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Reciba un cordial saludo.

Sirva el presente para informar que la tesis, bajo mi asesoria, con titulo: “Control interno en el 4rea de
ventas de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C. para mejorar la rentabilidad - periodo 20207,
presentado por Rosa Doly Timoteo Pintado (Cédigo 2010200293 y DNI-47007099) para optar el titulo
profesional de CONTADOR PUBLICO ha sido revisado en su totalidad por mi persona y CONSIDERO que
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Asimismo, para garantizar la originalidad del documento en mencion, se le ha sometido a los
mecanismos de control y procedimientos antiplagio previstos en la normativa interna de la Universidad, cuyo
resultado alcanzé un porcentaje de similitud de 5% (poner el valor del porcentaje).* Por tanto, en mi
condicién de asesor(a), firmo la presente carta en sefial de conformidad y adjunto el informe de similitud del
Sistema Antiplagio Turnitin, como evidencia de lo informado.

Sin otro particular, me despido de usted. Atentamente,

o —

ﬂ Firma del Asesor (a)
DNI N°: 10271073.
ORCID: 0000-0001-5407-8741
Facultad de Ciencias Econémicas y Comerciales - UCSS

* De conformidad con el articulo 8°, del Capitulo 3 del Reglamento de Control Antiplagio e Integridad Académica para
trabajos para optar grados y titulos, aplicacion del software antiplagio en la UCSS, se establece lo siguiente:

Articulo 8°. Criterios de evaluacion de originalidad de los trabajos y aplicacién de filtros

El porcentaje de similitud aceptado en el informe del software antiplagio para trabajos para optar grados académicos y
titulos profesionales, serd méaximo de veinte por ciento (20%) de su contenido, siempre y cuando no implique copia o
indicio de copia.
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RESUMEN

La presente tesis titulada “Control interno en el area de ventas de la empresa Operador
Logistico Garcia S.A.C. para mejorar la rentabilidad - periodo 2020”, tuvo como objetivo
demostrar que la implementacion de un sistema de control interno es una herramienta que
permite a la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C. plantear propuestas de mejora
que optimicen los procesos y resultados en el area de ventas; es decir, los resultados
operativos y econdémicos de la empresa. El método de la investigacion fue analitico
inductivo de tipo descriptivo con un disefio no experimental y con instrumentos de
andlisis como los estados financieros y reportes documentales relacionados al drea de
ventas; adicionalmente, se utilizé una ficha de control para determinar la situacién actual

del area.

Finalmente, los resultados obtenidos concluyeron que la implementacion del SCI en el
area de ventas y cobranzas de la empresa demostr6 una mejora en su rentabilidad,
obteniendo un VAN de S/ 344 515.04, resultado mayor a lo esperado por los
inversionistas, mientras que la TIR obtenida con la propuesta de mejora fue de 47.60%.
Estos resultados demuestran que la adecuada implementacion del plan de gestion de
ventas y cobranzas permiten mejorar considerablemente los resultados econdmico
financieros en la empresa. La implementaciéon del manual de operaciones permitio
realizar un proceso mds 6ptimo en la seleccion de clientes y verificacion de los requisitos
que deben tener antes de formar parte de la cartera de clientes, mejorando la gestion y

eficiencia en la recuperacion de capital por las facturas retrasadas.

Palabras clave: Sistema de control interno, gestion de ventas, rentabilidad.
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ABSTRACT

The next thesis is titled “Internal Control at the sale area of the company Operador
Logistico Garcia S.A.C, in order to improve profitability — period 20207, had as target to
show that the implementation of an internal control system is a tool that allows the
OPERADOR LOGISTICO COMPANY GARCIA SAC, to pose an improvement
proposal that optimizes the processes and results of the sale area scilicet the operative
and economic results of the company. The reaserch method was analytical, inductive,
descriptive style with a non-experimental design and with analysis instruments as the
financial state and documentary reports related to the sell area further it was used a control

file to determine the recent areas situation.

Finally, the obtained results concluded that the implementation of the SCI at the sell area
of the company demonstrated an improvement in its profitability, getting a VAN of
S/344,515.04; major result to what expected by the investors. While, the TIR gotten wth
the improvement proposal was of 47.60%. These results show that the proper
implementation, of a sell management plan allows to improve the economic and financial
results of the company the implementation of the operation handbook allowed a more
optimun process in the clients selection and verification of The requerimients need before
being part of the client briefcase improving the management efficiency of the retrieval of

funds from overdue invoices.

Keywords: Internal control system, sales management, profitability.
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INTRODUCCION

Actualmente, la actividad empresarial se desarrolla cada vez més y se ajusta a la mejora
de la vanguardia y la evolucién de los procesos. Asi, se puede observar que la
competitividad y la buena gestion son factores importantes para lograr el éxito, las metas
planteadas, y mejorar la rentabilidad en una empresa, permitiendo a los inversionistas
obtener los resultados esperados con base en la calidad efectividad y la eficiencia. Por
tanto, la busqueda y la continua mejora de la calidad y la excelencia se convierten en
factores determinantes para que las empresas mantengan una competitividad constante a
través de la busqueda de férmulas o procedimientos que les permitan cumplir con sus
objetivos, ademds de permitirles permanecer en una posicion privilegiada con respecto a
los competidores.

El control interno (CI) es la aplicacién de un proceso que brinda seguridad razonable en
la proteccion de recursos y logro de las metas planteadas por la institucion. Esta
compuesto por elementos como organizacion, idoneidad del personal, entorno del
control, cumplimiento de los objetivos institucionales, cumplimiento de normas juridicas
y técnicas, riesgos institucionales, sistema de informacién, y correccién oportuna de
deficiencias de control. Por otro lado, el control interno permite generar un panorama
mucho mads preciso sobre la gestion de la empresa o de un drea determinada, puesto que
permite tomar una perspectiva situacional mdas apropiada y, a la vez, implementar
acciones correctivas y una mejora continua empresarial. Asimismo, el drea de ventas no
se encuentra ajena a esta situacion, y este tipo de control se presenta como una

herramienta que permite obtener mejores resultados a la empresa en el corto plazo.

Esta investigacion buscé determinar las incidencias y los resultados que el CI puede
generar en el drea de ventas cuando se aplican conceptos y aportes propuestos. En ese
sentido, se tom6 como muestra el area de ventas de Operador Logistico Garcia S.A.C.
Dentro del estudio, se analiz6 la gestion de ventas durante el periodo 2020, el entorno
donde se desarrollan los procesos de venta y quienes la manejan con la finalidad de
determinar las carencias o los errores que han afectado directamente su gestion durante
el periodo en evaluacion. Luego se procedio a proponer estrategias y utilizar los recursos
necesarios que permitan optimizar los resultados y mejorar la eficiencia, efectividad y
competitividad.

La investigacién se compone de cinco capitulos que describen cada proceso de la

investigacion referente al tema tratado. El primer capitulo explica el problema
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empresarial de la investigacidn, realiza un diagndstico de la situacién problematica,
ademads del planteamiento del problema a investigar, el cual estd relacionado con la
situacion actual de Operador Logistico Garcia S.A.C., pues en esta empresa se plantea y
formula los problemas a resolver y los objetivos a alcanzar, ademds se justificard porqué
se realiza este estudio. En el capitulo segundo, se desarrollan las teorias relacionadas a la
investigacion, se presentan los antecedentes de la investigacion, las investigaciones de
otros autores tanto nacionales como internacionales, relacionados a la investigacion;
ademads, se proponen diferentes bases tedricas y conceptos vinculados a la gestion de
control interno, gestion de ventas y otras definiciones relacionadas a las variables y
dimensiones propuestas.

El tercer capitulo presenta el planteamiento metodoldgico, ademds de las hipdtesis,
propuestas respecto al efecto del CI en la gestiéon de ventas empresariales; ademads, se
realiza la operacionalizacion de las variables y dimensiones; se describen la metodologia
a utilizar para la investigacion; se determina el nivel y el tipo de investigacion; se presenta
la seleccion del universo poblacional y la muestra a investigar; y se explican las técnicas
a utilizar para recolectar la informacién y los procesos y técnicas que se aplican para la
obtencion de los resultados. En el cuarto capitulo, se detalla la propuesta para mejorar 1o
planteado con un anélisis del sector y diagndstico de la empresa estudiada; asimismo, se
plantea la ejecucion de la propuesta de mejora, las estimaciones y proyecciones
financieras, y los resultados que generaron la aceptacién o el rechazo de las hipétesis y
los objetivos planteados. Finalmente, el quinto capitulo muestra las conclusiones

obtenidas y las recomendaciones pertinentes.
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CAPITULO 1. PROBLEMATICA EMPRESARIAL DE
INVESTIGACION

Actualmente, la realidad peruana y mundial nos muestra claramente que, si se desea
avanzar con una empresa, s necesario trabajar y perseverar mucho, ademds de innovar
y mostrar ideas fabulosas y aplicables. Bajo esta perspectiva, la economia del Perd ha
crecido en los afios ultimos debido a las inversiones privadas, aunque realicen una gestion
no tan eficiente al no contar con un CI adecuado. Un factor que ha influido en este aspecto
es el hecho de ser empresas familiares que no cuentan con profesionales capaces de
desarrollar un adecuado control interno de gestion con colaboradores sin experiencia en
administracion empresarial. También este contexto se desarrolla por el exceso de
confianza, lo cual hace que el propietario no crea necesario ni importante poner en marcha
un sistema de control interno (SCI), un proceso aplicado que brinda seguridad razonable:
se protegen los recursos y se busca alcanzar los objetivos de la institucién. Por ello, entre

los aspectos que pueden afectar a una empresa esta la falta de una organizacion adecuada.

En el Perd, una problemdtica que enfrentan las empresas, especialmente las
pequefias y micro empresas [mypes], es la ausencia de un SCI adecuado para llevar
registros contables y financieros reales, oportunos y confiables para la empresa. Por eso,
se deben integrar metodologias y conceptos en los diferentes niveles administrativos y

operativos que permitan responder a las demandas empresariales.

En conclusion, el proceso de CI incluye la totalidad de las dreas de la empresa y a
las personas que participan en ellas y como influye en el trabajo que cada una realiza
dentro de su funcién respectiva, ya que hay muchos riesgos que son evaluados por la
empresa y el auditor. De ese modo, este capitulo analizard los factores del macro
ambiente. En efecto, las caracteristicas del entorno externo generan oportunidades y
amenazas, generan una repercusion significativa en las acciones estratégicas de la

empresa (Hitt et al., 2015).

1.1 Diagnéstico contextual de la situaciéon problematica

El petréleo es un componente estratégico en de la industria de combustibles. Por
eso, muchos paises guardan una cuidadosa salvaguarda de su consumo y posesion. Para
sacar provecho de su energia, se debe extraer de campos o reservorios ubicados a

profundidades para procesarlos y lograr los productos finales.
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Siendo uno de los bienes importantes del mundo, el petréleo se utiliza y requiere
en la mayor parte de industrias productivas. El precio internacional es controlado por la
Organizacion de los Paises Exportadores de Petréleo (OPEP), cuya finalidad es fijar los
valores del crudo, los cuales son considerados justos por parte de los paises productores
e integrantes de la organizacién. Bajo esta perspectiva, los estados coordinan la

regulacion de la cantidad de produccion y el precio a nivel mundial (Osinergmin, 2017).

Durante estos ultimos afios, ha existido un crecimiento continuo en el valor del petréleo.
Segun Hamilton (2009), los factores determinantes para este aumento son el crecimiento
sostenido de China y otros paises de Asia, el colapso productivo de Arabia Saudita y los
factores especulativos. Si bien la produccién nacional de crudo estd disminuyendo, la
demanda de sus derivados aumenta a un ritmo acelerado. Segun Osinergmin (2017), la
demanda de Diesel y GLP representa mds del 65% del consumo total de derivados del

petrdleo.

Perti presenta un consumo mayor de hidrocarburos a nivel de Sudamérica y un
incremento evidente de consumo en estos ultimos afios. Por ello, los inversionistas
peruanos y extranjeros apuntan sus inversiones a este rubro. Para muchos, el negocio de
venta de combustibles tiene mayor rentabilidad, debido al incremento constante del sector

automotriz, lo cual asegura la demanda de combustibles (Monteagudo y Mar, 2018).

Segun Repsol (2021), los derivados en el pais se comercializan de forma mayorista y
minorista, pues el mayorista comercializa a través de los minoritas. Asimismo, existen
16 comercializadores mayoristas autorizados y cuatro de ellos se concentran cerca del
90% de las ventas (Petroperu, Repsol, Primax y Pecsa). Ademads, Petroperti y Repsol

presentan una integracion vertical en la cadena productiva.

Si bien este giro lo lideran cuatro empresas (Repsol, Primax, Petroperd y Pecsa) que
venden mads, un porcentaje mayor al 60% de grifos a nivel nacional son empresas
independientes. En todo el territorio peruano existen cerca de 3850 estaciones de servicio
(979 estan ubicadas en Lima y Callao). Ademads, el 62% del total de estaciones son
independientes y no son parte de las grandes empresas, aunque el 65% de ventas
nacionales lo concentran tiendas que emplean la imagen de las principales marcas

mencionadas (Osinergmin, 2017).

Las empresas que se dedican a comercializar combustibles forman un sector de mucha

importancia para el pais. Es impensable contemplar una sociedad sin estaciones de
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servicio, ya que casi todos los medios de transporte consumen combustible y dependen

de las estaciones de servicio (Quispe, 2016).

Segun el Minem, el diésel fue el combustible mas utilizado en el pais en el 2014 con una
participacion estimada 46% del total consumido de combustible. Asimismo, el Balance
Nacional de Energia en el 2012 indicé que este combustible es el mds importante en el
transporte y mineria a diferencia del sector industrial. Durante los dltimos afos, la
demanda se ha mantenido en constante crecimiento anual del 4%, pero su produccién

aument6 en menor medida, lo cual ha generado la necesidad de su importacion.

Respecto al precio, este ha evolucionado paralelamente a la gasolina. Entre 2010 y 2014
las compras de diferentes tipos de combustible liquido no han presentado cambios,
aunque hubo un ligero cambio en la participacion de los agentes. Asimismo, la
distribucién de diésel a los consumidores finales fue realizada en un 63% por estaciones
de venta publica, consumidores directos el 34% y 3% por minoristas, mientras que, de
los combustibles diésel, el 96% se distribuy6 a usuarios finales a través de estaciones de
venta al publico y el 4% a los consumidores directos. Los consumidores directos
recibieron 72,5% de diésel, 24,4% aceite industrial y, finalmente, 3,1% petréleo. Las
compras que realizaron estos agentes equivalen al 31,8% de la totalidad. Los vendedores
al por menor recibieron un 80% de diésel y un 20% petréleo industrial y sus adquisiciones

representaron el 2,5% del total (Osinergmin, 2017).

17



Figura 0.1

Comercio de combustibles liquidos en Perii segun tipo de agente

Tipo deproducto Salida (% del Ingreso (% del Agentes comerciales
% part. Mercado producto) producto) % part. Mercado

Diésel - EVP: 55.1 MBPD 65.2% o
Establecimientos

Diésel: 67.9% el Co Doy de venta al
(87.4 MBPD) o s g g 34.4% puablico: 65.7%

MBPD
(84.6 MBPD)

72.5%
96% Gasolina - EVP: 29.2 MBPD

Consumidor
Gasoholes: 23.6% [[INEEE .

3.1% directo: 31.8%

4% Gasolina CD: 1.2 MBPD
(30.4 MBPD) (40 MEPD)

Pl -CD: 10.2 MBPD

Petroleo Pl D.M: 0.5 MBPD 20% Distribuidor

industrial: 8.3% - _ minorista: 2.5%

(10 MBPD) Diésel D.M: 2.6 MBPD 80% (3.2 MBPD)

Nota. La figura presenta la distribucién de las ventas de combustibles después de cuatro afios. Se debe
seflalar que la cantidad del combustible diésel se incrementd, mientras que el aceite industrial disminuyo.
Asimismo, se increment6 la cantidad de combustibles adquiridos por diferentes agentes, principalmente
por las PVE. El diésel vendido aument6 de 87,4 a 100,6 MBPS; el combustible diésel, de 30,4 a 37 MBPD;
y el petréleo industrial se redujo de 10,7 a 4,3 MBPD (Osinergmin, 2017).

Fuente: Elaboracién propia.

Segin Osinergmin (2019), luego del periodo 2014, los precios del petrdleo registraron
caidas debido a la volatilidad econémica hasta el 2016. Luego de este periodo, se presentd
una disminucién en las reservas como efecto de las variaciones de las condiciones
técnicas y econdmicas relacionadas a la estimacion de reservas. Ademads, para el primer
semestre del 2019, se presentd un incremento en la produccién fiscalizada del petréleo,
sobre todo en la refinacidn de productos derivados, incrementando su produccién en 0.7%

mas respecto al mismo semestre del 2018.
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Respecto a la oferta y demanda para los periodos 2018 — 2019, se ha observado una
tendencia negativa, incrementando su brecha de equilibrio y reduciendo su oferta en un
7.7% respecto al 2018, mientras que la demanda se increment6 en un 0.7% para dicho

periodo.

Figura 0.2

Oferta — demanda de combustibles 2018 — 2019

COMPOSICION DE OFERTA Y DEMANDA POR TIPO
DE COMBUSTIBLE: 2018 - 2019

120%
100%

80%

Petroleo Industrial
60% %
= Gasolinas
uGLP

40% m Diésel

20%

0%
Oferta Demanda Oferta Demanda

2018 2019

Nota. La figura representa la distribucion de oferta y demanda de combustibles en el pais. Se puede observar
que la demanda de diésel para los periodos 2018 — 2019 representa el 50% del consumo estimado en el
mercado, mientras que la oferta para ambos periodos representa solo el 29% y 26%, respectivamente de
los combustibles que se comercializan dentro del territorio peruano. Reporte semestral de monitoreo del

mercado de Hidrocarburos — Primer semestre 2019 (Osinergmin, 2019).

Fuente: Elaboracién propia.

En el pais, la Agesp (Asociacion de Grifos y Estaciones de Servicio del Pert), se cre6 en
1929. Esta asociacion agrupa a los comerciantes que venden todo tipo de combustibles:
automotrices, duefios de grifos, centros de gas y estaciones de servicio. De ese modo,
aseguran el proceso, los intereses y el fortalecimiento, ademds de ser el representante

frente a las autoridades gubernamentales y sociales.

Las leyes peruanas también fomentan y garantizan las inversiones privadas. El derecho

de propiedad lo garantiza el Estado, pues promueve la competencia libre y establece las
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politicas para eliminar practicas monopolicas y limitantes de cardcter restrictivo,
relacionadas a la produccion y comercio de bienes y servicios. La normativa, relacionada

al uso de combustibles como el biodiésel y etanol:

se presenta como una oportunidad de minimizar la contaminacién del ambiente,
motivar la agricultura y agroindustria; crear inversiones y fuentes de trabajo
nuevas; y promocionar cultivos alternativos que sean rentables en el pais, mientras
el gobierno y los organismos viene regulando este negocio (Binda et al., 2007, p.
16).

Segin el DS-045-2001-EM, la cadena de comercializacion de los hidrocarburos que son
ofertados en el mercado es establecida por el Minem y se compone por el flujo productor
- mayorista - minorista - establecimiento de venta de combustibles al publico. Ademads,
este decreto defini6 como combustibles liquidos a las combinaciones de hidrocarburos
que se utilizan para generar energia por combustion. Asimismo, estdn subdividas por tres
clases, estando ubicado el Diesel en la clase II (punto de inflamacién entre los 37,8° C y

60° C).

La economia en el Perd ha mostrado un incremento constante en los afios ultimos gracias
a las inversiones empresariales. Muchas veces estas realizan una gestion no tan eficiente,
por no tener un adecuado CI. Algunos de los factores que influencian este problema es el
hecho de ser empresas de nidcleo familiar sin contar con profesionales que guien los
procesos del CI en la gestion. Estas empresas frecuentemente tienen colaboradores sin
experiencia respecto a la administracion empresarial; ademads, se dan situaciones en las
que el exceso de confianza hace que el propietario no crea necesario ni tan importante el
SCI. Entre los aspectos mds importantes que pueden causar efectos en una empresa es la
falta de una organizacién adecuada, siendo la no existencia de un plan organizacional,
directivas, regulaciones y otros documentos normativos como factores que no permiten

un adecuado control y gestion (Osinergmin, 2017).

Mantener un control adecuado, en cuanto a la gestion de ventas en este tipo de empresas,
depende del compromiso de los trabajadores en el desempefio de sus funciones para
determinar una falla que afecte a la empresa. La gestion de la informacién por areas es
fundamental en la toma de decisiones para alcanzar las metas y objetivos trazados por la

empresa. Segin Aguirre y Armenta (2012), las Pymes no poseen un adecuado CI, pues
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una gran cantidad de los miembros de la empresa son familiares, y muchas de estas

carecen de formalidad, organizacion adecuada y falta de procedimientos y politicas.

Si bien la mayor parte de las empresas no cuentan con una supervision respecto al
desempeiio o realizacion de las funciones de algunas dreas, esto genera que muchas veces
sus trabajadores se desempefien mal en sus actividades y no se interesen completamente
en sus tareas, ocasionando acciones que perjudican a la empresa (hurto, atencién
deficiente al cliente, etc.). La ausencia de un control adecuado llevard a la empresa a
incumplir sus metas, y no limitara su crecimiento y competencia frente a otras empresas
similares. Este no es un problema ajeno a las empresas comercializadoras de
combustibles, ya que, durante los dltimos periodos, se observa que se ha presentado un
incremento en las cuentas por cobrar como el caso de Operador Logistico Garcia S.A.C.
(ver anexos 2 y 3), las cuales representaron el 29.54% del total de sus activos de estas

cuentas y un 35% representa una cartera de créditos morosa.

Esta realidad surge como consecuencia del proceso de evaluacién de los clientes. Con la
finalidad de lograr un incremento de los ingresos por venta, este tipo de empresas no
aplican los filtros correspondientes, pues se basan en los estdndares de las entidades
fiscalizadoras como Osinergmin y Sunat. Asi, en el corto plazo se les genera sanciones
por incurrir en faltas relacionadas a las normas establecidas, los cuales producen gastos

tributarios innecesarios que influyen en la rentabilidad empresarial.

Otro factor que perjudica a la gestién de ventas para estas empresas se relaciona con los
resultados, los contratos de venta y comercializacién con los que comercializa. Estos no
brindan las garantias necesarias para ejecutar una recuperacion oportuna de los créditos,
provocando que se mantengan por tiempos largos, inclusive incrementando la
participacion de las cuentas incobrables que influye en la rentabilidad al reducir los
niveles de ingresos. Otra de las principales causas relacionadas al problema de la gestion
de ventas y cobranzas es la falta de preparacion y organizacion del personal o la ausencia
de politicas eficaces y eficientes que estandaricen los procesos de venta y reduzcan los

riesgos de irrecuperabilidad de las cuentas por cobrar.
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1.2 Formulacion del problema empresarial

En este punto, se plantean las siguientes interrogantes relacionadas a la
problemdtica planteada en los pdarrafos anteriores, motivo de este estudio de la

investigacion cuantitativa.

1.2.1 Problema general
(De qué manera la implementacién de un sistema de control interno en el area de

ventas, mejorara la rentabilidad de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C.?

1.2.2 Problemas especificos
(La evaluacion del sistema actual de ventas y cobranzas de la compaiiia permite
mejorar la rentabilidad de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C.?
(Coémo se elaborard la propuesta para fortalecer el drea de ventas y mejorar la

rentabilidad de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C.?

