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INTRODUCCION

El manejo de las ventas es de gran importancia en nuestro tiempo y
mas cuando se ha abierto un mercado que favorece el ambito financiero a la
industria de nuestro pals; ¢ Cémo ?, pues con los tratados de libre comercio
que permiten la introduccién de nuevas empresas al pais y por consiguiente
trae la generacion de empleos y recursos que hacen que se obtenga un buen
nivel econémico y un mercado mas amplio, que lo hace atractivo ante los ojos
de otros palses para invertir y a la vez favorecer a otras empresas nacionales
en sus expectativas de exportacion. Debido a esto se considera sumamente
atil el hablar del control que debe de haber en las empresas, en cada uno de
sus departamentos en especial el de ventas, ¢y por que ese departamento en
especial?, bueno por que es el rubro que contribuye enormemente en el
desarrollo de una empresa, al representar los ingresos que es la energia de
toda empresa. Al hablar que debemos manejar o utilizar un control,. es
simplemente con el objetivo de buscar los métodos, técnicas y formas que
deben utilizarse para su manejo y aprovechamiento, ya que todavia en fa
actualidad, hay empresas que se niegan a tomar la decision ya aceptar que
necesitan un programa que les ayude a controlar sus actlwdades

Esto ha causado que en las ventas existan hechos o situaciones por
las cuales surgen errores y en consecuencia se ha obstaculuzado el manejo de
las mismas, tales como: al no haber un control interno adecuado en las
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ventas, las utilidades o pérdidas. en libros resultarfan erréneas y deberia
especificarse la separacxén de funcnones de ventas, cobros y registros en
contabilidad. ) : : :

El capltulo uno se refiere a la metodologla de’'la mvestlgaclén en donde
se plantea' el problema la Justxf‘caclén de’la |nvestlgac16n, Ios objetjvos a.
seguir, etc, ‘asl como la estructura del presente trabajo.

El: segundo capitulo . presenta conceptos, prmcipios,b elementos 3
objetlvos que han de servir como guia para’ comprender lo que es el control
interno de las ventas y lo que representa dentro de las empresas Asl como el
adaptar el control interno a sus necesidades. - . E

El tercer capitulo esta dedicado a realizar una investiygacién, que
proporcionara informacion sobre el estado actual d}e la . empresa,. con ia cual
se evaluara si reaimente esta necesita un kcontrol interno que le ayude a-
manejar sus actividades. .

Por ultimo, en el capitulo cuarto es‘ en donde  se expondran las
recomendaciones y conclusiones a cerca de Ia mvestlgacldn' asi. como Iai
bibliografia consultada durante la misma. ) B




CAPITULO I

METODOLOGIA DE L’A’_INVE‘STIGACION
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CAPITULO |

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Las ventas: en i

e enclal “dentro del émblto )
econdmico de nuestra eter tes para el movnmlento
de varios blenes Yy servncxos estlmulando el ‘cre mento‘y desarrollo de los

comercios.

Las ventas las podriamos defnir como:una comunicamén entre dos> -

personas lo cual desarrolla relacxones entre si
Y presentando ‘un producto que se acople a l
satisfacer sus necesidades. : “ ”

Los ingresos representan recursos que recnbe el negoclo por las ventas

de un servicio o producto, en efectivo o crédno. Cuando el cliente no paga en .
efectivo por el servicio o producto, se produce una. venta .a crédxto v se

reconoce como cuenta por cobrar.

tro dél estado de
resultados dado que con estas se refleja la: utlhdad o pérdlda que tiene el

El rubro de ventas ocupa un Iugar lmporta‘

negocio en un periodo determinado.

TTEIS CON
FALLA DE ORIGEN




5

Al ser.las ventas puntos claves dentro de un negocio, es indispensable
que sepamos comd manejartas y sobre todo controlarlas para tener un mejor
aprovechamiento de las 'mismas; para esto, es confiable el contar con un buen
proceso que permita ‘administrarlas.'el cual -va a. facilitar el verificar paso'a
paso su’ desérr‘ol‘lq “'y'.p‘oderk detectar los posibles errores que en este se
puedan suscntar,/ e'n' es{e punto es’. en‘donde pbndremos mayor énfasis,
determinando poS|bles controles que permltan corregir o prevenir dichas

desviaciones.
Para cumpllr Io antenor, debemos de tener bien establecido nuestro
campo.'de accn6n : para conocer vy detectar los . controles correctivos y
prevent:vos que permltan llevar adecuadamente las operaciones de ventas.
A contmuacubn se menciona una sene de pasos que se lleva a cabo en

el ciclo de ventas:
1. Elaborar una estrategla de ventas y un plan de accioén.

2. . Localizar chentesymetas. ; :
3. Reclutar, capacxtar. molwar remunerar. y organlzar a una fuerza de

ventas de campo.

4. Interrelacionar “clientes y vendedores (pedldos, uﬁl‘idades,"ventas‘

repetidas y servicio postenor a Ia enta) 5
; contado) ; B
entas y : retroahmentaclén de

5. Ver condiciones de ventas: (crédn

6. Hacer una evaluacion ' sobre las

sugerenmas.
Hay que establecer que un proceso al ser una serie ‘de actividades
subsecuentes de diversas operaciones: |nd|v1duales que- Ilegan a un fin en
comun, deben ser continuos, pero cuando esto no pasa es dec:r, cuando este
proceso se interrumpe puede haber resultados tales como:
1. Cancelaciones de pedidos y '
2. Devoluciones de mercancia.
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Para lo cual se tomarian otras medidas que ayuden a reducir estos
problemas. Cabe destacar que dentro de todos los puntos o actividades
mencionados anteriormente, existen problemas que hay que resolver, sin
embargo el presente estudio esta limitado solamente a la operacion de crédito
dentro del departamento de ventas donde se analizara:

1. Operaciones que se realizan.

2. Condiciones de ventas.

3. ¢ Cémo se dan esas condiciones ?
4. Detectar puntos débiles.

5. Proponer medidas correctivas.

Siendo el principal problema a resolver, el S|gu1ente. LQué alternatlvas
y ventajas lograrlan obtener las empresas comerciales al contar con controles
internos como herramientas esenciales para el departamento de ventas en el
area de crédito? ;

1.2 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION )
La importancia que tiene la nmplementacnén ‘del control mterno en:ro'

del departamento de ventas de una empresa, es fundamental

base para la mejor estabilidad, desarroilo'y obtenc:én de gan
objetivo primordial de todas las empresas.
El buen control de las ventas se debe de Ilevar a ab de un ) manera

eficaz, eficiente y correctamente ya que de no h cerlo

manejos y resuitados equivocos que ocasnonarlan,una mala toma . de

decisiones en la empresa y se podrian prevemr fraudes en ventas, errores

administrativos, contables y financieros, y obtener mformamén oportuna.
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Aunque suene insdlito, en la actualidad en nuestro pais sigue habiendo
empresas que se niegan a imptementar el control interno, ya que para ellos
provocaria un gasto mas, considerado como innecesario. Sin embargo lo que
desconocen es que gracias a este control, pueden encontrarse las causas,
pérdidas 6 desaprovechamientos que los pueden llevar al fracaso, sin
mencionar también que se reflejarian en los estados financieros.

Es sin duda importante resaltar que el rubro de ventas, representa un
renglén esencial dentro de las empresas. Su importancia se debe a que estos
constituyen el punto central del ciclo de operaciones de una empresa. En
consecuencia dentro del despliegue de la empresa, éstos tienen una gran
influencia en la determinacién de las utilidades o pérdidas de la misma.

La finalidad de este estudio es dar a conocer aspectos generales e
importantes por los cuales es necesario o de gran beneficio el contar con un
control interno y asi proporcionar alternativas para poder prevenir o corregir
ios problemas que surjan dentro de ese depanaménto.

1.3 FORMULACION DE OBJETIVOS © |

1.3.1 OBJETIVO GENERAL
Sefialar la importancia de establecer o'contarj’con un control mterno en :

la empresa “Refacciones Europeas de Mmamlén,vA~En P.. dentro del
departamento de ventas en operacxones de crédlto con eI ﬁn de: poder

prevenir o corregir los problemas que se. suscnen Y. que ayuden at Iogro de los
objetivos de la empresa.

1.3.2 OBJETIVO ESPECIFICO

« Conocer la Importancxa:de control interno en [as empresas

comerciales dentro del departamento de ventas en operaciones
de crédito.

rr\ﬂ [aain] (“O?]
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« Proponer recomendaciones y sugerencias relativos al control
interno de una empresa comercial en el departamento de ventas.

« Explicar el papel de las ventas en una empresa comercial.

1.4 HIPOTESIS

La existencia de un apropiado uso -6 manejo de ‘los controles
preventivos y correctivos, dentro de la empresa “Refacciones Europeas de
Minatitian, A. En P.", traerd como consecuencia un alto grado de ccnf‘anza
dentro del departamento de ventas en las operaciones de crédito.

1.5 VARIABLES

1.5.1. VARIABLE INDEPENDIENTE - :
La existencia de un aproplado uso 6 manejo e controle

correctivos, dentro de la empresa “Refacciones Eu opeas de M ti“tlén,-A.'Eh

p."

1.5.2. VARIABLE DEPENDIENTE : s et
Traera .como consecuencia un :alto gradddekconﬁanza dentro - del

departamento de ventas en operaciones de crédito.” -

1.6 DEFINICION DE VARIABLES

1.6.1 VARIABLES CONCEPTUALES
+ Confianza: esperanza firme que se tiene de una persona o cosa.
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= Control: enfrentar una situacibn y manejarla con capacidad fisica y
mental para  ejecutar procedimientos de acuerdo con Ios planes y
pollt:cas establecidos. X

« Corregir: enmendar, reparar, reformar, ordenar, justiﬁcaf 6 reorganizar
algun hecho que se haya cometido. S

= Crédito: operacion por la que se proporcionan fondos al cliente.

» Crédito a plazos (Compras): tipo de crédito une se le concede al
comprador de una mercanclas a plazos. El ‘vendedor recupera la
posesién de la misma en caso de que el comprador deje de pagar
alguno de los plazos a su debido tiempo.

« Empresa: cualquier iniciativa comercial que implique un riesgo ¢
cualquier tipo de negocio, corporacién o sociedad.

- Empresa de servicios: empresa que presta servicios, pero que no
participa en la produccion de los bienes.

= Operacion: negociacién o contrato sobre valores o mercaderlas.r R

« Prevenir: anticipar cualquier tipo de error en un proceso antes de que
éste se ponga en marcha, con la intencién: Qe‘;connfolarlo mas

adecuadamente. AP
+ Ventas ( Finanzas): transferencia de la titula ] : bienes o .
: : : pago ‘efectivo

actual o futuro. . .
e Ventas a crédito (Compras): venta en I,'

privilegio. (1)

(1) J. M. Rosemberg "Diccionario de administracién y finanzas”, Centrum, 1996.

TESIS CON
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1.6.2 VARIABLE OPERACIONAL

Al saber Ja definicién de cada una de las variables, sera mas facil su
comprensién y por lo mismo, proporc:onara un - campo de conocimiento y
desenvolvimiento mas amplio en la mvestlgat:lén.

Esta de mas esta decir que el contar con un sistema de control interno
confiable que sea capaz de detectar y dorregir los errores, que establezca
procedimientos de autorizacién y de registros que sean suficientes para
proporcionar un control contable razonable sobre todos los rubros que maneje
la empresa, asi como también practicas coherentes que se han de seguir en
la realizacion de las responsabilidades y funciones de cada uno de los
departamentos de la organizacién, meétodos coordinados y medidas
adoptadas para salvaguardar sus bienes, todo esto conlleva al buen
funcionamiento de una organizacién y saber mas que nada, que nuestra
empresa se encuentra saludable.

Si contamos con un buen control interno, de sobra sabemos que no
solo nos traer& como consecuencia un alto grado de confanzé en.los
departamentos, sino en toda la organizacién en general y podremos creer en
todos los resultados que nos arrojen los estados financieros y por el
desempefio y manejo por parte de cada encargado de departamento.

1.7 TIPO DE ESTUDIO

El tipo de estudio que se eligié para la investigacién, es documental el
cual esta basado en libros, revistas especializadas, cddigos y manuales, es
decir, todo con lo que se relacione de acuerdo al tema. L .

La importancia por elegir este tipo de estudio fue por qi.:e se puede
obtener un mayor conocimiento del tema en cuestién y tiene bases
fundamentadas que ya han sido objeto de investigacién con anterioridad
ademas de que son resultados reales de acuerdo al analisis, descripcion,

mv—..’ﬂfﬂ
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registro e interpretacién de la naturaleza actual y la composicién o procesos
de los hechos que se estudiaron.

1.8 = POBLACION Y MUESTRA

1.8.1 POBLACION .
La poblacion de la investigacién esta dlrlgida mas | que nada_ hacia
empresas del giro comercial que compren vendan y dlstnbuyan refacc:ones,‘
oi.nz y que es(én‘,

lubricantes. y accesorios en general de Ia rama aut

instaladas o tengan su domicilio t‘scal en la cludad de M
Veracruz.

1.8.2 MUESTRA

misma, por estas caracterlstlcas neceslta m
sistema de control mterno que les permlta prevemr y corre: it desvnaclones, las
Snes de la empres :

cuales pueden afectar senamente las con

1.9 INSTRUMENTOS DE MEDICION :
Los instrumentos de medlclén que serén empleado son el cuestlonano
ontadores

y la entrevista, la cual se reallzaré con el personal gerencna y/o
de la empresa dedicada a.la’ actlvxdad de’ venta..compra Y d|str|bu<:|6n de
refacciones en la ciudad de Mmamlén, corn. el fin de percatarse si‘cuenta con

un control interno para satlsfacer Ias nece5|dades de. Ia misma.

T7EIS CON
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1.10 "RECOPILACION DE DATOS

Los datos se obtendran en base a unainvestigacién documental y de
campo, las cuales consisten en buscar en libros, revistas especializadas,
cédigos, manuales y en la aplicaciéon de cuestionarios para evaluar como esta
ia - empresa, respecto al control interno, si lo conocen, si lo’ tienen
implementado, como funciona dentro de la empresa y que beneficios pueden
tener o tienen con el mismo.

Todo esto de tal manera que los resultados obtenidos arrojen un grado
de confiabilidad y validez, para medir las variables que son de importancia en
la investigacion y de esta manera obtener evidencia relacionada con el
contenido, criterio y uso, al mismo tiempo utilizar la improvisacién como otro
método de recopilaciéon ya que esta misma  puede arrojar otro tipo de
resultado mas convincente y que ayude al objetivo de la investigacion.

1.11 PROCESOY PROCEDIMIENTO :
Es importante conocer como se tlene que Ilegar a una empresa para

realizar una investigacion.

Para hacer esto més sencnllo ‘se. mencA ara a continuacién cual sera

el proceso y procedlmnento utlhzado en, Ia aphcaclén del cuestlonario.
1. Dirigirse a la empresa (s) eleguda para reahzar el examen.
e Hablar con el duefio o el encargado de la empresa
« Explicarle los motlvos por._los cuales por los cuales se quiere
aplicar los cuestionarios en la empresa. .
« Ponerse de acuerdo con el una vez obtenido su aprobacién,
para asistir a la émpresa los dias que se establezcan.

