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RESUMEN

El presente estudio se ha realizado con el proposito de elaborar propuestas que haga
posible la confiabilidad del sistema de control interno y genere mejoras en el proceso de
comercializacion en el area de ventas, de la empresa Automotores Gildemeister Peru S.A.
de la ciudad de Trujillo al afio 2013.

Los resultados obtenidos en esta investigacion nos han permitido determinar que la
empresa Automotores Gildemeister Perd S.A. no aplica un sistema de control interno
adecuado para el area de comercializacion de vehiculos; que constituye la actividad
principal de dicha entidad. Esta realidad se traduce en errores e irregularidades de tipo
comercial, lo cual se debe utilizar para elaborar la propuesta de un sistema de control
interno que esta orientado a realizar de manera eficiente, objetiva, puntual y efectiva los
procesos de comercializacién, proporcionando la seguridad que cada una de ellas requiere.
De esta manera es posible mejorar el area de comercializacion y elevar la rentabilidad de la

empresa.

Nuestro trabajo consiste en demostrar que la confiabilidad del sistema de control interno en
la empresa Automotores Gildemeister Peri S.A. permitira el crecimiento del area
comercial, para lo cual hemos ejecutado la realizacion de un diagnostico situacional de la
empresa en estudio como asi también realizar propuestas y mejoras en el sistema de control

interno del area comercial.



ABSTRACT

The present study has been conducted for the purpose of elaborating proposals that make
possible the reliability of the system of internal control and generate Improvements in the
marketing process in the area of sales, automotive company Gildemeister Peru S.A. of the

city of Trujillo to the year 2013.

The results obtained in this research have enabled us to identify that the motor company
Gildemeister Peru S.A. does not apply an adequate internal control system for the area of
marketing vehicles; that is the principal activity of the entity. This fact results in errors and
irregularities of commercial type, which must be used to develop the proposal for a system
of internal control that is oriented to perform efficiently, objective, timely and effective
marketing processes, providing the security that every one of them requires In this way it is

possible to improve the area of marketing and increase the profitability of the company.

It is our job to prove that the reliability of the internal control system in the automotive
company Gildemeister Peru S.A. would allow growth of the commercial area, for which
we have implemented the realization of a diagnosis of the situation of the company in
study as well as make suggestions and improvements in the system of internal control of

the shopping area.
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. INTRODUCCION

1.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

1.1.1. REALIDAD PROBLEMATICA
El presente trabajo de investigacion se inicid recopilando cifras sobre la cantidad de
vehiculos existentes en el mundo, y en los principales paises productores de vehiculos, asi

como de los mercados mas importantes de américa latina.

La curiosidad surgi6 cuando veia un programa sobre la fabricacion de vehiculos en
DiscoveryChannel o en HistoryChannel, quizés fue” ;Como lo hacen?” o “Maravillas

Modernas”.

El programa en cuestion afirmaba que en el mundo actualmente habian 550 millones de
vehiculos y que se fabricaban 45 millones cada afio, considerando que somos 7,000
millones de habitantes, la cantidad de vehiculos corresponderia a como a un 8% de la

poblacion mundial.

En el Perd, segun el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) revela que en el
afio 2001 el parque automotor constaba de 1°209,006 unidades, correspondiéndole 802.748
a Lima. Actualmente, a nivel nacional poseemos 1°979.865 unidades, los cuales Lima tiene
1°287,454 vehiculos. Las ventas de vehiculos nuevos se multiplicaron por 17 en el 2011.

Del mismo modo, el volumen de ventas en los dos Gltimos afios crecid en un 58% anual.

La venta de autos nuevos seguird creciendo a tasas de dos digitos en 2013 y 2014,

estimamos que la venta de autos nuevos crecera a una tasa promedio de 15%.

Asi mismo la demanda en el interior del pais, viene creciendo mas rapidamente que en
Lima, la venta de autos en las provincias ha venido ganando terreno, y este afio la

proporcion adquirida fuera de Lima ha sido superior al 30%.

Histéricamente han existido en la sociedad organizaciones con fines de servicios; la
sociedad ha exigido a estas organizaciones o empresas que fueran eficientes en la
obtencion de servicios para la satisfaccion de las necesidades de la colectividad. Las

empresas para ello, llevan a cabo una serie de procesos para obtener productos, y como
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resultado la obtencion de ganancias, teniendo una vision muy limitada en la satisfaccion de

los clientes.

La base de toda empresa es el cliente, por lo que cualquier organizacién con animo de

lucro, debe considerar la fidelidad del cliente.

En la actualidad, la colectividad ha ido tomando conciencia de la importancia que tienen
las empresas para el desarrollo de la sociedad, y el efecto que estas generan con su
actividad. Por tanto exige a las empresas un comportamiento responsable por lo que estas
generan (Aguirre, A; Castillo, A. y Tous, D. 2000).

Por tanto, podemos indicar que la empresa Automotores Gildemeister Pert S.A Ubicada
en la av. América norte 1230 urb. Los jardines, se dedica a la importacion y

comercializacion de vehiculos.