1.3 Justificacion de la problematica

En el presente acapite, se presentan los motivos que impulsaron la realizacion de
este estudio. Se planteo la justificacidn del estudio relacionados a los procesos de gestién
operativa en las ventas y cobranzas de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C. y
como el estudio busco obtener resultados que demuestren como la propuesta le permitird

obtener mejores indicadores de gestion y econdmicos.

1.3.1 Justificacion operativa

Esta investigacion busca solucionar los problemas actuales de la empresa
Operador Logistico Garcia S.A.C., los cuales estdn relacionados a la deficiente gestion
de ventas y cobranzas, cuyos resultados han reflejado fallas durante el proceso de
recuperacion de capital. Desde sus inicios de creacion, no cuenta con un drea especifica
de ventas, puesto que esta gestion ha sido asignada siempre a un solo trabajador. Las
funciones asignadas involucran contactar con los clientes, recepcionar la documentacion,
elevar los contratos, coordinar las entregas o despachos, emitir guias de venta y facturas
y, finalmente, el cobro. Sin embargo, estas funciones no se han realizado de forma
eficiente, sobre todo en el control y avaluacion de los clientes y los permisos que deben
tener para realizar el comercio de combustibles y el proceso de cobranza por el petrdleo

vendido. La investigacidon pretende plantear una propuesta de mejora que optimice la
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gestion en el drea de ventas, mediante la implementacion de estrategias de cobranza, un
adecuado proceso de evaluacion de clientes, capacitacion del personal y una asignacion

adecuada de recursos para mejorar los resultados econdmicos empresariales.

La investigacion pretende servir de gran utilidad a la gerencia para la toma de acciones y
correctivos necesarios que permitan a la empresa asegurar su continuidad en el tiempo.
Por tanto, el estudio contribuird en mejorar la gestion en el drea de ventas y cobranzas vy,
a la vez, del 4rea operativa, mediante los procesos de CI. Para ello, se realizard una
inversion de S/ 29 500.00 soles que permitira plantear estrategias y procesos de control y
preparar capacitar a los colaboradores del drea de ventas, lo cual beneficiard los resultados

econdmico financieros de la empresa para los proximos periodos.

1.3.2 Justificacion economica

Esta investigacion se enfoca principalmente en la mejora de la gestion de ventas de
Operador Logistico Garcia S.A.C.; es decir, busca reducir las inversiones en sobrecostos
para la gestion de cobranzas y la reduccién de inversiones por mermas que afecto la
rentabilidad neta durante el periodo 2020 con un indicador de 0.47% menor al del 2019.
A través del recupero de las cuentas cobrables, se buscara reducir los costos financieros
que seran cubiertos con estos ingresos e incrementardn los valores registrados en la
disposicion de efectivo de la cuenta caja y bancos, las cuales se redujo en un 10.63%
respecto a lo registrado en el 2019 y que solo represent6 un 8.13% del total de los activos,
mucho menor al 10.63%, registrado en el 2018 (ver anexo 3). Por tanto, se pretende
demostrar que la correcta aplicacién de politicas y de controles definidos y claros es
posible obtener una liquidez a plazo y mejorar la rentabilidad para asumir las obligaciones

financieras y alcanzar los objetivos de la empresa.

1.4 Objetivos de la investigacion

Esta investigacion pretende demostrar que el CI es una herramienta que brinda un
panorama de la realidad que vive la empresa, permitiendo a los encargados plantear

propuestas de mejora que optimicen los procesos y resultados operativos y econdmicos.
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1.4.1

1.4.2

Objetivo general
Determinar de qué manera la implementacion de un sistema de control interno en
el drea de ventas mejorard la rentabilidad de la empresa Operador Logistico

Garcia S.A.C.

Objetivos especificos

Determinar si la evaluacion del sistema actual de ventas y cobranzas permite
mejorar la rentabilidad de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C.
Determinar como se elaborard la propuesta para fortalecer el drea de ventas y

mejorar la rentabilidad de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C.
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

En el presente capitulo se plantea el aspecto tedrico. Este contempla los antecedentes
nacionales e internacionales, relacionados a las variables del estudio y el marco
referencial y conceptual. La eleccion de los antecedentes se basé fundamentalmente en
tres criterios: seleccionar las investigaciones relacionadas a las variables propuestas, el
rubro comercial y la antigiiedad de los antecedentes. Finalmente, se presentan las teorias
relacionadas a la especialidad de contabilidad y la gestion empresarial: control interno,

COSO III, gestion de ventas, gestion de cobranzas y rentabilidad.

2.1 Antecedentes de la investigacion

En los parrafos siguientes, se detallan los antecedentes nacionales e internacionales
relacionados al estudio. A nivel internacional, se tomé en cuenta a Pilaloa y Orrala
(2016), Noboa (2017), Yépez (2018), Panchi (2018) y Acuia (2018); mientras que, a
nivel nacional, se considerd las investigaciones desarrolladas por Castillo, Cérdova y
Torres (2016), Alva (2017), Guillen y Sanchez (2017), Chuyacama (2017) y Corcuera y
Mayanga (2018). Todas estas investigaciones estdn relacionadas al CI en la gestion de
ventas y cobranzas para empresas comerciales y cuyos estudios servirdn de base, guia y

analisis comparativo con el estudio desarrollado..

2.1.1 Antecedentes internacionales

Pilaloa y Orrala (2016) disefiaron una propuesta basada en el CI del drea de ventas
empresarial, involucrando a la vez la cartera de facturacién y crédito, y otras areas de la
empresa, teniendo como base cuidar el control del proceso de ventas. La metodologia con
la que se desarrolld la investigacion fue bajo un enfoque mixto explicativo de tipo
descriptivo correlacional, mientras que el universo poblacional estuvo conformado por
38 trabajadores y la muestra fue de diez trabajadores. Utilizaron como instrumento un

cuestionario estructurado, ademas de la utilizacion de entrevistas.

Los resultados sefalaron que la empresa no cuenta con politicas ni objetivos claros en el
desarrollo de las operaciones. Ademas, se observo la falta de comunicacion respecto a
los procedimientos del personal, generando errores significativos y fallas administrativas,

ya que se demostré que un solo trabajador se encargaba de varias funciones en el proceso
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de comercializacion, sobre todo en el drea de cobranzas y créditos. Por tanto,
recomendaron mejorar las politicas en el drea e implementar acciones de control interno
de gestion operativa del drea, basdndose en procesos de auditoria que permitan regular,
controlar y manejar de una mejor manera la informacién de la empresa para obtener

mejores resultados y logre las metas y los objetivos planteados.

Por su parte, Noboa (2017) observé la presencia de constantes inconvenientes que se
relacionaban a la gestion de existencias de la empresa. Factores como el orden, la
ubicacion y el estado de ciertos articulos causaban dafios a la empresa, no solo en dinero,
sino también en tiempos que obstruian la consolidacién de los procesos, volviéndolos
lentos dentro de la logistico operativa. El principal objetivo de la investigacién incluy6
la implementacién de un modelo de gestion de CI basado en el modelo COSO III para
ser aplicado en la gestion de control de inventarios internos que optimice recursos y

genere indicadores viables reflejados en una mayor liquidez, solidez y rentabilidad.

La metodologia aplicada es un modelo exploratorio que permitié obtener informacién
correspondiente a la misma empresa. Se basé en la documentacion y el andlisis de los
estados financieros presentados en los periodos de andlisis. También se aplic6 un analisis
descriptivo mediante instrumentos como la encuesta, la entrevista y la observacion que
inclufa la participacion de funcionarios y empleados vinculados a la empresa. Los
resultados demostraron que la cantidad de inventario requeria un modelo de control en
base al modelo COSO vy, al mismo tiempo, la organizacion de los participantes a través
de un adecuado manejo de los inventarios. Por tanto, el autor concluyé que la eficiencia
es parte del trabajo, siendo la tecnologia innovadora la que permitird cambios que

favorezcan la organizacion y la gestioén de los recursos.

Yépez (2018), en su investigacion, empled una herramienta que diagnostico el estado en
que se encuentran los procesos y subprocesos de la empresa Imbauto S.A. El objetivo fue
el desarrollo de un sistema de CI para aplicarlo al drea de finanzas. Su metodologia se
fundamento en la elaboracién de una encuesta, la cual permitié conocer el estado actual
de los procesos que se realizan y desarrollan una matriz metodolégica que mida la

incidencia de los resultados.

Luego del disefio el banco de preguntas relacionado al sistema de control basado en
COSO 111, se aplicé un plan de mejora al proceso financiero y a los subprocesos que lo

conforman con la finalidad de medir el nivel de desarrollo de los sistemas aplicados a
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cada componente del CI. La investigadora concluyé que el diagnéstico realizado al
proceso de gestion del drea financiera demostro la existencia de un CI inapropiado: la
falta de métodos y procedimientos no permitian a la empresa desarrollar los controles

adecuados en cada uno de los subprocesos.

Panchi (2018) realiz6 un estudio de forma detallada sobre los principales procesos
internos de una empresa, la cual brindaba soluciones tecnoldgicas en electrénica y
telecomunicaciones. El trabajo pretendi6 identificar y analizar las debilidades respecto a
su SCI y los posibles riesgos que se presentan para proponer soluciones que permitan la
mejora de los procesos. La metodologia utilizada para la investigacion fue descriptiva y
de método cuantitativo explicativo. El instrumento fue la auditoria operativa y, al ser un
estudio de caso, no se presenta la muestra, ya que el estudio se realizara directamente a

la gestion crédito, ventas y cobranza, planillas, inventarios y tesoreria.

La investigacion concluyd que el problema principal de la compafiia es que no empled
un manual de procedimientos administrativos contables y operacionales, y de politicas,
debilitando asi la gestién del CI. Ademas, se pudo observar la ausencia de flujogramas
de proceso, dificultando la ejecucion correcta de las actividades, lo cual generé retrasos
en entregas de informacién y aplicacion de criterios subjetivos en el desarrollo de las
funciones. Respecto al drea de ventas, créditos y cobranzas, no se solicito una suficiente
documentacion a los clientes con el fin de medir su capacidad de pago. Asimismo, no
existian archivos actualizados y relevantes, generando problemas en la recuperacion y
creacion de cuentas incobrables. Por ello, sefial6 que una adecuada planificacién y

ejecucion de CI permitiria mejorar la gestion de dicha empresa.

Acufia (2018) analiz6 el aporte de la auditoria operativa como una herramienta para
controlar el area de ventas y determinar politicas, procedimientos y operaciones de una
empresa y si estas se cumplen a cabalidad para proponer recomendaciones de mejora a la
directiva. La metodologia utilizada fue no experimental, descriptiva explicativa y de
enfoque mixto, siendo los instrumentos utilizados, los estados financieros, entrevista y
cuestionarios dirigidos al personal. La poblacion fue de 15 trabajadores; la muestra, de

cinco, cuyos resultados se reflejaron en un informe técnico de auditoria.

Los resultados concluyeron que, pese al desarrollo y crecimiento empresarial, no se han
elaborado manuales de politicas y procedimientos por dreas. Esto generd errores

involuntarios en los procesos operativos. Por tanto, la auditoria operativa sirvié para
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identificar los procedimientos que no son eficientes que afectan los ingresos de la
empresa como consecuencia de la ausencia de control y supervision por parte de los jefes,
ya que demuestran una excesiva confianza a sus colaboradores, provocando una baja

productividad por parte de estos dltimos, sobre todo el drea de ventas.

2.1.2 Antecedentes nacionales

Castillo et al. (2016) determinaron la importancia del CI en el 4rea de créditos y
cobranza de una empresa durante el 2013. A partir del analisis y estudio de procesos de
asignacion de créditos con la gestion de cobranza y la comunicacion llevada a cabo entre
departamentos de la empresa, obtuvieron resultados concretos y una toma adecuada de
decisiones y cumplimiento de los objetivos empresariales. Segtn el disefio metodoldgico,
la investigacion no experimental se enmarcé en un estudio de campo cuya informacién
recolectada, se tomaron fuentes primarias con una entrevista y un cuestionario bajo un
método descriptivo aplicado, permitiendo dar a conocer la apreciacién del gerente y del
jefe del drea de crédito y cobranza. Asi, encontraron los problemas principales que

afectaban la gestion con una muestra de dieciocho trabajadores.

La investigacion concluy6 que la empresa contaba con un control interno deficiente, una
ausencia de procedimientos y politicas que no facilitaba al drea de créditos y cobranzas
la identificaciéon de riesgos. Esto originaba una mala gestion en el otorgamiento de
créditos, ya que solo se buscaba incrementar el nivel de ventas para generar mayor
liquidez. Al no realizar una indagacién adecuada para medir la capacidad de
cumplimiento del cliente, se afectaba la gestion de recuperaciéon de capital. Por tanto,
resulta necesario la aplicacion de un SCI que permita administrar mejor el proceso de
créditos y cobranzas, y que permita mejorar el nivel de comunicacion entre las areas

intervinientes a fin de lograr un trabajo en conjunto.

Alva (2017) buscé implementar un SCI eficiente con el fin de optimizar la gestién y la
rentabilidad de Cogeco S.A.C. durante el periodo en andlisis. La investigacién fue
realizada a través de un andlisis en las distintas dreas que componen la empresa, ademaés
de sus estados financieros tomados de algunos periodos, ya que permitiria evaluar la
existencia o no de un SCI adecuado basado en COSO III. Se pudo comprobar que la
empresa no contaba con regulaciones, politicas, procedimientos y directivas, siendo esto
un factor que ocasionaba desorden en las operaciones, ademds del cambio de domicilio

comercial de Lima a Trujillo, causando cambios tanto personal como en las funciones.
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Estos factores permitieron observar una notoria falta de planificacion que afectaba

directamente su rentabilidad.

El andlisis de los estados financieros 2014 — 2015 permitié determinar la evolucion
financiera de la empresa Luego se aplic6 un SCI eficiente basado en las recomendaciones
de cada componente de COSO. Ello establecié que esta aplicacion puede mejorar y

optimizar la gestion y rentabilidad.

Guillen y Sanchez (2017) tuvieron el propédsito de evaluar como se realiza la gestion de
ventas de una empresa para obtener una perspectiva de mejora y, a la vez, implementar
medidas correctivas para mejoren la rentabilidad. El método utilizado fue de tipo aplicado
no experimental y descriptivo transaccional. El instrumento empleado fue la auditoria
operativa para un andlisis documental y de observacién, el uso de cuestionarios y
registros operativos de la empresa, La investigacion no presenté una poblacién muestral

por ser un estudio de caso.

La investigacion concluyd que la auditoria realizada al area de ventas determiné que
existen retrasos en el cumplimiento de las metas en la etapa de preventa, ademaés de la
inexistencia de una confianza de clientes al inicio de la compra. Respecto a la postventa,
se identificé que no existia un adecuado plan estratégico de modo detallado y ordenado
en dareas, funciones, medicién de las ventas o politicas crediticias. Finalmente, se
concluyd que JSM S.A.C. no contaba con un manual de politicas comerciales. Eso
limitaba la capacidad de medir de forma periddica el nivel de ventas, generando el

desconocimiento de la medicion de resultados empresariales.

Chuyacama (2017) demostro la importancia de un SCI en el drea contable para la eficacia
de las actividades de las empresas dedicadas al transporte de carga. Asi, evalué cémo
influyen los cinco componentes del control basados en COSO 1II con el fin de proponer
mejoras en dicha drea. La investigadora refiere que, para lograr un CI efectivo, es
importante implementar el cumplimiento de factores que regulen los procesos. Por tanto,
se deben considerar cada uno de los componentes y los controles que garanticen la
efectividad en la gestion de los recursos, ya que resulta necesario el control constante

para cuenten con los necesarios recursos financieros para su desarrollo.

Dentro de la metodologia aplicada, realiz6 una investigacion en campo y una documental
bajo un enfoque descriptivo sobre la realidad de la empresa. Asi, determino la falta de

estdndares y procedimientos efectivos y eficientes que permitian una satisfactoria gestion.
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Después de evaluar a la empresa, a través de los componentes planteados en COSO 111,
concluyd que existian deficiencias en los controles internos, debido a la ausencia de un
manual organizacional, ausencia de supervision y la falta de capacitacién del personal
para enfrentar de manera eficiente las responsabilidades. Por tanto, se propuso mejoras
en términos de procedimientos y politicas, utiles a la empresa, permitiéndole de forma
oportuna y practica el funcionamiento correcto en el drea contable, aumentar la eficiencia

del personal y mejorar los resultados.

Corcuera y Mayanga (2018) determin6 como la auditoria operativa analiza los riesgos
del 4rea de ventas en la empresa estudiada y evalda el desarrollo e importancia del andlisis
de riesgos, basdndose en la gestion integral, segin las propuestas de COSO ERM en una
empresa de fabricacion de productos plasticos. La metodologia utilizada para este estudio
fue de tipo descriptivo explicativa, transversal y no experimental. Los instrumentos
utilizados fueron entrevista, encuesta y observacion, aplicados a una muestra de seis

personas.

Los resultados de esta investigacion concluyeron que los procesos operativos no estaban
desarrollindose de manera efectiva y eficiente debido a la inexistencia de controles
preventivos que verifican el cumplimiento de los objetivos. Se pudo observar que el
principal problema se encontraba en los procedimientos internos realizados en el
departamento de ventas, exactamente en el orden de venta. Por tanto, propusieron aplicar
herramientas basadas en COSO ERM para fortalecer el control interno, lo que incluye
una mejora en la supervisiéon de los procesos de ventas y cobranzas, y supervisiones
constantes que identifiquen a tiempo posibles problemas y permitan a los encargados de

la empresa tomar acciones correctivas tempranas y apropiadas.

2.2 Base tedrica de la investigacion

Dentro del marco tedrico, se detallaron teorias relacionadas a las variables e
indicadores clave como control interno, rentabilidad y gestiéon de ventas y cobranzas
financiera. Estas permitieron un enfoque mds concreto y claro sobre el estudio a través
de los puntos de vista de expertos y estudiosos reconocidos, ademds de los aspectos
legales y tributarios que regulan la gestion relacionada a la venta de diésel en el territorio
peruano. Finalmente, se plante6 el marco conceptual que incluy6 las definiciones de los

principales términos utilizados.
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2.2.1 Control interno (CI)

El control interno es un plan organizacional que incluye métodos y
procedimientos que se coordinan en un negocio. La finalidad es proteger las inversiones
a través de la recopilacion de la informacion financiera de forma segura y correcta, y la
promocion de la eficiencia operativa para cumplir las politicas dictadas por parte de la
administracion. Segun Mantilla (2007), el CI es un proceso desarrollado por la junta
directiva, los ejecutivos u otro personal, elaborado con el fin de brindar una confianza
razonable con respecto al cumplimiento del logro de objetivos para las categorias de
efectividad y eficiencia en operaciones, asi como la fiabilidad de los reportes financieros

y el cumplimiento de las regulaciones y leyes aplicables (Mantilla, 2007).

Para Alvarez (2007), el CI es un proceso de forma continua realizado y aplicado por la
gerencia y otros funcionarios que pertenecen a la organizacion. Se basa en las actividades
elegidas con la finalidad de dirigir o realizar las operaciones, programas, procesos y
proyectos de una organizacidn para determinar si estd en buenas condiciones como la
correccién de deficiencias y la mejora de las operaciones. Alvarez (2007) agrega que una
empresa debe monitorear de forma constante los procesos que componen las operaciones
para evaluar y analizar los resultados. De ese modo, se podrd proponer estrategias y
métodos correctivos capaces de optimizar los resultados y lograr las metas y los objetivos

planteados.

Una empresa relacionada al comercio de combustibles debe tener planes de CI que les
permita optimizar la gestion de la empresa. Este rubro comercial se gestiona a través de
ventas al crédito, de medidas y estdndares comerciales que implican controles y permisos
otorgados por los entes de control y regulacién. Por eso, los inversionistas deben contar
con un plan organizacional 6ptimo. Estupifidn (2008) refiere que el CI estd compuesto
por el plan organizacional, ademds del conjunto de procedimientos y métodos que
aseguran la proteccién de las inversiones. Los registros contables y la actividad que se
realiza dentro de la organizacion se realizan de manera efectiva de acuerdo a las pautas

establecidas por los directores.

Por eso, el CI es un proceso integrado y realizado por ejecutivos, funcionarios y
colaboradores de una organizacién o institucion. Ademds, estd disefiado e implementado

para enfrentar riesgos, cuidar el bienestar de los activos, proporcionar informacién
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confiable y razonable, cuya seguridad en la busqueda de la mision cumple los objetivos

de la institucion y la normativa aplicable.

Para Cepeda (2002), el SCI resulta importante en el sector privado, ya que es un factor
indispensable y fundamental por la evolucién de las organizaciones, el incremento de
operaciones, los pardmetros de riesgo y la complejidad de los sistemas informéticos. Del
mismo modo, la evaluacién del funcionamiento del CI de las organizaciones se convirtié
en un tema prioritario en los estdndares de la auditoria. Para eso, se desarrollaron varios
enfoques dirigidos a conseguir mecanismos de evaluacion. Asi, los resultados sirven al
auditor como un instrumento basico para estimar y determinar la naturaleza, asi como el

alcance y la extension de los procesos de auditoria por aplicacion.

a. COSO 111
El informe emitido por el comité publicé la actualizaciéon del marco
integrado de control interno (COSO III) en mayo del 2013. Se busc¢ aclarar los
requisitos necesarios para el CI y actualizar el contexto de su aplicacién en las
empresas y los entornos de operacion. Finalmente, se pudo expandir la ejecucion
de las metas operativas e informes, permitiendo una cobertura mayor de los

riesgos que las organizaciones enfrentan en la actualidad (Gonzélez, 2015).

Componentes, principios y puntos de interés del sistema de control
interno

COSO III (2013) plantea cinco componentes del SCI y 17 principios
asociados con los componentes. Estos son aplicables en las diferentes

organizaciones:

Entorno de control. Conjunto de reglas, estructuras y procesos que forman

el cimiento sobre el cual se desarrolla el SCI dentro de una organizacion.

Evaluacion de riesgos. Proceso iterativo y dindmico que permite evaluar e

identificar los riesgos a fin de lograr las metas.
Actividades de control. Acciones planteadas a través de procedimientos y

politicas que permiten garantizar que las pautas de la gestion se desarrollan

para combatir los riesgos que afectan el logro de los objetivos. Estas se
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desarrollan en los niveles de la organizacion, ademds de las distintas etapas

de los procesos del negocio y en el entorno tecnolégico.

Informacion y comunicaciéon. La gerencia consigue, crea y usa
informacién de calidad y relevante, ya sea de fuentes externas o internas,

asi se puede ayudar a la operatividad del CL.

Actividades de supervision. Utiliza evaluaciones constantes, separadas o
combinadas para definir si los componentes del SCI, ademds de los
controles necesarios para cumplir los principios de cada uno de los
componentes, estidn presentes y funcionan correctamente.
Estos cinco componentes son importantes para la propuesta de implementacién
de un SCI a la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C. Todos son pilares
importantes para el adecuado desarrollo de la gestion empresarial; es decir, desde
el andlisis de propuestas y riesgos hasta el control y seguimiento de los resultados
logrados que sirven para proponer mejoras constantes en su gestion comercial de

ventas y cobranzas.

b. Sistema de control interno (SCI)

Incluye el entorno y los procedimientos de control, ademds del plan de la
organizacion y los procedimientos y métodos adoptados por la institucion. La
finalidad consiste en ayudar el cumplimiento del objetivo administrativo para
garantizar la gestion eficiente y ordenada de las actividades que incluye el
cumplimiento de politicas administrativas, la proteccién de las inversiones,
prevenir y detectar errores y fraudes, lograr la integridad y precisién de los
registros contables y la elaboracion oportuna y confiables de la informacién

financiera (IFAC, 2019).

De acuerdo con el Estdndar Internacional de Auditoria N.° 6 — Evaluacién de
riesgos y control interno (NIA 6. 2002), el SCI es un procedimiento y politica
interna tomada por la administracién de una institucion. Su finalidad es ayudar a
conseguir la meta administrativa y garantizar, en la medida de lo posible, la
conduccidn eficiente y ordenada de una empresa, incluida la adhesién a sus

politicas administrativas, proteccion de las inversiones, prevencion y deteccion de
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errores y fraudes, precision y exhaustividad de los registros contables, y

preparacion a tiempo de la informacion contable financiera (NIA 6, 2022).

De acuerdo con la Ley del Sistema Nacional de Control Interno N.° 27785, el CI
incluye las actividades de verificacion simultdnea, previa y posterior llevadas a
cabo por la institucién. El propésito es que la gestién de sus recursos, activos y
operaciones se lleve a cabo de forma correcta y eficiente. Su actividad es
simultdnea, previa, y posterior. La responsabilidad del CI previo y simultaneo es
exclusiva de los directivos y empleados como una obligacion de las funciones
inherentes basado en la normativa que guia las operaciones de la empresa y los
procesos definidos en los manuales, reglamentos, planes y disposiciones de la
institucion; es decir, los que detallan métodos y politicas para la autorizacion,

verificacion, evaluacion, registro, seguridad y proteccion.

El posterior CI lo ejercen los altos ejecutivos a base del cumplimiento de las
medidas establecidas, lo mismo por la auditoria interna, de acuerdo con los
programas y planes anuales, verificando y evaluando los aspectos administrativos
de la utilizacién de bienes y recursos de la organizacion, ademds de la ejecucion

y gestion respecto a los objetivos y resultados obtenidos.

La obligaciéon del gerente general de la empresa es supervisar y fomentar el
funcionamiento y la fiabilidad del CI para la evaluacion de la gestion, en este caso
de las ventas y cobranzas, y el ejercicio efectivo de la responsabilidad. Debe
procurar que esto contribuya a cumplir la misién y los objetivos de la
organizacion. Estos funcionarios, responsables de determinar las politicas de la
institucion en los programas y/o planes anuales, estaran sujetos a las supervisiones

correspondientes.

Para Koontz & O Donnell (1990), citado por Bacallao M. (2009), el CI es un
proceso integrado a los procesos y no un conjunto de engorrosos mecanismos
burocraticos afiadidos a ellos. Ademads, se encuentra realizado por el directorio, la
gerencia y el resto del personal de una entidad, disefiado con el objeto de brindar
una garantia razonable para el logro de los objetivos. Este es realizado por
personas que actian en todos los niveles. El CI, entonces, es un proceso que se
refiere a una serie de acciones distribuidas en las diferentes actividades, inherentes

a la gestion e integrada en los otros procesos bdsicos que la conforman:
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planificacién, ejecucién y supervision. Tales acciones se incorporan a la
infraestructura de la empresa para incidir en el cumplimiento de los objetivos

(Bacallao, 2009).

¢. Importancia del control interno
Para Gomez (2004), el CI se ha disefiado, considerado y aplicado como una
herramienta importante para el cumplimiento de objetivos, el uso eficiente de los
recursos y la obtencién de productividad, asi como para prevenir estafas, errores
y malos usos, violacion de principios de contabilidad, impuestos y tesoreria. La
institucién puede utilizar mejor sus recursos, el tiempo, los espacios, y lograr la
eficiencia y eficacia en los procesos operativos con una informacién confiable
tanto financiera como contable, y el cumplimiento de la normatividad. Ademas,
brinda visibilidad a los temas que les permiten lograr estos logros, lo que permite
identificar a las personas inmersas en la organizacion de forma sutil con técnicas

pequeiias e inadvertidas.

Objetivos del SCI

Segin Cepeda (2002), el SCI debe orientarse a alcanzar los siguientes objetivos:

e Proteccion de los fondos de la organizacion.

e Garantizar la efectividad, eficacia y economia en la totalidad de las actividades de
la institucion.

e Asegtrese de que la totalidad de actividades y recursos estén destinados a cumplir
los objetivos planificados.

e Garantizar el andlisis y seguimiento correctos y oportunos de la gestion
organizacional.

e Asegurar la confiabilidad de la informacién, claridad, oportunidad, utilidad y
registros para proteger la gestion organizacional.

e Establecer y ejecutar acciones correctivas de prevencion de riesgos, identificar y
corregir defectos que ocurren en la organizacion.

e Asegurarse de que el SCI tenga sus propios instrumentos y mecanismos de
evaluacion y verificacion.

e Asegurarse que la organizacién tenga mecanismos e instrumentos para el disefio,
planificacion y desarrollo organizacional.

e Conseguir informacion financiera correcta y confiable.
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e Prevenir el fraude y, si este sucede, lograr su identificacion.
Limitaciones del SCI
Segun Cepeda (2002), el SCI se encuentra limitado por el hecho de que no puede
garantizar la certeza total de la informacién, ya que es susceptible al juicio
equivocado de quienes la presentan, lo mismo a la toma de decisiones de la alta
direccion. En el marco de control interno integrado, en un sistema efectivo de CI,

pueden existir fallas. Estas pueden resultar de los siguientes aspectos:

e Laidoneidad de los objetivos propuestos.

e Larealidad del juicio profesional del factor humano.

e Incidentes causados por fallas humanas.

e (Capacidad de la gerencia para evitar los CI.

e (apacidad de la gerencia y otros integrantes del personal para coludirse

entre si.

e Ocurrencias externas que estan fuera del control de la organizacion.
Estas limitaciones evitan que la junta y gerencia tengan una absoluta seguridad en
el logro las metas de la organizacién. Por tanto, el CI proporciona razonable la

seguridad, mas no la absoluta (Gonzdlez, 2015).
2.2.2 Gestion de ventas

La venta viene a ser consecuencia del trabajo empresarial para atraer clientes
dispuestos a pagar por el producto y/o servicio ofrecido porque cubre parte de sus
necesidades y se hallan dispuestos a pagar un precio. La venta es la funcién de mayor
importancia en el drea comercial de cualquier empresa, pues, a partir de ahi, se obtienen
los ingresos y estas se pueden realizar en locales habilitados para ese fin. De acuerdo con
la forma de pago, la venta puede ser en efectivo, recibo o facturas. Ademads, el precio de
venta es el valor en que un bien se ofrece al publico para adquirirlo. De ese modo, se
establece en el sistema capitalista y de libre intercambio, mediante la ley de demanda y

oferta. La venta es comercial, regida por reglas del Cédigo de Comercio (Garrido y Paiva,

2015).

Para Zavala (2015), las ventas son transacciones de las empresas con sus clientes. Estas
se llevan a cabo mediante la aplicacion de determinadas técnicas especiales de venta, las
cuales son el conjunto de métodos utilizados y varian enormemente desde la venta

consultiva que se centra en el cliente hasta el cierre de la operacién. Actualmente, un
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vendedor profesional de ventas estd calificado en diversas dreas o temas humanisticos
como psicologia, marketing, técnicas para hablar en publico, programacién

neurolingiiistica, motivacional e idiomas.

De la Parra y Madero (2015) reconocieron que esta es una teoria popular que se
ha aplicado a muchos tipos de distribuciones econdémicas. Una de las mds populares
dentro de las compaiiias es que se aceptan como normal la situacién de que el 80% de sus
ingresos por ventas proviene del 20% del total de vendedores de la compafia. Sin
mejoras, el costo de continuar las operaciones de las lineas es menos productiva y seria

demasiado grande para continuar apoyando su existencia.

Lo mismo debe aplicarse a la gestiéon de la organizacién de ventas, pues si
existieran las mismas condiciones que en el ejemplo anterior, la tinica conclusién que se
obtendria es que existe una fuerza de ventas no administrada y mal dirigida. En otras
palabras, si se deja a los elementos del azar y la intervencion casi total de la gerencia, es

probable que cualquier fuerza de ventas logre la popular distribucién 80/20.

Aunque De La Parra y Madero (2015) reconocieron que este pensamiento es
inquietante para muchos directores de negocios e incluso para mds gerentes de ventas,
los gerentes de ventas han hecho grandes esfuerzos para racionalizar la inevitabilidad de
la teoria 80/20 como colocar la carga de la productividad en el vendedor y evadir la
responsabilidad de crear sistemas y procesos que permitan un mayor nivel de eficiencia

y productividad en sus procesos de organizacion.

Por eso, se considera lo siguiente:
e Si se cuenta 0 no con un sistema para desarrollar profesionales de ventas
€Xitosos.
e Si se puede o no controlarlos.
e (Que pasara al menos un afio antes de poder emitir juicios sobre su
productividad.
e Si es posible o no encontrar buenas personas.
Para Vivas (2014), l1a venta es una actividad profesional que requiere cierto nivel
de profesionalismo. Al respecto, las caracteristicas del vendedor para que sea efectivo

durante el proceso son el conocimiento del producto/servicio, la empatia y la confianza.
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a. Capacidad de comunicacion. Si la persona cree y confia en lo que ofrece,
el proceso de venta serd mas fécil. Por ello, es necesario ser y parecer

vendedores experimentados para que venta sea mas sencilla.

b. Conocimiento de las personas. Una venta buena implica que durante las
preguntas que realice el vendedor, este identifique las necesidades y los
deseos del potencial cliente. Identificar de forma apropiada el producto
ayudard a orientar la necesidad que quiera satisfacer y motivar la voluntad de
pagar el producto.

Segin Horngren et al. (2014), las ventas son transacciones relacionadas con la
contabilidad financiera de las empresas. Dicha contabilidad trata del reconocimiento,
medicion, registro y presentacion de las ventas y los elementos relacionados como el
costo de ventas, las cuentas por cobrar y el cobro. Las ventas se reconocen a medida que
generen ingresos para las empresas, se miden a valor de mercado, se registran en cuentas,
registros y libros especiales, y se muestran en los estados financieros empresariales. Las
ventas netas son un elemento contable en el cual se presentan las ventas que la empresa
ha realizado a través de un bien o servicio, ya sea al contado o al crédito, descontando

bonos, devoluciones o reducciones de ventas comerciales.

Sanchez (2016) y De la Parra y Madero (2015) coincidieron en afirmar que la mejora
continua de ventas son acciones conjuntas que incluyen la creatividad e innovacién en el
proceso comercial de los productos. Igualmente, se considera que la mejora de las ventas
es el resultado de la utilizacion de estrategias de ventas y la aplicacion de la negociacion.
Vender es imaginar que otro necesita el producto o servicio, ya que se muestra dispuesto
a adquirirlo; de lo contrario, seria inexistente, ya que una empresa que no realiza ventas
desaparece. Desarrollar una estrategia seria la parte complicada. Para ello, debemos
iniciar de la premisa que la totalidad de quienes conforman la organizacion deben

centrarse en esta tarea y no solo los del drea comercial.

Puede ser simple o complejo el proceso de ventas, ya que estd relacionado con la oferta.
Vender botellas de agua no es lo mismo que promocionar un servicio de consultoria
personalizado. En teoria, esto es enseiado progresivamente como un método lineal donde
uno se presenta al cliente, le realiza una presentacion o muestra del producto y concluye
el trato. Por lo contrario, no hay nada definido en la préactica. Por lo tanto, esta actividad

viene a ser como una esfera que permite trasladarse de un sitio a otro de inmediato. Uno
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se libera de la presion cuando se percibe de esa manera, y vale la pena cometer un error

para volver al inicio (Sanchez, 2016).

2.2.3 Gestion de cobranzas

La cobranza es una actividad que determina la eficiencia de una entidad en su
conjunto. Esté referida a la administracién eficaz del capital de trabajo que se ha invertido
dentro de las cuentas por cobrar, las pautas de cobranza y su pronto recupero. La rotacién
de este capital es vital, pues brinda estabilidad a la organizacion, asegurando un flujo de
efectivo que permitird una gestion comercial correcta. Otro aspecto a considerar es el uso
y mantenimiento de los registros acordes que brindan informacién correcta y oportuna
respecto a los consumidores a quienes se les ha brindado créditos. Podemos sefialar

algunos:

e Por cada consumidor, se debe establecer un registro individual y constante de los
registros de compra. Este debe tener indicadores como niimero de factura, fecha,
cantidad y valor de compra. Se debe obtener en cuenta también el seguimiento del
cobro realizado al cliente como, por ejemplo, las visitas personales,

comunicaciones telefonicas, documentos de cobro.

e La responsabilidad del mantenimiento de esos registros debe ser asignada a una
persona. Los registros de crédito deben mantenerse muy precisos y actualizados.
Probablemente, sean los mds valiosos e importantes de la empresa (Calderdn,

2016).

Por otro lado, la administracion de cobros en una empresa debe encontrarse bien
organizada. Para ello, se debe realizar cobros segtn fechas acordadas en el comprobante
de venta para que el cliente no pueda exceder la fecha estipulada de cobranza. Por tanto,
es necesario implementar normas y politicas que controlen la gestion de cobros. Cabe
sefalar que, para una correcta operatividad de la unidad de cobros en la institucion, es
fundamental que la persona a cargo remita un informe diario del efectivo recaudado de
los recibos de efectivo de estas deudas al area de cobranza. Ademas, debe devolver los
comprobantes o documentos no recopilados para realizar el descargo y las observaciones
necesarias, segin cada caso para preparar la estrategia de cobros al siguiente dia (De la

Parra y Madero, 2015).
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El dinero recaudado y retenido representa un obstaculo y riesgo en el desarrollo del flujo
diario de caja. Por tanto, el drea de cobranzas y créditos se mantiene ajeno, pero no conoce
la verdadera realidad. Por eso, la comunicacidon entre el personal de cobranza y el
departamento debe asegurar una eficiencia en la gestion. Asimismo, la relacién debe
primar entre el drea de contabilidad y de crédito y cobranza, de modo que se controlen
los movimientos diarios y se pueda proporcionar informacion oportuna sobre los
resultados de la gestién que se han realizado, los cuales servirdn para tomar decisiones
correctas. La optimizacidn del sistema de cobranzas es una accién dirigida para lograr el
cumplimiento de la gestion de cuentas de activos y pasivos en el corto plazo a través de
una estrategia de gestion administrativa. Esta se obtiene cuando hay un flujo adecuado
de informacién y resulta posible planificar de antemano las actividades que hacen

efectivo el retorno de los créditos (De la Parra y Madero, 2015).

Las cuentas por cobrar son derechos o reclamos contra terceros. En la institucién son
capitales realizables en el tiempo. Estos son ingresos no recibidos en efectivo vy,
generalmente, estan cubiertos por documentos o recibos que conllevan una obligacién de
pago. Para la organizacidn, son garantias a favor que, dentro de su ejercicio normal y sus
actividades especificas, se pueden liquidar. Este concepto es importante en esencia, ya
que las cuentas por cobrar permitirdn a la entidad saber las obligaciones de los clientes,
lo cual representa un margen de beneficio en el tiempo. Conforme al principio del valor
propuesto dentro del esquema basico de la teorfa de contabilidad financiera, estas deben

registrarse como se acordé al inicio del derecho exigible (Castillo et al., 2016).

Segun el principio de realizacion, el monto acordado debe variar para mostrar el efectivo,
el tipo o los servicios de los articulos que lo componen y razonablemente se espera
obtener. Esto indica que se necesitan descuentos, efectos o bonos acordados,
proyecciones de déficit de cobro o irrecuperabilidad. En cuanto a las normas generales
de cuentas por cobrar, estas pueden clasificarse como requisitos inmediatos a plazo corto,
y su disposicion es al instante, en un periodo que no exceda una fecha de balance, excepto
aquellas en las que el periodo normal operativo excede de este periodo, debido a la
revelacion respectiva. Asi, a través de una nota, se realiza este procedimiento en el estado
de situacion financiera o los estados financieros. Las cuentas por cobrar de corto plazo
deberan ser presentadas en dicho estado como activos corrientes después de ser efectivo
y seguir las inversiones en valores negociables. El monto que vence en un afio debe ser

presentado fuera de los activos no corrientes (NIIF, 2014).
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En cuanto a la administracion de cuentas por cobrar, cada area debe contar con una buena
gerencia. Se establece generalmente en tres funciones: planificacion, delegacion y
control. Por ello, la funcién de la administracion de crédito y cobro es detectar las causas
que han generado un efecto negativo en la posicién financiera del cliente y en la
capacidad de realizar los abonos de estos créditos, colaborando en mantener los servicios
que brindan las pymes. La férmula para determinar la rotacion de cuentas por cobrar es
la divisién de ventas anuales de preferencia a crédito y con el saldo promedio de las

cuentas por cobrar (Castillo et al., 2016).

Ademads, para determinar la rotacién de cartera, se lleva a cabo un andlisis de dichas
cuentas. Si hay cuentas vencidas por mucho tiempo, estas ocasionan que la liquidez
medida sea irreal. Para realizar el calculo de rotacion, las ventas anuales al crédito se
dividen entre 360 para encontrar las ventas promedio; luego, las cuentas por cobrar son
divididas entre las ventas diarias a fin de determinar la cantidad de ventas inmovilizadas
por dias en las cuentas por cobrar. Su rotacién es el tiempo promedio de cobro, ya que
refiere el tiempo que la empresa debe esperar, después de realizar una venta para

recuperar el dinero (Acuia, 2018).

Un programa de recoleccion debe brindar velocidad y regularidad en el seguimiento,
ademds de organizarse para obtener un maximo aprovechamiento de los métodos
rutinarios de comunicacién, econémicos y aquellos que requieren un minimo tiempo con
clientes que requieren solo recordatorios ocasionales. Por ello, el cobro es una operacién
realizada por la compafifa para recuperar el valor de la venta realizada al crédito, ya sea
por un producto o servicio. Hablar del sistema de cobranza, es referirse al establecimiento
de objetivos y politicas de cobranza que una determinada compaiiia debe aplicar,
dependiendo de la actividad que estd dedicada. Esto se determina con el fin de que el
producto monetario de las ventas regrese en el correcto plazo, permitiendo el normal

desarrollo empresarial en las operaciones comerciales.

En cuanto a la consideracion de dichos aspectos en un programa recoleccion, la mayor
parte de las empresas usan un informe de vencimiento de cuenta con el fin de identificar
los saldos vencidos. Alli se refleja la problematica que solo muestra saldos que han
expirado. El informe debe mostrar la fecha de vencimiento por adelantado para planificar
las actividades de cobro. La forma de llevar a cabo la cobranza puede variar mucho, pero

no todas presentan un efecto rapido. Generalmente se puede utilizar una forma para
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algunos clientes, aunque no resulta igual para otros. Por eso, se debe usar la accién de

cobranza que genera mds efectivo y la de menor costo (Castillo ez al., 2016).

El area de cobranzas es la que se encarga de llevar a cabo la ejecucion de operaciones
orientadas a gestionar los fondos de la empresa, de acuerdo con los procedimientos y
normas. En ese sentido, son responsables directamente de las entradas y gastos que
administran. La persona a cargo del drea debe acreditar la formacién profesional de nivel
universitario y de experiencia y conocimiento compatibles con la funcion que ejerce. Las
siguientes cualidades son las responsabilidades y atribuciones del drea como administrar
y centralizar la totalidad de los capitales recibidos o recaudados en el campo de sus
obligaciones, coordinar e integrar oportuna y adecuadamente la gestién de fondos con las
areas de sistemas o las relacionadas a las finanzas, lo mismo con las demas areas de
gestion de servicios y recursos; emitir procedimientos y normas internas destinados a
garantizar un apoyo financiero y econémico, adecuado para la gestiéon de la institucion;
establecer escenarios que aseguren el registro correcto y el acceso a la informacién y la
operatividad dentro del sistema computarizado por los responsables de los departamentos
vinculados a la gestion de las operaciones financieras y de tesoreria; y hacer arreglos para
llevar a cabo medidas para monitorear y verificar el uso y estado de los recursos

financieros como arqueos, conciliaciones (De la Parra y Madero, 2015).

La evaluacién del area de cobro incluye el andlisis de la proyeccidon de ingresos, en
funcién al estado y evolucion de los fondos que se administran, la acumulacion, las
transferencias y autorizaciones realizadas para la atencidén bajo estos fondos en cada
periodo mensual. Ademds, en el marco del presupuesto de caja, se indica el
financiamiento obtenido y ejecutado de forma temporal. Su evaluacién incluye los logros
obtenidos en la ejecucion de ingresos y gastos administrados que debe realizarse
periddicamente. Las estrategias de cobro son la unidad de cobros, la gestién de fondos
mediante de cuentas corrientes, los arqueos, la facultad de gestion, las transferencias, las

medidas de seguridad, las conciliaciones y las fianzas (Onate, 2015).

2.2.4 Rentabilidad

Segin Sanchez (2002), la rentabilidad es una nocién aplicada a cualquier
movimiento econdmico que moviliza algunos medios humanos, financieros y materiales
para lograr resultados. Asimismo, se adapta al desempefio que, en un cierto periodo de

tiempo, produce el capital utilizado en una inversion.
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La rentabilidad permite a inversionistas medir sus utilidades, respecto a las inversiones
realizadas para estudiar su ganancia. Si esta es alta, se sugiere seguir con la actividad. Si
esta es baja respecto a la eficiencia de la actividad, se sugiere no continuar y/o analizar
nuevas opciones para invertir o modificar las estrategias dentro de la empresa. Este tipo

de andlisis permite generar la toma de decisiones.

2.3 Base legal y normativa interna de la organizacion

Los entes reguladores y de control dentro del comercio de biocombustibles en su derivado

de petrdleo son los siguientes.
e Ministerio de Energia y Minas

e Organismo Supervisor de la Inversién en Energia y Minas (Osinergmin)
A continuacidn, presentamos las normas y las leyes principales que regulan el comercio

de biocombustibles a nivel nacional.

2.3.1 Osinergmin

a. Ley del Organismo Supervisor de Inversion en Energia - Ley 26734, que en
sus articulos 1 y 2 crea y reconoce a Osinergmin como el érgano supervisor,
fiscalizador y regulador de las actividades relacionadas al subsector de
comercializacién de hidrocarburos a nivel nacional. Ademas, reconoce su
autonomia funcional, administrativa, técnica, financiera y econdmica.
Osinergmin es el encargado de velar por el cumplimiento de las normativas
técnicas y legales vinculadas a actividades de mineria, electricidad e
hidrocarburos, ademds del cumplimiento de la normativa legal y técnica que
relaciona con la conservacion y proteccion medioambiental durante el desarrollo
de dichas actividades. Por tanto, Osinergmin se encarga de fiscalizar y controlar
los procesos de comercializacién, permisos y autorizaciones tanto para
distribuidores mayoristas como minoristas; es decir, sanciona el incumplimiento

de los aspectos legales relacionados al comercio y la venta de combustibles diésel.

b. Resolucion Ministerial N.° 165-2008-MEM-DM, a través del cual se dictan
disposiciones relacionadas a los métodos de ensayo y calidad para medir las
propiedades de los combustibles diésel BS, B2 y B20. En este decreto, se detallan

las caracteristicas, los componentes y niveles de azufre y especificaciones
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2.3.2

técnicas que permitan su comercializacion. Ademas, la ley faculta a Osinergmin
a realizar auditorias de control a las empresas productoras y comercializadoras, a
fin de determinar si cumplen con las condiciones productivas y de
comercializacion. De ser el caso, se deben determinar los diferentes procesos de

certificacion o penalizacion de la empresa.