TESIS CON
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2. Realizar la entrevista con el encargado del departamento de
contabilidad o en su caso con la persona que este a cargo de esa area.
«  Cerciorarse que exista un departamento de contabilidad que los
‘apoye o en su caso algon similar. '
« Ponerse de acuerdo con el encargado del departamento, para
poder tener acceso a la informacién.
3. Examinar el departamento y las operaciones que sean necesarias para
la investigacion.
= Poner en accién el cuestionario para verificar si cuentan con un
control interno. v
« Obtener resultados.
4. Hacer conclusiones. A
» Recopilar toda la informacién obtenida.

* Analizarla cuidadosamente.’

1.12 ANALISIS DE DATOS

Al haber aplicado ya los cuestionarios y contar con los resultados, se
procedera a analizarlos, de tal manera que se pueda obtener informacién de
cémo esta realmente la empresa estudiada, esto se haria aplicando un
estudio minucioso de los resultados, claro esta, apoyados por tablas
comparativas, las cuales permitan demostrar si en realidad cuentan con un
control interno o en su caso, si tienen alguna medida de controf que les ayude

a tener una optimizacién en sus operaciones.

1.13 IMPORTANCIA DEL ESTUDIO

Es importante que las empresas en la actualidad, tengan establecndo un
buen sistema de control mterno que le permita verificar que dentro de sus
operacxones no existen errores o desviaciones que hacen que una empresa

|  TESIS CON
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fracase, y mas ahora ‘que - hay tanta competencia a nivel nacional e
internacional, -con la entrada de nuevas empresas extranjeras que se
distin’gu’en pof teher buénos manejos dentro de sus operacidnes y-en las
cuates el coritroblk interno’ es parte esencial, ya que lo manej'an"desde hace
tiempo. Este concepto es relativamente nuevo en México, ayunque‘ ya‘'era
utilizado aqui pero solo en macro empresas y actualmente se esta difundiendo
para que sea aplicado a todo tipo de empresa con el fin de tenér un mejor
control dentro de sus operaciones y evitar o prevenir errores.

La importancia de! estudio, radica en demostrar a los duefios de la
empresa que se estudia, que tan necesario y benéfico resulta el contar con
buen sistema de control interno, le ayudarfa para ver las deficiencias que se
tienen en sus operaciones, y que le traerfa mayores beneficios, logrando asf
estar a la altura de muchas empresas extranjeras.

1.14 LIMITACIONES DEL ESTUDIO

Como en todo estudio, siempre existen obstaculos que van a afectar el
desarrollo del mismo, en este caso la limitante, seria el duefio o los socibs.
ipor qué?, bueno, pues es dificil pero no imposible que de la noch_e a la’”
mafiana llegue un extrafio y te diga como manejar tu empres'a‘;"'Este'
inconveniente afecta a todos, ya que no estan fécll mtroducwse en: una
empresa y menos el obtener informacion de sus operacnones y més cuando
estamos hablando de un departamento delicado como lo son las’ ventas. Este
en si serla una limitante que se encontraria en este.estudlo..e’l poder tener
acceso a la informacién. ) i
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CAPITULO 11

CONTROL INTERNO DE VENTAS

PR N

FALLA DE ORIGEN

TEEIS Con




16

CAPITULO II

CONTROL INTERNO DE VENTAS

2.1 CONTROL INTERNO.

2.1.1 ANTECEDENTES. ‘

Dado que las necesidades humanas requeridas para la empresa no
han sido las mismas en todas las épocas ni en todas Ias naciones, la
contabilidad se ha tenido que adaptar con el paso del tiempo. ;

Se tienen registros de que la contablhdad existia“‘o por. lo ‘menos se -
contaban con elementos necesarios para conceptuar Ja eXIstencla de la
actividad contable en el afio 6000 A. C., tamblén en: el antlgl’.]o' Eglp
Grecia.

‘y en

Pero fue hasta en el Renacimiento donde tuvo una mamfestac:én més,

clara de esta actividad, en-donde Benedett' Cotugl : Rangéo orlgmarlo de

Dalmacia, fue el plonero del estudlo y re stro de las/operac ones mercannles

por partida doble y asl le’ snguen muchos otros estudlosos' e su época.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




17

En esta misma época Pacioli hace aportac:ones |mportantes a la
contabilidad, como las s:guuentes. 3

= . Al inicio del afio_del negocto el ;:;ropletano del mlsmo. tenia que

practlcar un mventano ‘listando. sus actlvos y paswos de acuerdo

aun prlnCIpIO de mov:lldad Y. valo S al ndo asl mismo que el

dinero debla ser el primero d
« - El registro de las operaciones deblan

cronolégica. . f
e Las operaciones debfan ‘registrarsé‘;ﬁ Jen 1a " moneda
correspondiente a cada pais; es’ debcir. q‘uer'debla‘ l:lécerse la
conversiéon de la moneda extranjera - ‘ala:: rhdneda’
correspondiente.
e EI uso de indices cruzados para |denm'car correctamente las:
cuentas en el libro mayor. T

Con el desarrollo del mercantilismo, las nuevas rutas comerciales y
mayormente las maritimas contribuyeron definitivamente a la*expansiéh Y
divulgacion de la contabilidad por partida doble. . )

A finales del siglo XIX y principios del XX el proceso evolutivo de la
contabilidad fue creciendo de tal manera  que provocd . grandes
descubrimientos que tuvieron influencias en la misma, como: el desarrollo en
la ensefianza de la contabilidad y los libros de texto, la revolucién industrial, el
desarrollo de los ferrocarriles, la regulacién del gobierno en aspectos fiscales,
ia teoria econdmica de Adam Smith, en fin una serie de acontecimientos.

Pero en nuestro pais también se tienen antecedentes, ya que los
azZtecas contaban con un adecuado control de sus transacciones mercantiles,
demostrando en la ordenada cuenta y razén que llevaban de los tributos que
recibian de los pueblos que sojuzgaban.

Hay mucha fechas importantes que muestran el desarrollo de la
contabilidad en nuestro pals como las citadas por Javier Romero Lopez en su
libro “Principios de contabilidad” ; y a continuacién se detallan:

TESIS CON
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1536, el Virrey Antonio de Mendoza establece la-contabilidad de la
casa de moneda, la cual es considera como el Iibfo de contabilidad mas
antig(jo de nuestro continente. T ¢

1845 nace el Instituto Comercial.

1868 el presidente Benito Juarez maugura la Escuela Supenor de

' Comercio y Administracion.
En 1807 Fernando Diez Barroso, obtnene el t
comercio, convirtiéendose asf en el pnmer conta'
pais. to

En 1917 se creé la primera asoclacnén profeswnal
Asociacién de Contadores Publicos. : : s i

denominada

En 1923 se constituyé el Instituto de COntadores Pubhcos Tttulados de’

México.

1929 es incorporada a la UNAM la Escuela de Nacuonal de Comercno y
Administracién. .
En 1949 se constituys el Colegio de Contadores Ptblicos.de Méxxco. -

En 1957 se realizd la primera convencion de contadores, celebréndo#e'
las bodas de oro de la contaduria publica, dandose con 'esrtro‘ lgs'

primeros pasos para la unificacién de la profesién a nivel nacional.: "+

1959 el gobierno establece la creacién de la Direccién devAv;:ditgﬁa

Fiscal y Federal.

En 1964 una comisién sentd las bases para la consmuclén del lnstltuto g

Mexicano de Contadores Publicos como -un orgamsmo nacuonal
Aprobandose en 1965 en la quinta convenclén naclonal de contadores

celebrado en Chihuahua : ER
1973 la Facultad de Comercio y Administracién::vca'mbia su nombre
para llamarse Facultad de Contaduria y Administracién.

FALLA DE GRIG

TESIS CON

u '
,l
1163

N




19

Es de esta forma como surgié la contabilidad en nuestro pafs y que de
esto se establece que la contabilidad es “ La disciplina que ensefia las normas
y los procedimientos para ordenar, analizar y registrar las operaciohes
practicadas por las unidades econémicas constituidas por un:solo mdlwduo o
bajo la forma de sociedades civiles o mercantiles”. :

La contabilidad tiene un gran campo de accuén y lo demuestra por Ia
diferentes areas basicas que la integran y son: Comabxlldad general Costos.
Finanzas, Fiscal y Auditoria. X ik g N

De esta uitima se pueden desprender un serie de éreas que ayudan a’
suber amental y ‘

su especializaciobn como : Admlnlstratlva Operacxonal

Control Interno.

importancia para las mismas.

El control interno no slempre fue bie;
que para ellos representaba un gasto | i mo realmente
funciona este concepto y las ventajas que trae 0y nsngo fue aceptado. aunque
paulatinamente.

Es por eso que hoy en dla much s empresas dentro de su organizacion
cuentan con un depanamento de control mterno que se encargue de revisar,
prevenir o corregir todas y cada una de sus operacuones dentro de todos sus

departamentos.
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2.1.2 ANALISIS DEL CONCEPTO DE CONTROL INTERNO

El Control interno se ha recbnocido ‘desde hace tiempo como parte
fundamental e indispensable en la auditoria ‘'moderna: Este reccnoctmuento
surgié gradualmente en las pnmeras épocas de Ia profes;én conforme los
auditores fueron descubriendo. que en Ia préctjca pocas veces es necesario
examinar todas las transacciones para lograr sus ObjetIVOS

Recientemente se ha profundizado en el estudio del control interno Yy su
relacién con la auditoria, asi como la importancia que este tiene dentro de una
organizacion.

El control interno de una entidad abarca distintos elementos, en los que
se establece el ambiente de control, los sistemas de contabilidad y los
controles internos contables y administrativos, mismos que estan integrados
por politicas, procedimientos y los medios para vigilar su cumplimiento. Estos
son disefiados por la administracion de la empresa con el fin de proteger sus
activos, generar registros contables confiables, fomentar la eficiencia de
operacién y originar la consolidacion de las politicas prescritas. -
Conjuntamente, los diferentes elementos de un sistema de contro! interno
actuan dentro de una entidad con el fin de reducir riesgos que causen
problemas dentro de la misma y que son de cardcter comercial, ﬁnané‘iebrp o

contable.

As| pues, debido al auge que ha tenido la industria en la actuaiidéd y.el
crecimiento de los comercios, es necesario crear. un plan de delegacaén de

actividades entre el personal, el cual va a permitir. tener un ‘mejor. control de

las operaciones, limitando responsabllldades Yy funcxones, arroj
resuitado informacion confiable sobre la cual se pueda basar; para la, toma de
decisiones. g . :

Existen diversas definiciones que permften da a |deakmés clara y
precisa de lo que es el contro! interno y los ObjethOS que se persnguen.

TEIS COM
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El Instituto Mexicano de Contadores Plblicos por medio de la Comisién
de Normas y Procedimientos de Auditoria, lo definen como: . '

* El control interno comprende el plan de organizacion y todos los métodos y
procedimientos que en forma coordinada se adoptan en una’ 'entidad/para
salvaguardar sus activos, verificar la razonabilidad vy confiabilidad de su
informacién financiera, promover {a eficiencia operacional .y :provocar
adherencia a las politicas prescritas por ia administracion.” (2)
Sus objetivos son claros y pueden resumirse como:

= Aprobacion de las operaciones.

= Registro de operaciones

« Normas para la proteccion de los bienes de la empresa.

= Informacion correcta y segura

Cabe mencionar que el control interno ha beneficiado en gran manera a
las entidades y ha influido notablemente en el adelanto mas importante dentro
de la auditoria como es la disminucién de trabajo detallado, lo cual se debe a
la confianza que ha dado al auditor para la aplicacién de los procedimientos
de auditoria.

Es importante también, considerar el estudio y evaluacién del control
interno ya que es un proceso continuo que debe llevarse a cabo afio con aifio
y lo estable el boletin 3050 de la Comisién de Normas y Procedimientos de
Auditoria del Instituto Mexicano de Contadores Publicos, mencionando que:

TESIS CON
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“ El auditor debe efectuar un estudio y evaluacién adecuado del control
interno existente, que le sirva de base para determinar el grado de confianza
que va a depositar en él y le permita determinar ia naturaleza, extensién y
oportunidad que va a dar a los procedimientos de auditoria.” (3)

En base a lo anterior, la Comisién de Normas y Procedimientos de
Auditoria del Instituto Mexicano de Contadores Publicos, considera que sus
miembros no deben admitir dictAmenes sobre estados financieros que no
cumplan con las normas de auditoria generalmente aceptadas y que obliga a
examinar el control interno. Declara también que el hecho de que el contador
emita opinion sin salvedad de acuerdo con las normas, no implica su
aprobacion tactica del sistema de control interno de la entidad examinada.

El contador debe comunicar a la empresa las deficiencias que encontré
y puede sugerir medidas para su correccién, pero el objetivo basico del
examen del control existente es su evaluacion, a fin de determinar la
conflanza que puede asignar a cada fase o actividad del negocio, para
precisar la naturaleza, alcance y oportunidad que ha de dar a sus pruebas de
auditoria.

2.1.3 OBJETIVOS DEL CONTROL INTERNO
E! objetivo de la auditoria interna consiste en apoyar a los miembros de
la organizacién en el desempefio de  sus actividades 'y para elio, les
proporciona analisis, evaluaciones, recomendaciones, asesorfa e informacién
concerniente con las actividades revisadas, est§ se'explica ampliamente en
los objetivos basicos del control interno que plahtea el Instituto Mexicano de
Contadores Publicos y son:

(3) Instituto Mexicano de Contadores Publicos, Boletin 3050, “Normas y procedimientes de
auditoria®, 2000
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A. El apego de la ejecucion de las operaciones a las politicas
establecidas por la empresa.

B. La promociéon de eficiencia en la operacién del negocio .

C. La obtencién de mformac:én financiera, veraz, confiable y oportuna.

D. La proteccitén de los activos fijos de la empresa.

E. Prevenir fraudes, descubrir ‘robos y malversaciones.’:

F. Detectar desperdicios innecesarios tanto de material, tlempo etc.

G. Mediante su evaluacion, graduar  la extensiébn. del - analisis,

comprobacién (pruebas) y estimacién de las cuentas sujetas a
auditoria. )
Se ha determinado que estos objetivos cubren los aspecto de controles

internos contables y los de controles internos administrativos.

El control interno contable incluye el plan de organizacién y los

procedimientos y registro que se refieren a la proteccion de los activos y a la

confiabilidad de los registros financieros; por lo que el control interno contable

esta disefiado en funcién de los siguiente objetivos:

1.

2.

Objetivos de Autorizacién: Todas las operaciones deben realizarse de
acuerdo con normas generales o especificas de la administracion.
Objetivos de Procesamiento y Clasificacién de Transacciones: Todas
las operaciones deben registrarse para permitir la preparacién de
estados financieros de conformidad con principios de contabilidad
generalmente aceptados o de cualquier otro criterio aplicable a dichos
estados y para mantener en archivos apropiados, datos relativos a los
activos sujetos a custodia.

Objetivos de Salvaguarda Fisica: El acceso de los activos solo debe
permitirse de acuerdo con autorizaciones de la‘administracién.
Objetivos de Verificacion y Evaluaciénﬁ Los datos registrados relativos a
los activos sujetos a custoaia., deben éompararse con los activos
existentes a intervalos razonabies y tomar medidas apropiadas al
respecto de las diferencias que existan.

TE3IISE COM
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2.1.4 ELEMENTOS DEL CONTROL INTERNO
Para un mejor estudio y comprension de los factores que integran el
control interno, se explicaran a continuacién en sus siete clasificaciones: B
a) - Organizacioén.- Es un sistema estructurado de reglas 'y relaciones
funcionales disefado para llevar a cabo las politicas de la empresa o
ios programas que tales politicas inspiran. g
Los elementos del control interno que intervienen en la organlzaclén

son: RE

1. Establecimiento de la estructura 6ptima de la empresa funcxonal

2. Coordinacion adecuada de trabajo y funciones de empleados por .
areas afines. ”

3. Division de cada proceso en partes o Iabores.

4. Asignacion a los puestos de las labores corl;espondlentes. :
5. Establecimiento de autoridad y responsabnlldad de. cada nivel.

L as consideraciones de la organizacién son los S|g entes‘ =
1. La organizacién es un elemento - del’ proceso admlmstrahvo

(planeacién, Organizacion, Integrac:én. Dxreccléh

2. La organizacion se inicia con o
representaciones graficas. B

3. La organizacion establece relacnones de :
al trabajo material, intelectual, etc. del p

4. La organizacién encauza la"

empresa. ; E A

b) Catalogo de cuentas.- Es la relacuén del rubro de'las. cuentas de activo,
pasivo, capital, costos, resultados ¢
conformidad con un esquema : de clasmca én estructuralmente

adaptados a las necesndades de una empresa ‘determinada, para el
registro de sus operaciones. o

TEaTT (ON
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Dos son los elementos que integran el contenido de un catélogo de
cuentas:
« . El numérico.- Que es empleado como simbolo, clave etc m:smo
que puede estar formado por nimeros o letras. v
e El descriptivo.- Esta formado por el rubro, titulo, membrete ‘o
denominacion de las diferentes cuentas de la empresa. e
Sus principios son los siguientes: k 8
1. La clasificacién debe estar bien fundada.
2. En la clasificacion se procedera de lo general a lo pamcular
3. El orden del rubro de las cuentas deben ser el mlsmo que tlenen

los estados financieros.

sugerir, la base: de

4. Los rubros o titulos de las cuentas’ debe

clasificacion.
5. Debe preveerse una futura expansién.:
Los objetivos : :

1

2)
3)

4)

5)

que se utilizan para . clas:f‘car
significativa y en términos monetarxos.,transac ones reallzadas por la

registrar,

entidad econémica e interpretar los resultados obtenldos.
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Los elementos de ia teoria basica de la contabilidad, son:

1.

Principios de contabilidad.- Son conceptos basicos en forma
general y universal, sancionados por el uso'y la costumbre. due
establece la delimitacién de la empresa, bases de cuantificacion
y presentacién de informacién financiera cuantitativa,” por medio
de los estados financieros. :

Reglas particulares de valuacién y presentacién de informacién
financiera.~ Son una especificacion concreta e individual de los
conceptos que integran los estados financieros.

Criterio prudencial de aplicacion de principios y reglas.- Es la
eleccién prudencial y poco optimista de entre varias alternativas
que se presentan como equivalentes, tomando en cuenta todos
los elementos de juicio posibles.

Los objetivos de la contabilidad, quedan resumidos de ia siguiente

manera:

1.

o

[

Para conocer la situacién financiera de la empresa, lo que le
permitira prever, analizar, planear y controlar hechos futuros que
en una u otra manera la pueden afectar.

Para conocer el resultado de las operaciones y determinar
utilidades o perdidas en la empresa. T
Para elaborar estados financieros capaces de transmitir
informacion que satisfaga al usuario general. ’
Para controlar lo bienes, recursos, obligaciones, deudas y demas
aspectos monetarios de la empresa, de una manera eficiente.
Para tomar decisiones acertadas y alcanzar las. metas
preestablecidas por la empresa.

Para la administracion eficiente y oportuna de la empresa.

Para el desarrollo integral de la empresa.
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d) Estados financieros.- Son aquellos documentos . que muestran la

e)

situaciéon econémica de la empresa, la capacndad de pago de la mlsma,
a una fecha determinada, pasada o futura.

Los estados financieros basicos, conocidos tamb|én como pnnclpales.
son los siguientes: i ’

1. Balance general.

2. Estados pérdidas y ganancias.

3. Estado de origen y aplicacién de recursos.

4. Estado de cambios en la situacion financiera. .
Presupuestos.- Es el conjunto de estimaciones programadas de las
condiciones de operacidon y resultados que prevaleceran en el futuro
dentro de un organismo social publico. _— :
Prondsticos.- Conjunto de proyecciones financieras formulados con‘ la
intencién de predecir lo que va a acontecer o pasar en el futuro dentro g
de una empresa publica, privada o mixta.

Entrenamiento, eficiencia y moralidad del personal.- Es un’ co unto de

factores importante que necesita el personal para el buen desempeﬁo
"de I

de su sus labores y as! contribuir al desarrollo y objetlvo
empresa. :
1. Entrenamiento, mientras mejores programas: de“entrenarhiento

se encuentren en vigor, mas apto sera el personal encargado en

los diversos aspectos del negocio. . L
El mayor grado de control interno logrado permltlré identlfcactén
clara de las funciones y responsabilidades de cada empleado,
asi como',lazreducciOn de ineficiencias y desperdicio. :

2. Eﬁciencié, ,déspués del entrenamiento, la eficiencia coﬁstituye un
g:oard)v/uvanteb del control interno.
Los negocios adoptan algiin método para el estudio del tiempo y
esfuerzo empleados por el personal que ofrecen al auditor la
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poslbllldad de medir comparativamente las cifras representanvas
de los costos .

3. Morahdad que ofrezca una base séhda para el control interno,

ya que es obvio que’la moralqdaddel personal es una de las
columnas: sobre ‘las’ que - ‘destacan “la’ estructura del control
interno. )
Los registros de admisién y el constante interés de los directivos
por el comportamiento del personal son en efecto, ayudas
importantes al controi. Las variaciones periddicas y un sistema
de rotacion de personal deben ser obligatorios hasta donde lo
permitan las necesidades del negocio. ElI complemento
indispensable de la moralidad del personal como elemento del
control interno se encuentra en las fianzas de fidelidad que
deben proteger al negocio contra manejos indebidos.

g) Supervision.- Es la vigilancia constante para que el personal
desempefie sus actividades y procedimientos de acuerdo con los
planes establecidos por la empresa y los elementos que ayudan a
cumplir esto son:

1. Control del dominio, de conduccién u operacnén que ejecuta el
responsable de la operacion. - N

2. Control de verificacién o evaluacién, auditoria interna, que vigile
constantemente el cumplimiento de todos los otros elementos
del control. ) ' ) .

2.1.5 IMPORTANCIA DEL CONTROL INTERNO
Todas las empresas publicas, privadas y mixtas, ya sean comerciales,
industriales o financieras, deben de contar con un instrumento de control tal
como un buen sistema de contabilidad, apoyado por un catidlogo de cuentas
eficiente y practico, ademéas con un sistema de control interno para confiar en

los conceptos, cifras, informes y reportes de los est financieros.

'T'T'ﬂ (-f:"s_Ig
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El control, que es la ultima fase del proceso administrativo, tiene una
gran importancia dentro de la’ empresa ya que se encarga de evaluar lo
realizado, comparéndolo con las:normas o estandares preestablecidos, de tal
manera que se tomen’ las ‘medidas convenientes a la hora de surgir algan
problema o disfuncién.

Un buen sistema de control interno, no solo debe de impulsar medidas
apropiadas para la existencia de la planeacion y evaluacién exacta  del
desempefio de las actividades, sino que también debe de apoyar a inducir la
iniciativa por parte de los funcionarios y principalmente de todos los
empleados que laboren en la empresa, con el fin de que esta se cumpla
teniendo un porcentaje minimo 6 nulo de error.

Cuando exista una coordinacién adecuada entre el sistema de
comtabilidad y los procedimientos de oficina, el trabajo que hace un empleado
realizando sus labores de manera correcta y en forma independiente, permite
al final comprobar o evaluar el trabajo de otros empleados y determinar hasta
que punto se puede prever o evitar las posibilidades de errores o fraudes. Es
decir, debe de existir una division de labores, registros contables y algunos
aspectos del personal.

También es importante desde el punto de vista de la integridad fisica y
numeérica de bienes, valores y activos de la emprésa, tales como el efectivo de
caja y bancos, mercanclas, cuentas y documenfos por cobrar, equipo de
oficina, reparto, maquinaria, etc.

La finalidad del control interno, es la de proteger los activos de la
empresa, asegurar la razonabilidad, confiabilidad de la informacion financiera,
administrativa y operacional y promover la eficiencia en las operaciones para
asegurar el pleno respeto y apego a las politicas de la administracién, as{
como también marcar las faltas o errores con el objeto de que estos puedan
corregirse y evitar que se vuelvan a. repetir. Un buen sistema de control
interno debe aplicarse a todas las &reas, personas o actos, que se relacionen
entre si, es decir, el control interno no debe de ser independiente de las
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necesidades fundamentales de la empresa, ya que si esto sucede provocaria
gastos innecesarios o problemas con el personal.

Los controles que imparten, no deben existir aislados, deben de estar
unidos a las finalidades y objetivos de la empresa, porque con eso puede
contribuir a la eficiencia de la misma.

Un eficiente sistema de control interno, tiene una proyeccién mucho
mas amplia, y va mas alla de aquellos asuntos que se relacionan
directamente con las funciones de los departamentos contables y financieros,
es importante sobre todo observar el aspecto relativo a la division de labores.

Es importante sefalar que el control interno debe establecerse en
todas las areas, desde ias administrativas hasta las operativas y que tengan
relacion conjunta, es decir, que no deben de ser independientes, ya que si
esto llegara a suceder provocaria gastos innecesarios o problemas con el
personal por lo tanto deben estar Intimamente ligados a los objetivos y metas
de la empresa para que les ayude en una buena toma de decisiones y tener
una mayor eficiencia dentro de la misma.

2.1.6 ESTRUCTURA DEL CONTROL INTERNO.
Segun el IMCP en Normas y Procedimientos de Audltorla en el Boletin
3050 del Estudio y Evaluaciéon del Control Interno mencl
las politicas y procedimientos establecidos para proporclonar una seguridad

na que constste en

razonabtle de poder lograr los objetlvos especlf‘cos de Ia entldad y, establece

los siguientes elementos:
A. Ambiente de control.- El ambiente de con.trolk"repre'sehta' la unién de
factores que atafien las polltlcas Y. procedlmlentos de una entidad
econémica, fortaleciendo o deb:lltando sus controles. Algunos factores

a considerar son: ’

e Actitud de Ila administracién. hacia. los controles internos
establecidos. ‘ e
« Estructura de organizacion de la entidad.

mrmrﬂ F‘ON
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+  Asignacion de autoridad y responsabilidad.
e Métodos de control administrativo para supervisar y  dar
seguimiento de las pollticas y procedimientos.
« Politicas y practicas de personal. :
Evaluacioén de riesgos.- Es la identificacion, analisis y adm:mstractén de

riesgos relevantes en la preparacion de estado fnancteros que

pudieran evitar que éstos estén razonablementé presentados de

acuerdo a Principios de contabilidad. Algunos ue’ podrlan
surgir o cambiar son:
« Cambios en el ambiente operativq.
+  Nuevo personal.
« Sistemas de informacién nuevos o redlseﬁados.
« Nuevas tecnologias.
« Nuevas lineas, productos o actividades.
« Reestructuraciones corporativas.
- e . .Cambios de pronunciamientos contables.
e Personal con mucha antigiiedad en el puesto.
« Operaciones en el extranjero.
Sistema Contable.- El sistema contable consiste en los métodos y
registros establecidos para identificar, reunir, analizar, clasificar,
registrar y producir informacién cuantitativa de las operaciones que
realiza una entidad econdémica, contando con métodos y registros que:
« ldentifiquen y registren las transacciones reales en base a los
criterios establecidos por la administracion.
« Describan oportunamente las . transacciones en el detalle
necesario que permita su adecuada clasificacion.
« Cuantifiquen el valor de  sus  operaciones en unidades
monetarias. )
« Registren las transacciones en el periodo correspondiente.
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Presenten y revelen adecuadamente dichas transacciones en los

estados financieros.

D. Procedimientos de control.- Abarca todos los procedimientos y politicas
adicionales al ambiente de control y el sistema contable, que establece
la administracién para proporcionar una seguridad razonable de lograr
los objetivos especificos de la entidad. Algunos objetivos son: i

Debida autorizacién de transacciones. ) g
Adecuada segregacién de funciones y responsabili‘dades, :
Disefio y uso de documentos y registros aprépiadds ’ﬁue R
aseguren el correcto registro de las optaraciones.‘ ; e .
Establecimiento de disposiciones de seguridad que protejan los
activos.

Verificaciones independientes de la actuaciékn de otros 'y
adecuada evaluacion de las operaciones. .
Establecimiento de disposiciones de seguridad que protejan los
activos. . .
Verificaciones independientes de la actuaciéon  de otros Yy
adecuada evaluacion de las operaciones registradas.

E. Vigilancia.- Consiste en establecer y mantener los controles in‘ternros.r
con el objeto de identificar si estan operandoc correctamente o si dépgn

ser modificados cuando lo requieran.

2.1.7 CLASIFICACION DEL CONTROL INTERNO

a)

Control Intermo  Administrativo.- Cuando los 6bjetivos
fundamentales son:

Promocién de eficiencia en la operacién de la empresa.

Que la ejecucidn de las operaciones se adhiera a las politicas
establecidas por ta administracién de la empresa.

FALLA Dh O'ﬁCEU
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Control Interno Contable.- Cuando los objetivos fundamentales
son:

Proteccidon de los activos de la empresa.

* Obtencidn de informacién financiera veraz, confiable y oportuna.

El Control Interno Contable comprende el plan de organizacién y los

procedimientos y registros que se refieren a la salvaguarda de los

activos de la entidad y por consecuencia a la confiabilidad de los

registros ~ financieros que estan disefliados para suministrar

" seguridad razonable de que:
“Las operaciones se realizan de acuerdo con autorizaciones

‘'generales o especificas de la administracion.

Las operaciones se registran: 3
1. Para permitir la separacion se estados financieros de
conformidad con los principios- de . - contabilidad

generalmente aceptados, o ‘cualquier otro “criterio

aplicable. - Sl
2. Para mantener datos relatlvos a Ia chs’trodia de los
activos. B h
El acceso a los activos‘solb se permltlré de acuerdo con
autorizaciones de la adrnnnlstramén ‘dela empresa.
Los datos registrados relatlvos a la custodla de los acnvos, son
comparados con los ‘acnvoswexlstentes durante ' intervalos
razonables, tomandose : las’ medidas berﬁnentés y apropiadas

con respecto a cualquier diferencia.”’

weglg COM




2.2 VENTAS

2.2.1. DEFINICION.
Para'urbuibuen estudio o analisis de las ventas, se debe de empezar por
saber que es y se podria definir como “la comunicacién entre dos personas lo
cual desarrolla relaciones entre si, descubriendo sus hecesidades y

presentando un producto que se acople a lo que solicita el cllente para'

satisfacer sus necesidades”. (4)

“También es la transferencia de la titularidad de un bien o blenes ° el
compromiso de realizar un servicio a cambio de un pago en efectlvo actual o
futuro.” (5) ’ S .

Con ayuda de estas definiciones, podemos tener una vxsnén més amplla
acerca de lo que son las ventas, que en este caso son nuestro’ pnnmpal objeto
de estudio. ) )

2.2.2 IMPORTANCIA DE LAS VENTAS.
Las ventas son un punto muy importante para el desarroilo de una empresa.
se puede considerar como el punto medular de la misma, ya que de esta
depende el crecimiento econdmico y financiero del ambito ~comercial, - asl
como de contribuir - en la expansién de la mercadotecnia - nacional e
internacional mejorando con ello la calidad de los productos y servicios.

Tanto las ventas como sus cuentas relacionadas, son decisivas para el
movimiente de muchos bienes y servicios, por lo que es importante establecer
o disefiar programas de mercadotecnia y publicidad que son parte directa de
las mismas al igual que implantar estrategias.

TEEIS CON
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(4) Douglas J. Dalrymple y Willlam L. Cron, Administracién de ventas®, Limusa Wiley, 1999.
(5) J. M. Rosemberg, “Diccionario de Administracion y finanzas”™, Centrum, 1999.




35

2.2.3 OBJETIVOS DE LAS VENTAS.
Los objetivos de las ventas de toda empresa, deben ser:. .- . .

« - Adecuados a todos sus aspectos a los ﬁnes genérales de la
empresa. : : ;

= Entendidos por todos los mtegrantes de la empresa como
metas de obligado cumplimiento. -

e Medibles y comparables con las referencias adoptadas,
especificando los indicadores de rendlmlentos y el perfodo B
correspondiente. ; ; o

« Aceptados por parte de los que tienen que cumplirlos y de los
que tienen que cumplirlos y de los que tienen due:asighér los
recursos Necesarios para su consecucion. : :

» Flexibles ante imprevistos y/o cambios en las condlciones de
mercado. g

« Precisos y especificos de cada actividad.

« Claros, sencillos y faciles de comprender.

« Coherentes con la situacién de dentro yfuera de fa empresa.

No es aconsejable situar el objetivo final demasiado lejos sin establecer
una serie de metas escalonadas que mantengan de forma cqntinrua éi nivel de
actividad y de motivacion, es decir ta fijacion de unos objetivos finalés conlleva

a la fijacién de objetivos parciales.

2.2.4 CLASIFICACION DE LAS VENTAS
Por su naturaleza, las ventas pueden clasxf‘carse de vanas maneras,
como son: ventas normales, de contado, por. pedldOS - personales, por
catalogos, a crédito, por mencionar algunos y que J. M. Rosemberg en su libro

“Diccionario de Administracion y Finanzas”. define: como se presenta a

continuacion:

TESIS CON
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» Las ventas normales son transacciones en las que el comprador .y el
vendedor de un bien estan completamente de acuerdo y en la que no
aparecen situaciones anormales o imprevisibles.

« Las ventas de contados son aquellas cuyo precio lo paga el cliente al
instante. e :

e Las ventas por pedidos son las que previamente el consur;nl‘dork o
cliente hace al distribuidor 6 proveedor y puede ser por teléfoho o pol"
medio de una orden de pedido, la cual se hquxda ‘a Ia hora de la

entrega.

« Las ventas personales son métodos de promocién en ‘el que se utilizan

técnicas de comunicacién interpersonal; por ejemplo, e uso de la

palabra, es decir, cuando el vendedor va de casa en casa freclend su .

producto.

un catalogo en el que vienen fotos de los produi:to
completas y precios. El catalogo se envia por. correo
potenciales o se compra en establecimientos.

22.5 CICLO DE VENTAS -
Es importante considerar o conocer como. es envrealidad' © como se
debe de dar todo el proceso de ventas, por lo.cual es necesario prever las
distintas fases de relacién con el cliente, entre ellas podemos encontrar:

1. Fases de contacto:
- & Co6mo entran en contacto el chente y el producto?
e Lo buscael chente cuando surge la necesidad.
« ' Lo encuentra cuando el vendedor se lo ofrece.

TESIS CON
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* . Lo conoce a través de otros clientes.
- Lo conoce a través de prescriptores.
- & Qué acciones se desarrollan para acercar el producto al
cliente?
=« Acciones de marketing.
= Contacto directo.
* Actitud pasiva, esperando que el cliente venga.
- & Como es el contacto? ) '
« Elcliente es pasivo.
« El cliente es activo.
« El cliente es receptivo.
« El cliente es participativo.
= El cliente se muestra indiferente.
2. La entrevista: ’
- ¢ Co6mo se desarrolla?
e - Cordialmente.
» Es competitiva.
» Amistosa.
e Tensa. : :
- ¢ Queé factores son necesarios tener en cuenta?
.- & Cuales son las oportunidades?. :
-. & Cudales son las debilidades?
. ¢ Que alternativas presenta Ia competencxa7
3. Elcierre: R
- Condmlones.
- Servicio posventa
Ll Condiciones econémicas.
4. Etapas del plan de ventas:

- Aproximacion.
1
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- . Identificacion.
- . Oferta.
- Demosﬁ-acién.
- Economia.
- 'Resolucién.
5. Tipologia de las ofertas:
- Oferta del producto.
-. Oferta del servicio.
- Oferta de solucion.
- Oferta de prescripcion.
6. Prospeccion:
- Definiciéon del publico objetivo.
- Eleccién de los medios.
- Ejecucién.
« Logistica.
« Acciones promoci6nales.
« Relaciones interpersonales.
« Relaciones sociales actlvadoras de encuentros (ferlas,
congresos).
7.. Contro! en el plan de ventas:
- 'Sobre la informacién que deben recibir los cllentes. :
- ' Sobre la logistica de la fuerza de ventas."

Hasta ahora se han descrito los princaplos mas usuales  para elaborar
un plan de ventas, sin embargo es usual que se prevea el esfuerzo creador de
un plan de .ventas, para lo cual se bsu'giere algunas re'comendaciones para
mejorar un plan de ventas. 57" : : » S

L. Ponerse en el lugar del cliente.
- Hager el plan de ventas de su competencia sabiendo el
suyb. :
« Imaginarse que sus prediccioneas no se cumplen.

T’r‘!CTC‘ r‘io‘k
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= ‘Suponer que la competencia mejora el producto.

e _Si no hubiera problemas presupuestarlos qué plan: de
ventas haria. §

*« En relacién con el producto piense en pequeiio
(aplicaciones). : :

+ Piense en su producto en grande (uso).

e Cambie todos los ratios de su plan de ventas (rutas,'

ntimero de vendedores, etc.). C
+ Pida a su equipo comercial que haga un plan de ventas .
personal para cada uno de los componentes del equ:po.

2.2.6 ANALISIS DE LA CUENTA DE VENTAS Y ASQCIADAS.

Como se ha mencionado anteriormente, las ventaé : son "un - rubro
fundamental en toda entidad, por lo cual merece una exphcacnén mas amplia
de su manejo.

Contablemente, ventas es una cuenta de naturalezé acreedora, es por
eso que aumenta con un abono y disminuye con un cargo; se abona cuando
se venden mercancias de contado y a crédito y se carga cuando se hacen
devoluciones, rebajas o descuentos sobre las ventas.

E£n toda empresa, lo mas importante es el registro de las operaciones, .

ya que de el depende la exactitud de la utilidad o perdida en ventas. Los
principales procedimientos para este registro son : Procedimiento global o de
mercancias generales, analitico o pormenorizado y de inventarios perpetuos.
A continuacion se explicara el papel de las: ventas dentro de los tres
procedimientos: ¥ .
1. En el procedimiento global o de mercanclas generales consiste en
registrar las diferentes operacxones de m rcancla en una sola cuenta,

llamada “Mercancias Generales”, la cual ti ne‘el svgunente movimiento:
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PROCEDIMIENTO GLOBAL (Ventas )

DEBE (+)" % . MERCANCIAS GENERALES " " HABER (-)

SE CARGA: / SE ABONA: ...

Durante el ejercicio.

1.. Devoluciones sobre ventas.- - Por que; al vender
por que, al devolvernos mer — las disminuye el activo.
cancias, aumenta el activo. : :

2. Rebajas sobre ventas.- Para
disminuir el capital.

Desventajas: :
e« Nose puede conocer el |mporte de Ias ventas compras, etc. al final del
ejercicio. : 0 i
« No es poslble descubnr si ha habldo extravios, robos o errores en el
manejo de las mercanclas :
« -No se puede conocer el costo ‘de"To vendxdo ni. la utilidad o pérdida
bruta.
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2. El procedimiento Analitico o pormenorizado consiste en'abrir una cuenta
para cada uno de los conceptos que forman el movnmlento de la cuenta de
Mercancias Generales. :

En el estado de resuitados o de pérdldas vy ganancxas que es en donde

se refleja este rubro, la encontramos  de dos. forma

= Ventas Totales.- Es el valor total de las mercanclas entregadas

a los clientes, vendidas al contado oa crédlto.

« Ventas Netas.- Se determinan restando de las ventas totales el
valor de las devolucuones y rebajas sobre ventas.

Ventajas: .
e Se puede conocer en cualquier momento el valor de . lés
'cuentas. - i
- -Es mas facil la formulacién del Estado de Pérdidas Y Gananclas. .

. El reglstro de las operaciones de mercanclas es mas caro. :

Desvéntajas~ )
=  No se puede conocer el valor del inventario f’nal de mercanclas

ya que no hay una cuenta que controle las exlste

= No se pueden descubrir los extravio, robos [ errores en el
manejo de las mercancias. -
e Para saber el valor del inventario ﬁnal,‘és'necesarlo ha'cer‘ un
recuento fisico de las existencias. o :

e No se puede conocer el valor del costo de'Io’ vendldo ni la
utilidad o pérdida bruta.

A continuacién se detallard el movimiento de la cuenta de ventas y

derivadas:

TS CON
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Esta cuenta reglstra Ias dlsmlnucxones y Ics aumentos a la operacion de

ventas de mercanclas de’la entldad

fas que consmuyen su actividad o"giro

principal, ya sean al contado, a crédlto ocon. documentos, reglstradas a precio

de venta.

DEBE (-)

VENTAS -

L HABER (+)

SE CARGA:

- SE' ABONA:-

: Durant'e'el ejercicio.

12 Del lmporte de Ias ventas de.
mercanctas reallzadas al conta-
do a crédlto o con garantta.

- SALDO: Su saldo es acreedor y representa el importe de las ventas de
mercanclas realizadas en el periodo'contable,'al’contado, a crédito o

con garantia documental.

e PRESENTACION: Se presenta en ‘la” primera parte del estado de

resultados.
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DEVOLUCIONES SOBRE VENTA.

Esta cuenta registra los aumentos y disminuciones realizados por conceptos
de la mercancia que los clientes devuelven a la empresa por no ser:la que’
ellos pidieron:o por no’estar de acuerdo con la misma; ya sea por cuestlones'
de calidad, color, tamafio, etc. es decir, estas devolumones pueden ser sobre‘

ventas de contado crédlto o documentadas reg'stradas a pre

DEBE (+) DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS HABER (-)

SE CARGA: - SE ABONA:
- Durante el ejercicio.

1.. Del importe de las mercancias
que los clientes devuelven fisica-
mente, por no estar de acuerdo
con sus requerimientos de calidad,
color, tamaiio, precio, etc. registra-
das a precio de venta.

« SALDO: Su saldo es deudor y representa el lmporte de las mercancias
que los clientes devolvieron ,/d_qrantereyl penodo contable, ‘por no
satisfacer sus necesidades.v regiétké:das é brecio de; venta

« PRESENTACION: Se presenta en Ia prlmera pane del estado de
resultados.

P atat ol el —‘\]
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REBAJAS SOBRE VENTAS

Esta cuenta registra los aumentos -y dlsmmuclones denvadas de las
bonificaciones que sobre el precio de ventas se concede a los cllentes sobre
ventas de mercancias de contado, a: crédlto o:d cumentadas, reg:stradas a

precio de venta.

DEBE (+) REBAJAS SOBRE VENTAS . HABER(-)

SE CARGA: " SE ABONA:

Durante el ej'ercfcio."
1. Elimporte de las bonifica -

;ciones que sobre el precio de
venta se conceden a ‘los cllentes,

a precio de venta. .

« SALDO:  Su saldo” es ‘deudor:y representa el "importe de las
bonificaciones que sobre. el precno de venta se concede a.los clientes

durante el penodo contable; reglstradas a pre o de venta.
- PRESENTACION Se presenta ‘en Ia prlmera parte de! estado de

resultados.
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DESCUENTOS SOBRE VENTAS

Esta ‘cuenta registré Iéé ‘aumentos 'y disminuciones que por descuentos por
pronto’ pago se ‘conceden’ ‘a’ losi clientes, Esta cuenta podra“ ser reglstrada

como un gasto fnanclero o

DEBE (+)  DESCUENTOS SOBRE VENTAS HABER (-)

'SE CARGA: SE ABONA:
Durante ei ejercicio.

1. Del importe de jos descuen-
tos por pronto pago (pago anti-
cipado) que se conceden a los
clientes, al liquidar sus adeudos
antes de su vencimiento.

e SALDO: Su saldo es deudor y representa el |mporte ‘de los descuentos
que se conceden a los clientes por Ilqmdar sus; adeudos antes de la
fecha de vencimiento, es decir, por pronto pago

« PRESENTACION: Se presenta en la prlmera parte del estado de
resultados.

TEEIZ CON
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El Procedimiento de Inventarios Perpetuos consiste en registrar las
operaciones de mercanclas‘de tal manera que se pueda conocer en
cualquier momento el valor del inventario final, del costo de lo vendido y
la utilidad o pérdida bruta.

A continuacién. se detallan el movimiento de la cuenta de ventas y

almacén:

VENTAS: Es cuenta de mercancias; se maneja a precib de vent'a‘," su
1" ejercicio,’

saldo es acreedor y expresa las ventas netas; aI termina

cuando recibe un traspaso del costo de lo vendld

cuenta de resultados, su saldo expresa la ut|l|dad bru
pérdida bruta si es deudor.

DEBE (-) VENTAS =+ 55 HABER (+) -

SE CARGA: , T SE ABONAT

Durante el ejercicio. »w - s e Durante el ejercicio; S

1. El valor de las devoluciones G = 1 Del valor de las ventas
sobre venfas a b‘l;eé:io:de vta)|C (a precxo de ventas).

2. Det lmporte de Ias rebajas
sobre ventas.: : :

TTIS CON
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ALMACEN: Esta. cuenta es del Activo Circulante y se maneja
tnicamente a precio de costor su saldo es deudor y expresa la

existencia de mercancias.

DEBE (+) S T UALMACEN. o HABER(-)

SE CARGAL 7l F i e e Y g E ABONAG

. Durante’el ejerci v Duré}nte"el ejercicio.

‘1 Del.valor de las de\ioluc - Del valor de las ventas

nes sobre ventas ( a precio i ( a preclo de costo)

de costo)

Ventajas. i L
- No es necesarlo hacer nmgun ajuste para conocer la utilidad o pérdida

bruta

Desventajas: ) .
« No se puede ‘conocer por separado ‘el costo de ventas ni el valor de

ventas netas.

'TT'Q:Q r‘fJN'
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2.3 CONTROL INTERNO Y VENTAS

2.3.1 EL CONTROL INTERNO DE LAS VENTAS
Indiscutiblemente las ventas, son un’rubro que estan intimamente
ligadas a una organizacion y por tal motivo forman parte de los ingresos de la

misma, que estos a su vez dan origen a las cuentas por cobrar, por lo.cual. es.

importante tener o contar con una medida que le asegure a la enudad que se
esta teniendo un buen manejo 6 que le brinde un grado de confanza de que’

esas operaciones estan siendo operadas adecuadamente y por personal .

idéneo, ya que de lo contrario, ocasionaria grandes problemas. .

El renglén de Ventas es el de mayor significacién dentro de‘ estado de
resultados, no solo por su cuantia, sino por que de su manejo S 6r|gxnan las .

utilidades de la empresa.
“Plan de
organizacién entre el sistema de contabilidad, funciones’ de empleados y

Se puede definir al control interno de ventas com

procedimientos coordinados, que tienen por objeto obtengr informacién

segura., opoftuna, confiable y promover la eficiencia’'de' operaciones de
ventas”. (6) B e co

En aquellas empresas en donde se efectﬂan'nﬂn-ier:osas ventas de
mostrador al contado, el control de sus ventas se hace mediante el uso de
cajas registradoras en donde se marca el lmpone de Ia venta efectuada.

El empleado que realiza la venta, expnde ia nota de venta en donde
indica la clase de articulo que vende, su modelo, cantidad, importe por unidad,
el importe total; esta nota de venta se hace por duplicado, el cliente con la
original se va a la caja y paga su importe. )

(6) Abraham Perdomo Moreno, "Fundamentos de Control Intermo™, PEMA, 2001
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La copia se coloca junto con la mercancfia, una vez que el cliente ha
pagado, va a la seccidon de entrega de mercancias, da el original y le entregan
sus articulos junto con la copia de la nota de venta.

En aigunas empresas cada dependiente tiene su block de notas de
venta y una hoja especial en donde va anotando cada venta efectuada de tal
manera que se pueden tener cifras de venta al final del dfa, que son: ia suma
de los reportes de vendedores, ia fectura de la caja registradora efectuada por
persona distinta al cajero y el efectivo cobrado en poder del‘cajero, de modo
que las tres cifras deben coincidir.

L.os almacenes de departamentos siguen diferentes sistemas para el
control de sus ventas. Estos almacenes operan bajo el principio de que cada
seccién debe funcionar como unidad independiente con mercancias .y
personal diferente de las demas secciones.

Hay un sistema en donde el mismo empleado que efectia la venta,
marca el importe en una maquina registradora, envuelve la mercancia y la
entrega al cliente.

Normalmente se emplean cajas registradores de cajoneé multiples que
suministran el analisis de las ventas efectuadas por los diferentes empieados,
ya que cada dependiente tienen asignado un cajon en la maquina
registradora. .

Bajo este sisterma no existe medio de comprobacion, por lo que la
gerencia debe ordenar que se hagan inspecciones periédicas para verificar la
exactitud con que se maneja el dinero, asf mismo debe emplearse un control
sobre las existencias para revelar los faltantes de los articulos.

Otro sistema, consiste en tener un cajero en cada seccién o bien un
cajero para varias secciones. El empleador vendedor expide 1a nota de venta
y el cajero recibe el dinero, envuelve la mercancla y la entrega al cliente, en
este sistema no es necesario emplear maquinas registradoras. El cajero
comprueba la cantidad marcada de mercancia con lo indicado en la nota de

venta.
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Los cajeros de los diferente departamentos preparan un resumen del
dia de las ventas realizadas para entregarlo a un cajero principal. El resumen
de las entradas de efectivo’ preparado por el cajero principal, lo comprueba el
departamento de audltorIa comparandolo con la recapitulacion de las ventas
al contado que; presentan los vendedores de los diferentes departamentos.

2.3.2‘ CONTROL DE VENTAS A CREDITO .
Las ‘ver‘ltas a crédito se originan por un periodo hecho por el cliente ya
sea que -se reciba por teléfono, visitas personales, correo, etc. una vez
recibido el pedido se vacian los datos en una forma. impresa que. debe.
contener la fecha, niumero de orden, nombre y direccién del cliente, nombre
del! vendedor, forma de pago, descuentos especiales, instrucciones  de
embarque, ciase de articulos, cantidad solicitada, precio unitario e importe. g
Para efectuar una venta a crédito intervienen el departamento: de
ventas, el de crédito y el almacén. ’ K
El departamento de ventas revisa el pedido en cuanto a precio Yy :.
condiciones de venta, el departamento de crédito autoriza la enire‘grahdét v
pedido después de analizar la situacién del cliente; el departamento de ventas
antes de autorizar el pedido debe pedir informacién al almacén ‘sobre a
posibilidad de entregar las mercancias. o o=

En cuanto a la entrega de mercancia, no debe salir ningan artlculo sm' -
del
des’ surtldas

una orden de embarque que viene a ser una forma modlﬁcada y amplla

pedido, se anotaran en las columnas correspondlentes Ias cantx

de cada articulo.

Para la entrega de las mercanclas general' nterwenen dos

personas, una surte los articulos 'y otra revisa de acuerdo as anotaclones

en los pedidos.

Cuando no -se envfan >odas las: mercanclas pedidas por falta de

existencia, se conserva en el almacén o en el'de artamento de ventas un
registro de pedidos parcialmente surtidos.

TREIT CON
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Ya surtida la mercancfa, se hace la nota de remisidén con la que se
envian los articulos a los clientes. Esta nota de remisién se debe hacer con
tres copias. El original se regresa con la firma del-cliente y ei triplicado se
queda en el almacén para el archivo.

En cuanto a la facturacién algunas negociaciones facturan la mercancia
cuando esta sale, en este caso en el almacén hay una secci6én de empleados
que se dedican a facturar.

En otras empresas la facturacion se efectia en el departamento de
contabilidad, la cual lleva a cabo su labor tomando los datos de la orden de
embarque del pedido o de la remisién segun sea el procedimiento seguido.

« Devoluciones sobre ventas: En formas impresas numeradas
progresivamente se detallan los articulos devueltos por los
clientes. Esta forma debera ser firmada por el almacenista, el
cual debe indicar en que condiciones se recibieron los
articulos. El gerente debe aprobar las notas de devolucién de
ventas de tal modo que la contabilidad no se podran registrar
las devoluciones si no se cuenta con la autorizacién
correspondiente. Una vez autorizada la devolucién se envia
un aviso de crédito al cliente. Debe existir siempre un método
para asegurarse que las mercancias devueltas han' sido
cargadas en los registros del almacén.

2.3.3 IMPORTANCIA DEL CONTROL INTERNO‘ EN EL
DEPARTAMENTO DE VENTAS.
1. Como el control interno del drea de Ventas tendra intlma relacién con el

de existencias y cuentas por cobrar. Por ellos el ersonal que realice

las funciones de ventas, no podra tener acceso: a Ia -manipulacion de
é’ ‘las funciones de

mercancias y sera precisa la segregacnén]‘
contabilidad, registros individuales de clientes y de las cuentas del
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mayor general. Por las mismas cnrcunstancnas el personal de ventas no
debera tener acceso a la caja. i B 3
Se tomarian las medidas adecuadas para ewtar posibles errores o

actos fraudulentos.

Se establecerfan procedimientos a séguir 'p'ara'e‘\'litar krreg{;laridades vy

errores en la facturacion y para controlar las notas d' abono.

Se formarian medidas excepclonales en perlodo 'de corte . para

asegurar que los productos entregados hayan temdo un tratamiento
contable adecuado. . ] o
Periédicamente, se utilizaria una comprobacién entre’ la éuema .del
contro!l de ventas con los saldos de clientes en el mayor.

Estas son solo algunas razones por las cuales es impdrtante 3%

necesario el contar con un control interno.

2.3.4 PRINCIPIOS DE CONTROL INTERNO DE VENTAS
Los principios del control de ventas, son los siguientes:

1.
2.

Separacion de funciones de ventas, cobro y registro en contablhdad.
Ninguna persona que interviene en ventas debe tener acceso a los

registros contables que controlen su actividad.

El" trabajo de empleados que intervienen en ventas, sera - de

complemento y no de revision.
La funcién de registro de operaciones de ventas

‘e’xéh_isi\‘lo: del
depar‘tamento de contabilidad. R

2.3.5 OBJETIVOS DEL CONTROL INTERNO DE VENTAS

1.
2.
3.
4.

Prevenir fraudes en ventas.
Locahzar errores administrativos, contables y f'nancxeros.
Obtener mformacnén segura, oportuna y‘confable de ventas.
Promover la eficiencia del personal de ventas.

TEEZIZ CON
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2.3.6 BASES DEL CONTROL INTERNO PARA LAS VENTAS
Para que el . control interno pueda ser aplicado dentro de. un

departamento; es‘imponante conocer como esta integrado el mismo. Por lo

que a continuacién se muestra en donde puede ser aplicado:

1. Ventas de contado

. Trato directo.- El control para este punto, se lleva a cabo

estableciendo una rutina de labores y de cooperaci6n tanto para
la atencién, como para el empaque, cobro y ehtrega de fa
mercancia; con la ayuda de maquinas registradoras y expedicion
de notas de venta debidamente requisitadas.

Cobrar o devolver en plaza.- Para estos cobros se establecen
notas de venta especiales con numeracion progresiva Yy
requisitadas fiscalmente, también se formulan notas de salida de
almacén y utilizando una cuenta global, colectiva o genérica con
su correspondiente auxiliar. Dicha cuenta debera quedar saldada
cada dia, a excepcidn de que alglin cliente no haya liquidado la
nota de venta especial.

Cobrar o devolver fuera de plaza.- En estos, se haran notas de
ventas especiales, requisitadas y numeradas’ en " forma
progresiva, notas de salidas de almacén cuenta colectiva en el
libro mayor general, con su auxiliar correspondieh’t'evdonde se
analizara el saldo de la cuenta colectiva, ademés de datos como
fecha de operacién, namero de nota de venta,;‘nombre del
comprador o cliente y forma de cobro. i

2. Ventas a crédito.

En plaza.- Se realiza por cobradores que trabajan para la
empresa, controlandose con hstas 6 relactones por triplicado,
numeradas de contrareccbos, documentos. titulos de crédito o
facturas a cobrar en el dia, firmando el original el cobrador de
recibido.
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El duplicado con los documentos-al cobro se le entregan al
cobrador al iniciarse el dfa, el triplicado y original quedan en el
departamento de crédito y cobranza y cajero respectivamente. Al
finalizar el dfa, los cobradores rendir&n cuentas.

< Fuera de plaza.- Se establece un libro donde se registraran la
fecha en que se recibe la correspondencia, remitente, cheque,
giro titulo de crédito, etc., a todos los documentos recibidos se
ies estampara el sello de endoso con la leyenda para abono en
cuenta, paguese en banco 6 para deposito Unicamente.
A continuacién veremos algunos tramites que se realizan por ventas a crédito:

a) Recepcion del pedido: El pedido del clientes, es recibido por la
empresa, ya sea por correo, telégrafo, visita personal, teléfono, por
gentes de ventas o internet, e inmediatamente se formula el pedido en
formas impresas numeradas progresivamente, en donde conste cuando
menos, la fecha, nimero de pedido, nombre del cliente, direccién del
cliente, articulos, cantidades, precios unitarios, total, nombre del
vendedor, forma de pago, descuentos, instrucciones y via de
embarque, etc.

b) Aceptacion y autorizacion del pedido: El departamento de ventas, tiene’
la obligacién y deber de revisar cuidadosamente todos jos datos,
precios 'y calculos del pedido. Con base en el hlstonal sntuaclén
financiera, solvencia, seriedad, etc., del cliente procede a autorlzar ‘el ’
pedldo. :

c) Envio de Ia mercancra. Con la autorizacion del pedido Yy embarque. el

almacem;ta y yudantes proceden a surtir los artlculos, revnsando Yy

comparando Ia mercancla conlas anotacnones del pedndo. con lo que
podra formularse Ia nota de embarque y la de remisién.

d) Expediéion de fact‘ura' ° cdm;ﬁrobante de venta: *'El que factura la
mercancia, puede dépender del almacén, contabilidad o ventas, este al

ver que se ha cumplido con los requisitos necesarios, procede a
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formular la factura de venta, con base en el pedido, nota de remisién y
nota de embarque. L '

Registro en contabilidad: El departamento de contabllldad con base en
la copia u original de la factura, copia de Ia nota de remxsnén copia del
pedido del cliente, copia de la nota de: sahd del almacén y copia del
talén de embarque o entrega, registra el cargo a clxente con crédito a

ventas, y el registro al auxiliar tanto de cllentes tarjetas, ‘como de
ventas, libro, cerciorandose que todas las’ facturas sean reglstradas en
el auxiliar; cualquier factura cancelada,” deberan anexarse todas las
copias de factura selladas con ia palabra céncélada. :

Ajustes a ventas y clientes: Estos ajustes pueden ser por devoluciones,
rebajas y descuentos sobre ventas.

« Devoluciones sobre ventas: Toda devolucién de mercancias por
el cliente, ocasionara una nota de devolucién sobre ventas, en
la cual el gerente de ventas revisara, aprobara y autorizard por
cuadruplicado, original para el cliente, duplicado para el
departamento de ventas, triplicado para contabilidad vy
cuadruplicado para almacén. Si la devolucién de mercancia
implica devolucion de efectivo al cliente, se seguira el control
para los pagos Yy salidas de efectivo.

« Rebajas sobre ventas: Por las rebajas por mercancia en mal
estado, dafiada, etc., se expedira una nota de crédito donde se
anotara el concepto detalladamente. Original para el cliente,
duplicado para el departamento de ventas y tnphcado para
contabilidad.

- Descuentos sobre ventas: Estos se realizan usﬁalmente por
pronto pago y ocasiona la formulacién de nota de crédito,
revisada, aprobada y autorizada por funcionarics de la alta
gerencia. Original para e! cliente, duplicado para contabilidad y

triplicado para quien fa expide. -
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2.3.7 CICLO DE INGRESOS

Al hablar de ingresos y cuentas por cobrar, se debe de tener en cuenta
como esta constituido este concepto que es de suma |mponanma dentro de
una organizacién y se hara, estudiando io que en auditoria se conoce como el
Ciclo de Ingresos. - v

Los ingresos de conformidad con eI boletin A-11 de la Comision de
Principios de Contabilidad definen que: “Los ingresos representan el
incremento bruto de activos o disminucién de pasivos experimentado por una
entidad con efecto en su utilidad neta, durante un periodo contable como
resultado de las operaciones que constituyen sus actividades primarias o
normales”. (7)

Y las Cuentas por Cobrar, de acuerdo al boletin C-3 de la Comisiéon
mencionada en el parrafo anterior, define “que estan constituidas por todos los
derechos exigibles de cobro originados por ventas, servicios prestados,
otorgamiento de préstamos o cualquier otro concepto analogo”. (8)

El objetivo fundamental para manejar estos rubros, es el de comprobar
y verificar la autenticidad, la valuacién, la correcta presentacion y revelacién :
en los estados financieros, asi como determinar los posibles gravamenes 6

contingencias en los de ingresos y cuentas por cobrar.

(7) Instituto Mexicano de Contadores Publices, “Principios de Contabilidad”, Boletin A-11,
2000 - :
(8) Instituto Mexicano de Contadores Publicos, “Princlpios de Contabilidad”, Boletin C-3, 2000
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De tal manera que se puede decir que le ciclo de ingresos de una
empresa, incluye todas aquellas funciones que se requi‘éren llevar a cabo para
cambiar por efectivo, con los clientes, sus productos o servicios.

Estas funciones incluyen -la toma- de p idos de- los clientes, el

embarque de los productos termlnados. eI uso por Ios clnentes de los serv:cnos

que presta la empresa, mantener y cobrar as cuentas por cobrar a cllentes y
recibir de éstos el efectivo. X :

Dentro de las funciones que se pueden dar dentro de este c:clo estan:

« El otorgamiento de crédito

= Toma de pedidos . : -

- Entrega de embarque de mercancia y/o prestacién del servicio
= Facturacion

« Contabilizacion de comisiones

e Contabilizacion de garantias

e Ingreso de efectivoy

« Determinacion del costo de ventas, etc.

Asi mismo, se puede mencionar su relacién con otros ciclos, como por
ejemplo: ingresos de caja se enlazan con el ciclo de tesorerfa, embarques de
productos que se enlazan con el ciclo de produccion y concentraciones de
actividades (polizas de registros contables) con el ciclo de informe financiero.

Todo esto conlleva a sugerir la implantacién de un correcto control que
sirva de base para que en estas areas, las transacciones se efectien de
acuerdo con los criterios propuestos por la administracién, con el fin de
obtener informacion fundamental para controlar las operaciones.
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2.4 EMPRESA

2.4.1 ANTECEDENTES . .

La empresa nacié para atender necesidades de la  sociedad creando
satisfactores a ‘cambio de una retribucién que compensara el rlesgo, los
esfuerzos vy las inversiones de los empresarlos. .

En la actualidad, las funciones de la empresa ya no se lnmltan a. las
mencionadas antes. Al estar formada por hombres. la empresa alcanza la.
categoria de un ente social con caracteristicas y:vida proplas que favorece el
progreso humano, al permitir la autorreallzacxén de sus integranles y al influir
directamente en el avance econdmico del medio social en el que actu'a{ .

En la vida de toda empresa el factor humano:es irriporténte_ y la
administracion establece los fundamentos para lograr armonizar los intereées
de sus miembros. : :

2.4.2 DEFINICION DE EMPRESA
Se entiende por empresa: S

= Cualquier iniciativa comercial que |mplique un rlesgo.

« La institucion caracterizada por la orgamzacx vn de los factores

sociedad, la empresa no tiene personalldad Juridtc

e La de grandes dimensiones o que cpnt rot una i pbrgion

sustancial del mercado. A menudo las‘grarjd

‘empresas crean

mercados monopolisticos y ejercitan su r:sobre” amplios

segmentos de la poblacién.

« Anthony Jay. Instituciones para el émpleo ai dé los recursos

mediante un gobierno (junta dxrectlva). para mantener y
aumentar la riqueza de los acclomstas y proporcionarle

seguridad y prosperidad a los empleados.
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Diccionario de la Real Academia Espafiola: La entidad integrada

_por ‘el capital y el trabajo, como factores de produccidén y

dedicada a actividades industriales, mercantiles de prestaci6én de
servicios, con fines lucrativos y la consiguiente responsabilidad.
Isaac Guzman Valdivia. Es la unidad econémica-social en la que
el capital, el trabajo y la direccién se coordinan para lograr una
produccién que responda a los requerimientos del medio
humano en que la propia empresa actia.

José Antonio Fernandez Arena. Es la unidad productiva o de
servicio que constituida segun aspectos practicos o legales, se
integran por recursos y se valen de la administracién para lograr
sus objetivos.(9)

Estas son solo algunas definiciones de lo que es una empresa, a lo que

puedo concluir que es: una entidad constituida por un conjunto de elementos

humanos, técnicos, materiales y financieros coordinados por una autoridad

que toma decisiones para lograr sus fines, pensando entonces que uno de los

fines sinc el mas importante de toda empresa tanto comercial, industriales o

de servicios es la obtencién de ganancias como una retribucién a sus

esfuerzos y su inversion.
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2.4.3 CLASIFICACION )

7 Gracias al avance de la tecnologia y de la economla en nuestro pals,
es posible contar con nuevas y mejores empresas que han hepho un cambib
radical dentro ‘de la industria empresarial, asi mismo  es in-ipbrtahté la
aplicacién de la administraciéon mas adecuada a la- realidad Yy .sus
necesidades. Por lo tanto es imprescindible analizar las’ d’iveyrs"as -.clases de
empresas que existen en nuestro medio. )

Para un mejor analisis de las empresas, se ha adoptadb ciertos criterios de

clasificacién y son de acuerdo a:

1. Actividad 6 Giro.- Se pueden clasificar, de acuerdo a la actividad que
desarrollen, en:

A. Industriales.- Son aquellas en la que su actividad primordial, es el
de produccidén de bienes mediante la transformacién y/o extracciéon
de materias primas. Y estas a su vez se pueden clasificar en:

« Extractivas.- Cuando se dedican a la explotacién de recursos
naturales, ya sea renovables o ho renovables. Por ejemplo: las .
pesqueras, madereras, mineras, petroleras, etc. )

« Manufactureras.- Son aquellas empresas que transforman las
materias primas en productos terminados, y pueden ser: ;
a) Empresas que producen bienes de consumo final.’ Blenes

que satisfacen directamente la necesidad’ del consumldor

estos pueden ser duraderos o no duraderos. suntuanos 6 der

primera necesidad.

Satisfacen

b) Empresas que producen bienes de produbcién
preferentemente la demanda de las in t
consumo final. :

B. Comercnales. Este tipo de empresas son mtermediarlas entre
productos y consumidor, ya que su funcién prlmordlal es la compra-
venta de productos terminados. Pueden clasificarse en:

A-SI P ._O}I
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a) Mayoristas.- Cuando efectuan ventas en gran escala a otras
empresas, que a su vez distribuyen el producto dlrectamente
al consumidor. :

b) Minoristas o detallistas.- Las que"vébnden_‘ p‘rc.:ducto‘s al

menudeo o en pequefias cantidades ‘at conédmidbr ‘ :
C. Servicio. Son aquellas que brindan un. serwcxo a la comunldad v
pueden tener o no fines lucrativos. Se clasnﬁcan en. :

a) Transporte. :

b) Turismo

¢) Instituciones financieras

d) Servicios publicos varios:
« Comunicaciones.
e Energia .
» Agua,

e) Servicios privados varios:
e Asesoria. ' .
» Diversos servicios contables, Jurld:cos o admlmstrativos.
e Promocién y ventas.
« Agencias de publicidad.

f) Educacion.

g) Salubridad (hospitales).

h) Fianzas, seguros. :

2. Origen del capital. Estas empresas dependen del origen de las
aportaciones de su capital vy del caracter a quxenes dirijan sus
actividades, las empresas pueden clasuf’carse en.; S
A. Publicas.- En este tipo de empresas el capltal pertenece al estado y

generalmente, su finalidad es el de  satisfacer necesidades de
caracter social. ' ‘
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B. Privadas.- Cuando el capital es propiedad de inversionistas privados
y la finalidad es la de obtener ganancias o lucratlva. o

Magnitud de la empresa. En este punto es en donde se. claS|ﬂcan a las

empresas de acuerdo a su tamafno, que pueden ser pequeﬁa medlana

y grande, pero estos enfoques son muy englobados |flc:|mente se

puede determinar limites, por: lo que: a: con(lnuaclén se ! anahzarén

algunos criterios mas usuales: FEE :

A. Financiero.- El tamafio de la empresa se determlnaré con base en el
monto de su capital. L ;

B. Personal ocupado.- En este punto se establece que. uﬁa emprésa
pequefia es en la que laboran menos de 250. empleados, una
mediana la que tiene entre 250 y 1000 trabajadores. y.una grande
en donde laboran mas de 1000 empleados.

C. Produccién.- Esta clasificacién es de acuerdo con el grado de
maquinizacién que existe en el proceso de produccion.-

D. Ventas.- Establece el tamafio de la empresa  en relacién:con el
mercado que la empresa abastece y con el monto de sué\'lentas.

Otros criterios.

A. Criterio econ6mico.- De acuerdo a este criterio, se puedeh clasificar
en: ; i

a) Nuevas.- Las que se dedican a la manufactura o fabrlcamén
de mercancias que no se producen en el pals .

b) Necesarias.- Tienen por objeto la manufactura o fabncac:én
de mercanclas que se producen en el pafs en cantidades
insuficientes para satisfacer las necesidade; dgl consumo
nacional. B

c) Basicas.- Son aquellas industrias consideradas primordiales
para una o mas actividades de importa\n'cia pai’é el desarrolio
agricola o industrial del pais.
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Semibaéicas. Son las que producen mercancias destinadas
a _satisfacer - directamente las’ necesndades wtales de la
poblacu.'m. : )

Secundanas. " 'Son jas que - fabrican aftlculos'? no .

comprendldos en los grupos anteriores.

B. Criterio de constitucién legal.- Estas va a ser de acuerdo al rég:men
juridico en que se constituyan y pueden ser:

« Sociedad An6nima.- Es una sociedad rﬁércantil
capitalista, con denominacién y capital fundacional,
representado por Acciones Normativas Suscritas por
Accionistas que responden por el monto de su aportacién.

« Sociedad de Responsabilidad Limitada.- Es una sociedad
mercantil personalista —capitalista, con razén social o
denominacién, con capital fundacional representado por
partes sociales nominativas, no negociables, suscritas por
socios que responden limitadamente, salvo aportaciones
suplementarias o prestaciones accesorias.

e Sociedad Cooperativa.- Es una sociedad mercantil, con
denominacién, de capital variable fundacional,
representado por certificados de aportacién nominativos,
suscritas cooperativistas que responden limitadamente,
salvo responsabilidad suplementada, cuya actividad se
desarrolla en su beneficio.

e Sociedad en Comandita Simple.-° Es una sociedad
mercantil personalista, con razén Sdcial y capital social
representado por partes sociales nominativas, suscritas
por uno o mMas socios coménqitédos, que responden de

ias obligaciones sociales de ‘una manera subsidiaria,

solidaria e ilimitada y de uno o mas socios comanditarios
que responden hasta el monto de sus aportaciones.
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* Sociedad en,Comandita por acciones.- Es una socnedad
mercantil mixta,: con razén socxal ] denommamén y cap|tal
fundactonal represemado por. acclones nommatlvas.
suscntas por acclomstas comandnados que responden de
una ’‘manera sohdana. subs:dlana e ilimitada 'y ‘de
accxonlstas comandltanos, que responden hasta por el
monto de sus aportaciones.

e - Sociedad en Nombre Colectivo.- Es una sociedad
mercantil personalista, con razén social y capital sociat
representado por partes sociales nominativas suscritas
por socios que responden de las obligaciones sociales, de
una manera subsidiaria, solidaria e ilimitada.

2.4.4 ELEMENTOS QUE FORMAN LA EMPRESA.
La empresa esta formada, esencialmente por tres clases de elementos:

1. Bienes materiales.- Que lo integran ante todo:

A

w

Sus edificios, las instalaciones, !la maquinaria que tiene por objeto
multiplicar la capacidad productiva del trabajo humano, y los equipos. o
sea todos aquellos instrumentos o herramientas. 5

t as materias primas, que han de salir transformadas en productos‘ las
materias auxiliares, es decir, aquellas que no forman parte del
producto pero que son necesarias para la producmén y Ios y :

roductos
terminados. : SR

E! Dinero.- Este es vital para toda empresa, puesto que es necesarib
contar con cierta cantiqad en efectivo para hacer pagos diarios,
urgentes, etc. : T

rr-rwn HON
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2. Personal. Son el elemento activo dentro de una empresa.

A.

3. Sistemas. Son las relac:ones estables en: que deben coordinarse
diversas cosas, personas etc

A
B.

Obreros, que son aquellos cuyo trabajo es preponderada‘m‘e.nte manual
suelen dividirse en calificados y no cal:fcados‘ Ios empleados cuyo
trabajo es de categorla mas intelectual y de servxcxo

reglas y principios, buscan crear:
sistemas administrativos, métodos, cont
Altos ejecutivos, aquelios quienes. pred

sobre la técnica.
finales.

Sistemas de producclé ]
Sistemas de ventas.- Como 'él’”hautqservwl
crédito. ‘ L
Sistemas de finanzas.- Las distint.
prestaciones. EE
Sistemas de organizacién y'fa'
como debe estar estructurada.la P i
funciones, numero de niveles ]erarqulcos. el grado de centrahzacuén -]
descentralizacion. :

GEN
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2.4.5 FINALIDAD DE LAS EMPRESAS.

Los fines que persigue toda empresa, son muchos y varlados ya que no
todas estas constituidas para lo mismo, que por lo general es para buscar una
ganancia, pero para esto se analizan algunos de los f‘nes mas |mportantes
que estas persiguen. S B
A. Fines objetivos.

a) Su fin inmediato, es la produccién de bienes’ y servncnos para
un mercado ya que no hay ninguna empresa que no. 'se
establezca para lograr este fin directo, |ndependlentemente
de los fines que se pretendan {lenar con esa producclén.

b) Fines mediatos, el analizar que se busca con esa produccion
de bienes y servicios. Para esto debe hacerse uﬁa ‘dyivi_s_ién )
entre empresa publica y privada, ya que la privada, busca la
obtencion de un beneficio econémico - mediante: la
satisfaccion de alguna necesidad de orden general o social y
ila publica, tiene como fin satisfacer. una necesidad . de
caracter general o social, pudiendo o no obtener beneﬁc[os.

B. Fines subjetivos. :
Su finalidad natural es la obtencién de utilidades justas. 'y
adecuadas. Para esto pueden existir finalidades colaterales, tales‘como
la obtencidn de un prestigio social, la satisfaccién de una tendencxa
creadora, el cumplimiento de una responsabilidad social, el abrlr
fuentes de trabajo, etc. en algunas de las veces, estas finalidades
pueden colocarse en primer término.
C. Finalidades de otros elementos.

Al hablar de otros elementos de la empresa, se esta refiriendo
directamente al personai que labora dentro ‘de ia misma y que son esto
no serfa posible todos los deméas fines. )
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Por parte .de ios empléados, técnicos y jefes, ademas de la
obtencidon de su sueldo, suelen _bus:car el mejoramiento de su posicién

' social, su expresnén personal lé seguridad en su trabajo y la garantia

de su futuro.

et obrero suele buscar un salarlo justo, adecuadas condiciones

de trabajo mejoramiento de su'y da segundad etc.