La Empresa Automotores Gildemeister Per( S.A. siendo un centro que comercializa
vehiculos livianos y pesados, posee, un inadecuado proceso de comercializacion, para dar
a conocer sus servicios y vehiculos por lo tanto se desea determinar el grado de
confiabilidad del sistema de control interno que satisfaga a la organizacion, para poder
llegar de esta manera a los posibles consumidores, ofertando los vehiculos a precios

competitivos y mediante una atencion personalizada.

Resulta de vital importancia para la institucion, encaminar los mecanismos necesarios que
puedan ofrecer una solucion de manejo y control de las actividades, que se realizan dentro
del proceso de comercializacion y control interno y que estas sean adecuadas y oportunas
permitiendo la consecucion de objetivos y asi satisfacer las necesidades de los clientes,

mediante un servicio de calidad dentro de la empresa.

Automotores Gildemeister Pert S.A. es un importador vehicular de gran trayectoria en la
zona, la que enfrenta inconvenientes propios del negocio, adicionalmente a esto se enfrenta
a diferentes dificultades; al observar el problema, se pretende encontrar las causas y de esta
manera solucionar los efectos que se originan por el inadecuado proceso de

comercializacion, para de esta manera cumplir con los objetivos propuestos.

La evaluacidn al servicio de comercializacion que es un tema explicito de control interno,

observo que existen deficiencias y limitaciones en su desarrollo tales como:
12



a). La satisfaccion del cliente que toda empresa debe cumplir, no siempre son asumidas en
su totalidad asi tenemos la empresa Automotores Gildemeister S.A, reconocida
internacionalmente y con alta rentabilidad econdmica, no considera como objeto comercial

el cumplimiento de las entregas oportunas de sus vehiculos vendidos.

b). No existe un adecuado control de seguimiento al cliente para medir la satisfaccién de la
compra realizada en la empresa, por lo que es indispensable y necesario como se culmina

una venta realizada en la empresa.

c). En laempresa Automotores Gildemeister Per( S.A. los asesores de ventas no cumplen
con los cronogramas de entrega de vehiculos, que se deriva de los contratos habidos,

producto de las ventas de vehiculos.

d). Todo estos aspectos en cuanto a la importancia de como debe ser atendido un proceso
de comercializacion y tratado un cliente en una empresa, ocasiona que termine

insatisfecho con la compra realizada por parte del area de ventas.

Algunos clientes se sienten tratados como objetos, para obtener un fin econémico y no
como personas, que es lo imprescindible y fundamental.

e). La emisién de documentos como Guias, Cartas de compromiso, Notas de pedido y otros
no son emitidas oportunamente, no sustentando la compra, la gestion de adquisicion vy

entrega.

). Los vehiculos entregados no reciben el elemento de inscripcion ante el SATT por el

impuesto patrimonial.

g). El inadecuado proceso de comercializacién que se emplea dentro de la empresa es
generada por la deficiente planificacion y organizacion que existe en la misma y que a su
vez genera decremento en los productos y servicios ,ademasno se han utilizado los
mecanismos apropiados para motivar al personal de ventas por ende existe un bajo
rendimiento y desempefio, al momento del contacto cliente — vendedor y asi ofrecer a los

potenciales consumidores, un atencion de calidad

13



h). No existe una comunicacion oportuna entre el personal administrativo y personal de
ventas, conllevando asi a la falta de liderazgo empresarial y por lo tanto la delegacion de

funciones se estd dando de una manera incorrecta.

i).La falta de compromiso por parte de los empleados de la empresa Automotores
Gildemeister Perd S.A. ha producido la inadecuada utilizacion y aprovechamiento de los

recursos.

j). La documentacion directa como el pago del SOAT no son ofrecidos a los clientes lo que

incide en la determinacion de compra.

k). Se dice al comprador que sera atendido con reparaciones en caso de necesidad, pero
carece de stock de repuestos, para aplicarlos.

1.1.2. ENUNCIADO DEL PROBLEMA
¢De qué manera el grado de confiabilidad del sistema de control interno
incide en el proceso de comercializacion en la empresa Automotores
Gildemeister Pert S.A. de la ciudad de Trujillo-2013?

1.1.3. ANTECEDENTES
No se encontraron antecedentes sobre investigaciones realizadas en la
empresa Automotores Gildemeister Perl S.A, pero si otras investigaciones

relacionadas al tema.
Internacional:

1). Autor: Amparo Guadalupe, Poaquiza Toapanta. (2012)Titulo “EL PROCESO DE
VENTAS Y SU INCIDENCIA EN LA ATENCION AL CLIENTE DE LA EMPRESA
AUTOMORES HYUNDATI”, realizado en la Universidad Técnica de Ambato Facultad de
Ciencias Administrativas, Trabajo de Investigacion previo a la obtencién del Titulo de
Ingeniera en y Gestion de Negocios: Ambato-Ecuador.