R.D. N.° 243-2008-EM/DGH (25/12/08) que determina el tiempo de transicién
en el que los agentes del mercado que no tengan autorizaciones de comercio de
diésel B2 y puedan transportar, recibir, despachar almacenar y comercializar este
producto, asi como la autorizacién para combinar progresivamente existencias de
Diésel 2 con B2. La empresa Operador Logistico Garcia S.A.C. comercializa
productos diésel B2 y BS a instituciones del Estado y otras empresas menores,
distribuidoras de este combustible al consumidor final. Por tanto, se encuentra en
la obligacién de contar con las autorizaciones necesarias para comercializar los
productos y, a la vez, verificar si los clientes cuentan con los permisos necesarios

para comercializar.

Resolucion de la Presidencia del Consejo Directivo 035 — 2013, que regula la
metodologia para el cdlculo de multas detallado en el D.S 007-2012-MINAM.
Estas multas estdn relacionadas con los factores de efectos y dafios ambientales,
como la aplicacion en caso de faltas por mal manejo y gestion en el proceso de

comercializacion de productos que pueden ocasionar dafios al ambiente.

Resolucion de la Presidencia del Consejo Directivo 045 — 2013, que regula los
tipos de infracciones y escalas de sancion respecto a la falta de cumplimiento de
los limites maximos permisibles (LMP) para actividades econdmicas del
Organismo de Evaluacion y Fiscalizacion Ambiental (OEFA), entre los cuales se
incluye la comercializacién de hidrocarburos. Esta resolucién faculta a la OEFA
a tipificar y aprobar sanciones y multas relacionadas al incumplimiento de la
normativa de control con la finalidad de garantizar los principios de

proporcionalidad, gradualidad, razonabilidad y no confiscatoriedad.
Indecopi

Ley de Promocion del Mercado de Biocombustibles - Ley 28054, aprobado
por Decreto Supremo N.° 013-2005-EM, que promueve la competencia y el

acceso libre al mercado de comercializacion de biocombustibles y la regulacion
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de los cuidados medioambientales relacionados a este tipo de comercio. Esta ley
promueve las inversiones y comercializaciéon de biocombustibles, entre los que
reconoce el comercio de diésel ecoldgico y biodiésel, siempre que estos cumplan
con los estandares establecidos por la norma técnica peruana aprobada por

Indecopi.

Reglamento para la Comercializacion de Biocombustibles, aprobado
mediante Decreto Supremo N.° 021-2007-EM, la cual promueve un mercado de
libre competencia en el comercio de combustibles con una mejor generacion de
empleo y cuidado medioambiental. Ademas, detalla el reglamento y normativa
relacionados a la comercializacién de biocombustibles. En este reconoce los
requisitos minimos para considerar al diésel y biodiésel como un hidrocarburo
comercial, en base a sus componentes cuyos parametros son regulados por las
normas técnicas peruanas aprobadas por Indecopi o por las normas técnicas
internacionales. Ademds, la ley otorga la responsabilidad de emitir licencias,
autorizaciones y registros para la comercializacion de combustibles al Minem.

Esta ley present6 posteriores modificaciones emitidas en los decretos supremos:

e Decreto Supremo N.° 064-2008-EM, que modifica los articulos 6, 12, 13
relacionadas a la forma de comercializacion de biocombustibles e
hidrocarburos. Entre los principales cambios realizados al reglamento de
comercializacién de biocombustibles, se puede observar que se otorga a
Osinergmin, la funcion de fiscalizacion en la elaboracién de biocombustibles.
También se detallan los requerimientos minimos que deben presentar las

empresas comercializadoras que atienden directamente al publico.

e Decreto Supremo N.° 091-2009-EM, el cual modifica el articulo 6 del
reglamento de comercializaciéon de biocombustibles relacionado a las
autorizaciones para la comercializacion transporte y consumo de combustibles
liquidos. Bajo este decreto supremo, se determiné que Osinergmin es el ente
regulador y controlador para la autorizacion del comercio de combustibles.
Por tanto, las empresas que comercializan estos productos deben contar con

una autorizacion y una péagina de informacion del cliente final

e Decreto Supremo N.° 061-2010-EM, que modifica el art. 4 de la Ley 28054,

que regula a través del Poder Ejecutivo la oportunidad y las condiciones
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relacionadas al uso de biodiésel y etanol, mientras que en el articulo 6 se
designan las normas de regulacién para inspeccion, mantenimiento y limpieza
de equipos e instalaciones. También este decreto presenta modificatorias en

los articulos 7, 8, 9 y 13 de la ley antes mencionada

Decreto Supremo N.° 036-2017-EM., modificatoria a la Ley 26734 que
dispone los niveles mdximos permitidos para la comercializacion de parte del
distribuidor minorista de hidrocarburos (113.56 m*- 30 000 galones) de forma
mensual. Respecto a esta modificatoria, se ha observado que la empresa ha
incurrido en falta, puesto que para la comercializacién de combustibles debe
llenar una ficha de control relacionada al consumidor final, dentro de la pigina
informativa de Osinergmin, a fin de comprobar si este cuenta con los
permisos adecuados para la comercializacion, los limites de almacenamiento
y capacidades de venta de combustible. En esta situacion, la empresa, en
algunas oportunidades, se ha confiado de la palabra del cliente y no ha

verificado dicha informacién, generando multas a la empresa.

2.4 Marco conceptual de la situacion de la problematica

A continuacidn, se detallan las definiciones conceptuales de los principales términos

relacionados a las variables control interno, rentabilidad y gestién de ventas, ademds de

las dimensiones, indicadores y otras definiciones relacionadas con el estudio realizado

Actividad de control: Actuacién establecida mediante procedimientos y politicas
que ayudan a asegurar el desarrollo de las instrucciones de gestion para eliminar
los riesgos que afectan el cumplimiento de los objetivos. Se realiza en los
diferentes niveles de la institucion, en las etapas diferentes de los procesos de un
negocio y en el marco tecnoldgico. Sirve de mecanismo para garantizar el
cumplimiento de objetivos. Pueden ser preventivos y, ademds, pueden cubrir una
gama amplia de actividades automatizadas y manuales. Las actividades de control

forman parte fundamental de los elementos de control interno (COSO, 2013).

Analisis financiero: Evaluacién de la estructura de las fuentes y utilizacién de
recursos financieros, aplicada a fin de implementar las formas de uso de flujos

monetarios y explicar las circunstancias y los problemas que los influyen.
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Control: Mecanismo correctivo y preventivo tomado por la administracién de
una entidad o dependencia que permite detectar y corregir oportunamente las
desviaciones, inconsistencias o ineficiencias en el curso de la formulacién,
implementacion, evaluacién y ejecucion de las acciones. La finalidad es
garantizar el cumplimiento con la normativa que los rige y las estrategias,

politicas, objetivos, metas y asignacion de recursos (RAE, 2014).

Control interno: Proceso desarrollado por los fundadores, lideres u otro personal
de una organizacion. El propdsito es brindar un nivel razonable seguro del logro
de objetivos vinculados a la informacién, las operaciones y el cumplimiento.
Ademads, es un conjunto de reglas, estructuras y procesos que forman la base para
realizar el SCI en una organizacién. El entorno incluye los valores e integridad
organizacionales, ademds de los lineamientos que permitan al directorio ejercer
sus responsabilidades de supervision, la estructura organizativa y la designacion
de responsabilidades y facultades, y el rigor que se aplica a los lineamientos que
miden el desempefio, las recompensas y los incentivos que aumentan la

responsabilidad por el desempefio (COSO, 2013).

COSQO: Iniciativa conjunta de un grupo de organizaciones privadas dedicadas al
desarrollo de fuentes de liderazgo empresarial, a través de la aplicaciéon de
lineamientos y marcos de trabajo en las dreas de CI, lucha contra el fraude y
gestion de riesgos. Es un marco de control interno integrado que busca plantear
una definicién comin de CI y brindar una orientacién para crear y mejorar la
estructura de CI de las organizaciones. Ademds, facilita enfoques sobre los
procesos de evaluacion y la mejora continua de los SCI, asi como la actualizacion,
el contexto de aplicacién a muchos cambios dentro de las empresas y los entornos
operativos. Finalmente, amplificar la implementaciéon de los objetivos
operacionales y de reporte, logrando una cobertura mayor sobre los riesgos que
las organizaciones enfrentan en la actualidad. Ademds, establece cinco
componentes del SCI y 17 principios que representan los conceptos

fundamentales que estdn asociados a estos componentes (Gonzalez, 2015).

Deficiencia de control interno: Ausencia de uno o varios componentes que
minimizan la probabilidad de que la organizacién cumpla sus objetivos. Segun la
NIA 265, es la inexistencia de un control para detectar, prevenir y corregir

representaciones erroneas oportunas en los estados financieros o cuando el control
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se ha disefiado, implementado u operado de una manera no ttil para detectar,
prevenir y corregir imprecisiones en las declaraciones financieras oportunas

(INCP, 2017).

Eficiencia: La utilizacién minima de recursos para alcanzar el uno o mads
objetivos con la gestion de recursos estimados. Esta vinculada al racional uso de
los medios disponibles para lograr una meta. Ademas, es la capacidad de alcanzar
una meta previamente establecida en menor tiempo y con el menor uso posible de

los recursos que resulta ser una optimizacion.

Eficacia: Del latin eficazcia, es la destreza de lograr el efecto esperado o deseado
después de la realizar una accién. Se enmarca en el nivel de alcance de los

objetivos de una empresa y en la capacidad de lograr lo propuesto (RAE, 2014).

Estados financieros: Informes usados por una institucién para informar su
situacion economico — financiera y los cambios que experimenta en un tiempo
determinado. Resulta ttil para la gerencia, administracion, reguladores y otras
partes interesadas en la gestion de dicha institucion. Los estados anuales permiten
al inversionista evaluar si la organizacién cuenta con una estructura solvente o no

y, a la vez, determinar si invertir es o no rentable (economipedia.com, 2019).

Gestion: Actividad profesional que establece los objetivos y los medios para
realizarla, detallar la organizacion de sus sistemas, elaborar estrategias para el
desarrollo y también llevar a cabo la gestion de RR.HH. Es la accién que
representa cualquier deseo o expresion de interés que puede influir en una
situacion determinada, enfatiza en la accidén. Por tanto, consiste en la diferencia
de la administracién, puesto que la considera como una parte o estilo de la

administracién (IFAC, 2019).

Indicador de desempefio: Son instrumentos que brindan informacién
cuantitativa sobre los logros y el desarrollo de un programa, institucién, actividad
o proyecto que favorezca a la comunidad u objeto de intervencién dentro de su
mision y objetivos estratégicos. Los indicadores plantean el nivel de relacion entre
dos o mads variables, los cuales, comparados con anteriores periodos, metas
establecidas o similares productos, permiten inferir sobre la evolucién y los logros

institucionales o programas (MEF, 2019).
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Implementacion: Ejecucion o puesta en marcha de una propuesta, idea o plan
programado que puede ser de diferentes factores como informdtico, de

planeamiento, cientifico, de disefio, politico, algoritmo o estandar.

Implementacion del control interno: Ejecuta pautas, herramientas, criterios,
disposiciones y métodos para la implementacién y regulacion del CI en un drea o
dreas principales, ya sean operativas o administrativas de una institucién con el
fin de fortalecer la organizacién y aportar el logro de los objetivos, promover una
adecuada gestion de los recursos. Los objetos del SCI son 1) proteger los recursos
y activos contra pérdida o uso indebido, ii) cumplir las normas y reglamentos
aplicables a la institucidn; iii) garantizar la confiabilidad e informacién oportuna,
iv) promover y fomentar la practica de los valores institucionales, v) optimizar la
transparencia, eficacia, eficiencia y economia de las operaciones, ademds de la

calidad del servicio (proinversion.gob.pe, 2019).

Manual: Herramienta que contiene informacion basica sobre un determinado
tema y estd relacionado a una institucién, producto u otro, en la cual se detallan
las caracteristicas, funciones, niveles, puestos y perfiles basicos, asi como las
relaciones que se mantienen con otras unidades o agencias externas. Pueden ser

administrativos, técnicos o de orientacion (RAE, 2014).

Manual administrativo: Herramienta administrativa que tiene informacion de la
estructura organizativa de una institucion, en la cual se detallan las funciones de
unidades, niveles de autoridad y responsabilidad, puestos y perfiles basicos, asi
como las relaciones que existen con otras unidades externas. Pueden ser
organizacionales, de politicas, normas, contenido multiple, funciones 'y
operaciones, financieros y sistemas. Comprenden las normas legales,
administrativas y reglamentarias establecidas en el tiempo y su vinculo con las
funciones de la forma y los procedimientos en que la empresa estd organizada.
Esta guia se emplea como herramienta de apoyo para la comunicacién y
organizacién, conteniendo ordenada y sistematicamente la informacién. Se
establecen normas, objetivos, procedimientos y politicas de la empresa,

haciéndolos de utilidad para obtener una eficiente administraciéon (RAE, 2014).

Politicas: Declaraciones de gerencia o consejo que muestran su vision respecto a

lo que se debe ejecutar para realizar el control. Puede estar documentado por
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escrito y expresarse a través de comunicaciones o implicitamente mediante la
toma de decisiones y medidas, pues sirve como base para desarrollar los
procedimientos. Son pautas y reglas bdsicas relacionadas al comportamiento y
procedimiento correcto que se busca en todos los empleados. Constituye una
especie de declaracion de principios, que marcan las bases y fundamentos por los
que debe regirse la organizacion, ademas de plantear las pautas sobre el desarrollo

de los documentos de la empresa (RAE, 2014).

Procedimiento: Medida que hace que una politica sea operativa. Es el
seguimiento de los pasos predefinidos para desarrollar un proceso efectivo. Su fin
debe ser unico y ficil de identificar, aunque pueden existir diferentes
procedimientos que busquen un mismo proposito, cada uno con diferentes etapas

y estructuras que ofrezcan mayor o menor eficiencia (RAE, 2014).

Productividad: Medida econémica que determina la cantidad de servicios y
bienes producidos por cada factor utilizado (capital, tiempo, trabajador, costos,
etc.) en un determinado periodo. La finalidad es medir la eficiencia de produccién
para cada recurso o factor que se ha utilizado, entendiendo que la eficiencia es el
hecho de generar el maximo o mejor rendimiento con un minimo de recursos

(economipedia.com, 2019).

Rentabilidad: Ganancia que se refiere al lucro, beneficio o utilidad que se obtiene
de determinado recurso o inversion. Ademads, es la compensacién o dividendos
recibidos por el dinero invertido en una empresa o negocio y puede ser
representado como porcentaje o valores. Existen dos tipos de rentabilidad: la
econdmica que considera los activos utilizados para generar rentabilidad y la
financiera relacionada a la cantidad de los recursos propios utilizados sin

considerar deudas. (Pérez, 2016)

Riesgo: Posibilidad de ocurrencia de un hecho que influye negativamente en el
alcance de los objetivos. Esta relacionado con la vulnerabilidad, mientras que el

peligro se asocia a la viabilidad del dafio o perjuicio (RAE, 2014).

Seguridad razonable: A pesar de que un plan esté bien planteado, no se puede
garantizar el cumplimiento de los objetivos organizacionales como consecuencia

de las inherentes limitaciones de los sistemas de control (COSO, 2013).
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Sistema de control interno: Plan que propone procedimientos y métodos
coordinados, ademds de acciones adoptadas para que la instituciéon pueda
salvaguardar sus inversiones y verificar qué tan confiables es su informacion.
Busca alcanzar los objetivos y metas que se han establecido y consta de cinco

componentes (COSO 111, 2013).
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CAPITULO 3. METODOLOGIA

Este capitulo detalla los aspectos metodologicos empleados en la tesis y sefiala el
contexto a la hipdtesis segin las variables propuestas, sus dimensiones e indicadores.
Finalmente, se detallan los instrumentos y documentos utilizados en el desarrollo, el
andlisis y el procesamiento de la informacién econdémico financiera de la empresa en

estudio.

3.1. Marco metodolégico

Se ha observado que la empresa ha incurrido en pérdidas econdmicas como
consecuencia de la deficiente gestion de ventas y cobranzas durante los tltimos periodos.
La ausencia de un adecuado control interno sobre estos procesos incide negativamente
en los resultados. Por tanto, se plantea la implementacion de un plan de gestiéon de CI
para el drea de ventas y cobranzas con la finalidad de mejorar la rentabilidad de la
empresa. El principal factor de mejora estard vinculado a la adecuada seleccion de

clientes y el andlisis de riesgos y recupero de las cuentas por cobrar.

3.1.1. Hipotesis

a. Hipotesis general
La implementacion de un sistema de control interno en el drea de ventas,

mejorard la rentabilidad de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C.

b. Hipétesis especificas
La evaluacion del sistema actual de ventas y cobranzas permite mejorar la

rentabilidad de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C.

La elaboracién de una propuesta de mejora en la gestion del drea de ventas

mejorard la rentabilidad de la empresa Operador Logistico Garcia S.A.C.

3.1.2. Variables de estudio

Las variables estan relacionadas al control interno y rentabilidad. Estos se detallan

en la tabla siguiente:
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Tabla 0.1.

Operacionalizacion de las variables

VARIABLES

CONCEPTO

INDICADORES

VARIABLE
INDEPENDIENTE

X. Control interno

Conjunto de reglas, estructuras y procesos que son la
base del SCI dentro de una organizacién. La alta
gerencia y la junta son quienes determinan la
importancia del CI y los estdndares de conducta que
se esperan y fortalecer las expectativas que existen en
los distintos niveles organizacionales. El entorno
incluye los valores e integridad de la organizacion,
ademds de los lineamientos que permiten a la junta
realizar sus responsabilidades de control; la estructura
organizativa y designacion de las responsabilidades y
facultades, ademads del rigor aplicado a los pardmetros
que miden el desempefio, recompensas e incentivos
que aumenten la responsabilidad por el desempefo
(COSO 111, 2013).

X1: Evaluaciéon de
riesgos y actividades
de control.

X2: Monitoreo 'y
supervision de tareas,
actividades y
procesos

X3: Evaluacion del

rendimiento y
desempeno de los
trabajadores

VARIABLE
DEPENDIENTE

Y. Rentabilidad

Nocién aplicada a cualquier accién econdémica que
mueve algunos medios humanos, financieros y
materiales con la finalidad de alcanzar resultados. En
términos generales, la rentabilidad se adapta a la
medida del desempefio que, en un cierto periodo,
produce el capital utilizado. (Sdnchez, 2002).

Y1: Rentabilidad
Econémica

Y2: Rentabilidad
Financiera

Y3: Indicadores
Financieros

Fuente: Elaboracion propia.

a. Variable dependiente

La variable dependiente del estudio es rentabilidad

a.1 Denominacién empresarial

Nocién aplicada a cualquier accion econdmica que moviliza algunos

medios humanos, materiales y financieros con la finalidad de obtener

resultados. Generalmente, la rentabilidad se adapta a la medida del desempeiio

que, en un cierto periodo, produce el capital utilizado (Séanchez, 2002).

La rentabilidad permitird a la empresa medir los resultados econémicos

financieros obtenidos. Respecto a la gestion comercial de ventas realizada en

un periodo determinado, si estos son elevados, se sugiere continuar con sus

expectativas. Sin embargo, si esto son bajos en relacion con la eficiencia de su

actividad, se sugiere no continuar y/o buscar opciones nuevas de inversion o el
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cambio de las estrategias de la propia empresa. Asi, este tipo de andlisis

permite la toma de decisiones.

a.2 Escala de medicion

El sistema de control de gestidn es una herramienta de gran importancia
en los flujos de informacién financiera y no financiera que conduce a la
empresa a tomar decisiones oportunas. Anthony y Govindarajan (2003)
consideraron este tipo de sistema como un aporte para impulsar a las empresas
hacia sus metas a largo plazo, enfocidndose principalmente en la
implementacion estratégica. En cuanto a los resultados financieros, los autores
estan hablando de resultados monetarios como utilidad neta, rendimiento de
recursos propios, entre otros; y, dentro de los no financieros, se encuentran
calidad, participacion de mercado, satisfaccidn, logro de metas y motivacién

del trabajador.

Beltran (1998) indic6 que, dentro del control de gestién, se concibe una
organizacion que funciona y se fundamenta en la conversion de informacion a
una accion proactiva, mediante una efectiva toma de decisiones. Por tanto, es
importante manejar una informacion manejable que permita un agil andlisis.
Esta informacién estd contenida y representada en los indicadores de la

gestion.

Tabla 0.2

Escala de medicion de la variable rentabilidad

Variables Indicadores Escala de medicion
VARIABLE Y1: Rentabilidad Econdmica De razén
DEPENDIENTE Y2: Rentabilidad Financiera De razén

Y. Rentabilidad Y3: Indicadores Financieros De razén

Fuente: Elaboracién propia.

a.3 Indicador financiero/econémico de medicion

En cuanto al cdlculo de rentabilidad, Brealey y Myers (1998) refieren que,
para calificar la eficiencia del uso de activos de una empresa, los analistas

financieros emplean indicadores de rentabilidad.
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Contablemente, la rentabilidad se expresa como el cociente entre el resultado y

capital que se ha invertido para obtener dicho resultado. En este sentido, Sanchez

(2002) refiri6 que es necesario considerar una serie de cuestiones en la medicién

y formulacién de la rentabilidad para desarrollar un indicador significativo de

rentabilidad.

Tabla 0.3

Indicadores

de medicion de la variable rentabilidad

Variables Indicadores Formula

Y1: N Rentabilidad ROA = Utilidad Neta

Econémica Activos Totales

. il Utilidad Neta

VARIABLE giiancierf entablhdad ROE - Patrimonio Neto
DEPENDIENTE
Y. Rentabilidad Utilidad bruta = Ventas — Costo de ventas

Y3: Indicadores Ventas

Financieros . Utilidad bruta — Costos fijos

Ut.adeimp.=
Ventas
UAI — Gastos fin. e impuestos
Ut.neta.=
Ventas

Fuente: Elaboracién propia.

b. Variable independiente - Control interno

La

variable independiente del estudio es el control interno.

b.1 Denominacién empresarial

Conjunto de reglas, estructuras y procesos que forman la base en la cual se
lleva a cabo el SCI dentro de una organizacion. La junta y alta gerencia son
quienes determinan en nivel de importancia del CI y los estandares de conducta
esperados y fortalece las expectativas que existen en los diferentes niveles
organizacionales. El entorno incluye los valores e integridad de la
organizacion, ademads de los lineamientos que permiten a la junta realizar sus
obligaciones de estructura organizativa y designacién de las responsabilidades
y facultades, supervision y el rigor aplicado a los pardmetros que miden el
desempefio, recompensas e incentivos que aumenten la responsabilidad por el

desempeifio (COSO 111, 2013).

Para Alvarez (2007), el CI es un proceso de forma continua, desarrollado e

implementado por la gerencia y otros funcionarios de la organizacion. Este se
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Tabla 0.4

basa en las acciones elegidas para gestionar o realizar las operaciones,
programas, procesos y planes de una organizacién para determinar si se
encuentra en buenas condiciones. Eso incluye la correccion de deficiencias y
la mejora que se puedan aplicar en las operaciones (Alvarez, 2007). Podemos
afirmar que la empresa debe monitorear de forma constante los procesos que
componen las operaciones y, a la vez, evaluar y analizar los resultados
obtenidos. De ese modo, se pueden proponer estrategias y métodos correctivos

que optimicen los resultados y logren las metas y objetivos planteados.

b.2 Escala de medicion

Diariamente se toman decisiones, unas de mucha importancia, otras de menor
relevancia; estas decisiones también pueden ser inmediatas, otras pueden
esperar, de cualquier forma, la mayoria de estas se toman desde determinada
informacién. Davis (1974), citado por Montilva (1999) refiere que la
informacién son datos procesados de manera significativa para el usuario y
que tienen un valor real y visible en la toma de decisiones actuales y futuras;
y afade que, la informacion es un recurso fundamental en cuando se toma

decisiones y se resuelven problemas en una empresa.

Escala de medicion de la variable control interno

Variables Indicadores Escala de Medicion
X1: Evaluacién de riesgos y De razén
actividades de control.

VARIABLE

INDEPENDIENTE X2: Monitoreo y supervision de )

.. De razén
tareas, actividades y procesos

X. Control interno
X3: Evaluacion del rendimiento y .

~ . De razén
desempeio de los trabajadores

Fuente: Elaboracién propia.

b.3 Indicador financiero/econémico de medicion

Para Montilva (1999), la informacién aumenta el conocimiento de un objeto o
hecho y disminuye la incertidumbre de quienes lo utilizan. Dentro de la
organizacion, sirve como base de apoyo en la toma de decisiones, facilitando
al usuario la obtencién de un conocimiento profundo de lo sucedido, lo que

sucede y lo que podria suceder en la organizacion.
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Montilva (1999) destaca la informacion en los procesos de eleccién e
identificacion de acciones adecuadas para solucionar los problemas
especificos. Ademds, refiere que la toma de decisiones se basa en la
informacion como un proceso fundamental dentro de la empresa, pues es el

centro del buen funcionamiento y supervivencia.

Tabla 0.5

Indicadores de medicion de la variable control interno

Variables Indicadores

X1: Evaluacién de

i Ventas
riesgos y _
actividades de Rot.cts x Cob. = Ctas por cobrar
control.
VARIABLE X2: Monitoreo y
INDEPENDIENTE | supervision — de L . costode ventas
tareas, actividades Rotacion de Exist.= Existencias
X. Control Interno y procesos

X3: Evaluacion del

rendimiento y , Creditos dudosos

o Morosidad = —
desempeiio de los Total créditos otorgados
trabajadores

Fuente: Elaboracién propia.

3.2.Poblacién y muestra

Para este estudio de caso, basado en resultados de gestion obtenidos por la empresa
Operador logistico Garcia S.A.C., no se aplicard encuestas, por tanto, se planteara la

poblacion y muestra bajo esta perspectiva.

Eisenhardt (1989) refiri6 que el estudio de caso es una investigacion estratégica destinada
a entender las dindmicas presentes en situaciones singulares, esta puede ser un estudio
basado en un caso dnico o en varios casos, ademds este puede combinar diferentes
métodos de recoleccion de evidencia cuantitativa y/o cualitativa con la finalidad de

describir, verificar o generar alguna teoria.

3.2.1. Unidad de muestreo

En la presente tesis se tomard como unidad de muestreo a Operador Logistico

Garcia S.A.C. y su gestion de ventas para el periodo 2020.
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3.2.2. Poblacion

Este estudio no cuenta con un universo poblacional por ser un estudio de caso.

3.2.3. Muestra

Como refiere Eisenhardt (1989), en los estudios de caso no es necesario

seleccionar una muestra representativa de poblacién, sino una muestra tedrica.

...el objetivo de la muestra tedrica es elegir casos que probablemente pueden replicar o
extender la teorfa emergente... deben adicionarse el nimero de casos hasta la saturacion
de la teoria. (p. 542)

La muestra se encuentra estructurado por los estados financieros declarados por la
empresa para el periodo 2020, los cuales son el motivo del estudio de caso (ver anexos 2,

4,5y7).

Justificando lo anterior, Perry (1998) indic6 que no hay una guia correcta
relacionada a la cantidad de casos que se deben incluir en un estudio de caso. Por tanto,

“esta decision se deja al investigador” (p. 786).

3.3.Diseiio de la investigacion

Para Hernandez (2015) el disefio de la investigacion es un plan basado en el
planteamiento de estrategias que busca la obtencion de informacion, pero esta requiere
una profunda indagacién. Los estudios de tipo descriptivo e interpretativo se encargan de
describir y caracterizar los hechos, fendmenos, individuos o grupos con el propésito de
mostrar la estructura y analizar el comportamiento dentro del entorno analizado y bajo

ciertas circunstancias (Arias, 2006).

La investigacion propuesta responde al método analitico-inductivo, el cual permite
desmembrar un todo, a fin de observar la naturaleza, las causas y los efectos; es decir,
permite emplear la observacién de un fendmeno de manera particular para comprender
la esencia de otro, y explicar, realizar analogias para la comprension del comportamiento

y el establecimiento y propuestas de teorias inéditas (Valderrama, 2013).
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3.3.1. Tipo de investigacion

Esta investigacion es de tipo cuantitativo con un nivel descriptivo-explicativo. Por ello,
se especificardn los componentes de la variable control interno y rentabilidad en la
empresa Operador Logistico Garcia S.A.C. Asimismo, se explicard cémo el modelo de

control facilita una mejor gestion en el drea de ventas y cobranzas.

3.3.2. Descripcion del disefio de investigacion

La descripcion del disefio de investigacion es no experimental, puesto que se realizard sin
la manipulacion deliberada de la informaciéon. Ademads, es de corte transversal, ya que

analiza el estado de una o mds variables en un periodo de tiempo.

3.4.Técnicas e instrumentos
3.4.1. Técnicas

Las técnicas para recolectar datos responden a los siguientes criterios.

e Fichas de control: Se elaboré una ficha de control que permitié realizar un
andlisis previo de la gestion comercial y las operaciones de la empresa. El objetivo
fue determinar los factores y puntos débiles relacionados a las ventas y cobranzas
que existen en la empresa y los efectos que se presentan en los resultados
financieros. Posteriormente, se realizé la aplicacion de la ficha de seguimiento,
luego de aplicarse la propuesta de mejora. Los resultados permitieron analizar los
cambios y beneficios que han generado la propuesta planteada. (Los resultados de

la aplicacion de las fichas se detallan en el anexo 8).

e Técnica de analisis de fuente documental: Segin Zorrilla (1993), esta técnica
se realiza mediante la consulta documental, sea de libros, memorias, periédicos,

revistas, anuarios, codices, registros, constituciones, etc.

e Revision documentaria interna de la contabilidad: Se utiliza para realizar un
andlisis de las operaciones comerciales de compras y ventas, facturas, estados

financieros, entre otros documentos utilizados para el registro contable.
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3.4.2. Instrumentos

Los instrumentos que se utilizaron son cuestionarios, fichas de control y guias de andlisis.
e Estados financieros (ver anexos 2,5y 7)
e (Observacion en campo
e Guias de analisis documental (normativas y regulacion del sector)

e Anilisis de indicadores de gestion (ver anexos 3, 4y 6)

3.5.Recoleccion y procesamiento de los datos empresariales

3.5.1. Técnicas de recoleccion

En primer lugar, se realiz6 un andlisis de estados financieros de la empresa para alcanzar
y obtener un panorama de la actual situacién de la empresa para los dltimos dos periodos.
Asi, se pretende determinar los indicadores de medicion necesarios que determinan las
mds significativas variaciones y cambios a fin de determinar los efectos que ha generado
a la empresa. Por tanto, se realizard un andlisis horizontal y vertical de los estados

financieros.

Asimismo, se hard uso de la informacién de ventas y créditos como hoja de ruta para la
investigacion. Esta serd tomada de los archivos informéticos de gestiéon comercial de la
empresa y de los informes y declaraciones contables de la empresa para los periodos en
andlisis. Posteriormente, se desarrollard un diagndstico e interpretacion de los resultados

obtenidos.

Finalmente, se planteardn proyecciones financieras, basdndose en las perspectivas y
estimaciones de los encargados de la empresa, tomando como referencia la gestién
comercial que se viene realizando. Ademads, se planteardn proyecciones econdémico
financieras basdndose en el plan de mejora propuesto. Estos permitirdn evaluar la
viabilidad del proyecto y llevar un control de evolucién de la mejora planteada a fin de

determinar su efectividad y las decisiones correctivas o de control.

3.5.2. Técnicas de procesamiento
e Se llevara a cabo un analisis cuantitativo de los estados financieros (analisis

horizontal y vertical) del Operador Logistico Garcia S.A.C. durante los periodos
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2018 — 2020. Estos permitirdn medir las tendencias de crecimiento de las
inversiones y la gestion comercial de la empresa.

Se realizard un andlisis de indicadores de gestion y financieros que permitan
determinar las tendencias y la realidad de la empresa frente a las inversiones y
obligaciones.

Se planteard un presupuesto de inversion y estrategias de mejora a fin de
determinar los gastos y costos en los que incurrird la empresa para el desarrollo
del proyecto.

Se plantearan dos escenarios de proyeccion para los proximos cuatro afos de
operaciones. El primero estard enfocado sobre las perspectivas actuales de
crecimiento de la empresa y el segundo sobre las proyecciones con cambios
propuestos. Las perspectivas y variaciones de cambio de esta propuesta se
presentaran frente al escenario real esperado.

Finalmente, se realizard un andlisis comparativo de indicadores de evaluacién
financiera para ambos escenarios, a fin de determinar el mds apropiado. Asi, se
plantea como consigna que, si los resultados obtenidos del VAN y la TIR dentro
de las proyecciones con cambios son mayores a los resultados obtenidos en la
proyeccion real de la empresa, se aceptard la hipétesis planteada y se procedera a

la recomendacidn de otras propuestas que refuercen el proyecto planteado.
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CAPITULO 4. PROPUESTA Y EJECUCION DE MEJORA

4.1.Descripcion del sector

El comercio de combustibles relacionado al sector de venta minorista de
abastecimiento de combustibles para maquinas automotores en negocios especializados
es un rubro en crecimiento constante. Ademds, es un sector muy volatil respecto al precio
que tiene variadas caracteristicas sociales y efectos econdmicos relacionados a la
variacion de los precios internacionales. Durante los afios 2015 — 2020, el costo
internacional de los combustibles fue un tema de importancia y repercusion dentro del
sector transporte e industria, generando alzas significativas en los precios ofertados al
consumidor, a raiz del incremento del valor de crudo a nivel internacional y su tendencia
a mantener los niveles por encima de los US $ 75 ddlares el barril (Repsol, 2021).

Un factor importante dentro del comercio de combustibles es el valor de bisqueda para
el consumidor final, el cual estd influenciado por la dificultad de niveles los factores
precio-calidad ofrecidos por los puntos de comercializadores (Osinergmin, 2017). El
suministro de combustibles, relacionado a la comercializacién de diésel, muestra una
compleja y atomizada cadena desde su etapa de produccion hasta que llega al consumidor

final. Esta es conocida como downstream.

La cadena de valor de hidrocarburos downstream contempla las actividades de refinacion,
almacenamiento y comercio al por mayor y menor. En el Perd, existen 14 distribuidoras
mayoristas de estos combustibles. Existen cerca de 672 locales comerciales y 2698
estaciones de servicio correctamente formalizadas a nivel nacional quienes se encargan
de comercializar el combustible al consumidor, sea bajo la modalidad de venta en

estacion de servicios o por despacho terrestre.

Cabe senalar que los precios son determinados por cuatro agentes: refinacién, mayoristas,
minoristas y costos e impuestos de logistico. Dentro del sector de venta de combustibles
en el Peru, la relacion y evolucidn de precios no es muy variable y no es influenciada por
los precios internacionales; es decir, muchas veces los precios finales no presentan
tendencias de baja como en otros mercados o precios internacionales o no son
influenciados por los impuestos. De lo contrario, varian e incrementan cuando en el
mercado internacional se presentan variaciones y crecimiento de los precios de
combustibles. Por tanto, quienes favorecen sus ganancias son las empresas

comercializadoras de combustibles liquidos en la mayor parte de regiones a nivel
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nacional. Asimismo, la oferta, las relaciones comerciales, los comportamientos
estratégicos y la tecnologia de los participantes crean barreras tecnoldgicas y econdmicas
que limitan la entrada de competidores nuevos, lo que permite a las empresas tener y

mantener el poder en el mercado y la influencia en sus precios (Osinergmin, 2017).

La industria del petrdleo estd dividida en tres sectores principales: downstream, upstream
y midstream. En el primero, se realiza el refinado de petrdleo crudo, procesamiento y
purificado de gas natural, el comercio y distribucion de gas y los derivados de petrdleo
crudo. En este mismo sector se incluyen a los consumidores de diésel, gasolina, entre
otros combustibles liquidos derivados. Bajo esta premisa, se puede confirmar que
Operador Logistico Garcia S.A.C. cuenta con las caracteristicas de la cadena de valor
para este sector en el mercado de combustibles mediante sus estaciones y canal de flotas

de reparto hasta el consumidor final.

A nivel nacional, el diésel es el combustible liquido con mds demanda y representa el
46% del total de combustibles que se consume en el pais. Ademas, el sector con mayor
demanda es el sector de transporte con 68% de lo que se consume, seguido de la mineria

con 13% (Osinergmin, 2017).

Operador Logistico Garcia S.A.C. fue creada en el afio 2013, siendo los propietarios
fundadores un grupo familiar. Duefios de cisternas con conocimiento en el rubro de venta
de combustibles, se enfocaron especialmente en la venta de diésel B5 y S50, al por mayor
y menor a nivel nacional, enfocdndose en el mercado privado y puiblico. El personal que
labora en la empresa lo componen tres trabajadores registrados en planilla y seis operarios
contratados bajo la modalidad de recibos por honorarios. Para cubrir sus necesidades
logisticas se requiere un mayor nimero de operaciones y, por eso, la empresa contrata
servicios externos. Se ha observado que la empresa no cuenta con un buen manejo de
gestion relacionado al SCI en el drea de ventas que le permita encaminarse a una
organizacién adecuada. Ademds, el personal desarrolla las tareas de forma empirica, y no

cumple con los procedimientos planteados dentro del manual de funciones.

Respecto a la estructura orgdnica de la empresa, esta no presenta un organigrama
establecido, ya que todas las funciones de organizacién y mando estd a cargo del
administrador, quien designa funciones segun las necesidades del momento. Ademds, no
cuenta con un personal correctamente asignado por dreas laborales, solo tiene definida el

area de reparto y almacén, siendo las otras funciones de venta (un solo encargado,
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asignado segun las necesidades) y logistica (las coordinaciones con los proveedores)
dirigidas por el mismo administrador, pero sin estructuras orgdnicas ni especificas para
dichas dreas. Por tanto, el estudio busca implementar un drea de ventas correctamente

disefiada para las funciones que se requieren.

Figura 0.1

Organigrama de la empresa

Contador Administrador
|
| ] ]
Almacén Area comercial Ar ca d.e
mantenimiento
C Mantenimiento
— ompras q .
e equipos
Ventas 'y
cobranzas
— Distribucién

Fuente: Operador Logistico Garcia S.A.C.

4.2.Diagnostico del caso empresarial

Se detalla, a continuacion, el diagnéstico de los resultados de la empresa durante el
periodo de estudio 2018 — 2020 que permite observar la situacién comercial y el estado
de recupero de los capitales invertidos. Se realiza un anélisis horizontal y vertical de los
estados financieros. Estos permitieron determinar la situacion financiera que atraviesa la

empresa y los factores que han llevado a la empresa a obtener estos resultados.

4.2.1. Identificacion de la problematica empresarial

Durante los periodos 2018 — 2020, la empresa ha presentado un crecimiento en la
gestion de ventas. A la vez se incrementd significativamente las cuentas por cobrar. Al
cierre del 2019, el aumento de las ventas al crédito y la deficiente gestion de control de

la cartera, generaron un 35% de crecimiento en las cuentas morosas y, para el 2020, se
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representa un 42.97% de mora. Estos resultados son consecuencia del deficiente proceso
de evaluacion de los clientes, ya que la necesidad de incrementar los niveles de venta en
la empresa conllevé a que no se aplique los filtros correspondientes sobre los estandares
que indican las entidades fiscalizadoras como Osinergmin y Sunat. Ademads, un efecto
adicional a este problema fue que la empresa sea sancionada por incurrir en faltas

relacionadas a las normas establecidas, generando gastos que afectaron su rentabilidad.

Como consecuencia del incremento de las cuentas por cobrar durante el 2019, la empresa
presentd una reduccién del efectivo disponible en la cuenta caja y bancos que fue un
5.81% menor al 2018. En el 2019, se presentdé una disminuciéon del 10.63% de los
disponibles en caja, afectando los indicadores de gestion y la capacidad de utilizacién de

los disponibles.

Otro factor que perjudica la gestion de ventas es la estructura de los contratos de venta y
comercializacién que celebra la empresa con los clientes, ya que estos no brindan las
garantias necesarias para ejecutar una recuperacién oportuna de los créditos. El
incumplimiento de pago de las ventas a crédito, segun las cldusulas del contrato, provoca
que esta cartera morosidad se mantenga alta durante mucho tiempo. Al respecto, una de
las principales causas relacionadas al tema de contratos es la falta de preparacion y
organizacion que afecta la eficiencia de los trabajadores, puesto que no se cuenta con
politicas eficaces y eficientes que estandaricen los procesos de venta y reduzcan los

riesgos de irrecuperabilidad de las ventas al crédito

La calidad de la gestion de ventas se ve afectada por dos factores: el primero, se relaciona
a la mala gestion de la cartera de clientes, ya que la empresa, al aplicar estrategias de
crecimiento de ventas, no consideré parametros de control que les permitan seleccionar
adecuadamente a los nuevos clientes, bajo estindares de capacidad y voluntad de pago.
Por eso, algunos de estos no cumplian con las caracteristicas necesarias para ser sujetos

de crédito.

El segundo factor se relaciona con la gestion de personal de ventas, pues la empresa no
cuenta con un drea especializada para realizar la gestion comercial de ventas. Las
personas encargadas de la gestion comercial no cuentan con la preparacion necesaria ni
los mecanismos de gestién apropiados para realizar una adecuada gestioén de ventas. Por
ello, incurren en una mala evaluacién de clientes y no se realiza un control adecuado de

la documentacién (permisos, licencias, garantias financieras) presentada por los clientes
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antes de otorgarles los créditos por venta. Ademads, no se realizan contratos con cldusulas
que garanticen el retorno de los créditos otorgados y no se realiza un seguimiento de

cobranza apropiado en facturas atrasadas.

Segun el andlisis desarrollado dentro de esta investigacion, se ha observado que no se
cuenta con un buen manejo de gestion relacionado al CI, especificamente en la gestién
de ventas para que la empresa se encamine a una adecuada organizacién. El personal
desarrolla las funciones de manera empirica y no cumple los procedimientos de gestion
forma adecuada, ya que no cuentan con un adecuado manual de funciones ni la suficiente
preparacion que les permita gestionar adecuadamente la cartera de clientes de la empresa,

sobre todo en el caso de nuevos clientes y las facturas al crédito.

4.2.2. Monetizacion de la problematica empresarial

Operador Logistico S.A.C ha mostrado un incremento importante en sus
inversiones al cierre del 2019 y 2020 producto de la estrategia orientada al crecimiento
de ventas sin medir los niveles de riesgo, lo cual genera la deficiente evaluacién de
clientes que conlleva al incumplimiento de los créditos. Los resultados se reflejan en la
disponibilidad de efectivo de la cuenta de caja y bancos, la cual representa solo el 9.94%
y 8.13% del total de las inversiones para el 2019 y 2020. Ademds, se ha presentado un
incremento en las cuentas por cobrar. Esta situacion aumenta el riesgo de recupero de

las ventas al crédito.

Se ha podido observar que las existencias de la empresa presentaron un incremento en
sus inversiones. Esta cuenta ha generado mayor participacién respecto a los activos
totales (43.18% y 40.75%, respectivamente), seguida de las cuentas por cobrar que tienen

una participacion del 22.78% y 29.54% del total de las inversiones, respectivamente para

los periodos 2019 y 2020.

En el caso de las obligaciones de la empresa, para el 2019 se represento el 82%
de las inversiones; y el 2020 tuvieron una participacién del 83.90%. Uno de los factores
de incremento de estas obligaciones ha sido la falta de recupero de las ventas al crédito
y los retrasos de pago de otras facturas por parte de los clientes de la empresa. Estos
afectaron los efectivos disponibles para la inversion, los cuales obligaron a los
inversionistas a buscar financiamientos bancarios que representan el 25.42% de los
activos para 2019 y el 24.87% en 2020. Estos fueron utilizados para cubrir gastos

operativos. Ademads, la falta de efectivo gener6 la solicitud de créditos a terceros para
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cubrir bienes y servicios que son parte de las operaciones de la empresa. Esta cuenta ha
generado una mayor participacion en las inversiones (55.85% y 46.72%,

respectivamente).

Finalmente, la falta de recupero en las ventas al crédito por parte de la empresa
ha generado un bajo nivel de inversiones de la empresa. La gestiéon de recupero de las
facturas por cobrar morosas ocasionaron sobrecostos en la gestion de cobranzas, cuyos
efectos redujeron las utilidades por periodo, afectando el patrimonio de la empresa. Al
cierre del 2019 represento solo el 17.98% del total de los activos; para el 2020 estas

inversiones solo representaron el 16.10% (ver andlisis comparativo en el anexo 3).

Figura 0.2

Distribucion del estado de situacion financiera comparado 2018 — 2020

Estado de Situacidén Financiera
Comparado 2018 - 2020
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Nota. Estados financieros de Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.

En las operaciones comerciales de la empresa, comparadas en el 2018, se ha
podido observar que para el 2019 las ventas presentaron un incremento del 7.94%,
mientras que los costos se redujeron en un 2.54%, llegando a representar un costo
variable del 85.58%, a pesar de los esfuerzos de la empresa de mejorar su rentabilidad
mediante la bisqueda de nuevos clientes que amplien su cartera de clientes y mejoren
sus niveles de ventas. En el caso de los costos de ventas que representaron un 2.96% del
valor de ventas, porcentaje de participaciéon mayor, el incremento se vio afectado
principalmente en los desembolsos adicionales para realizar la gestiéon de cobranzas por
créditos y facturas atrasadas. Asi, los gastos administrativos tuvieron un incremento de
4.86% de los ingresos. Todo lo anterior gener6 el 4.36% de la rentabilidad neta; es decir,

una reduccion del 15.87% menos de los valores de las utilidades de la empresa para el
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2019. Por tanto, se ha confirmado que los efectos de la deficiente gestion de ventas y
cobranzas afectaron los niveles de rentabilidad para este periodo, a pesar de presentar

incrementos en las ventas (ver andlisis comparativo en el anexo 6).

Para el 2020, las ventas presentaron un incremento del 62.32%, mientras que los
costos se incrementaron en un 61.79%; es decir, los costos variables representaron el
89.79%. Al igual que el periodo 2019, los esfuerzos de la empresa de mejorar la
rentabilidad, generaron deficiencias en la gestion de ventas y otorgamiento de créditos a
clientes, a quienes no se les filtr6 adecuadamente sus antecedentes, ya que presentaron
problemas en el pago de sus obligaciones con la empresa. Esto ocasiond la necesidad de
realizar inversiones adicionales para realizar la gestion de cobranzas, incrementando los
costos de venta utilizados principalmente en la cobranza de las facturas atrasadas. Todo
ello represent6 un 6.91% del total de los ingresos, mientras que los gastos
administrativos se redujeron al 2.45% de los ingresos, dejando una utilidad neta del
0.47% del total de los ingresos; es decir, el 86.41% menos de los valores de las utilidades
de la empresa respecto al 2018, a pesar de presentar incrementos en las ventas (ver

andlisis comparativo en el anexo 6).

Figura 0.3

Distribucion del estado de resultados integrales comparado 2018 — 2020
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Nota. Estados financieros de Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.

Si bien se puede observar que las inversiones de la empresa se han incrementado para los
periodos 2019 — 2020, estas inversiones se ven reflejadas en las cuentas por cobrar, sobre
todo en las cuentas atrasadas y en el incremento de las exigencias para la

comercializacién. Resulta importante recalcar que la estrategia de la empresa fue el
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incremento de los niveles de ventas a través de la ampliacion de la cartera de clientes. A
diferencia de estas cuentas, los disponibles en caja y bancos representaron una reduccion
del 5.81% y del 10.63% para el 2019 y 2020 respectivamente, lo cual no se justifica a

pesar del incremento de las ventas (ver andlisis comparativo en el anexo 3).

Estos resultados han afectado los indicadores de gestion para los periodos 2019 — 2020.
Por ejemplo, la rotacion de las cuentas por cobrar cambi6 de 39.66 dias a 81.95 en el
2019 y a 82.02 dias para el 2020, lo mismo se muestra en los indicadores de rotacién por
inventarios y de activos. Caso contrario se muestra una reduccion en las rotaciones por
caja y bancos que varian de 40.98 a 35.76 y 22.57 dias, respectivamente (ver anexo 4)

como se muestra en el grafico:

Figura 0.4

Indicadores de gestion 2018 — 2020 (ratios)
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Nota. Estados financieros de Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.

La deficiente gestion de ventas y cobranzas que presenta la empresa, la cual conlleva
desembolsos para el proceso de cobranzas a clientes morosos, también afecta otros
indicadores financieros como el estado de situacién financiera que se relaciona con la
reduccién de los resultados netos obtenidos. Por eso, con la reduccion de efectivo
registrado en la cuenta caja y bancos, ademds del incremento de los créditos atrasados
incrementa las cuentas por cobrar, se generan variaciones en los indicadores de liquidez,
sobre todo en las prueba defensiva y prueba dcida que se ven reducidas para el 2019 y

2020 respecto al 2018 (ver andlisis comparativo en el anexo 4).
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Figura 0.5

Indicadores de liquidez 2018 — 2020 (ratios)

RATIOS DE LIQUIDEZ

180 350,000

1.54 1.51

— 300,000
278,305 289,228

250,000

1.60

1.40

1.20

1,00 200,000

210,699

0.80 150,000

0.63

0.57
0.60
100,000

0.40 0.29

0.20 0.12 0.10 50,000

0.00

o

2018 2020

m—IQUIDEZ GENERAL (AC/PC) WSS PRUEBA ACIDA ({AC-1)/PC) PRUE

Nota. Estados financieros de Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.

Si bien la figura 4.5 muestra un incremento los indicadores de liquidez general y capital
de trabajo, esto no necesariamente se presenta en base a una mejora de capital propio que
beneficie a los activos de la empresa, sino que es consecuencia de los préstamos obtenidos
por la empresa que muestran incluso un incremento en las obligaciones financieras (ver
andlisis comparativo en el anexo 3). Como medida para mantener sus operaciones y
combuatir los efectos que la pandemia Covid-19 viene ocasionando a las empresas y su
gestién comercial. Esto increment6 los indicadores de solvencia de la empresa (anexo 4);
por ello, es importante recalcar que el Estado a través de programas como Reactiva Perd,
ha brindado beneficios y apoyo de financiamiento econdmico, también a algunas
empresas peruanas para combatir los efectos de la pandemia para los periodos 2020 y

2021.
Figura 0.6
Indicadores de solvencia 2018 — 2020 (ratios)
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Nota. Estados financieros de Operador Logistico Garcia S.A.C.
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Fuente: Elaboracién propia.

Otro problema que se genera por la ausencia de un plan de gestion de las ventas adecuado
son los incrementos en costos operativos de la empresa. Estos se generaron a raiz del
incremento de las inversiones de la gestion de cobranzas y el incremento de los gastos
financieros relacionados a los intereses que se generan por los retrasos en los clientes de

la empresa (ver tablas 4.4 y 4.5).

Finalmente, existe un incremento de costos en la empresa como consecuencia de la
merma y los derrames durante la entrega del petréleo. Esto ocurre porque el personal de
ventas a cargo de la distribucion y entrega del producto no se encuentra capacitado de
forma adecuada y, durante el proceso de entrega, maniobra mal los productos vendidos,
ocasionando sobrecostos en las ventas. Ademds, es importante tener en cuenta que la
variacion del tipo de cambio, ya que el petréleo es un producto cotizado en moneda

extranjera y los precios se vinculan a la cotizacién en bolsa.

En conclusién, los resultados de gestion de la empresa han generado una reduccién de
los indicadores de rentabilidad. El ROE se redujo del 38.14% al 24.29% y 3.78% entre
el 2018 y 2020. EI ROA también se redujo del 10.38% al 4.37% y 0.61%. Por ultimo, la
utilidad neta se redujo del 5.60% al 4.36% y 0.47 para los periodos analizados, aun

cuando la empresa presentd un incremento de las ventas (ver anexo 4).

Figura 0.7

Indicadores de rentabilidad 2018 — 2020 (ratios)
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Nota. Estados financieros de Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracion propia.
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La ficha de control aplicada (ver anexo 8) también ha permitido identificar las causas
relacionadas con la problemdtica que afecta la gestion de ventas y cobranzas para la
empresa. En primer lugar, se constaté que no existe un adecuado manual de CI que
permita gestionar y optimizar los procesos de ventas, seleccion de clientes, recupero de

las cuentas por cobrar y minimizacion de posibles incumplimientos de pago.

Asimismo, se observo la influencia de factores importantes como la falta de filtros
adecuados en la evaluacion de los clientes, el incremento de las lineas de crédito a los
clientes antiguos y nuevos clientes (ver anexo 8), los cuales afectaron el incremento de
las cuentas por cobrar. En la biisqueda de incrementar los niveles de venta, la empresa
incurrié en una deficiente evaluacion de los clientes, los cuales deben cumplir con los
requisitos de seguridad y permisos que algunas veces no cumplen, generandoles multas
y sanciones que afectan a la empresa con multas por conceptos de incumplimiento de
protocolos y controles de venta. Por ello, se generé un incremento de los gastos por

concepto de multas valorizado en S/ 6 225 soles (1.5 UIT).

Ademads, el incremento de los créditos incobrables registré un valor de S/ 125 094.84
soles en créditos morosos para el 2019 y se elevaron a S/ 228 025.59 soles para el 2020
(anexo 7). También un gasto financiero representd un valor de S/ 31 273.71 soles para el
2019 y de S/ 57 006.35 en 2020, demostrando un efecto negativo en los resultados

financieros.

4.3. Propuesta de mejora

En esta etapa, se detall6 la propuesta implementada para mejorar la realidad situacional
de la empresa. Se llevo a cabo la implementacion de un SCI, el cual mejord su gestion de
ventas y cobranzas y los resultados econdmicos financieros de la empresa que fueron
evaluados a través de proyecciones de estados financieros y una evaluacién econdmica

que midio la viabilidad de la propuesta planteada.

4.3.1. Objetivos

Se busc6 implementar un SCI en la gestién de las ventas de Operador Logistico
Garcia S.A.C. con la finalidad de mejorar productividad y eficiencia en la gestion de
ventas y, asi, incrementar los beneficios y la rentabilidad. Ademas, se aplicaron medidas

correctivas para disminuir las deficiencias que se han presentado durante las ventas y
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cobranzas. Por tanto, la implementaciéon del sistema de control sirvi6 como una

herramienta para generar buenos resultados en la empresa.

4.3.2. Diagrama del proyecto de mejora

A continuacién, se presenta la determinaciéon de los elementos analiticos

distintivos de la problemética empresarial para el presente estudio.

a. Conceptos operativos

El uso y conocimiento de conceptos operativos fue un factor determinante para

entender y proponer componentes necesarios para el sistema de gestion y mejorar

la gestion empresarial. Por tanto, fue necesario entender el funcionamiento de los

conceptos operativos.

Control interno: Proceso de forma continua llevado a cabo e
implementado por la gerencia y otros funcionarios de la organizacion. Se
basa en las acciones elegidas por la gerencia con la finalidad de dirigir o
realizar las operaciones, programas, procesos y proyectos de una
organizacion para determinar si estd en buenas condiciones como la
correccion de deficiencias y la mejora que se aplica en las operaciones

(Alvarez, 2007).

Gestion de ventas: Consecuencia del trabajo empresarial para atraer
clientes dispuestos a pagar por el producto / servicio ofrecido porque cubre
parte de las necesidades y estdn dispuestos a pagar un precio (Garrido y

Paiva, 2015).

Gestion de cobranzas: Actividad que determina la eficiencia de una
entidad en su conjunto. Esta referida a la administracion eficaz del capital
de trabajo invertido dentro de las cuentas por cobrar a clientes, las pautas

de cobranza y su pronto recupero (Calderén, 2016).

Rentabilidad: Nocién aplicada a una accién econdémica que moviliza
medios materiales, humanos y financieros para obtener resultados. Se
adapta a la medida del desempefio que, en un cierto periodo de tiempo,

produce el capital (Sanchez, 2002).

b. Mapa conceptual
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Las buenas précticas del control interno estan relacionadas principalmente con las
propuestas planteadas en COSO III actualizadas en su informe del 2015. Ademas,
existen investigaciones que permiten entender, desde una perspectiva empresarial,
los beneficios que brinda en la gestion empresarial de una empresa como los
realizados por Mantilla (2007) vy Alvarez (2007). Estos conceptos fueron
analizados y sirvieron de guia. Se resalta el establecimiento de objetivos claros
que permiten mitigar y controlar los riesgos del proceso comercial. Las opiniones
y los aportes de estos autores fueron aplicados o comparados al estudio. Ademas,
el modelo recomendé el andlisis de la informacidn de la empresa en la gestion de
los procesos y los estados financieros. Estos sirvieron para las decisiones a tomar
respecto a las estrategias y objetivos planteados para el proceso de ventas y
cobranzas. Adicionalmente, los estudios por Garrido y Paiva (2024), Calderén
(2016), De la Parra y Madero (2015), entre otros, sirvieron para determinar los
principales indicadores de gestion que miden la eficiencia de la empresa y mejorar

la calidad del sistema propuesto.

Para determinar los factores influyentes en la variable rentabilidad, la
investigacion de Sanchez (2002) sirvi6 de guia, reforzé el andlisis de
recomendaciones y las normas contables que permitieron medir los indicadores,
teniendo en cuenta las normas contables reguladas por Sunat y que son

fundamentadas en las NIC, NIFF y NIA.

Figura 0.8

Mapa conceptual del proyecto de mejora
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Prupuesta [ Phn de gestion de Control Interna en el Area de Ventas y Cobranzas de la Empresa Corparacion Logistica Garcla SAC ]

Fuente: Elaboracién propia.
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c. Diagrama de Ishikawa
Se presentd el diagnostico causa-efecto sobre la situacion relacionada a la gestion de
ventas y cobranzas. Respecto al factor de recursos humanos, se pudo observar que el
personal no se encuentra acorde a los lineamientos, pues no se cuente con normativa y
politicas adecuadas por cada drea y proceso funcional. Sin un manual de procedimientos
podri dificultar el seguimiento continuo del proceso del drea en estudio. Respecto al
producto, se demostré que existian sobrecostos generados por pérdidas en merma,
traslado y entrega de los productos. Ademds, se constaté que existe una baja
comunicacion entre el drea de venta y despacho, lo cual dificultaba la eficiencia de los

procesos comerciales y generaba pérdidas y bajas en las utilidades de la empresa.

Respecto a los clientes, se demostr6 mayores fallas y efectos negativos respecto a la
gestion comercial. Se observo la ausencia de filtros adecuados que permitian analizar la
capacidad y voluntad de pago, ademds del incumplimiento de requisitos y permisos
necesarios que se requieren para operar. Las situaciones generaron un inadecuado
seguimiento de las cuentas por cobrar, lo cual ocasioné retrasos en el recupero de los
créditos e increment6 sus niveles entre los periodos, superando los Ilimites de
recuperacion planteados (120 dias) e incrementando los ratios de rotacién de las cuentas

por cobrar.

Respecto a las finanzas, se pudo observar que no existen politicas adecuadas, una
estandarizacion de precios y costos, ademds se comprobd un incremento en los
indicadores de gestién de cuentas por cobrar. Por dltimo, respecto a la gestion tributaria,
se presentaron problemas en la aplicacion de filtros que determinaban si los clientes
cumplian con los requisitos necesarios estipulados por los entes reguladores y de control.
Para no incurrir en sanciones que pueden afectar a la empresa, como parte del proceso

correctivo, se ha generado multas y sobrecostos en reparos tributarios.
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Figura 0.9

Diagrama causa efecto
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4.3.3. Proyecto de mejora

Segun el analisis situacional, se pudo observar un deficiente sistema de gestion de control.

Por tanto, se plantearon algunas propuestas de mejora.

A. REDISENO PROCESO DE VENTA DE LA EMPRESA

Se plante6 un rediseiio en el proceso de ventas que tuvo una duracion de tres

meses. Se conforma de dos etapas del proyecto.

Diagnéstico proceso de seleccion y control de clientes: Se realizé un
diagndstico de la gestion de ventas, se evaluaron las técnicas y métodos
de seleccidon de clientes, los historiales de relacion comercial, como ha
venido evolucionando las negociaciones comerciales entre la empresa y
los clientes, los resultados (Ver anexo 8) y finalmente los niveles de
endeudamiento y cumplimiento de compromisos de los clientes (Anexo
9), y sus efectos que estas relaciones comerciales ha tenido en sus

resultados.

La falta de capacitacion, experiencia o desinterés del personal del
area, ademds de una ausencia clara de politicas y procedimientos que
regulen la gestion demostraron tener mucha influencia en los resultados,
puesto que los indicadores crecimiento solo generaron un importante
incremento en las facturas y clientes morosos, por ello se capacité al
personal para mejorar sus capacidades de evaluacién y alinear los pasos y

procesos de seleccion de clientes y otorgamiento de créditos.

Se desarrollé e implementd un manual de procedimientos el cual
contiene las caracteristicas sobre cada etapa y procesos para el correcto
desarrollo de las operaciones; este fue revisado por la gerencia y por un
especialista en el tema, con el fin de que cumpla los estdndares y

lineamientos de los entes reguladores del sector.

Anadlisis de resultados de la mejora propuesta: Una vez aplicadas las
propuestas, los resultados del diagndstico determinaron los efectos
econdmicos financieros que han presentado estas relaciones comerciales
con los clientes. Posteriormente, se plantearon las propuestas de cambio

que permitieron mejorar la gestion. Estas propuestas se fundamentaron en
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el redisefio de requisitos minimos que deben presentar los clientes,
basdndose en lo necesario. Ademads, se incluyeron filtros de evaluacioén
como visitas de campo del personal de ventas y cobranzas para verificar
las referencias cualitativas y cuantitativas de los clientes. Estos
garantizaron la veracidad de informacion para el otorgamiento de crédito.
Ademads, se realizaron simulaciones proyectadas de los estados financieros
(ver tablas 4.6 y 4.7). Con el fin de determinar los posibles escenarios de
ocurrencia y los efectos de las propuestas planteadas sobre los indicadores,

se pudo determinar la viabilidad de las mejoras planteadas (ver anexo 10).

¢ Ejecucion de mejoras al proceso de ventas y cobranzas: La etapa de
mejoras estuvo compuesta por dos partes. Ademds, este proceso de

ejecucion tuvo un tiempo de duracién de nueve meses.

e Ejecucion de cambios al proceso: Estos cambios se realizaron de forma
constante mediante la aplicacion de técnicas de venta y cobranza dictadas
al personal de drea y administrativo. Se realizaron talleres de formacion
que les permitieron mejorar cualidades y habilidades en la evaluacion de
clientes. Ademas, se les brind6 una formacion relacionada a la gestion de
cobranza que les permitié obtener resultados satisfactorios en la

recuperacion del capital generado por las ventas y créditos otorgados.

e Seguimiento y control de cambios: Se realizé un seguimiento constante
de la evolucién y gestion de los trabajadores del drea de gestion comercial.
Por eso, se implementaron variables de medicidén que permitieron obtener
indicadores relacionados a los logros y defectos dentro de la gestion
realizada, a fin de evaluar, analizar y plantear medidas correctivas que
permitan lograr mejores resultados de gestion o, de ser el caso,
reestructurar las funciones del personal que permitan mejorar la gestion

de ventas y cobranzas.

B. IMPLEMENTACION DE PLAN DE CONTROL INTERNO

Con la implementaciéon del CI fue posible minimizar los riesgos de
incobrabilidad que son una amenaza constante. Por tanto, se propusieron dos
acciones esenciales dentro del proceso de mejora. Todo este proceso tuvo una

duracion de nueve meses.
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Implementacion de un manual de procedimientos area de ventas:
Se incluyeron métodos y acciones de control interno bajo politicas,
normas, procedimientos que permitieron una adecuada ejecucion de
la gestion. Asi, se obtuvieron mayores ganancias que beneficiardn a

los gerentes y trabajadores.

Entrenamiento, medicion, seguimiento y control: El personal de
cada drea serd capacitado y evaluado segin sus capacidades para
aprovechar su desempefio en la gestion de ventas y cobranzas, y
puedan desempefiarse de manera eficiente para el bienestar de la
empresa. También fue necesario la asignacién de un encargado de
area que se responsabilice del seguimiento, evaluacién y control
adecuado del proceso y que informe oportunamente los logros de la
gestion a la gerencia. Asi, se pudo medir el desempefio del area y el
logro de las metas, los objetivos planteados, los costos para la
elaboracién del manual de funciones y el plan de seguimiento y

control que se detallan en la tabla 4.1.
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Figura 0.10

Flujograma de implementacion de propuestas de mejora
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4.3.4. Monetizacion del proyecto de mejora

Para la correcta ejecucion de la propuesta de mejora fue necesaria una inversion de S/ 29
500 soles, los cuales estuvieron distribuidos entre las tres acciones propuestas. Para el
redisefio de los procesos de cobranza fue necesaria una inversion de S/ 6 000.00 sole. Las
acciones de ejecucion de las mejoras del proceso de cobranza requirieron una inversion
de S/ 12 000.00 soles y la capacitacion tuvo un costo de inversion de S/ 11 500.00 soles.
Estas inversiones garantizaron un adecuado desarrollo de la mejora de gestién de ventas

y cobranzas.

Tabla 0.1

Presupuesto de inversion para la propuesta de mejora

PRESUPUESTO
DETALLE DE ACTIVIDAD IMPORTE
REDISENO DE PROCESO DE COBRANZA S/ 6 000.00
DIAGNOSTICO 2500.00
ANALISIS Y VALIDACION DE PROPUESTA DE MEJORA 3500.00
EJECUCION DE MEJORAS AL PROCESO DE COBRANZA S/ 12 000.00
EJECUCION DE CAMBIOS AL PROCESO Y ELABORACION DE MANUAL DE 6 500.00
FUNCIONES
SEGUIMIENTO Y CONTROL DE CAMBIOS 5 500.00
CAPACITACION S/ 11500.00
ENTRENAMIENTO EN NUEVO PROCESO
S/ 6 500.00
ENTRENAMIENTO EN MEDICION, SEGUIMIENTO Y CONTROL S/ 5 000.00
TOTAL S/ 29 500.00

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 0.11

Diagrama de Gantt - Ejecucion de la propuesta de mejora
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4.4.Resultados del proyecto de mejora

La proyeccién de resultados obtenidos se presentd sobre la base de dos escenarios. El
primer escenario contiene los resultados de las proyecciones estimadas por la empresa
para los siguientes cuatro periodos, cuyos resultados obtenidos (VAN, TIR, C/B)
equivalen a valores sin la aplicacién de la propuesta de mejora con los mismos niveles de
crecimiento de ventas, incremento e irrecuperabilidad de las cuentas por cobrar estimadas
por los empresarios. El segundo escenario arrojé resultados como la implementacién de
la propuesta de mejora. Ambos escenarios fueron comparados con el fin de determinar

los efectos y la variacién obtenidos con la propuesta de gestion.

4.4.1. Proyeccion de EE.FF.

El analisis de proyeccion de estados financieros sobre la base de las estimaciones de
incremento de las ventas, costos y gastos que han estimado los inversionistas sobre los

resultados de periodos anteriores de gestion y los indicadores de crecimiento del mercado.

a. Ingresos

Segun el andlisis horizontal de los estados de resultados declarados, se determin6
que las ventas han tenido incrementos superiores al 7% para los dltimos periodos.
Ademds, segin los indicadores del incremento de demanda de petrdleo,
Osinergmin refirié que el consumo de petréleo respecto a otros combustibles es el
de mayor consumo en Perd y sus tasas de crecimiento se mantienen entre el 4% y
12% en los ultimos diez afios. Por ello, bajo un escenario conservador, los
inversionistas estimaron un crecimiento del 4% en sus ventas entre 2021 — 2022 y
del 5% para los afios 2023 — 2024. La proyeccion monetaria de las ventas se

muestra en la siguiente tabla.

Tabla 0.2

Evolucion de las ventas de Operador Logistico Garcia S.A.C. 2021 — 2024.

Tasa de crecimiento de Ingresos

2020 2329 354.00

2021 2422 528.16 4.0%
2022 2519 429.29 4.0%
2023 2 645 400.75 5.0%
2024 2777 670.79 5.0%

Fuente: Elaboracién propia.
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b. Egresos

Segtin las apreciaciones de los inversionistas, los gastos estdn distribuidos entre
las inversiones variables, gastos operativos, adicionalmente de los otros ingresos
y gastos financieros. Segun los inversionistas, los costos variables de reposicion
representaron el 85.58% del total de las ventas en el 2020. Se ha estimado que
tendrdn un incremento anual promedio de 3% para los proximos cuatro periodos
como consecuencia de las variaciones del petréleo dentro de la bolsa de valores y
las diferencias de tipo de cambio en los precios del petréleo, mientras que los
gastos de ventas que representaron el 2.96% del total de los ingresos estarian
distribuidos entre la gestion de ventas y los temas de marketing y publicidad. Los
inversionistas consideran que, dentro de las operaciones para los proximos afios,
se tendrd en promedio incrementos del 8% anual como consecuencia del
incremento de gastos en gestion de cobranzas para ventas al crédito, las facturas
atrasadas y los costos en publicidad y promocién que permitirdn una mayor
cobertura y ampliacién de la cartera de clientes. Ademds, los gastos
administrativos para el 2020 representaron un 4.86% de las ventas y se estimé un
incremento anual del 2.8% para los préximos cuatro periodos. Estos incrementos

se estiman en funcién a la variacion de costos de servicios y otros adicionales.

Los gastos financieros (0.92% del total de los ingresos) representaridn una
variacion del 4% para los proximos cuatro periodos. Estas variaciones en los
gastos financieros sustentan los desembolsos en los préstamos externos que seran
necesarios para mejorar los niveles de ventas de la empresa y cubrir los
requerimientos necesarios para atender a los clientes. Se ha considerado que los
ingresos financieros se incrementarian en un 3.8% anual. Estos ingresos serian
equivalentes a los intereses moratorios de las facturas al crédito recuperadas
durante la gestién de cobranzas, mientras que los otros ingresos gravados se
reducirdn en un 1% anual para los siguientes periodos. Los inversionistas refieren
que esta estimacion estd relacionada con las politicas reguladoras del Estado en
temas de comercializacion de combustibles. Por ultimo, los costos por
enajenaciones presentardn un incremento del 2.66% anual para los siguientes

cuatro periodos.

84



Tabla 0.3

Evolucion de los costos de Operador Logistico Garcia S.A.C. 2021 — 2024.

Tasa de crecimiento de gastos

2020 2318 430.00

2021 2387982.90 3.0%
2022 2459622.39 3.0%
2023 2533411.06 3.0%

Fuente: Elaboracién propia.

c. Monetizaciones

Los resultados del diagndstico de gestion demuestran que la empresa no presenta
un buen proceso de cobranzas respecto a las ventas al crédito. El control, la falta
de apropiados filtros de evaluacion y el crecimiento inadecuado de la cartera de
clientes han influido negativamente en la gestion de ventas, ya que muchos de los
clientes fueron favorecidos con créditos que sobrepasaban su capacidad de pago.
Esta situaciéon ha generado un incremento en las cuentas atrasadas, cuya
participacion fue el 35.48% de total de las cuentas por cobrar al 2020 y al 2021
represento el 16.75% del total de dichas cuentas, influyendo en la rentabilidad de
la empresa para estos periodos. Estas facturas sin cobrar redujeron el nivel de
ingresos en efectivo por las operaciones comerciales realizadas. Esta situacion
también generd gastos adicionales para mejorar la gestion de cobranza. Ademas,
estas inversiones redujeron las utilidades en S/ 31 273.71 soles para el 2020 y S/
57 006.35 soles al 2021. Por ello, es importante proponer y aplicar politicas
eficaces y eficientes que permitan mejores filtros de evaluacion de los clientes y
el otorgamiento de créditos con menores riesgos de recupero, y mejoren la gestion

comercial y utilidades de la empresa.

Tabla 0.4

Determinacion de gastos y costos por de cobranzas atrasadas

CAUSA 1: METODO: FALTA DE SEGUIMIENTO A LA COBRANZA 2020

Nimero promedio de facturas con retraso 9

Dias promedio de retraso 120

Monto promedio por factura retrasada 13 712.88

Monto promedio de cartera retrasada 125 094.84

Costo financiero diario 0.062004%

Intereses diarios 77.56

Intereses anuales S/ 31273.71
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CAUSA 1: METODO: FALTA DE SEGUIMIENTO A LA COBRANZA 2021

Numero promedio de facturas con retraso

Dfias promedio de retraso

Monto promedio por factura retrasada
Monto promedio de cartera retrasada

Costo financiero diario
Intereses diarios

19

120

12 001.34
228 025.39
0.062004%
141.38

Intereses anuales

S/ 57 006.35

Fuente: Elaboracion propia.

Los resultados obtenidos en las fichas de control (ver anexo 8) demuestran
que, durante la gestion de cobranzas, el personal a cargo desarrolla sus funciones
de forma empirica. Solo basan su gestion en la experiencia adquirida bajo métodos
deficientes e inapropiados, sin politicas o normas que sirvan de guia. Esta
situacion ha ocasionado conflictos como en las inversiones para realizar la
cobranza de las facturas atrasadas, la asignacién de tiempos y procesos de
cobranza adicionales, entre otros. Todo ello incurre en un incremento del 25% en

los costos financieros por la baja efectividad en los resultados de gestion.

Tabla 0.5

Cdlculo de tasa de intereses generada por la gestion de cobranzas

CAUSA 2: FALTA DE CAPACITACION Y SUPERVISION AL PERSONAL -

2020
Numero promedio de facturas con retraso 9
Dias promedio de retraso 120
Monto promedio por factura retrasada 13 712.88
Monto promedio de cartera retrasada 125 094.84
Costo financiero diario 0.06%
Intereses diarios 77.56
Intereses anuales 25.00%
CAUSA 2: FALTA DE CAPACITACION Y SUPERVISION AL PERSONAL -
2021
Numero promedio de facturas con retraso 19
Dias promedio de retraso 120
Monto promedio por factura retrasada 8 083.07
Monto promedio de cartera retrasada 88 913.77
Costo financiero diario 0.06%
Intereses diarios 141.38
Intereses anuales 25.00%

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla 4.1, se detall6 el presupuesto de inversiones en mejoras que representod
una inversion de 29,500.00 soles. Estas incluyen el costo que conlleva la
evaluacion de diagndstico situacional de la empresa, su posterior andlisis y el
planteamiento de las propuestas de mejora el redisefio de la gestién de procesos

de ventas y cobranza. La inversion es equivalente al 20.3% de la inversion



propuesta. Para que la etapa de ejecucion mejore el proceso del area de ventas y
cobranzas, los procesos deben comprender la ejecucion de los cambios propuestos
para mejorar la gestién de ventas y cobranzas, ademds del seguimiento y control
de los cambios realizados. Estas inversiones representan el 40.7% de la inversion
propuesta. Finalmente, la capacitacion para el personal representa el 39% de la
inversion y serd destinado al entrenamiento del personal para ejecutar los procesos
de ventas y cobranzas, y la capacitacioén y entrenamiento de los encargados de la
medicién, seguimiento y control de los resultados que se obtendrdn con esta

propuesta de mejora.

4.4.2. Validacion cuantitativa

Las proyecciones de variaciones de ventas y costos por parte de los inversionistas,
detalladas en las tablas 4.2 y 4.3, permitieron desarrollar flujos de caja actualizados bajo
dos escenarios de evaluacién. El andlisis permitird determinar la viabilidad de la

propuesta de mejora planteada respecto a la situacion real de la empresa.

En el escenario real, se presentan las estimaciones y variaciones comerciales de los
inversionistas. No presentan inversiones adicionales a las existentes, solo demuestran una
representacion de costos mayor a los ingresos generados para el 2021. Por tanto, se
presenta un déficit de efectivo actualizado por S/ 222 937.95 soles. Para los siguientes
afos proyectados los flujos arrojan valores positivos con un beneficio actualizado de S/
49 427 soles para el 2022. A partir de este periodo se obtendrian beneficios a favor de la

empresa. Los resultados serian los siguientes:

Tabla 0.6

Proyeccion de resultados economicos sin propuesta de mejora

Aio Costos Beneficios Factor de Costos Beneficios Flujo neto de
de totales totales actualizaciéon | actualizados | actualizados | efectivo act.
operacién | ($) ($) 10.0% ($) ($) ($)

0 0 0 1.000 0.00 0.00 0.00

1 2667 760 2422528 0.909 2425 236.27 | 2202 298.33 |-222937.95
2 2459 622 2519429 0.826 2032745.77 | 2082172.96 |49427.19

3 2533411 2645 401 0.751 1903 389.23 | 1987528.74 | 84139.51

4 2609413 2891683 0.683 1782 264.46 | 1975058.73 | 192 794.27
Total 10270207 |10479 042 8143 635.73 | 8 247 058.76 | 103 423.03

Fuente: Elaboracién propia.

Respecto a los flujos proyectados en un escenario mejorado, se consideraron las

inversiones actuales, ademds de la inversion realizada para implementar el proceso de
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mejora que representan S/ 29 500 soles. Por tanto, en el afio 2021 los costos representaron

una inversién mayor a los ingresos y se generd un déficit de S/ 249 756 soles. Para el

segundo periodo, los beneficios actualizados fueron de S/ 96 539 soles (mayor a la

estimacioén del escenario real). Estas variaciones de los resultados es consecuencia de la

mejora en la gestion de ventas y cobranzas, cuyos principales efectos son la reduccién de

costos y gastos que genera el proceso de cobranzas por conceptos de facturas atrasadas,

ademads de las penalidades y gastos financieros que se reducirdn por la reduccion de

financiamiento de capital para la produccion. Esta serd cubierta con la recuperacién de

las facturas por cobrar atrasadas y la mejor evaluacién y planteamiento de ventas y

politicas de pago. Por ello, la propuesta permitié recuperar inversiones y obtener mejores

resultados econdmico financieros desde el afio 2022.

Tabla 0.7

Proyeccion de resultados econémicos con propuesta de mejora — escenario conservador

Aiio Costos Beneficios Factor de Costos Beneficios Flujo neto de
de totales totales actualizacion | actualizados | actualizados | efectivo act.
operacién | ($) ($) 10.0% ($) ($) ($)

0 0 0 1.000 0.00 0.00 0.00

1 2697 260 2422528 0.909 2452 054.45| 2202 298.33 | -249 756.13
2 2402616 2519429 0.826 1985633.09 | 2082 172.96 | 96 539.87

3 2379473 2645 401 0.751 1787 732.92 | 1987 528.74 | 199 795.82

4 2455475 2891683 0.683 1677 122.36 |1975058.73 | 297 936.37
Total 9934823 10 479 042 7902 542.83 | 8 247 058.76 | 344 515.93

Fuente: Elaboracién propia.

a. VPN

Si bien las proyecciones presentadas bajo el escenario sin la implementacién de

mejora (escenario real) presentan resultados positivos, estos muestran
rendimientos bajos. Los flujos actualizados arrojaron un VAN de S/ 104 423.03
soles y una TIR equivalente a 17.26%. Esta tltima cerca a la tasa de descuento
(10%), la cual demuestra el efecto que atin generan los gastos de cobranza y la
falta de politicas de gestion y control para el proceso de ventas y cobranzas, lo que
conllevaria a riesgos de incremento de las cuentas por cobrar. Por tanto, si bien
los resultados planteados demuestran viabilidad y rentabilidad para la empresa en
los periodos 2021 — 2024, estos pueden mejorar sobre la base de la propuesta de

mejora planteada.

Tabla 0.8

Evaluacion economico financiera VAN — TIR, sin aplicacion de propuesta
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VAN=

103 423.03

TIR=

17.26%

Fuente: Elaboracién propia.

Respecto a los resultados obtenidos en un mejor escenario, comparados a los
resultados planteados en la tabla anterior, se demuestra que la inversién en la
propuesta mejora la calidad de la gestion de ventas y cobranzas mediante la
aplicacion de politicas y normativas de control. Estas mejorardn la capacidad de
recupero de los capitales y el otorgamiento de créditos, pues el personal a cargo
de esta gestion estard mejor preparado para desarrollar sus funciones. Ademads, los
efectos de la propuesta permitirdn a los inversionistas reducir los costos para la
gestion de cobranzas y gastos que generan las facturas al crédito atrasadas, lo cual
conllevaria a incrementar las utilidades de la empresa. Bajo estos resultados de
evaluacién financiera, se obtuvo un VAN de S/344 515.93 soles y una TIR de
47.60% con resultados mayores a lo estimado en el escenario real. Por tanto, bajo
un andlisis cuantitativo, la propuesta planteada permitird a la empresa obtener una
mejor rentabilidad econémica financiera. Por ello, es importante la adecuada
aplicacion y seguimiento del plan de gestion de control de las ventas y por
cobranzas que garantice la recuperacion y una rotacién menor en las cuentas por

cobrar.

Tabla 0.9

Evaluacion economico financiera VAN — TIR, con aplicacion de propuesta

VAN=

344 515.93

TIR=

47.60%

Fuente: Elaboracién propia.

b. Costo beneficio

El andlisis de costo beneficio bajo un escenario real, sin aplicacion del plan de
mejora, permitid demostrar que la empresa obtendrd un indicador de costo
beneficio con valor de 1.01, lo cual indica una ganancia minima por cada unidad
monetaria invertida (0.01 por cada sol invertido) durante los afios proyectados en
el estudio. Este resultado demuestra que, a pesar de los esfuerzos que han
planteado los inversionistas para mejorar la gestion y los resultados empresariales,
no se ofrecen los efectos necesarios que garanticen en el tiempo el cumplimiento

de las metas de la empresa.

Tabla 010
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Evaluacion econémico financiera costo / beneficio, sin aplicacion de propuesta

|B/C= | 1.01 |
Fuente: Elaboracién propia.

Respecto al andlisis de costo beneficio del escenario mejorado con la aplicacién del plan
de mejora, se determind un indicador de costo beneficio con valor de 1.04. Esto indica
que, por cada sol que se ha invertido, se obtiene como ganancia de 0.04 para los afios
proyectados. Estos resultados demuestran un incremento del 3% de rentabilidad adicional
que otorgara la aplicacién de la propuesta planteada, los cuales son un efecto favorable
en las variaciones de las utilidades, consecuencia de la reduccidn de los costos adicionales
que pueden generarse durante la gestion de ventas y cobranzas al crédito otorgadas por la

empresa.

Tabla 0.11

Evaluacion economico financiera costo / beneficio, con aplicacion de propuesta

|B/C= | 1.04 |
Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO 5. CONCLUSIONES Y RECOMENDA CIONES

La ejecucion del proyecto de mejora implica el alcance de los objetivos planteados,
determinando la realizacién de los siguientes hallazgos de resultados y acciones de
mejoras que se proporciona a la Empresa Operador Logistico Garcia S.A.C. para su
sostenibilidad y crecimiento futuro. Por ello, las conclusiones demuestran los resultados
obtenidos en esta investigacion. Luego, las recomendaciones plantean las sugerencias que
refuerzan este estudio y mejoran en mayor magnitud la gestion de la empresa y garantiza

la sostenibilidad y los buenos resultados.

5.1.Conclusiones

La empresa Operador Logistico Garcia S.A.C. ha mostrado tendencias de crecimiento
positivas en su gestion comercial de ventas durante los periodos 2018 — 2020. Esa
tendencia no estuvo acorde a los niveles de rentabilidad obtenidos segtn el anélisis de
indicadores realizado. El estudio concluye que la implementacién del SCI en el drea de
ventas y cobranzas de la empresa demuestra una mejora en su rentabilidad. Sobre la base
de los resultados obtenidos, se obtuvo un VAN por S/ 344 515.04, resultado mayor al
esperado por los inversionistas, cuyas estimaciones sin la implementacion de mejora
estimaban un VAN de S/ 103 422.14. La TIR obtenida con la propuesta de mejora fue de
47.60% mayor a los 17.26% esperado por los inversionistas. Estos resultados demuestran
que la adecuada implementacién del plan de gestién de ventas y cobranzas permiten

mejorar considerablemente los resultados econdmico financieros en la empresa.

Durante el andlisis de situacién de la empresa, se observé que no se contaba con un
manual de operaciones relacionado a la gestion de ventas y cobranzas. Esta situacion
contradecia los objetivos de la empresa basada en un crecimiento constante e incremento
de la cartera de clientes. Este objetivo no se ha venido realizando de manera adecuada,
sobre todo en la seleccion y otorgamiento de créditos a los clientes, lo cual incrementd
los niveles de cartera morosa. La implementacion del manual de operaciones permitié
mejorar y estandarizar los procesos de ventas y cobranzas. Ademas, esta herramienta ha
permitido a los trabajadores y la empresa realizar un proceso mas 6ptimo en la seleccion
de clientes y verificacién de los requisitos que deben tener antes de formar parte de la
cartera de clientes, mejorando la gestion y eficiencia en el recupero de capital por las
facturas retrasadas como lo demuestran los resultados de gestion que indican una

reduccién de las cuentas por cobrar y la cartera de clientes morosos.
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Finalmente, un adecuado alineamiento entre metas empresariales y las herramientas en la
empresa permiten alcanzar los objetivos propuestos. Por eso, la disposicién de manuales
de gestion, la preparacion y capacitacion del personal permitié mejorar las capacidades
de gestion de los trabajadores, incrementando las habilidades y mejorando las técnicas de
gestion de ventas y cobranzas que garantizan el 6ptimo cumplimiento de la gestion. La
implementacion del sistema de gestion en el drea de ventas representd un valor de S/ 29
500 soles y permitié mejorar los procesos operativos de ventas y cobros en la empresa.
Esto mejor6 los resultados, pero para mantenerlo en el tiempo resulta importante seguir
con el rol que cumplen las personas encargadas del seguimiento y control de los procesos
de la empresa. Ellos son los encargados de analizar, evaluar y proponer medidas

correctivas para el cumplimiento de objetivos y metas.

5.2.Recomendaciones

Si bien se ha realizado un andlisis de diagndstico para la empresa, este estudio se enfocd
principalmente en la gestion de la gestion de ventas y cobranzas. Por eso, se recomienda
realizar estudios mds profundos en otras dreas y procesos operativos que forman parte de
la empresa como el drea logistico. Esto permite determinar si los procesos que se realizan
son apropiados en almacenaje o en el reparto de los combustibles o si existen factores que
influyen y afecten los resultados de rentabilidad. Por ejemplo, las pérdidas o el mal
manejo de los inventarios complementan nuevas propuestas de control y gestion para
mejorar los resultados econdmicos financieros y optimizar los procesos que conforman

las operaciones de la empresa.

En ese sentido, la administracion debe realizar evaluaciones constantes de desempefio de
los trabajadores en todos los niveles y dreas de la empresa, a fin de determinar los
indicadores de gestion de los trabajadores al desarrollar sus funciones de manera 6ptima.
Ademads, durante el establecimiento de metas de la empresa es importante que se planteen
mecanismos y herramientas de gestion que garanticen el adecuado proceso productivo y

comercial, y el cumplimiento de las metas sin afectar la gestién econdémica financiera.

Se recomienda el seguimiento constante de resultados que viene obteniendo la empresa.
Por ello, la evaluacion y el andlisis de indicadores que permitan medir la evolucién de la
gestion empresarial, para replantear o fortalecer las estrategias, debe garantizar la

obtencién de buenos resultados y el cumplimiento de las metas establecidas.
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ANEXOS

ANEXO 1. MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: CONTROL INTERNO EN EL AREA DE VENTAS DE LA EMPRESA OPERADOR
LOGISTICo GARCIA S.A.C. PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD - PERIODO 2020

area de ventas,
mejorara la
rentabilidad de la
empresa Operador
Logistico Garcia
S.AC.?

INTERROGANTES
ESPECIFICAS

a. ¢lLaevaluacion
del sistema
actual de
ventas y
cobranzas de la
compania
permite mejorar
la rentabilidad
de la empresa
Operador
Logistico
Garcia S.A.C.?

b. ¢Cdémo se
elaborara la
propuesta para
fortalecer el
area de ventas
y mejorar la
rentabilidad de
la empresa
Operador
Logistico
Garcia S.A.C.?

implementacion de un
sistema de control
interno en el area de
ventas, mejorara la
rentabilidad de la
empresa Operador
Logistico Garcia
S.AC.

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

a. Determinarsila
evaluacion del
sistema actual
de ventas y
cobranzas
permite mejorar
la rentabilidad
de la empresa
Operador
Logistico
Garcia S.A.C.

b. Determinar
como se
elaborara la
propuesta para
fortalecer el
area de ventas
y mejorar la
rentabilidad de
la empresa
Operador
Logistico
Garcia S.A.C.

area de ventas,
mejorara la
rentabilidad de la
empresa Operador
Logistico Garcia
S.AC.

HIPOTESIS
ESPECIFICAS

a. La evaluacion
del sistema
actual de
ventas y
cobranzas
permite
mejorar la
rentabilidad de
la empresa
Operador
Logistico
Garcia S.A.C.

b. La elaboracion
de una
propuesta de
mejora en la
gestion del
area de ventas
mejorara la
rentabilidad de
la empresa
Operador
Logistico
Garcia S.A.C.

X1. Control Interno

Indicadores de medicion:

- Evaluacion de riesgos y
actividades de control

- Monitoreo y supervision de
tareas, actividades y procesos
- Evaluacién del rendimiento y
desempefio de los trabajadores

Variable de investigacion
(Dependiente, Y)

Y1. Rentabilidad.

Indicadores de medicion:
- Rentabilidad Econémica
- Rentabilidad Financiera
- Indicadores Financieros

2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

X1. Evaluacion de Riesgos y
Actividades de control

Indicadores de medicion del
Proyecto de mejora:

- Rentabilidad econémica

- Rentabilidad financiera

X2. Evaluacion del rendimiento
y desempefio de los
trabajadores

Indicadores de medicion del
Proyecto de mejora:
- Indicadores financieros

PROBLEMA DE OBJETIVOS DE HIPOTESIS DE VARIABLES E INDICADORES METODOLOGIA
INVEQTIA ACIAN INVVEQTIA ACIAN INVEQTIAACIAN NE MENICIAN
Instrumentos de
HIPOTESIS medicion:
- Estados Financieros
INTERROGANTE | ogJETIVO GENERAL 2018 - 2020
| MEJORA 1. HIPOTESIS GENERAL
¢De qué manera la Tipo y Disefio de
|mp|(_ementa0|on de La |mpI9mentaC|én Variable de investigacion Investigacion
un sistema de Determinar de qué de un sistema de (Independiente, X) _Cuantitativo
control interno en el | manera la control interno en el - No experimental

Técnica de recoleccion
de datos

- Andlisis de indicadores
de gestion

- Observacién de campo
- Andlisis documental

Procesamiento,
presentacion, analisis e
interpretacion de los
datos

- Andlisis descriptivo

- Andlisis Deductivo
Técnica de validacion
de hipétesis

-Analisis cuantitativo

MARCO TEORICO

- Bases tedricas

- Control interno
-COoso il

- Gestion de Ventas

- Gestion de cobranzas
- Rentabilidad

- Base Legal y
documental

- Ley del Organismo
Supervisor de Inversion
en Energia - Ley 26734
- Ley de Promocion del
Mercado de
Biocombustibles - Ley
28054

- Reglamento para la
Comercializacion de
Biocombustibles

-R.D. N.° 243-2008-
EM/DGH

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo 2. Estado de situacion financiera 2018 - 2020

Operador Logistico Garcia SAC

Estado de Situacién Financiera

2018

2019

2020

Cajay bancos

Inv valor razonable y disp parala vta
Ctas por cobrar comerciales - terc

Ctas por cobrar comerciales - relac
Ctas por cob per, acc, soc, diry ger
Ctas por cobrar diversas - terceros

Ctas por cobrar diversas - relacionados
Serv y otros contratados por anticipado
Estimacidn ctas de cobranza dudosa
Mercaderias

Productos terminados

Subproductos, desechos y desperdicios
Productos en proceso

Materias primas

Materiales aux, suministros y repuestos
Envases y embalajes

Existencias por recibir

Desvalorizaciéon de existencias

Activos no ctes mantenidos para la vta
Otro activos corrientes

Inversiones mobiliarias

Inversiones inmobiliares (1)

Activ adq en arrendamiento finan. ( 2)
Inmuebles, maquinariay equipo
Depreciacion de 1,2 e IME acumulado
Intangibles

Activos bioldgicos

Deprec act biol, amort y agota acum
Desvalorizacién de activo inmovilizado
Activo diferido

Otros activos no corrientes

163,376.00

158,092.00

397,162.00

33,696.00

101,955.00
-80,301.00

153,880.00

352,617.00

40,000.00
54.00

668,430.00

133,873.00

279,777.00
-80,714.00

146,009.00
530,693.00
58,178.00

0.00
0.00

732,200.00

130,613.00

279,777.00
-80,713.00

TOTAL ACTIVO NETO

773,980.00

1,547,917.00

1,796,758.00

Pasivo

Sobregiros bancarios

Trib y aport sist pens y salud por pagar
Remuneraciones y particip por pagar
Ctas por pagar comerciales - terceros
Ctas por pagar comerciales - relac
Ctas por pagar accion, directores y ger
Ctas por pagar diversas - terceros

Ctas por pagar diversas - relacionadas
Obligaciones financieras

Provisiones

Pasivo diferido

3,527.00
375.00
44,567.00

514,812.00

424.00
375.00
10,710.00

864,582.00

393,521.00

508.00
109.00
220,564.00

839,463.00

446,885.00

TOTAL PASIVO

563,281.00"

1269612

1,507,530.00

PATRIMONIO

Capital

Acciones de inversiéon

Capital adicional positivo

Capital adicional negativo
Resultados no realizados
Excedente de revaluaciéon
Reservas

Resultados acumulados positivos
Resultados acumulados negativos
Utilidad de ejercicio

Pérdida de ejercicio

70,000.00

60,336.00

80,363.00

70,000.00

140,699.00

67,606.00

70,000.00

208,305.00

10,923.00

TOTAL PATRIMONIO

210,699.00"

278305

289,228.00

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

773980

1547917

1,796,758.00

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 3. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA COMPARADO 2018- 2020

Operador Logistico Garcia SAC

Estado de Situacion Financiera 2018 Vert %

2019

Vert%

2020

Vert%

Horiz. S/ (2018-
2019)

Horiz. %
(2018-
2019)

Horiz. S/ (2019-
2020)

Horiz. %
(2019-
2020)

Cajay bancos 163,376.00 21.11%
Inv valor razonable y disp para la vta

Ctas por cobrar comerciales - terc 158,092.00 20.43%
Ctas por cobrar comerciales - relac

Ctas por cob per, acc, soc, diry ger

Ctas por cobrar diversas - terceros

Ctas por cobrar diversas - relacionados

Servy otros contratados por anticipado

Estimacion ctas de cobranza dudosa

Mercaderias 397,162.00 51.31%
Productos terminados

Subproductos, desechos y desperdicios

Productos en proceso

Materias primas

Materiales aux, suministros y repuestos

Envases y embalajes

Existencias por recibir

Desvalorizacion de existencias

Activos no ctes mantenidos para la vta

Otro activos corrientes 33,696.00 4.35%
Inversiones mobiliarias

Inversiones inmobiliares ( 1)

Activ adq en arrendamiento finan. ( 2)

Inmuebles, maquinariay equipo 101,955.00 13.17%
Depreciacion de 1,2 e IME acumulado -80,301.00 -10.38%
Intangibles

Activos bioldgicos

Deprecact biol, amort y agota acum

Desvalorizacién de activo inmovilizado

Activo diferido

Otros activos no corrientes

153,880.00

352,617.00

40,000.00
54.00

668,430.00

133,873.00

279,777.00
-80,714.00

9.94%

22.78%

2.58%
0.00%

43.18%

8.65%

18.07%
-5.21%

146,009.00
530,693.00
58,178.00

0.00
0.00

732,200.00

130,613.00

279,777.00
-80,713.00

8.13%
29.54%
3.24%

0.00%
0.00%

40.75%

7.27%

15.57%
-4.49%

-9,496.00

194,525.00

40,000.00

271,268.00

100,177.00

177,822.00
-413.00

-5.81%

123.05%

68.30%

297.30%

174.41%
0.51%

-17,367.00

372,601.00
58,178.00
0.00

335,038.00

96,917.00

177,822.00
-412.00

-10.63%

235.69%

84.36%

287.62%

174.41%
0.51%

TOTALACTIVO NETO 773,980.00 100.00%

1,547,917.00

100.00%

1,796,758.00

100.00%

773,931.00

99.99%

1,022,778.00

132.15%

Pasivo

Sobregiros bancarios

Triby aport sist pens y salud por pagar 3,527.00 0.46%
Remuneraciones y particip por pagar 375.00 0.05%
Ctas por pagar comerciales - terceros 44,567.00 5.76%
Ctas por pagar comerciales - relac

Ctas por pagar accién, directores y ger

Ctas por pagar diversas - terceros 514,812.00 66.51%
Ctas por pagar diversas - relacionadas

Obligaciones financieras

Provisiones

Pasivo diferido

424.00
375.00
10,710.00

864,582.00

393,521.00

0.03%

0.02%

0.69%

55.85%

25.82%

508.00
109.00
220,564.00

839,463.00

446,885.00

0.03%

0.01%

12.28%

46.72%

24.87%

-3,103.00
0.00
-33,857.00

349,770.00

393,521.00

-87.98%
0.00%
-75.97%

67.94%

-3,019.00
-266.00
175,997.00

324,651.00

446,885.00

-85.60%
-70.93%
394.90%

63.06%

#DIV/0!

TOTAL PASIVO 563,281.00 72.78%

1269612

82.02%

1,507,530.00

83.90%

706,331.00

125.40%

944,249.00

167.63%

PATRIMONIO

Capital 70,000.00 9.04%
Acciones de inversion

Capital adicional positivo

Capital adicional negativo
Resultados no realizados
Excedente de revaluacion
Reservas

Resultados acumulados positivos
Resultados acumulados negativos
Utilidad de ejercicio 80,363.00 10.38%
Pérdida de ejercicio .

60,336.00 7.80%

70,000.00

140,699.00

67,606.00

4.52%

9.09%

4.37%

70,000.00

208,305.00

10,923.00

3.90%

11.59%

0.61%

0.00

80,363.00

-12,757.00

0.00%

133.19%

-15.87%

0.00

147,969.00

-69,440.00

0.00%

245.24%

-86.41%

TOTAL PATRIMONIO 210,699.00 21.22%

278305

17.98%

289,228.00

16.10%

67,606.00

32.09%

78,529.00

37.27%

14 14

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 773980 100.00%

1547917

100.00%

1,796,758.00

100.00%

773,937.00

99.99%

1,022,778.00

132.15%

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 4. RATIOS FINANCIEROS (2018 — 2020)

INDICADORES DE RENTABILIDAD (ANALISIS DE RATIOS)

2018 2019 2020
RATIOS DE LIQUIDEZ
LIQUIDEZ GENERAL (AC/PC) 1.34 1.54 1.51
PRUEBA ACIDA ((AC-1)/PC) 0.63 0.54 0.57
PRUEBA DEFENSIVA (CyB/PC) 0.29 0.12 0.10
CAPITAL DE TRABAJO (AC-PC) 210,699.00  278,305.00 289,228.00
RATIOS DE GESTION
ROTACION DE INVENTARIOS ((1*360)/CV) 110.59 181.52 126.03
ROTACION DE CAJA Y BANCOS
40.98 35.76 22.57
((CyB*360)/VTAS)
ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR
39.66 81.95 82.02
(CxC*360/VTAS)
ROTACION DE ACTIVOS TOTALES (AT/VTAS) 0.54 1.00 0.77
ANALISIS DE SOLVENCIA
ESTRUCTURA DE CAPITAL (PT/PAT) 267.34% 456.19% 521.23%
RAZON DE ENDEUDAMIENTO (PT/AT) 72.78% 82.02% 83.90%
ANALISIS DE RENTABILIDAD
RENDIMIENTO SOBRE EL PATRIMONIO
38.14% 24.29% 3.78%
(UN/PAT)(ROE)
RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION
10.38% 4.37% 0.61%
(UN/AT)(ROA)
MARGEN BRUTO ((VTAS-CV)/VTAS) 9.91% 14.42% 10.21%
UTILIDAD NETA (UN/VTAS) 5.60% 4.36% 0.47%

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 5. ESTADO DE RESULTADOS FINANCIEROS (2018 —2020)

Operador Logistico Garcia SAC

Estado de Resultados Financieros 2018 2019 2020
Ventas netas o ing por servicios 1435056 1549055 2329354
Desc, rebajas y bonif concedidas

Ventas netas 1435056 1549055 2329354
Costo de ventas -1292810 -1325670 -2091585
Resultado bruto Utilidad 142246 223385 237769
Resultado bruto Pérdida 0 0 0
Gastos de ventas -1256 -45798 -160990
Gastos de administracion -63029 -75336 -56989
Resultado de operacién utilidad 779%1 102251 19790
Resultado de operacion pérdida 0 0 0
Gastos financieros -14842 -14189 -9243
Ingresos financieros gravados 95 1012 149
Otros ingresos gravados 33352 1213 228
Otros ingresos no gravados

Enajen. de val. y bienes del Act. F. 1695 0
Costo enajen, de val. y bienes A.F -13917 0
Gastos diversos

REI del ejercicio positivo

REI del ejercicio negativo

Resultado antes de part - Utilidad 96566 78065 10924
Resultado antes de part - Pérdida 0 0 0
Distribucion legal de larenta

Resultado antes del imp - Utilidad 96566 78065 10924
Resultados antes del imp - Pérdida 0 0 0
Impuesto alarenta -16203 -10459 0
Resultado del ejercicio - Utilidad 80363 67606 10924
Resultado del ejercicio - Pérdida 0 0 0

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 6. ESTADO DE RESULTADOS FINANCIEROS COMPARADO 2018 —

2020

Operador Logistico Garcia SAC

Horiz. S/ Horiz. % Horiz. S/ Horiz. %

Estado de Resultados Financieros 2018 Vert % 2019 Vert % 2020 Vert % (2018 - (2018 - (2018 - (2018 -
2019) 2019) 2020) 2020)

Ventas netas o ing por servicios 1435056 100.00% 1549055 100.00% 2329354 100.00% 113999 7.94% 894298 62.32%
Desc, rebajas y bonif concedidas
Ventas netas 1435056 100.00% 1549055 100.00% 2329354 100.00% 113999 7.94% 894298 62.32%
Costo de ventas -1292810 -90.09%  -1325670 -85.58%  -2091585 -89.79% -32860 2.54% -798775 61.79%
Resultado bruto Utilidad 142246 9.91% 223385 14.42% 237769 10.21% 81139 57.04% 95523 67.15%
Resultado bruto Pérdida 0 0 0
Gastos de ventas -1256 -0.09% -45798 -2.96% -160990 -6.91% -44542  3546.34% -159734  12717.68%
Gastos de administracion -63029 -4.39% -75336 -4.86% -56989 -2.45% -12307 19.53% 6040 -9.58%
Resultado de operacién utilidad 77961 5.43% 102251 6.60% 19790 0.85% 24290 31.16% -58171 -74.62%
Resultado de operacién pérdida 0 0 0
Gastos financieros -14842 -1.03% -14189 -0.92% -9243 -0.40% 653 -4.40% 5599 -37.72%
Ingresos financieros gravados 95 0.01% 1012 0.07% 149 0.01% 917 965.26% 54 56.84%
Otros ingresos gravados 33352 2.32% 1213 0.08% 228 0.01% -32139 -96.36% -33124 -99.32%
Otros ingresos no gravados
Enajen. de val.y bienes del Act. F. 1695 0.11% 0 0.00% 1695 0
Costo enajen, de val. y bienes A.F -13917 -0.90% 0 0.00% -13917 0
Gastos diversos
REI del ejercicio positivo
REI del ejercicio negativo
Resultado antes de part - Utilidad 96566 6.73% 78065 5.04% 10924 0.47% -18501 -19.16% -85642 -88.69%
Resultado antes de part - Pérdida 0 0 0
Distribucion legal de la renta
Resultado antes del imp - Utilidad 96566 6.73% 78065 5.04% 10924 0.47% -18501 -19.16% -85642 -88.69%
Resultados antes del imp - Pérdida 0 0 0
Impuesto a larenta -16203 -1.13% -10459 -0.68% 0 0.00% 5744 -35.45% 16203 -100.00%
Resultado del ejercicio - Utilidad 80363 5.60% 67606 4.36% 10924 0.47% -12757 -15.87% -69439 -86.41%
Resultado del ejercicio - Pérdida 0 0 0

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.

104



ANEXO 7. DETALLE DE CUENTAS POR COBRAR 2020 - 2021

OPERADOR LOGISTICO GARCIA SAC
EJERCICIO 2020
RESUMEN DE CARTERA ATRASADA

PROMEDIO DE

N° FACTURA |CLIENTE SOLES
1 E001-0001 CLIENTE1 4,750.00
2 E001-0002 CLIENTE1 4,750.00
3 E001-0003 CLIENTE 1 4,750.00
4 E001-0004 CLIENTE 2 21,196.50
5 E001-0005 CLIENTE 2 21,196.50
6 EO001-0006 CLIENTE 3 4,691.29
7 E001-0007 CLIENTE 3 22,100.00
8 EO001-0008 CLIENTE4 29,625.05
9 E001-0009 CLIENTE 4 12,035.50
125,094.84
TOTAL DE NUMERO 9
PROMEDIO DE FACTURA
TOTAL DE MONTO 125,094.84

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO CUENTAS POR COBRAR ACLIENTES

CTA. 1212101

CLIENTE 1

FACTURA

SOLES

EO0O1-00001
EO0O01-00002

&658,.820.30
111.701.80

TOTAL FACTURAS

CLIENTE =2

180,522.10

FACTURA

SOLES

EO0O1-00003
EO0O1-00004
EO0O1-00005
EO0O01-0000&

29.,176.35
29.,176.35
21.882.26
14.588.18

TOTAL FACTURAS

CLIENTE 3

294.823.14

FACTURA

SOLES

EO0O1-00007
EO0O1-00008
EO0O1-00009
EO0O1-00010
EO0O01-00011

4.691 .29
5.833.33
S.985 .31
7. 131.15
5.833.33

TOTAL FACTURAS

CLIENTE 4

30,474.41

FACTURA

SOLES

EO0O01-000012

5.637.40

TOTAL FACTURAS

CLIENTE S5

5,637.40

FACTURA

SOLES

EO0O1-000013
EO0O1-000014
EO0O1-000015
EO0O01-00001&

5.633.30
5.633.30
13.266.60
20,087.55

TOTAL FACTURAS

CLIENTE &6

46.,620.75

FACTURA

SOLES

EO0O01-000017

50,135.81

TOTAL FACTURAS

CLIENTE 7

50,135.81

EO0O1-000020
EO0O01-000021

FACTURA SOLES
EO0O1-000018 4.590.53
EO0O1-000019 5.199.01

3.225.00
2.,225.00

TOTAL FACTURAS

CLIENTE 8

15,239.54

FACTURA

SOLES

EO0O01-000022

35.230.15

TOTAL FACTURAS

CLIENTE 9

35,230.15

FACTURA

SOLES

EO0O01-000023

41.,710.00

TOTAL FACTURAS

CLIENTE 10

<41,710.00

FACTURA

SOLES

EO0O01-000024

30.300.00

TOTAL FACTURA

30,300.00

I TOTAL CTA 12 AL 31.10.2021

530,693.30]|

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.
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OPERADOR LOGISTICO GARCIAS.AC
EJERCICIO 2021

RESUMEN DE CARTERA ATRASADA

N° FACTURA CLIENTE SOLES
1 EO0O01-00003 CLIENTE 2 29,176.35
2 EO001-00004 CLIENTE 2 29,176.35
3 EO0O01-00005 CLIENTE 2 21,882.26
4 EO001-00006 CLIENTE 2 14,588.18
5 EOO01-00007 CLIENTE 3 4,691.29
6 EO001-00008 CLIENTE 3 5,833.33
7 EO001-00009 CLIENTE 3 6,985.31
8 EO01-00010 CLIENTE 3 7,131.15
9 EO001-00011 CLIENTE 3 5,833.33
10 EO01-00012 CLIENTE 4 5,637.40
11 EO01-00013 CLIENTE 5 6,633.30
12 EOO01-00014 CLIENTE 5 6,633.30
13 EOO01-00015 CLIENTE 5 13,266.60
14 EO0O01-00016 CLIENTE 5 20,087.55
15 EO001-00018 CLIENTE 7 4,590.53
16 EO01-00019 CLIENTE 7 5,199.01
17 EO001-00020 CLIENTE 7 3,225.00
18 EO001-00021 CLIENTE 7 2,225.00
19 EO001-00022 CLIENTE 8 35,230.15
228,025.39
TOTAL DE NUMERO 19
PROMEDIO DE FACTURAS
TOTAL DE MONTO
PROMEDIO DE CARTERA 228,025.39

Nota. Operador Logistico Garcia S.A.C.

Fuente: Elaboracién propia.




Anexo 8. Fichas de control

Guia de seguimiento de las operaciones

(Preaplicacion de la propuesta)

Indicador

No

1. ;La valoracién de las operaciones se lleva a cabo en la
empresa?

2. (Estan claramente definidas las funciones de la empresa?

3. (Estan claramente definidas las funciones respecto a las
operaciones comerciales de la gestién de ventas y
cobranzas?

4. ;La gestion de control que realiza la empresa proporciona
amplia informacién sobre el funcionamiento de la empresa y
mejora la gestion de ventas y cobranzas?

5. (Se ha planteado de forma adecuada politicas de crédito
respecto al mercado al que se dirige la empresa?

6. ;| Los procedimientos de tramite crediticio, son los
correctos respecto a la seleccion de clientes y lineas de
crédito otorgadas por parte de la empresa?

7. (Se encuentra debidamente establecidas las politicas de
gestion de ventas, y cobranzas de la empresa?

8. (Estan claramente definidas las responsabilidades del area
de operaciones comerciales (ventas, créditos y cobranza)
dentro de la empresa?

9. (El personal designado para gestionar los presupuestos
econdémicos relacionados al funcionamiento operativo de la
empresa, se encuentra debidamente preparado y calificado?

10. ;Se administra de forma eficiente los recursos
econdmicos de la empresa, para el cumplimiento de las
metas planteadas por parte de los inversionistas?

11. ;Se lleva un control apropiado de la gestién de los
recursos econdmico — financieros que brinda la empresa,
para una adecuada gestién?

12. ;Los planes de gestion y control operacionales de la
empresa, en todas sus dreas, permiten el cuamplimiento de los
objetivos y metas empresariales?

13. ;Los objetivos empresariales planteados son adecuados,
considerando el rubro y sector empresarial al que se dirigen?

14. ;Las politicas y procedimientos de la gestion de ventas y
cobranzas que tiene la empresa permiten el cumplimiento de
los objetivos empresariales?
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15. (El control y gestion comercial respecto a las ventas se
maneja de forma adecuada respecto a los objetivos de la
empresa?

16. ;La empresa gerencia lineas de crédito de forma
eficiente para beneficiar los resultados empresariales?

17. ;Los plazos de crédito y cobranzas que brinda la
empresa se encuentran dentro de los pardmetros necesarios
para que la empresa obtenga buenos resultados dentro de la
gestion?

18. ;Los resultados econdmico financieros que ha obtenido
la empresa en los ultimos periodos demuestran una mejora
constante en los indicadores financieros de la empresa?

19. (El personal de ventas y cobranzas de la empresa esta
preparado de forma adecuada y cuenta con la experiencia
necesaria para realizar una buena gestion comercial?

20. ;Se supervisa debidamente, dentro de la empresa, los
saldos pendientes de las cuentas por cobrar para determinar
cudles son los clientes en mora?

21. ;Dentro de la empresa, se utilizan mecanismos para
avisar oportunamente la fecha de vencimiento a los clientes?

22. ;La empresa considera dentro de su plan estratégico de
gestion un presupuesto especifico asignado a la gestién de
cobranzas empresariales?

23. (Los créditos brindados por la empresa a sus clientes han
afectado directamente a la mejora de la rentabilidad
empresarial?

24. ;La empresa cuenta con un control adecuado de gestién
de costos y gastos operacionales, para maximizar el
resultado econémico —financieros de la empresa?
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Guia de seguimiento de las operaciones

(Posaplicacion de la propuesta)

Indicador

No

1. (La valoracidn de las operaciones se lleva a cabo en la
empresa?

2. (Estan claramente definidas las funciones de la empresa?

3. (Estéan claramente definidas las funciones respecto a las
operaciones comerciales de la gestion de ventas y
cobranzas?

4. ;La gestion de control que realiza la empresa proporciona
amplia informacién sobre el funcionamiento de la empresa y
mejora la gestion de ventas y cobranzas?

5. (Se ha planteado de forma adecuada politicas de crédito
respecto al mercado al que se dirige la empresa?

6. ;| Los procedimientos de tramite crediticio, son los
correctos respecto a la seleccion de clientes y lineas de
crédito otorgadas por parte de la empresa?

7. (Se encuentra debidamente establecidas las politicas de
gestion de ventas, y cobranzas de la empresa?

8. (Estan claramente definidas las responsabilidades del drea
de operaciones comerciales (ventas, créditos y cobranza)
dentro de la empresa?

9. (El personal designado para gestionar los presupuestos
economicos relacionados al funcionamiento operativo de la
empresa, se encuentra debidamente preparado y calificado?

10. ;Se administra de forma eficiente los recursos
econdmicos de la empresa, para el cumplimiento de las
metas planteadas por parte de los inversionistas?

11. ;Se lleva un control apropiado de la gestion de los
recursos econdmico — financieros que brinda la empresa,
para una adecuada gestion?

12. ;Los planes de gestion y control operacionales de la
empresa, en todas sus dreas, permiten el cumplimiento de los
objetivos y metas empresariales?

13. ;Los objetivos empresariales planteados son adecuados,
considerando el rubro y sector empresarial al que se dirigen?

14. ;Las politicas y procedimientos de la gestién de ventas y
cobranzas que tiene la empresa permiten el cumplimiento de
los objetivos empresariales?

15. (El control y gestion comercial respecto a las ventas se
maneja de forma adecuada respecto a los objetivos de la
empresa?
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16. ;La empresa gerencia lineas de crédito de forma
eficiente para beneficiar los resultados empresariales?

17. (Los plazos de crédito y cobranzas que brinda la
empresa se encuentran dentro de los pardmetros necesarios
para que la empresa obtenga buenos resultados dentro de la
gestion?

18. (Los resultados econdmico financieros que ha obtenido
la empresa en los dltimos periodos demuestran una mejora
constante en los indicadores financieros de la empresa?

19. (El personal de ventas y cobranzas de la empresa esta
preparado de forma adecuada y cuenta con la experiencia
necesaria para realizar una buena gestién comercial?

20. ;Se supervisa debidamente, dentro de la empresa, los
saldos pendientes de las cuentas por cobrar para determinar
cudles son los clientes en mora?

21. ;Dentro de la empresa, se utilizan mecanismos para
avisar oportunamente la fecha de vencimiento a los clientes?

22. ;La empresa considera dentro de su plan estratégico de
gestion un presupuesto especifico asignado a la gestion de
cobranzas empresariales?

23. (Los créditos brindados por la empresa a sus clientes han
afectado directamente a la mejora de la rentabilidad
empresarial?

24. ;La empresa cuenta con un control adecuado de gestién
de costos y gastos operacionales, para maximizar el
resultado econémico —financieros de la empresa?
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Anexo 9. Resultados de gestion de la cartera de clientes

Gestion de cartera de clientes - Pagos

40
35
@
o 30
= 25
'g 20
E 15
= 10
5
0
Cartera de Cartera de Cartera de
clientes 2020 clientes 2021 clientes 2022
M Clientes morosos 5 ] 3
B Clientes puntuales 25 29 34
Gestion de cartera de clientes Cumplimiento
de perfil
35
2 30
o 25
T 20
= 15
% 10
2 5
i 0
Cartera de Cartera de Cartera de
clientes 2020 clientes 2021 clientes 2022
M Faltan requisitos de s 6 3
funcionamiento
B Cumple requisitos de 15 23 29

fuincionamiento
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Anexo 10. Analisis comparativo de la gestion de cuentas por cobrar

400,000
350,000
300,000
250,000
200,000
150,000
100,000

50,000

Gestion de las cuentas por cobrar

43.0%
35.5% 302,668

28,025

227,522

25,095

Cuentas por cobrar < 120Cuentas por cobrar > 120Cuentas por cobrar < 120

339,114

3%

86,528

dias dias dias (%)

m Cuentas por cobrar < 120 dias

Cuentas por cobrar > 120 dias (%)

mmm Cuentas por cobrar > 120 dias

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%
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