“El capltalxsta suele ratar de consegunr réditos adecuados a su

capxtal segund densuinversi n, etc

2.4.6 CARACTE [STICA DE LA MEDIANA EMPRESA

tienen:

A contlnuaclén se mencionara algunas de las’ caracter(stncas que estas

1.~'Suelen ser empresas que tiene un rltmo de crecnmlento més
lmportante que las otras dos. y : ;

2 }Por lo anterior, para determinar cual es la verdadera etapa en la

k',,que se encuentra, frecuentemente se confunde con la pequeﬁa

empresa o a veces con la grande.

3. En este tipo de empresas, como consecuencla de ‘este

crecimiento, se siente la necesidad de ir: reahzando ‘una’’ mayor

descentralizacion y por consiguiente de delegar f nci

‘4. También se va sintiendo la necesidad de hacer camblos, pero

no cuantitativos sino cualitativos. i A
5. La aita gerencia siente la necesidad de poseer una sene de
conocimientos técnico-administrativos, que, anteriormente ' no
habfa requerido. ) L
6. Se comienza a hacer planes mas amplios y mas detallados.
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2.4.7 MICROINDUSTRIA .
Una microindustria. es una empresa formada por mexicanos que se
dedique a la transformacién de bienes que ocupen hasta 30 trabajadores Yy
cuyas ventas anuales no rebasen el $1,000, 000.00 (m n. )

‘Los requisitos que se necesxtan para Inscnblrse en el padrén nacnonal
de la microindustria son: i : :
1. Personas Flsicas. ’ : ; : O
. Desarrollar uﬁa'a‘ctjiﬁdéd industrial. 3
. - i . B - RS

- Croquns de Ias mslalacwnes de la planta

- ,Llenar el formulano umco para la obtenmén de la cédula

mlcromdustrlalh %

2. Personas Morales.

Desarrollar una“ac
.. Cop a del acta cons tu lv

artesano en el adrén naclonal de

acredita la mscrlpcxén del mlcromdustna

la microindustria, su exped:c:én es gratu«ta nene una Vlgenma de tres aﬁos Y
puede ser renovable. :

Exime de tramltes a empresas que no'so

altame ite ries gosas, otorga

acceso. a apoyos Fnancseros faclhdades admmlstranvas. txene carscter de
intransferible.
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Reaquisitos para la obtencién del cédigo de barmras.

Solicitud debidamente requisitada.

Carta contrato debidamente requisitada.
Copia del registro federal de contribuyentes.
Copia de la ultima declaracion de ingresos.
Lista de productos.

TRSIS CON
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CAPITULO 111

CASO PRACTICO
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CAPITULO 11
CASO PRACTICO

3.1 ANTEDECENTES DE LA EMPRESA.
,L°5 sefiores Carlos Sanchez Pérez, Roberto Bosada . Balcazar,
Raymundo Quezada Camargo en su caracter de asociantes y Jesus

Rodriguez Balcazar en su caracter de asociado, constituyen y formalizan una -

empresa bajo el contrato de asociacién en participacién, que gira bajo ;Vel

nombre de “Refacciones Europeas de Minatitlan, A. en P.” Ubicada en la calle T

Dante delgado # 6 colonia Insurgentes en la Ciudad de Minatitlan mumclpxo de
Veracruz , domicilio fiscal y social de la empresa.

Esta empresa fue fundada en base al contrato y a los reglstros fscales .

el dia 1 de octubre de 1993, teniendo como objeto social la compra venta Y
distribucion de refacciones, lubricantes y accesorios en general: en,la; rama
automotriz. S

Las aportaciones de los asociantes, sera de un 33% p‘dr‘cada ‘l.;ll"lO y.el
1% para el asociado y la duracién del contrato serad por hempo indefinido v
terminarad a voluntad de cualquiera de las partes prevna ‘comunicacion y
consentimiento de los mismos. )
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Esta empresa tributaba bajo el régimen general de ley como una
Asociacién en Participacion y a partir del 1° de enero del 2002, segtin articulo
8y2 tfansitorio, fraccion XVIil de la nueva ley del ISR, se considera como
persona moral y su régimen fiscal se incorpora al titulo Il de personas morales.

3.1.1 OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

Sé esperaba que la recuperacién de capital se diera en el transcurso de
cuatro afios, sin- embargo el mercado comercial respondi6 a nuestras
expectativas de ventas obteniendo una recuperaciéon de un 25% de la
aportaciéon de capital en el primer ejercicio fiscal, de esta manera se
incrementa la utiidad y en el segundo ejercicio recuperamos otro 50%,
alcanzando nuestros objetivos en el tercer ejercicio recuperando el 25%
restante que viene a formar parte del 100% del capital aportado, asf mismo;
dentro de nuestros objetivos, se consideraron la adquisiciédn de activos fijos
tales como Edificios, Terrenos y Equipo de transporte, mismos que se
iograron obtener en el! cuarto ejercicio, considerando la recuperacién de
capital y las utilidades del mismo; logrando asf la expansion de la empresa.
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3.1.2 ORGANIGRAMA

ADMINISTRADOR
GENERAL
Sr. Jesis Rodriguez
Balcazar

SECRETARIA
Srita. Marla

Carmona Judrez

[

VENTAS
Sr. Carlos Sanchez
Pérez

EMPLEADO DE
MOSTRADOR
Sr. Raul Gonzalez
Aguilar

1

COMPRAS
Sr. Roberto Bosada
Balcazar

CHOFER
8r. Pedro Reyes
Hermdndez
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3.1.3 PERFILES TECNICOS Y FUNCIONES:

Administrador general: El asociado Sr. JesUs Rodriguez Balcazar, tendra
a su cargo la administracién de la negociacién, con las fadulgades del
artfculo “doscientos cincuenta y seis de la Ley General ‘de Sociedades
Mercantiles; podra celebrar los contratos y firmar los documentos Yy titulos
de crédito que requiera la negociacion; tendra poder general para pleitos y
cobranzas e inclusive para presentar y desistirse de querellas y del juicio
constitucional de amparo, con clausula laboral, asf como faculta para
establecer sucursales y suprimirlas, las de nombrar y remover los
empleados dependientes u obreros de ia negociacién, dirigiendo los
trabajos de los mismos, acordando la retribucién que hubieran de percibir
y las garantias que deban presentarse; comprometiéndose a trabajarle a
industrias y empresas.

Departamento de ventas: Este departamento estara bajo la
responsabilidad del Sr. Carlos Sanchez Pérez, quien tendra la obligaciéon
de informar a la administracién general, la situacion en que se encuentra
la empresa en el mercado entre otras tendra la responsabilidad de
establecer comunicacién directa con los clientes y autorizar créditos, asi
como establecer politicas de ventas en base a los estudios de mercado y
vigilar el desarrollo de las ventas de contado yrcreditt‘).

Departamento de Compras: -~ Este départafnento estara bajo la
responsabilidad del Sr. Roberto Bosada. Balcazar, -quien tendra la
responsabilidad de negociar con loé prqveeid(_)rens’ como son cotizacion de
precios, con la finalidad de adquirir los mejores precios de! mercado y
estar en posibilidad de contar con preclos competmvos. negociar créditos
a corto, mediano y largo plazo, de esta manera poder otorgar beneficio a
los clientes.

Negociar descuentos por pronto.: »egoclar mercancias en

consignacién, verificar que los pedidos fi fncados a proveedores cumplan

TESIS CCH
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con los requisitos de tiempo y entrega. Vigilar que los inventarios cuenten
con el stop:aprobado por la empresa y al mismo tiempo considerar el
punto de.’ pedido. Determinar los costos promedios y enviar al
depanaménto de ventas el reporte de los mismos.

4. Empleado de mostrador: Este puesto esta a cargo del Sr. Rau! Gonzalez
Aguilar, quien tendra la responsabilidad de surtir al cliente de acuerdo a
las especificaciones de su pedido, extender las notas de venta, asi como
de facturas segun sea el caso, verificar que la mercancia vendida sea Ia
solicitada para evitar devoluciones, elaborar un reporte de ventas asf
como de corte diario y enviarlo al departamento de ventas, esta persdna
reporta sus actividades al gerente de ventas Sr. Carlos Sanchez Pérez.

5. Chofer: Este puesto estara a cargo del Sr. Pedro Reyes Hernandez, quien
tendra la funcién de repartir la mercancia solicitada por los clientes a
domicilio cuando asi lo requieran, efectuar depésitos bancarios, cobrar a
clientes, acudir a correos y a las dependencias de mensajeria y tendra
que reportar sus actividades al Sr. Roberto Bosada Balcazar.

6. Secretaria: Este puesto estara a cargo de la Srita. Maria Carmona Juarez,
quien tendra funcion de atender llamadas telefénicas asi como de recibir
los recados, elaborar y contestar cartas, auxiliar a los departamentos de °
compras y ventas en la elaboraciéon de reportes, memorandums, cartas' y
graficas, atender a clientes, proveedores y visitas; y tendra que reportér
sus actividades al Sr. JesuUs Rodriguez Balcazar. i -

3.2 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL PROBLEMA.

lLa empresa comercializa -y - distribuye .ybdo ';tibo de refacciones
automotrices y en general los clientes se dividen en dos cléses. tos duefios de
autotransporte publico y publico en general. ) . v
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La politica de la empresa ha sido desde su inicio de operaciones, las
ventas de contado sin embargo de!:':id‘o ala competencia y el mercado, se ha
visto con la necesidad de cambiar Ay;ser mas flexibles con sus politicas de
ventas considerando ventas de contado y crédito.

En cuanto a las ventas a crédito, son autorizadas dependiendo del valor -
de la mercancia y por lo general es de 15 a 30 dias fecha de calendario.

Dentro de los problemas que se pueden detectar en la empresa, el
mas importante se encuentra en el departamento de ventas en el area de
crédito, en su de recuperacién de cartera ya que tiene un 10% de cuenta
incobrable, debido a clientes morosos y que su recuperacién por la via legal
es incosteable, considerando que no se acostumbra a requerir garantia.

A continuacion se presentara un informe de la situacion real de la
empresa en donde se veran cifras y porcentajes a cerca del problema que
afecta a la misma.

La empresa “Refacciones Europeas de Minatitlan” en su ejercicio 2001
presenta unos ingresos totales de $2,925,400.00, de los cuales $1,755,240.00
son por ventas que se hicieron de contado y representan un 60% del total de
los ingresos obtenidos del ejercicio anual del 2001, el 40% restante és de las
ventas a crédito las cuales ascienden a $1,170,160.00. ; g

Dentro de las ventas a crédito, se cuentan con: chentes
puntualmente pagaban sus adeudos, los cuales representan el 90‘7
de las ventas a crédito, estos clientes pagaban en un plazo :
los que pagaban a 15 dias, representan un 30% del total de cliente pun ales
y la cantidad asciende a $315,943.20 y $737, zoo 80 que representa el 70%
restante.

as ventas a crédito, se
desprende la cantidad de $117, 016 00 que representa el 10%  de clientes
morosos que es el problema que se estudlara

Por uftimo tenemos que de este 40% que so
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3.3 APLICACION DE LA TECNICA DE OBTENCION DE INFORMACION
(CUESTIONARIO)

PREGUNTAS ISIEMPRE IAVECESI RARA VEZ ' NUNCA
1.- ¢ Se elabora una cotizacién previa para 0% 10% 20%  70%
los clientes de las mercancias solicitadas -
a crédito?
2.- ¢ Se establecen limites de crédito - Tl 2
considerando plazo y monto? 100% 0% 0% 0%
3.- ¢ Estan establecidos los requisitos o
para determinar si un clientes es 0% 0% . 80%:
sujeto de crédito? : LT
4.- ¢ Aprueba el consejo de administracién 90% 10%- . 0%
la cancelacion de cuentas incobrables? R S el
5.- ¢ Se conoce el volumen de costo de . e SERIL LY
mercancia vendida a clientes morosos? 80% 15% .. 6% .. 0%
6.- ; Se registra la cobranza de clientes 100% .,0% 0% . . ..0%
a crédito? R s ok Dl
7.- ¢ Se registra la cobranza en auxiliares 100% . 0% 0% 0%
de cuentas por cobrar?
St NO
8.- 4 Hay una persona encargada para
autorizar los créditos? X
9.- ¢ Se otorga el mismo monto de crédito X
y plazo a los clientes en general?
A TIEMPO I CON RETRASO
10.- ¢ Qué porcentaje de mercancias a 90% 10%
crédito son recuperadas a tiempo?
4! A CREDITO ] DE CONTADO
11.- ¢ Qué relacidn existe entre ventas a
crédito y ventas totales? 40% 60%

TRSIS CON
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3.4 ANALISIS DE LA INFORMACION OBTENIDA.

Pregunta No. 1.

¢Se elabora una cotizacién "previa para los clientes de las mercanclas
solicitadas a crédito? i i

70%

e EI 70% nunca piden cotizacién ya que estos clientes: por’ lo general
conocen el mercado y tienen una antigledad promedio de 5_aﬁos como
clientes por lo tanto son considerados sujetos de crédito. - :

« EI 20% piden cotizaciones cuando se trata de nuevos clientes.

« El 10% restante, solo cuando hay algun incremento en los precios.
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Pregunta No. 2

. Se establecen limites de crédito considerando plazo y monto?

SIEMPRE
100%

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

= La respuesta fue siempre, ya que los créditos son establecidos,
considerando un plazo de 15 hasta 30 dias y por un monto de
$5,000.00 maximo, previo anticipo de un .25% del total del crédito.
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Pregunta No. 3

¢ Estan establecidos los requisitos para determinar si un cliente es sujeto de
crédito?

e La respuesta fue un 80% nunca, ya que no cuentan con politicas ni
procedimientos para determinar si un cliente es sujeto de crédito ; lo
unico que hacen es verificar que sean propietarios de vehiculos, la
mayoria taxistas y talleres mecdénicos, mediante su registro federal de
contribuyente y su domicilio particular con credencial del IFE y solo
cuando son clientes nuevos son mas estrictos claro que estos
representan un 20%.
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Pregunta No. 4

¢ Aprueba el consejo = de ' administraciébn la cancelacion de -cuentas

incobrables?

AVECES
10%

G

SIEMPRE
Q0%

« La respuesta fue 90% siempre, ya que esta se hace por lo general por
acuerdo de los socios y solo cuando no se encuéntren los: tres, . el
gerente es el que se encarga de hacer dicha cancelacién, claro esta
comunicéndole a los demas a su regreso. )
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Pregunta No. §

¢ Se conoce el volumen de costo de mercancia vendida a clientes morosos?

SIEMPRE
80%

e La respuesta. fue un 80% siempre, mediante : el sistema  de
inventarios perpeluos.

» Pero cuando es fecha de corte del snstema Y Ilegan a pagar los
cllentes, estos pagos se reglstran hasta después, lo que representa
el 20%. i ;
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Pregunta No. 6

¢ Se registra ia cobranza de clientes a crédito?

SIEMPRE
100%

+ Siempre, ya que con ello se da de baja a la cartera vencida.
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Pregunta No. 7

¢ Se registra la cobranza en auxiliares de cuentas por cobrar?

SIEMPRE
100%

<« . Siempre, ya que ayuda a tener un mejor control sobre las personas
que van liquidando sus deudas con la empresa.
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Pregunta No. 8

¢ Hay una persona encargada para autorizar los créditos?
La respuesta’ fue si 'y el encargado’ es el Sr. Carlos Sanchez Pérez,
administrador general. - *

Pregunta No. 9

¢ Se otorga el mismo monto de crédito y plazo a los clientes en generai?