Conclusion:

e Al aplicar las encuestas a los clientes, se determin0 que una gran parte de los

usuarios de la empresa Hyundai se fija mas en la marca del vehiculo al momento de
14



la compra, mientras que en una minoria de usuarios, poco o nada influye en ellos la
marca del vehiculo para satisfacer su necesidad.

Al obtener los resultados de las encuestas, podemos decir que Hyundai no

entrega un valor agregado en la compra del vehiculo, lo que indica que deja delado
la satisfaccion completa del cliente.

Nacional:
1). Autor: Prado Ramos Richard (2009) Tesis: “EL CONTROL INTERNO COMO
HERRRAMIENTA PARA EL MEJORAMIENTO DE LA GESTION”, realizado en la

Universidad Mayor De San Marcos, para obtener el Titulo de Contador. Lima.
Conclusién:

e Se refiere a la identificacidn de una deficiente gestidn en las empresas de transporte
urbano en la provincia de Huamanga, donde las deficiencias se encuentran en las
fases o etapas de la gestion empresarial; es decir en la planeacién, organizacion,
direccién y control. Por tanto se propone la implantacion de los componentes e
incluso la evaluacion de un sistema de control efectivo; que facilite el
mejoramiento de la gestion, es decir coadyuve al logro de las metas y objetivos de
dichas empresas.

Local:

1. Medina, Jennifer Tatiana. (2010) Tesis: “MEJORAMIENTO DEL SISTEMA DE
CONTROL INTERNO EN EL CRECIMIENTO DEL AREA COMERCIAL DE LA
EMPRESA OXYMAN COMERCIAL S.A.C.-ANO 2010-UPAO”

Se fundamenta que para consolidar una adecuada estructura de control interno, se debera
cimentar las bases de autocontrol, mejoramiento continuo y busqueda de una excelente

calidad

2. Acosta Dulanto Marlene Violeta, Laos Chang Allen Alberto. (2010) Tesis: “DISENO E
IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE CONTROL INTERNO PARA LA
EMPRESA ASS COMPUTER S.R.L. DE LA CIUDAD DE TRUJILLO-UPAO”
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Se fundamenta en demostrar, que la implementacion de un sistema de control interno es
una herramienta valiosa, puesto que las organizaciones a través de ella pueden evaluar, en

qué nivel han cumplido con sus objetivos.

1.1.4. JUSTIFICACION

Teorica:

Dado el caso que vivimos en un mundo globalizado, los nuevos modelos desarrollados en
el campo del control, estan definiendo una corriente de concepto y aplicacion con una
amplia concepcion sobre la organizacion, involucrando una mayor participacion de la
direccidn, gerentes y personal en general de los entes, el presente trabajo de investigacion
sera importante porque permitird a la empresa Automotores Gildemeister Perd S.A.,
implantar mecanismos de control y de seguridad de los propietarios y lasana gestién de los
directores de la empresa asi como la mejora de su rentabilidad.

Metodoldgica:

Es necesario que con los datos e informacién recopilada sea factible determinar cémo
influye el control interno en el &rea de ventas sobre la rentabilidad de la empresa
Automotores Gildemeister Pert S.A y partiendo de ellos formular hipotesis que luego va a
ser contrastada, nos permitira llegar a un resultado favorable para poder mejorar la

rentabilidad de la empresa.

El propdsito de este trabajo de investigacion es determinar las deficiencias del control
interno en el area de Ventas, de la empresa Automotores Gildemeister Perd S.A por ser
de importancia para todas las empresas comercializadoras de vehiculos y proponer mejoras

que seran Utiles cuando sea tomada como base de consultas.

De esta manera, la evaluacion del sistema de control interno esta orientada a verificar el
cumplimiento de los métodos, mecanismos y registros de las operaciones administrativas
que se realizan en la empresa, asi como demostrar las deficiencias o debilidades que
influyen en la rentabilidad. Para lo cual emplearemos el cuestionario como instrumento
para la obtencion de informacion, los mismos que seran procesados a través de un medio
informativo. En términos generales esta investigacion pretende mejorar el control interno

dentro de la comercializacion de la empresa.
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1.2. HIPOTESIS

El grado de confiabilidad del sistema de control interno incide positivamente en el
proceso de comercializacion de la empresa automotores Gildemeister Perd S.A. de la
ciudad de Trujillo-2013

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo general
Determinar el grado de confiabilidad del sistema de control interno y su incidencia
en el proceso de comercializacion de la empresa automotores Gildemeister Per(
S.A.

1.3.2. Objetivos especificos

1. Determinar las bases conceptuales del sistema de control interno y el proceso de
comercializacion.

2. Diagnosticar cual es el proceso actual de la comercializacion que se emplea, a
efectos de identificar las deficiencias existentes.

3. Evaluar el sistema del control interno actual de la empresa.

4. Establecer la incidencia del sistema de control interno en el proceso de
comercializacion.

5. Proponer mejoras en el sistema de control interno

1.4. MARCO TEORICO

1.4.1. CONTROL INTERNO
A) