiones
que emite la alta gerencia? 10 0 de la alta gerencia
,Se cumplen con las
recomendaciones dispuestas por la X
alta gerencia? 10 10
(Se realizan acciones correctivas
para evitar que el riesgo vuelva a X
ocurrir? 10 10
Los trabajadores
realizan sus
operaciones de
manera empirica
X y al final del dia
(Los responsables de drea son los
supervisan y aprueban todas las responsables de
transacciones que realice el las transacciones
personal del area de ventas? 10 0 que realizan
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TOTAL 330 200

Nota. Preguntas realizadas al area de ventas a través del método COSO ERM en sus cinco
matrices: ambiente de control, evaluacion de riesgo, actividades de control, informes y

actividades de control.
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Figura 23
Tabulacion de riesgo confianza

PLANIFICACION ESPECIFICA
EXAMEN DE AUDITORIA
PE2

DEL 8 DE MAYO AL 27 AGOSTO DE 2023

Powared by
Arzana Stats Universiy CUESTIONARIO DEPARTAMENTO DE VENTAS
FECHA 12 de junio del 2023
AREA DEPARTAMENTO DE VENTAS
DETERMINACION NIVEL DE RIESGO Y CONFIANZA Bl SISL
TABULACION
PT = PONDERACION TOTAL
CT = CALIFICACION TOTAL
NIVEL DE CONFIANZA RIESGO INHERENTE
NC = CT X100 RI = 00% - NC
PT
NC = 200 X 100 RI = 100% - 55%
330
NC= 55% RI= 45%
NIVEL CONFIANZA
MODERADO | ALTO
51% - 75% 76% - 95%
MODERADO | BAJO
NIVEL DE RIESGO

Se ha determinado que existe un nivel de confianza de 55% y un 45% de riesgo inherente en
la empresa de carnicos de la ciudad de Quito.

Nota. Tabulacion muestra el nivel de riesgo y confianza en base a los resultados obtenidos del

cuestionario del area de ventas.
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Figura 24
Matriz de riesgo

EJECUCION DE AUDITORIA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA
PE3
DEL 8§ DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023
Powared by
Arizona State University MATRIZ DE RIESGO
FECHA 13 de junio del 2023
MATRIZ AREA DEPARTAMENTO DE VENTAS
Elab EIYA
Nro. COMPONENTE DETECCION DE RIESGO CALIFICACION ENFOQUE DE
IDENTIFICACION EFECTO POTENCIAL BUENA(REGULAR| MALA AUDITORIA
No cuenta con una politica, manuales o Errores futuros en la
1 Ambiente de control diagramas de actividades formales en la | organizacién que comprometa X Pruebas de cumplimiento
empresa la imagen de la misma
No hay documentos ni un registro Problemas con la capacitacion
., . o . A . del personal, a la vez que no se L
2 Evaluacién de riesgo histérico de los riesgos ocurridos ni . . X [Pruebas de cumplimiento
= . L puede identificar patrones de
solucionados por la organizacién X L
riesgo en la organizacion.
Altas probabilidades de que
. Falta de validacién en los procesos halla errores y defectos en los L.
3 Actividades de control L ) productos que pueda ofrecer la X Pruebas de cumplimiento
cotidianos del area o L
organizacion o en la atencién
al cliente.
Esto podria causar
estancamiento y falta de
L .. L Poca retroalimentacién realizada por desarrollo en la organizacion L
4 informacién y comunicacion . L X Pruebas de cumplimiento
parte de la empresa ademds de una comunicacién
deficiente de la misma con sus
clientes
Perdidas econdmicas con entes
. L No se realiza el correcto seguimiento a de control y clientes por .
5 Actividades de supervisién .. . . - X Pruebas sustantivas
las actividades realizadas retrasos e incumplimientos en
nuestros productos y procesos.
. ’ , .
Nota. Matriz en base a los métodos COSO ERM se evaltian los resultados obtenidos en el
cuestionario.
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Ejecucion

La fase de ejecucion de auditoria se refiere al proceso en el cual se llevan a cabo las
actividades de campo y se recopila la evidencia necesaria para evaluar el cumplimiento de los

controles internos, politicas y procedimientos establecidos por una organizacion.
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Figura 25
Informe en base a COSO ERM

EJECUCION DE AUDITORIA
EXAMEN DE AUDITORIA
PEA

DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023

Powredy
Arizona State University INFORMEEN BASEA COSO ERM
FECHA 15 de junio del 2023
INFORME DE CONTROL INTERNO AREA DEPARTAMENTO DE VENTAS
Elab EIYA

Quito, 15 de junio del 2023

Sefiores: .

ADMINISTRADORES DE LA EMPRESA DE CARNICOS REPRESENTATIVA DE LA CIUDAD DE QUITO
Presente

Nosotros Edwin Yénez, Stalin Puchaicela y Javier Salguero como estudiantes de la Universidad Internacional del Ecuador—
UIDE, finalizamos la revision de la organizacién en base a cuestionarios bajo el método COSO ERM con los siguientes
resultados.

Ambiente de Control

No cuenta con una politica, manuales o diagramas de actividades formales en la empresa, el cual podria llegar a tener un impato
negativo en la empresa tanto en su funcionamiento como en el control de los riesgos presentes.

Estos son evidencia de una mala gestion administrativa puesto que deja en evidencia que hay una falta de estructura
organizacional y que va a tener riesgo de errores por no tener funciones bien definidas y detalladas.

Evaluaciéon de Riesgo

No hay documentos ni un registro histérico de los riesgos ocurridos ni solucionados por la organizacién los cuales no reflejm la
actualidad real de la empresa ya que omiten errores ya ocurridos y que con el pasar del tiempo puede volver a ocurrir lo cual a
futuro dificultara el poder identificar los riesgos.

Actividades de Control

Falta de validacién en los procesos cotidianos del drea que pueden darse tanto en procesos como toma de decisiones como en el
cumplimiento de las actividades cotidianas de la organizacién, esto genera dificultades en el cumplimiento y se da errores
repetitivos por la falta de seguimiento y control.

Informacién y Comunicacién

Poca retroalimentacion realizada por parte de la empresa en lo que evita una comunicacion fluida con todo su entorno y le
permite conocer mas a sus clientes para cubrir mejor sus necesidades.

Esto se traduce en una dificultad en la toma de decisiones ya que no se aportan mejoras a la organizacion Yy dificultad en latoma
de decisiones.

Actividades de Supervision

No se realiza el correcto seguimiento a las actividades realizadas por el drea como verificacion de cifras y actividades del
personal los cual disminuye la eficiencia en el drea y esto le trae problemas con la administracién al tener dificultad en la
rendicién de cuentas y la imposibilidad de identificar los problemas que se presenten.

Nota. La figura detalla el informe resumen de los hallazgos detectados en la validacion del

cuestionario en base a COSO ERM.
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Figura 26
Elaboracion de programas de objetivos

PLANIFICACION ESPECIFICA FECHA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA PES
Artrona State University DEL 8§ DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 23/jun/17 )
PROGRAMA DETRABAJO: EJECUCION
PROGRAMA DE TRABAJO
ELABORACION DE PROGRAMA
OBJETIVOS
1. Evidenciar los hallazgos del presente examen
ELAB.
N PROCEDIMIENTOS REF/PT POR. FECHA
EIYA
Aplicacion de examen en base a los componentes fase SDPS
1 planeacion PE5-1- SISL 03/07/2023
SDPS
2 |Recopilacién de la evidencia encontrada PES-2 SISL 21/07/2023
EIYA
SDPS
3 Comunicacién de hallazgos PE5-3 SISL 28/07/2023
EJIYA
SDPS
4 |Comunicacién de resultados PE5-4 SISL 28/07/2023

Nota. En la hoja de trabajo se detalla los procedimientos a realizar un programa para

comunicar los resultados y hallazgos.
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Figura 27
Programa de trabajo

EJECUCION FECHA
L UIDE

EXAMEN DE AUDITORIA PES-1.1
Ty Untearaty DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 23/jul/03 '
PROGRAMA DE TRABAJO: EJECUCION
PROGRAMA DE TRABAJO
FICHA TECNICA
. - R T
Nro.|Indicador Factor de éxito Calculo Umd'ad de Frecuencia C(')n'n?arat,lv Estédndar | uente d?, Interpretacién |Brecha ) lp'O de
medida o inicial dias informacién indicador
Inventarios Costo de
rotados en el ventas/Inventarios
primer semestre I . primer semestre
2023 en nventarios 2023 Balance
1 . almacenados en 79 Dias semestral 85 45 -56% 156% Eficiencia
conparacién con Costo de general
. . el Stock .
el inventario del ventas/Inventarios
segundo segundo semestre
semestre 2022 2022

ELABORADO |EJYA

POR: SDPS
SISL

DiAS ROTACION INVENTARIOS

ANO 2023

ANO 2022

Nota. Se muestra a través de un informe y se ejemplifica con figuras explicativos los dias de

rotacion del inventario.
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Figura 28
Ficha técnica

EJECUCION FECHA
U I DE EXAMEN DE AUDITORIA —_—
Arizona Stats University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 23/jul/08
PROGRAMA DETRABAJO: EJECUCION

PROGRAMA DE TRABAJO
FICHA TECNICA

. . . Unidad d . Fuente d .. |Tipo d
Nro.|Indicador Factor de éxito Calculo m. © Frecuencia |Estandar .uene ‘_3, Interpretacion .1p.0 ©
medida informacién indicador
Porcentaje de Costo de ventas
costos de ventas 2023-2022
i tadas | I tari Estado d
3 inerementadas fventarios en 37% ventas semestral 15% stado de 22% Eficiencia
en el semestre Stock Resultados
2023 en relacion Costo de ventas
al 2022 2022
ELABORADO |Z/YA
POR: SDPS
SISL

COSTOS SEMESTRAL COMPARATIVA

145,21492$

105,726.58$

COSTOS 2022 COSTOS 2023

Nota. En la figura se ejemplifica en manera de informe y la figura para evaluar los costos del

afo 2022 en relacion al afio 2023.
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Figura 29
Ficha técnica incremento de clientes

EJECUCION FECHA
U UIDE s o
e DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE 2023 23/jul/20 o
PROGRAMA DE TRABAJO: EJECUCION
PROGRAMA DE TRABAJO
FICHA TECNICA

by
Arizona State University

Nro.|Indicador Factor de éxito Calculo Umd-ad de Frecuencia |Estandar Fuente d(?, Interpretacion Tlpo de
medida informacién indicador
Incremento de
clientes en el Comercializacié Clientes semestre Reporte
5 | semestre 2023 2023-Clientes 147| Clientes semestral 10% .p 14% Calidad
- ny cobertura clientes
en relacién al semestre 2022
2022

ELABORADO |2YA

PSR. O |spps

: SISL

INCREMENTO CLIENTES

CLIENTES 2022 CLIENTES 2023

Nota. En la figura se muestra un analisis comparativo de los clientes del afio 2022 contra el

ano 2023.
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Figura 30
Informe en base a COSO ERM

DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023

EJECUCION DE AUDITORIA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA
PES-2.1

Powarad by
‘Arizona State University INFORME EN BASEA COSO ERM
FECHA 21 de julio del 2023
RECOPILACION DE EVIDENCIAS AREA |DEPARTAMENTO DE VENTAS

Elab EIYA

EXAMEN ESPECIAL A LOS PROCESOS
DEL 8 DE MAYO AT 27 AGOSTO DE 2023
ANALISIS DE ROTACION DE INVENTARIOS

Nro. De rotaciones semetres afio 2022 semetres afio 2023
Costo de produccién y ventas 105,726.58 5 145,214.92 5
Inventarios 50,023.15 5 63,386.345
Dato obtenido 2 2
Dias de rotacidén semetres afio 2022 semetres afio 2023
semestre 180 180
Nro de rotaciones 2 2
Dato obtenido 85 79

Fuente: Dato verificado de acuerdo con los balances 2022 v 2023 en presentacion semestral con el
objetive de comparar las rotaciones del inventario.

Observacion: Se evidencia una disminucion en los dias de rotaciom en el semestre inicial del
pericdo 2023 con una reduccion del al menos 6 dias en comparacion al altimo semestre del pericdo
2022, el estandar de rotacion establecido es 45 dias, sin embargo. la disminicion no es suficiente a
la meta establecida. con una brecha negativa de un 56%. Por lo que es necesario verificar las
estrategias para €l aumento de las ventas ¥ permitir reducir la rotacion de los inventarios.

DiAS ROTACION INVENTARIOS

Nota. Un informe detallando falencias encontradas




Figura 31
Informe en base a COSO ERM

EJECUCION DE AUDITORIA
EXAMEN DE AUDITORIA
oty

PE5-2.2
DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE 2023
Arzona St Universty INFORMEEN BASE A COSO ERM
FECHA 22 de julio del 2023
RECOPILACION DE EVIDENCIAS AREA |DEPARTAMENTO DE VENTAS
Elab EIYA

DEL 8 DE MAYO AL 27 AGOSTO DE 2013

EXAMEN ESPECTAL A LOS PROCESOS

ANALISIS DE UTILIDAD SEMESTRAL COPARATIVA

Fuente: Dato verificado de acuerdo con los Estados de Resultados 2022 v 2023 en presentacion
semesiral con el objetive de comparar el incremento o dismunucion de wtilidad.

Observacion: Una vez revisado los estados de resultados, el resultado comparativo al semestre
entrega un resultado negativo con una disminucion de un 36% de lo esperado esperando un estandar
de aumento del 4% por semestre, la utilidad semestral para el periodo 2022 fue $ 32467.65 v para el
primer periode semestral vn valor inferior por § 20888.990 una disminucidn total de § 11578.66

UTILIDAD SEMESTRAL COMPARATIVA

Nota. en el presente informe se dan detalles de las falencias encontradas por parte de la

utilidad de la empresa.
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Figura 32
Informe en base a COSO ERM

EJECUCION DE AUDITORIA
EXAMEN DE AUDITORIA
PE5-2.3
— DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023
Atona St Unversly INFORMEEN BASE A COSO ERM
FECHA 24 de julio del 2023
RECOPILACION DE EVIDENCIAS AREA |DEPARTAMENTO DE VENTAS
Elab EJYA
EXAMEN ESPECIAL A LOS PROCESOS
DEL 8 DE MAYO AL 17 AGOSTO DE 2023
ANALISIS DE COSTOS

5.1 Costos de Venta y Produccién 10572458 5.1 145.214.52| 39,488 34 3T
5.1.1 Materiales Utilizados o Productos Vendidos 8,302.32 5.1.1 134.558.11 36, 255.79)
5.1.1.1 Blenes No Produddos 98,171.32 5.1.1.1 134.407.13|  36,235.81
5.1.1.3 tMateria Fima 131.00 5.1.1.3 150.58 19.98
5.1.2 Mano de Obra Direcla 0,00 5.1.2 0.00 [sXs]
5.1.3 Maneo de Obra Indirecia 0,00 5.1.3 0.00 .00
5.1.4 Costos Indirectes de Fobricacién 742426 51.4 10,654,81 3,232.55
51 448 tantenimients y Reparacdones Costos 1412 4 51.4.6 1.135.15 277449
5.01.4.7 suministros. Matenales v Eepuestos Costos 6.011.62 a8.1.4.7 F.a2l.66 3,510.04

Fuente: Dato verificado de acuerdo con los Estados de Resultados 2022 y 2023 en presentacién
semestral con el objetive de comparar el incremento o disminucion de los costos.

Observacion: Segin administracién se espera un aumente de gastos en relacion con la inversion en
nueves clientes v ventas sin embarge el aumente obtenido para el primer semestre del periodo 2023,
El porcentaje promedio en semestres anteriores ha sido por 15%. El incremento supero el estandar
llegando al 22% en el semestre examinado.

COSTOS SEMESTRAL COMPARATIVA

145,214.92%

CO5TOS5 2022 COSTO= 2023

Nota. en el presente informe se dan detalles de las falencias encontradas por parte de la

utilidad de la empresa.
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Figura 33
Informe en base a COSO ERM

EJECUCION DE AUDITORIA
EXAMEN DE AUDITORIA
Pawored

DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023

by
Arizona State University INFORME EN BASE A COSO ERM

PES-2.4

FECHA 25 de julio del 2023

RECOPILACION DE EVIDENCIAS AREA |DEPARTAMENTO DE VENTAS

Elab EJYA

EXAMEN ESPECIAL A LOS PROCESOS
DEL 8 DE MAYO AT 27 AGOSTO DE 2023
ANALISIS DE VENTAS

Sy b Toead

Exipene de faa [T sum de Tesy
Piussming 5 Bl H3E3E
Mirasshe 353158

Con iz : &1 BR5.97

Tetal peseral 5 14574641
Fuente: Dato venificado de
acuerdo con siztema de
facturacion, asi como las
declaraciones semestrales
2022 y 2023

Erigueted de Sl (T Sanma de THs
Fuatimiyg
el
Condmci

l'

Fuemba Mirmalie

E1L17955
7B,38537
LRy ]

1
H
5
§ MBI TL

Condado

Observacidn: Se representan un incremento de las ventas, valor verificade por separados de otros

factores que influyen a la utilidad dando un valor positivo de un 20%. De un estandar establecido
por historico de 29%.

Nota. Comparativo de ventas entre los afios 2022 y 2023.
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Figura 34
Informe en base a COSO ERM

EJECUCION DE AUDITORIA
EXAMEN DE AUDITORIA
PES-2.5
Powradly

DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023

Arizona State Univers
y INFORME EN BASE A COSO ERM
FECHA 27 de julio del 2023
RECOPILACION DE EVIDENCIAS AREA [DEPARTAMENTO DE VENTAS
Elab |EIYA
EXAMEN ESPECIAL A LOS PROCESOS
DEL 3 DE MAYO AL 27 AGOSTO DE 2023
ANALISIS DE CLIENTES
Personas
Idamti Flcaciam Raron Soctal o Commsrrial Tipo Estaio
1POETIHET REMATO SOLINES RENATO SDLUIKES Mt Active
1704815847001 JAME EDUARDD DEL CASTRLD SAIME EDUARDO DEL CASTILLD Mo Activa
1T 11284472 L Abuarer s Aiwarer Mahural Airtivo
1Pe3 18042001 MAK SECURITY S5.AS AN SECURITY 5.AS duriciica Activo
0101144624 | Mame Sguercia oo Siguencas Mt Active |
171362 18B4001 Mienias Dansies (bt Db s s Mamrs Artive
IFI02TE 165001 | Pibua Hsao P Huao et Activa
Q100814607 Sardra Wega Sanaa Wega Pt Activg
1T 1047 148001 | Teresa Deigaco Seegans Teress Delgado Berpars LELTE Activa
APTESIE506 N ar Hasrans Wi Flarwe ro Mabira Buzhive
IPRETAS123001 | Abal v compaia med Mmoo Imkd Jurichca Activa
17 2a8E08E YT — | e vivae | Manara Active
1BOOSBCNA5 Aba alam | e At LUilkoa Hanira Artiva
IPRETAZ 10000 | ACCENT PLUS AOCENT PLUS Jrickca Active
IPRET 17004001 | Acpla Martna | et Warting Jurfcica Fucliva
APEIBOSTHE00T | AckvsTrade At T i ol ) Active
1PEAOG1004 At P Jeialos Adan oo febalos Matua At
IRCOA0E1 1T Al S P [ Active
TPIZEE4EE001T | ADITMAD ADITIVOSG ¥ MACUBSHIAS | ADITMAG ADITIVOS ¥ MAGUINARIAL | Juridica Activa
CLa, | T CLALTDA

Fuentes Sistema de facturacion muestra semestre 2022 y 2023.

Observacion: Un incremento en la base de datos de los clientes en relacion con los dos semestres
analizados donde se evidencio un incremento de estos, sin embargo, no existe continuidad o
seguimiento a la oferta de ventas con algunos de los clientes del semestre anterior analizado.

INCREMENTO CLIENTES
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auditoria, que indican discrepancias, incumplimientos o areas de mejora en el cumplimiento de

Hallazgos

Los hallazgos en auditoria son los resultados identificados durante el proceso de

los estandares, regulaciones o politicas establecidas. Estos hallazgos pueden ser positivos o

negativos, dependiendo de si se encontraron areas en cumplimiento o no cumplimiento. Los

hallazgos en auditoria son documentados y comunicados a la organizacion auditada, junto con

las recomendaciones y acciones correctivas necesarias para abordar los problemas identificados.

Figura 35
Hoja de hallazgos

HALLAZGOS FECHA
U I D E EXAMEN DE AUDITORIA PE5-3
Reizona State University DEL 8 DEMAYO AL 27 AGOSTO DE2023 23/jul/28 i
PROGRAMA DETRABAJO: EJECUCION
HOJA DE HALLAZGOS
ROTACION DE INVENTARIOS
CONDICION 4
. CONCLUSION RECOMENDACION
(NT ANALIZADA CRITERIO CAUSA EFECTO
Se evidencia una disminucién en los . - . .
. L L Realizar una gestion de inventario
dias de rotacion en el semestre inicial .. .
. » eficiente: Implementar un sistema de
del periodo 2023 con una reduccién del | . . . .
. . - .. inventario que permita llevar un registro
Inventarios rotados ) ) Se incrementan los al menos 6 dias en comparacion al . .
. No se realiza Ausencia de PR . preciso y actualizado de los productos
en el primer . costos de ventas, y se | tltimo semestre del periodo 2022, el N . .
seguimiento a [ procesos para . B ;) o . disponibles. Esto incluye llevar un control
semestre 2023 en pierde la oportunidad | estdndar de rotacion establecido es 45 . y
L la meta de egresos de stock . . L. L. exhaustivo de las entradas y salidas,
1 | conparacion con el . de ventas al no tener | dias, sin embargo, la disminucién no es L. . .
. . rotacion de desde planta a .. . utilizando cédigos de barras o tecnologias
inventario del . . un proceso adecuado suficiente a la meta establecida, con . L.
inventario locales de . . similares, para minimizar los errores. Esto
segundo semestre . o de estrategias para la | una brecha negativa de un 56%. Por lo .
establecido distribucion . - por medio de procesos o manuales
2022 venta que es necesario verificar las . . .
. comprensibles y disponibles en todo
estrategias para el aumento de las
.. . .. momento para el personal de ventas y
ventas y permitir reducir la rotacién de . .
. . encargados de inventario
los inventarios
REDUCCION DE UTILIDAD
CONDICION A
[Nro| ANALIZADA CRITERIO CAUSA EFECTO CONCLUSION RECOMENDACION
Una vez revisado los estados de
resultados, el resultado comparativo al X .
. |Realizar examenes internos a los procesos,
. semestre entrega un resultado negativo . o
Porcentaje de Se reduce la L si como a la utilizacién de recursos,
L Lo con una disminucién de un 36% de lo .
utilidades meta de Disminucion de . Dar segumientos este examen con el fin
. o . esperado esperando un estdndar de .. .
incrementadas en el utilidad utilidad No se alcanza la meta de mitigar los riesgos de
2 . aumento del 4% por semestre, la .
semestre 2023 en | esperada en [ comparativa y esperada L . desaprovechamiento de factores que
L utilidad semestral para el periodo 2022
relacién al 2022 de | el semestre [aumento de costos . . . ayuden a mantener y superar las
X fue $ 32467.65 y para el primer periodo . . -
los mismos meses 2023 . . . espectativas de ventas e ingresos liquidos
semestral un valor inferior por $ en relacién a la utilidad
20888.99 una disminucién total de $ ’
11578.66
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AUMENTO DE COSTOS

CONDICION p
Nro, ANALIZADA CRITERIO CAUSA EFECTO CONCLUSION RECOMENDACION
Segtin administracién se espera un .
. Implementar procesos de control y analisis
No se aumento de gastos en relacién con la .
. . ) . de aprovechamiento de los recursos
Porcentaje de costos [establece una inversion en nuevos clientes y ventas .. ..
X . . . utilizados para la venta y optimizar los
de ventas meta ni Aumento de  |Afecta directamente a | sin embargo el aumento obtenido para i .
. . . o . . . gastos, revisar detenidamente los gastos y
3 | incrementadas en el | seguimiento |costos en relacién | la utilidad y se pierde | el primer semestre del periodo 2023. El . .
. . . . buscar oportunidades para reducirlos.
semestre 2023 en | de costos ala venta la inversion. porcentaje promedio en semestres e .
., . i Identificar areas donde puedas reducir
relacién al 2022 para las anteriores ha sido por 15%. El . .
. . costos sin comprometer la calidad o el
ventas incremento supero el estandar llegando ..
. servicio.
al 22% en el semestre examinado
INCREMENTO DE VENTAS
CONDICION 2
Nro., CRITERIO CAUSA EFECTO CONCLUSION RECOMENDACION
"*|ANALIZADA
Establecer procesos o guias para crear
La cantidad . acercamineto con el clientes y seguimiento
Se representan un incremento de las )
de ventas Las ventas son . del mismo con los cuales se pueda
Incremento de . . ventas, valor verificado por separados . . .
aumentan en |representativas sin . incentivar las ventas, Realizar
ventas en el L. Se cumple con la de otros factores que influyen a la . -
4 porcentaje sin| embargo reducen . . promociones, descuentos o campafias de
semestre 2023 en venta esperada utilidad dando un valor positivo de un . . .
) embargo no | frente al aumento P . marketing para incentivar la venta de
relacion al 2022 . 20%. De un esténdar establecido por L
influye en de costos s productos con menor rotacion. Esto
. histérico de 29%. . . . .
utilidad final ayudara tambien a mover el inventario
mds rapidamente.
AUMENTO DE CLIENTES
CONDICION 2
Nro, CRITERIO CAUSA EFECTO CONCLUSION RECOMENDACION
*|ANALIZADA
Capacitar a los empleados sobre los
Exist Un incremento en la base de datos de | productos y servicios de una forma mas
Xiste un . L P .
. los clientes en relacion con los dos  |orgénica, asegirarse de que los empleados
incremento de L . . . L
Incremento de ient Desconocimiento | Perdida de clientes semestres analizados donde se tengan un conocimiento profundo sobre los
i clientes L . . . . -
clientes en el . Y de procesos de con historico por evidencio un incremento de estos, sin productos y servicios que ofrece el
5 ausencia de . .. . - .
semestre 2023 en seouimiento seguimiento de desconocimiento de embargo, no existe continuidad o negocio. Deben poder responder
relacién al 2022 segu . clientes procesos de atraccion. | seguimiento a la oferta de ventas con | preguntas de los clientes y comunicar los
de clientes . . . .
antiguos algunos de los clientes del semestre | beneficios de manera efectiva y mediante

anterior analizado. los procesos que se establezcan dar el
seguimiento adecuado y oportuno.

ELABORADO |- 1%
por.  |5PPS
T |ssL

Nota. Hallazgos encontrados en la presente auditoria.




Resultados

Los resultados en una auditoria son las conclusiones obtenidas después de llevar a cabo
un proceso de revision exhaustiva de los registros financieros, operacionales o de cumplimiento
de una organizacion. Los resultados también pueden incluir hallazgos positivos, destacando

buenos practicas o areas de excelencia en la gestion de la empresa.

A continuacidn, se muestra los resultados obtenidos una vez finalizado el proceso de

ejecucion del plan de examen a la empresa de carnicos representativa de la ciudad de Quito.

Ausencia de procesos escritos para el departamento de ventas.

Al momento de la ejecucion de este examen la empresa no cuenta con procesos
debidamente establecidos en relacion con el departamento de ventas, una guia seguimiento para
mitigar riesgos en cuanto a la inversion dentro de este departamento. La ausencia de politicas, asi
como de manuales, guias o procesos permite el riesgo en cuanto a la ejecucion de las actividades

del departamento de ventas y las funciones que cada integrante debe ejecutar.
Conclusion

Sin procedimientos claros, los empleados pueden sentirse perdidos y no saber
exactamente como llevar a cabo sus tareas. Esto puede llevar a la falta de direccion y al
incumplimiento de los objetivos establecidos, es probable que cada empleado realice las tareas a
su propia manera. Esto puede resultar en inconsistencias en la forma en que se llevan a cabo las

ventas y en la calidad de los resultados obtenidos.
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La falta de procedimientos dificulta el proceso de entrenamiento de nuevos miembros del
equipo de ventas. Los nuevos empleados pueden tener dificultades para entender qué se espera

de ellos y como realizar sus tareas de manera efectiva.

Recomendaciones

Establecer procedimientos claros y efectivos dentro de un departamento de ventas para

asegurar un desempefio consistente, una alta productividad y la obtencion de resultados exitosos.

Los procedimientos son fundamentales para medir y controlar el desempefo del
departamento de ventas. Sin ellos, se vuelve dificil evaluar el rendimiento individual y del
equipo, por medio de la guia en procesos y procedimientos se identificar areas de mejora y tomar

medidas correctivas cuando sea necesario.

Rotacion de Inventarios

No se realiza seguimiento a la meta de rotacidon de inventario establecido, Ausencia de
procesos para egresos de stock desde planta a locales de distribucion. Se incrementan los costos
de ventas, y se pierde la oportunidad de ventas al no tener un proceso adecuado de estrategias

para la venta

Conclusion

Se evidencia una disminucion en los dias de rotacion en el semestre inicial del periodo
2023 con una reduccion de al menos 6 dias en comparacion al ultimo semestre del periodo 2022,
el estandar de rotacion establecido es 45 dias, sin embargo, la disminucidn no es suficiente a la
meta establecida, con una brecha negativa de un 56%. Por lo que es necesario verificar las

estrategias para el aumento de las ventas y permitir reducir la rotacion de los inventarios.
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Figura 36
Dias rotacién inventarios

DiAS ROTACION INVENTARIOS

Aflo 2023 Aflo 2022

Nota. Figura del comparativo de inventarios 2022-2023

Recomendaciones

Realizar una gestion de inventario eficiente: Implementar un sistema de inventario que
permita llevar un registro preciso y actualizado de los productos disponibles. Esto incluye llevar
un control exhaustivo de las entradas y salidas, utilizando cédigos de barras o tecnologias
similares, para minimizar los errores. Esto por medio de procesos o manuales comprensibles y

disponibles en todo momento para el personal de ventas y encargados de inventario

Reduccion de Utilidad

Se reduce la meta de utilidad esperada en el semestre 2023, Disminucion de utilidad

comparativa y aumento de costos, No se alcanza la meta esperada

Conclusion

Una vez revisado los estados de resultados, el resultado comparativo al semestre entrega

un resultado negativo con una disminucion de un 36% de lo esperado esperando un estdndar de
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aumento del 4% por semestre, la utilidad semestral para el periodo 2022 fue $ 32467.65 y para el

primer periodo semestral un valor inferior por $ 20888.99 una disminucion total de $ 11578.66.
Recomendacion

Realizar exdmenes internos a los procesos, si como a la utilizacion de recursos, Dar
seguimiento este examen con el fin de mitigar los riesgos de desaprovechamiento de factores que
ayuden a mantener y superar las expectativas de ventas e ingresos liquidos en relacion con la

utilidad.

Figura 37
Utilidad semestral comparativa

UTILIDAD SEMESTRAL COMPARATIVA

32,467.65 %

20,888.99 %

UTILIDAD 2022 UTILIDAD 2023

Nota. Comparativo de utilidad entre el 2022-2023

Aumento de Costos
No se establece una meta ni seguimiento de costos para las ventas, Aumento de costos en

relacion con la venta, afecta directamente a la utilidad y se pierde la inversion.
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Conclusion

Seglin administracion se espera un aumento de gastos en relacion con la inversion en
nuevos clientes y ventas sin embargo el aumento obtenido para el primer semestre del periodo
2023. El porcentaje promedio en semestres anteriores ha sido por 15%. El incremento supero el

estandar llegando al 22% en el semestre examinado.

Figura 38
Costo semestral comparativa

COSTOS SEMESTRAL COMPARATIVA

145,214.925

105,726.585

COSTOS 2022 COSTOS 2023

Nota. Comparativo de costos 2022-2023

Recomendacion

Implementar procesos de control y andlisis de aprovechamiento de los recursos utilizados
para la venta y optimizar los gastos, revisar detenidamente los gastos y buscar oportunidades
para reducirlos. Identificar 4reas donde puedas reducir costos sin comprometer la calidad o el

servicio.
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Incremento de Ventas
La cantidad de ventas aumentan en porcentaje sin embargo no influye en utilidad final,
las ventas son representativas sin embargo reducen frente al aumento de costos, se cumple con la

venta esperada.
Conclusion

Se representan un incremento de las ventas, valor verificado por separados de otros
factores que influyen a la utilidad dando un valor positivo de un 20%. De un estandar establecido

por historico de 29%.

Figura 39
Ventas semestrales comparativa

VENTAS SEMESTRAL COMPARATIVA

218,246.71%

146,748.435

VENTAS52022 VENTAS5 2023

Nota. Comparativo de ventas 2022-2023
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Recomendacion

Establecer procesos o guias para crear acercamiento con el clientes y seguimiento de este

con los cuales se pueda incentivar las ventas, Realizar promociones, descuentos o campafias de
marketing para incentivar la venta de productos con menor rotacion. Esto ayudara también a

mover el inventario mas rapidamente.

Aumento de Clientes
Existe un incremento de clientes y ausencia de seguimiento de clientes antiguos.
Desconocimiento de procesos de seguimiento de clientes, pérdida de clientes con histérico por

desconocimiento de procesos de atraccion.

Conclusion

Un incremento en la base de datos de los clientes en relacion con los dos semestres
analizados donde se evidencio un incremento de estos, sin embargo, no existe continuidad o

seguimiento a la oferta de ventas con algunos de los clientes del semestre anterior analizado.
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Figura 40
Incremento clientes

INURECIVIENIU LULIENIED

CLIENTES 2022 CLIENTES 2023

Nota. Figura del comparativo de clientes 2022-2023

Recomendacion

Capacitar a los empleados sobre los productos y servicios de una forma mas organica,
asegurarse de que los empleados tengan un conocimiento profundo sobre los productos y
servicios que ofrece el negocio. Deben poder responder preguntas de los clientes y comunicar los
beneficios de manera efectiva y mediante los procesos que se establezcan dar el seguimiento

adecuado y oportuno.
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Figura 41
Carta presentacion del informe

CARTA DE PRESENTACION DE INFORME
Quito, 28 de julio del 2023

Estimados
Empresa de carnicos representativa de la ciudad de Quato

Presente. _
De nuestras consideraciones:

Se ha desarrollado v ejecutado el examen especial a los procedimientos del departamento de ventas,
por el periodo comprendido entre el 1 de enero del 2023 al 30 de junio del 2023, proceso que se
realizo desde el 8 de mayo de 2023 al 27 de agosto de 2023.

El examen antes mencionado se realizd de acuerdo con la normativa vigente actual en el pais. Las
cuales estipulan que de bene realizar una planificacién preliminar, planificacion objetiva o puntual,
un proceso de ejecucion, asi como la presentacidn de resultados, con el fin de obtener las
recomendaciones adecuadas v la guia para mitigar posibles riesgos que puedan afectar la
contimuidad de la empresa. asi como resguardar las inversiones que estén destinadas al
departamento analizado en este proceso.

Dada esta naturaleza ponemos en su conocimiento los resultados obtenidos v las recomendaciones
para que sirvan de guia con las cuales tomar las decisiones pertinentes en pro de continuar con sus
actividades de una forma mas segura y estable.

Atte.

:)’L'é:‘}_ /1 j'_,,E ;
e N — =y

- H‘I'.’I//f'_"‘rr.‘r.-; r

EDWIN YANEZ STALIN PUCHAICELA JAVIER SALGUERO

Nota. Informe firmado por los responsables de auditoria indicando los hallazgos de la

misma de una manera formal.
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CAPITULO 6
6.1. Aspectos Administrativos

6.1.1. Recursos

Dentro de los recursos se intervinieron en el examen de especial al departamento de
ventas de una empresa dedicada a la venta de carnicos representativa de la ciudad de quito, estan:
recursos humanos, recursos materiales, recursos técnicos y tecnoldgicos y finalmente los

recursos financieros.

Recursos Humanos

En el mundo de la gestion de proyectos, el uso efectivo de los recursos humanos se ha
convertido en uno de los principales pilares del éxito. En una era de innovacién y competencia,
la capacidad de un equipo para colaborar, comunicarse y aprovechar las habilidades individuales

puede contribuir de manera positiva en la gestion.

Los recursos humanos en un proyecto incluyen no solo habilidades técnicas; sino
también, implica seleccionar, capacitar, motivar y administrar personas con diversos talentos, lo
que genera sinergias que se pueden aprovechar de manera efectiva para lograr los objetivos del
proyecto de manera efectiva y eficiente. La composicion del equipo es fundamental, ya que cada
miembro aporta sus propias experiencias, conocimientos y perspectivas unicas, creando

habilidades interconectadas que se traducen en soluciones innovadoras y decisiones informadas.

Los gestores de proyecto competentes deben identificar los roles necesarios y asignarlos a
cada miembro del equipo en funcion de sus fortalezas y experiencia. Ademas, debe fomentar un
ambiente de trabajo que promueva la colaboracion, la comunicacion abierta y el respeto mutuo.

La motivacion también juega un papel crucial porque logra que el equipo de trabajo se sienta
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comprometido y entusiasmado con su contribucion, lo que aumenta la productividad y el sentido

de pertenencia.

Otro de los puntos importantes en la comunicacion efectiva en el equipo porque evita
malentendidos y confusiones que podrian retrasar o descarrilar el proyecto. Los recursos
humanos deben poder expresar sus ideas, plantear preocupaciones y resolver conflictos de
manera constructiva. Un lider de proyecto debe actuar como un facilitador, asegurandose de que

todos estén en la misma pagina y trabajen hacia un objetivo comun.

El éxito del proyecto depende no solo de la entrega de resultados técnicos, sino también
de la satisfaccion del cliente y la viabilidad a largo plazo de la solucion implementada. Aqui es
donde el recurso humano vuelve a entrar en juego porque es esencial la capacidad de comprender
las necesidades cambiantes de los clientes y ajustar los proyectos de acuerdo con sus
necesidades. La empatia y la capacidad de manejar las expectativas del cliente pueden afectar la

percepcion general del proyecto y la probabilidad de cooperacion futura.

Recursos Materiales

Los recursos materiales son componentes tangibles que impulsan la ejecucion y el éxito
del proyecto. Estos recursos, que van desde equipos y herramientas hasta suministros y
tecnologia, son fundamentales para la realizacion de objetivos. Sin embargo, su verdadera
importancia radica en como son adquiridos, asignados y utilizados para optimizar los procesos y
lograr los resultados deseados. En esta parte, se explora la influencia de los recursos materiales

en la gestion de proyectos y como su gestion eficiente puede marcar la diferencia.

Un paso importante en la gestion de los recursos materiales es la distribucion efectiva.

Cada recurso debe asignarse a la tarea adecuada, teniendo en cuenta la capacidad, la
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disponibilidad y la demanda. Esto no solo garantiza que los recursos se utilicen en el momento
adecuado, sino que también evita el uso excesivo o insuficiente de los recursos, lo que puede

generar costos adicionales o demoras en otras areas.

En resumen, los recursos materiales no son simplemente elementos tangibles, sino
activos criticos que impulsan el éxito de los proyectos. Su gestion adecuada abarca desde la
adquisicion y asignacion hasta la coordinacion y la sostenibilidad. Los avances tecnologicos en
la gestion de proyectos han permitido una mayor eficiencia y visibilidad en el uso de recursos
materiales. En ultima instancia, la optimizacion de estos recursos afecta la ejecucion eficiente y

la finalizacion exitosa de los proyectos.

Recursos Técnicos y Tecnologicos

Con la constante evolucion de la gestion de proyectos, los recursos tecnologicos han
emergido para facilitar la planificacion, programacion, seguimiento y colaboracion en proyectos.
Estos recursos, que abarcan desde herramientas de software hasta plataformas en la nube y
soluciones de comunicacion, han revolucionado la forma en que los proyectos son concebidos,
planificados y ejecutados. Este ensayo explorara el poder transformador de los recursos
tecnoldgicos en la gestion de proyectos y como han remodelado la manera en que las

organizaciones abordan sus objetivos.

Los recursos tecnologicos, en su esencia, han revolucionado la gestion de proyectos al
brindar una mayor visibilidad, coordinacion y eficiencia en todo el proceso. Uno de los aspectos
mas impactantes es la gestion de proyectos basada en software, que ha democratizado el acceso a
herramientas avanzadas de planificacion, seguimiento y colaboracidn, hasta el punto de eliminar
las barreras tradicionales de la distancia y la ubicacion al momento de comunicarnos.
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La gestion de riesgos también ha evolucionado gracias a los recursos tecnoldgicos. Los
algoritmos de andlisis predictivo permiten a los equipos identificar posibles riesgos y simular
escenarios antes de que ocurran. Esto permite una planificaciéon mas proactiva y una toma de

decisiones informada.

La colaboracion en tiempo real se ha convertido en la columna vertebral de muchos
proyectos, permitiendo que los equipos trabajen de manera conjunta sin importar su ubicacioén
geogréafica. Las soluciones de videoconferencia, como Zoom y Microsoft Teams, han facilitado
las reuniones virtuales, lo que fomenta la comunicacion continua y reduce la necesidad de viajar
fisicamente para las discusiones. Esto no solo ahorra tiempo y recursos, sino que también

contribuye a un enfoque mas sostenible.

Recursos Financieros

Los recursos financieros son el elemento vital que impulsa la ejecucion, el desarrollo y el
logro de objetivos, desde la concepcion de la idea hasta la entrega final, la disponibilidad y el uso
efectivo de los recursos financieros son esenciales para el éxito de cualquier proyecto. Sin ellos,
las ideas innovadoras y las metas ambiciosas quedarian atrapadas en la teoria, sin poder
materializarse en la realidad. La financiacion adecuada no solo garantiza la adquisicion de los
recursos materiales, humanos y tecnoldgicos necesarios, sino que también respalda la

investigacion, el desarrollo y la implementacion de soluciones efectivas.

La planificacion financiera en la gestion de proyectos implica estimar los costos
esperados para cada etapa del proceso. Para garantizar un presupuesto realista y adecuado, se

deben tener en cuenta varios factores, desde el analisis del estudio de viabilidad hasta la
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identificacion de posibles riesgos financieros. Ademas, la gestion de costes a lo largo del
proyecto es fundamental para evitar desviaciones importantes y garantizar que haya financiacion

disponible cuando se necesite.

La gestion de riesgos financieros es otro aspecto importante de la gestion de proyectos.
La identificacién temprana de posibles problemas financieros, como aumentos de costos
inesperados o desviaciones presupuestarias, permite una planificacion y mitigacion proactivas.
Crear un fondo de emergencia es una estrategia inteligente para hacer frente a eventos
inesperados sin afectar seriamente su flujo de efectivo. Ademas, la transparencia en la gestion de
los recursos financieros es fundamental para mantener la confianza de las partes interesadas. La
comunicacion abierta sobre gastos, presupuestos y variaciones garantiza que todas las partes
interesadas estén informadas y tomen decisiones informadas. En pocas palabras, los recursos
financieros son la fuerza impulsora detras de la gestion de proyectos, desde la financiacion
inicial hasta la ejecucion y finalizacion, su importancia es innegable. La planificacion financiera,
la asignacion estratégica y la gestion de riesgos son aspectos clave para garantizar el uso

eficiente de los recursos financieros y promover el éxito del proyecto.

6.1.2. Presupuestos

Presupuesto para el desarrollo del proyecto

El presupuesto de gastos operativos se refiere a los desembolsos financieros planificados
o estimados que se destinaran para cubrir el examen especial que se va a desarrollar al
departamento de ventas de la empresa dedicada a la venta de carnicos de la ciudad de Quito.
Estos gastos representan los costos asociados con la realizacion y ejecucion de las acciones
necesarias para alcanzar los objetivos del proyecto. A continuacion, la descripcion mas detallada

de los gastos que se consideran en el presupuesto:
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Movilizacion, se refieren a los costos relacionados con el traslado o desplazamiento de

personal, equipo y recursos desde un lugar a otro en el contexto del proyecto. Para nuestro caso

dicho valor asciende a $48,00; los gastos de alimentacion de prevé un valor de $192,00; para los

materiales y suministros necesarios para el levantamiento de informacién se considera un gasto

de $46,20; alquilar el servicio de Internet por un total de $224,00; las copias ¢ impresiones de

documentos se propone un valor de $4,00; para las situaciones o gastos imprevistos un valor de

$45,00; y, finalmente los servicios basicos se estima un valor de $24,00.

Figura 42
Presupuesto generado.
ITEMS VALOR FINANCIACION
Nro. | DESCRIPCION DEL BIEN O SERVICIO | CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | COSTO TOTAL | EMPRESA | ESTUDIANTE | ORIGEN DE FONDOS DESCRIPCION
Movilizaciones los fines de semana durante 3 meses por
1|Movilizaciéon 12 4/ 5 48,00 X Fondos propios un 1 estudiante; 12 dias de movilizacién por 54,00 ¢/u
Alimentacién todos los fines de semana (16) por los 3
estudiantes (48) y cada almuerzo con un costo de 54,00
2 |Alimentacion 48 4/ 5 192,00 X Fondos propios dolares
Esferos, lapices, correctores, borrados, hojas de trabajos,
3|Materiales y istros 12 3,855 46,20 X Fondos propios entre otros
4|Consultoria o asesoramiento S - X Fondos propios
Internet 4 horas diarias por los 4 meses (448) y cada hora
5|Internet 448 05|% 224,00 X Fondos propios de internet tiene un valor de $ 0,50 centavos
6|Copias e impresiones 200 0,02]$ 4,00 X Fondos propios Impresiones 200 hojas a $0,02 centavos = $2,00 dolares
7|Imprevistos 1 458 45,00 X Fondos propios Situaciones, gastos o eventos inesperados
8|Servicios basicos 6 4/ $ 24,00 X Fondos propios Agua, Luz, llamadas telefonicas
TOTAL $ 583,20

Nota. Presupuesto de gastos y demas rubros en la presente auditoria.

Presupuesto para la Ejecucion del Proyecto

En caso de que la empresa quiera ejecutar las sugerencias del examen especial realizado

al departamento de ventas de la empresa dedicada a la venta de carnicos, se detallan los costos

que debe asumir la empresa: Los honorarios de para las tres personas es de $3.840,00 que

asistiran a la empresa 1 dia a la semana por tres horas cada uno, durante dos meses. También

existe un costo de $16,00 por la impresion de cuatro exdmenes especiales que tiene un valor de

$4,00 cada uno; dando un total de $3.856,00.
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Figura 43

Honorarios generados.

Nro. DESCRIPCION CANTIDAD| PRECIO UNITARIO |COSTO TOTAL DESCRIPCION
Honorarios profesionales de 12 horas semanales por dos
1|Honorarios profesionales 96 horas 40 S 3.840,00 |meses
Impresion del proyecto de examen
2|especial 4 4 S 16,00 |Impresién de 4 proyectos de examen especial

TOTAL COSTO

$ 3.856,00

Nota. Honorarios percibidos por la presente auditoria.

6.1.3. Cronograma

Cronograma del proyecto

El cronograma del proyecto en relacion con el examen especial muestra la secuencia de

actividades y tareas que se realiz6 dentro del proyecto. En este caso se va a utilizar el diagrama

de Gantt que es una representacion grafica que muestra las actividades del proyecto a lo largo del

tiempo. Las actividades se presentan en forma de barras horizontales en una linea de tiempo,
donde la longitud de cada barra representa la duracion de la actividad. Esto proporciona una

vision de la duracion de las actividades del proyecto, lo que ayuda a planificar, programar y

monitorear el progreso de manera efectiva.
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Figura 44
Diagrama de Gantt

DIAGRAMA DE GANTT

CAPITULD 1

Amtecedentes de la entidad
Resefia histdrica

Base legal de la empresa
Estructura organizacional
Direccionamiento estratégico
Marco teérico

Definicion del problema central
Meatriz T - definiciones y objetivos
CAPFTULO 2

Anlisis deinvolucrados
Mapeo deinvolucrados
Matriz de analisis de mvolucrados
CAPITULOD 3

Problemas y objetivos
Arbol de problemas

Arbol de objetivos

CAPITULO 4

Analisis de altemnativas

Matriz de anlisis de objetivos
Matriz de andlisis de Impacto de objetivos
Diagrama de estrategias
Matriz d e marco légico
CAPITULD 5

Propuesta

Planificacidn

Ejecucion

CoOmuNIcacion de resultados
Exdmen especial caso practico
Justificacion

Formulacian

Alcance

CAPTTULO 6

Recursos

Presupuesto

Cronograma

CAPITULD 7

Condusiones

Recomendaciones

Cronograma de Ejecucion

La estructura del cronograma para el examen especial en la empresa dedicada a la venta
de céarnicos esta compuesta de la planificacion preliminar, planificacion especifica, ejecucion y la
comunicacion de resultados. Un analisis detallado de como se distribuy6 el tiempo entre estas
fases puede proporcionar informacion valiosa sobre como se manejé el proceso del examen
especial. La asignacion de recursos, como personal y tecnologia, se traduce en la eficiencia con
la que se abordaron las diversas tareas. En el siguiente diagrama de Gantt se visualiza la duracion

de cada una de las fases:
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Figura 45
Diagrama de Gantt resumido

DIAGRAMA DE GANTT
= =2 & 4 & & &8 & & & 3 3

CAPITULD 5

Planificacidn preliminar -
Planifcacién especifica _
Comunicacion de resultados .
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CAPITULO 7

7.1. Conclusiones y Recomendaciones

7.1.1. Conclusiones

El examen de auditoria es una herramienta muy 1til ya que por medio de este se puede
realizar una revision puntual de los componentes que integran una empresa, puede ser aplicado
en cualquier departamento, cuenta, proceso o movimientos en los que resulten factibles con el fin
de conseguir los objetivos y metas que la empresa se haya determinado a cumplir. El examen
aplicado en este proyecto se ha enfocado en verificar si cuentan con procesos, procedimientos o
manuales y si los procesos actuales en el departamento de ventas de la empresa de carnicos son
suficientes o cumplen con el proposito adecuado con el fin de reducir los riesgos a los que podria

estar expuesta.

Para el desarrollo de este proyecto se utilizaron herramientas para poder encontrar de
forma activa el proceso adecuado para conseguir el objetivo deseado, herramientas como la
matriz T donde se evalud la situacion actual en la que se encontraba la compaiiia al momento de
la consulta y en base a esto, aplicar el arbol de objetivos y de problemas para dar continuidad
adecuada al procedimiento. Mediante la ejecucion del examen especial a los procesos, se evalud
por medio de cuestionarios y entrevistas el diagnostico en cuanto a procedimientos que
actualmente se ejecutan en la empresa, los cuales no estan estipulados adecuadamente
permitiendo identificar las falencias en el manejo operativo del departamento de ventas, los

mismos que fueron determinados en las conclusiones al culminar la ejecucion del examen.
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La ausencia de procedimientos correctamente establecidos en esta entidad, asi como en
muchas otras que inician sus operaciones comerciales, puede limitar sus objetivos y sin

seguimiento interferir con la continuidad de la empresa.

7.1.2. Recomendaciones

Una vez analizados los aspectos que este proyecto propone, puntualmente la ejecucion
del examen al departamento de ventas. Se recomienda a las autoridades y administracion tomar

en consideracion este proceso como un medio para lograr conseguir sus objetivos.

Se recomienda ademds implementar manuales escritos de procedimientos en la empresa
que puedan ser entregados para su conocimiento, tales como politica empresarial, diagramas de
funciones y normativas internas para la reduccion de los riesgos en el departamento, examinar la
eficiencia y eficacia en el uso de los recursos dados al departamento de ventas, a la vez
implementar personal para auditorias internas e ir generando normativas en la organizacion y que

generen documentacion y procesos para evitar el riesgo.

También se recomienda hacer cursos constantes para la capacitacion del personal en especial
en areas de supervision, y en general promover la mejora continua de la organizacion a través de la
innovacion en la organizacion, el aumento en los controles de supervision lo cual debe ser evaluado
junto con la gerencia y el programa de auditoria interna que ya se sugirié implementar, entre estos

controles se recomienda:

. Tener un mecanismo o un seguimiento mas frecuente y hacerlos mas al detalle ser
minuciosos en los seguimientos que se realizan.
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. Tener retroalimentaciones constantes en el area de ventas que involucren directamente
al supervisor del area de ventas con las personas a su cardo, se recomienda que estas

retroalimentaciones sean personalizadas.

. Procurar e instruir al personal del area de ventas sobre los tipos de comunicaciones y
lograr que tengan una comunicacion abierta y transparente no solamente entre el area relacionada

sino también entre las demas areas de la empresa.

. Que el personal este muy comprometido con la retroalimentacion por parte del
cliente, ser mas atento y que €l pueda dar su punto de vista, por eso bajo la supervision de
funcionarios de mayor rango se debe validar que todos los empleados del area solicitan el feedback

por parte del cliente.

Se recomienda revisar el sistema de seguimiento de ventas y asegurar que los recursos se

estan usando de la manera Optima por el personal del area de ventas.

De los grupos y areas que maneja el area de ventas, encontrar las posibles areas o

procedimientos de mejora y empezar a implementar lo mas rapido posible.

Establecer indicadores de desempefio para medir mediante la ejecucion de los procesos

ramificaciones o alternativas al area de ventas.
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Seguimiento

El seguimiento en auditoria se refiere a la revision continua o periodica de los resultados y las
recomendaciones de una auditoria previa que se haya realizado. Después de que un auditor ha
realizado una auditoria y ha emitido un informe, es importante realizar un seguimiento para verificar
si las acciones correctivas se han implementado adecuadamente y si los problemas identificados han

sido resueltos.

El seguimiento en este caso y refiriéndose a las recomendaciones emitidas una vez concluido
el examen al departamento de ventas es crucial para garantizar que las recomendaciones se
implementen y que los problemas detectados se resuelvan de manera efectiva. También ayuda a
asegurar la transparencia y rendicion de cuentas en relacion al departamento de ventas y el

cumplimiento de los objetivos establecidos.

El seguimiento en auditoria es el proceso de revisar y evaluar las acciones tomadas después
de una auditoria para verificar si se han implementado adecuadamente las recomendaciones y si los

problemas identificados han sido resueltos de manera satisfactoria.

Para llevar a cabo este plan de seguimiento efectivo hay una serie de pasos que se deben

llevar a cabo; en base a los hallazgos se va a realizar las siguientes actividades:

1. Realizar una evaluacion de politica empresarial y validar la implementacion.

2. Realizar un nuevo cuestionario en base a COSO ERM para verificar si cambian las

respuestas del area auditada y validar si se llevaron a cabo las recomendaciones emitidas.

3. Realizar visitas fisicas a los locales para visualizar cambios en base a las recomendaciones

realizadas.
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El objetivo del seguimiento en auditoria es evaluar si se han tomado las medidas necesarias
para abordar las deficiencias encontradas durante la auditoria o examen de auditoria. Esto implica
revisar los registros y documentacion relacionados, asi como realizar inspecciones adicionales y

entrevistar a los responsables involucrados. El seguimiento puede ser realizado por el mismo auditor

o por auditores o equipos diferentes.
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