La respuesta es no, tanto para monto y plazo,‘ ya qué esto se da dependiendo
de que tanto conocen a los clientes: y (ctjant(: tengan (biénés;mate,riales),
ademdés por muy amigos que sean siempre se:tiene una descohﬁénza Yy mas
al tratarse de dinero o mercanclas, que representarian perdidas_ para la

empresa.
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Pregunta No. 10

¢ Qué porcentaje de mercanclas a crédito son recuperadas a tiempo?

i VENTAS A CREDITO QuUE REPRESENTAN EL 40 % DE
: : LAS VENTAS TOTALES

CON .=
RETRASO

10% .
$117,016.00

A TIEMPO
°20%
$1,053,144.00

- EI porcentaje de mercancia a crédito recuperada:a, tlempo es del 80%
anualmente, los cuales se pagan en un plazo de: 15 a’'30, dlas- los que
pagan a 15 dias representan un 30% del ‘total recuparado a tlempo Y la
cantldad asc:ende a 8315 943.20 y $737 200. 80 que representa et 70%
restante.
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Pregunta No. 11

& Qué relacion existe entre las ventas a crédito Y ventas totales?

VENTAS TOTALES
$2,925,400.00

VENTAS A .
CREDITO
40%
% 1,170,160.00 VENTAS DE
: CONTADO
60%

$1,755,240.00 -

La relacion entre las ventas a crédito y las ventas totales es de un 40%. )
Aunque el crédito que se otorga es un porcentaj,e considerable se tratara de
recuperar en su totalidad propomendo medldas de control mterno para evitar
cuentas incobrables. ) !
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3.5 INFORME DE SUGERENCIAS
Al estudiar y evaluar la estructura _del S|sterna de control interno,
estamos en condiciones de obtener y conocer un’ canhdad de informacioén
sumamente valiosa que nos permlte analxzarla y evaluarla para concluir
finalmente con veredicto positivo,”" en el’ cual se le pueden ofrecer o
proporcionar recomendaciones que serviran a la administracién de la empresa
para mejorar los puntos donde se hayan encontrado problemas.
A continuacion se recomendaran algunas sugerencias' que. pueden
solucionar los problemas dentro de la empresa.
En el analisis se encontré6 que uno de los principales problemas que
tenia la empresa, era el de cuentas incobrables debido a clientes mordsos Y
que esto representa un 10%, para lo cual se recomienda:
< Que se practiquen arqueos periddicos a la cartera de  clientes
frecuentemente, con el propésito de mejorar el control de documentos Y
cuentas por cobrar, comparando posteriormenté los ™~ importés
arqueados con los saldos registrados en ia contabilidad. B

« Es conveniente crear la estimacion para cuentas de cobro dudoso que

de acuerdo con principios de contabilidad generalmente aceptados, sg
constituya y se incremente periodicamente una reserva para 'eétas
cuentas, por los importes de las cuentas que reunan  dichas
caracter(sticas. ' c :
Para ello es necesario efectuar un estudio detaliado que permita
determinar la cifra a reservar. Al término de cada ejercicio la r»e‘ée‘rva
debe cubrir en forma suficiente las cuentas por cobrar: con  estas
caracteristicas. Asf mismo, aquellas cuentas que sean definitivamente
incobrables deberan cargarse a la mencionada reserva y considerarse
como una partida deducible.
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Como una buena medida de control interno, las cancelaciones de
saldos por cuentas incobrables deben efectuarse por escrito por parte
de la gerencia, en virtud de que actuaimente estas autorizaciones se
lleven a cabo en verbal.

Deben separase las cuentas y documentos por cobrar a corto y largo
plazo, con el objeto de mostrar en los estados financieros los
vencimientos de las cuentas y documentos por cobrar de acuerdo a
principios de contabilidad, es necesario que aquellas cuentas con un
vencimiento mayor al establecido se presenten por separado del activo
circulante en un renglén especifico.

Conveniente separar las ventas por lineas de productos en la
contabilidad, actualmente se registran contablemente las ventas en la
cuenta “ventas totales” sin que existen registros que permitan identificar
las ventas por cada linea de productos de la empresa de una manera
facil y rapida, ya que esta informacién se obtiene posteriormente de un
analisis especial que mensualmente prepara la Gerencia de Ventas,
invirtiétndose un dla en su preparacién. Con objeto de simplificar y
agilizar la obtencién de esta informacidén, es conveniente separar en la
contabilidad las ventas, estableciéndose una subcuenta por cada tipo
de producto; asi mismo deberan establecerse las subcuentas
correspondientes a devoluciones y rebajas sobre ventas por cada tipo
de producto. B
Actualmente no se utilizan notas de cré&dito por las devoluclones v
rebajas que se efectian, Yy estas ‘se controlan - mediante " vales
informales. Como objeto de mejorar el control ‘al. .respecto, es
conveniente se utilicen, notas de, crédlto debxdamente preimpresas y
prenumeradas, las cuales deberan ser autonzadas por funcionarios
responsables. : ’
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« lLas pollticas de crédito establecidas en la empresa, se han fijado con
limites iguales para todos. los . clientes, existiendo entre = ellos
caracteristicas diferentes tanto dé estructura como de liquidez. Con el
objeto de garantizar hasta donde fse_a'posible la recuperaciér‘\' de las
cuentas por cobrar, considerd_ c_ohveniénte fijar las politicas de crédito
de acuerdo con las caracterlslicasfd\e cada cliente.

+ Implementar como politica 'dve" lé ; el;nprésa la investigacion de los
clientes que requieran crédito, con el objeto de no producir cuentas
incobrables. : :
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CAPITULO V.

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS
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CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS

4.1 CONCLUSIONES

La importancia de contar con un sistema de control interno dentro del
departamento de ventas en el area de crédito de una empresa comercia!l es
importante, por que estamos obteniendo y conociendo informacién relevante
que nos ayuda a proporcionar recomendaciones que serviran a. la
administracién de la empresa a prevenir fraudes, descubrir robos y
malversaciones, obtener informacién administrativa, contable y financiera
confiable y oportuna, localizar errores administrativos, contables y financieros,
proteger y salvaguardar los bienes de la empresa, promover la eficiencia del
personal, detectar desperdicios tanto de material, tiempo, etc.

Toda empresa.. publica, privada o mixta, ya sean. comerclales
industriales ~ o fnancieras. deben ' contar .con: mstrumentos de - control
administrativo e mternos. - Jet

En relacnén con Ias ventas, nos enseﬁa cual |mportante son, ya que
forman una parte esenclal dentro del’. " desarrollo  econ6mico de nuestra
sociedad y contribuyen con la expansién de la apertura de mercados
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nacionales e mternactonales. mejorando con ello la calndad de los productos y
servicios. : s

Por lo que las ventas son, una comumcacnén entre dos o més personas

que desarrollan relaclones entre descubnendo sus necesldades Y

venta de mercanc[as y su contablhzacnén se real
cuenta |ngresos por servicios™. :
Cuando se venden mercanclas. se hace un cargo a la cuenta “bancos

o a una.cuenta por cobrar si es que la venta es a crédito'y se abona' a cuenta.

de “ventas”.

Es importante también conocer el tratamiento que seles da a los

créditos y mas al rubro de documentos por cobrar o cuentas |ncobrables, que
significa la promesa del cliente de pagar en una fecha futura, con‘dlnero el
importe que le fue cargado por mercancias o servicios.. Por. lo general en los

negocios esta promesa se expresa con el importe del efectnvo que se. cobraré

dentro de los préximos 30 dias o mas, segtin e! periodo de pago acordado. o0

Por lo que el buen control de las ventas se debe llevar. a abo de un
manera eficaz, eficiente y correctamente ya que de no hacerlo provocarla

malos manejos y resultados equivocos que ocasionan una mala toma de-

decisiones en la empresa. . )

La finalidad de este estudio es dar a conocer aspectos gér‘!‘eraleys‘ e
importantes por los cuales es necesario o de gran beneficio el contar con un
controt interno y asl poder dar alternativas para poder prevenir errores.

Para el mejor entendimiento de este estudio, se tienen que tomar en
cuenta varios aspecto que son parte crucial para el desarrollo de la misma, un
ejemplo de esto seria, conocer el concepto de control interno que es el plan
de organizacién y todos los métodos y procedimientos que en forma
coordinada se adoptan en una entidad para salvaguardar sus activos, verificar
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la razonabilidad y confiabilidad de su mformactén fnanclera. promover la
eficiencia operacional y provocar adherenc:a a las polmcas preescritas por la
administracion. E . :

Es importante conocer sus antecedentes ya que se remontan a la edad
primitiva con la contabilidad de la cual sale una rama que es propiamente la
auditoria que engloba al control interno.

Conocer sus objetivos como proteccién de activos fijos, obtencion de'la
informacion financiera veraz, confiable y oportuna, la promocién de eﬁcienéia
en la operacion del negocio y el apego de la ejecucién de las operaciones a
las politicas establecidas por la empresa; sus elementos como organizacién,
procedimientos, personal y supervision; importancia, es la de marcar las faltas
o errores con el objeto de corregirlos y evitar que vuelvan a repetir.

Hablamos también de las ventas, que es la transferencia de la
titularidad de un bien o bienes o el compromiso de realizar un servicio a
cambio de un pago en efectivo actual o futuro, su importancia que radica en
que constituye una parte fundamental dentro de la economia por ser muy
importantes; sus objetivos que tienen que ser medibles y comparables,
accesibles, flexibles, claras, coherentes, etc. clasificacion como ventas -al
contado, crédito, por pedidos, por catalogos , entre otros, el ciclo de ventas
que muestra una serie de pasos por las que debe seguir la funcion de ventas;”
y su relacién con cuentas asociadas como: devoluciones, descuentos 'y
rebajas. ; ’

Mencionamos también !a relacion del control interno con las ventas, lo
que se puede definir como el plan de organxzacn;&n entre el sistema de
contabilidad, funciones de empleados y procedimientos coordinados que
tienen por objeto, obfener informacioén . segura y. promover la eficiencia de
operaciones de Vvéntas; el control de las ventas a crédito, la importancia del
control interno en el departamento de ventas, los principios del control interno
de ventas como separacién de funciones de ventas, cobro y registro en
contabilidad, ninguna persona debe tener acceso a los registros contables, el
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trabajo de empleados que intervienen en ventas, sera de complemento'y no
de revisién, la funcién de registro de operaciones de ventas sera exclusivo del
departamento de contabilidad; sus objetivos son prevenir fraudes.‘locaiizér
errores administrativos, obtener informacion segura, oportuna y cont’able.
promover la eficiencia del personal; y las bases que son ventas de contado a’
crédito, registro en contabilidad, ajustes a ventas y chentes; y ciclo de mgresos
que se define como: el incremento bruto de activos o disminucion de baéivos
experimentado por una entidad con efecto en su utilidad neta, durante’ un
periodo contable como resultado de las operaciones que constituyen sus
actividades primarias o normales

Tomamos en cuenta lo que son las empresas, que se puede definir
como la institucion caracterizada por la organizacion de los factbres
econdmicos de la produccién; antecedentes, clasificacién que puede ser: por
su actividad o giro, origen del capital, magnitud de la empresa y otros critgrioé;
elementos que la forman como bienes materiales, personas y sistemas;: su

finalidad en los que engloba fines objetivos, fines subjetivos y ﬁnalidja’de#\ﬁde
otros elementos y caracteristicas de la mediana empresa y microinduétrié;

Para el caso practico, tenemos que ubicar la empresa priméraménte.
después conocer sus antecedentes, el nombre de la misma, cuando se fundo,
por quienes, en que ciudad, a que giro pertenecen, etc; el organigrama de la
empresa es importante ya que nos ayuda a saber quien es el encargado y
cuantos departamentos existen, asi como sus funciones y quién depende de
quien; una vez conociendo esto es importante también realizar la investigacion
y cé6mo?, buenc para esto me apoyé en encuestas o cuestionarios que realicé
al encargado de la empresa para evaluar o encontrar el o los problemas a
solucionar, con los resuitados obtemdos reahcé un analisis de los mismos,
plantear los resultados en gréfca; para una mejor comprensién y proponer
soluciones o sugerencias. ) )
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Por ultimo tenemos que la hipétesis planteada. al principio de . la
investigacién fue positiva ya que al hacer mi investigacién y evaluar_ los

resultados, comprobé que con las sugerenclas que hxce. se solumonaban Ios .

problemas que me habia planteado al pnnclplo y que la vanable mdependlente
y dependiente se cumplen satlsfactonamente . :

Ya. que es importante como se mencuoné antenormente establecer un
control interno para corregir problemas que se susciten y que ayuden ‘al logro

de los objetivos de la empresa.

4.2 SUGERENCIAS

En la actualidad lo que todo empresario busca, es el b|enestar para su
empresa Jy cémo se logra esto?, pues estando a la vanguardla. al usar
nuevos métodos que les proporcionen una mayor productividad y rentabilidad.

£l controt interno es una buena opcién para lograr este.‘objeﬁvo. ya
que su apropiado uso trae como consecuencia un alto grado de confianza
para los duefios de las empresas que lo usen, generalmerite é;: aquellas
donde se persigue procedimientos monétonos y de rutina, ‘he’de ahi ‘que
resulten util, practico y conveniente, claro esta‘nei:e'sita‘una "supervisién
periédica y metodoidgica para que el sistema de control interno'np'decaiga ni
pierda eficiencia. R
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"REFACCIONES EUROPEAS DE MINATITLAN"
ESTADO DE POSICION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2001

ACTIVO
CIRCULANTE B
Caja - s 18,363.13
Banco 51,936.66
Clientes 21,736.52
Cuentas por cob. 73.175.00
Beudores diversos. 11,500.00
Almaceén 282,478.33
Contribuciones a favor 3,727.00
Crédito ai salario. 40,355.19
SUMA DE ACTIVO CIRCULANTE 3 503.271.83
[N o]
Edificios. $ 180,400.00
Equipo do transporte $ 102,521.74 98,250.50
Depre'n. Acumu. Eq. Transporte -4,271.24
Mobiliario y equipo L 48,320.00 43,488.00
Deapre’n. Acumu. Mobiliario -4,832.00
Equipo de computo. -3 20,425.00 15.319.00
Depre’n. Acumu. Eq. Computo, +5,106.00

SUMA DE ACTIVO FIJO 337,457.50

TOTAL DE ACTIVO $-840,729.33

PASIVO
CIRCULANTE
Proveedores. 3 76,455.44
Acreedores. ~:717,207.98
Impuestos por pagar 11.590.17
SUMA DE PASIVO CIRCULANTE . 105,253.59
CAPITAL CONTABLE S 735.475.74
SR. ROBERTO BOSADA BALCAZAR C.P. VICTOR M. PEREZ ARIAS.
GERENTE CONTADOR

—
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“REFACCIONES EUROPEAS DE MINATITLAN"
ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2001

Ventas netas -3 2.925,400.00

Costo de ventas 2,244,668.00

Utilidad bruta

@

6€80,732.00

Gastos de oporﬁclon 497.,350.21
Utilidad antes de impuestos

L

183.381.79

SR. ROBERTO BOSADA BALCAZAR

C.P.VICTOR M. PEREZ ARIAS
GERENTE

CONTADOR
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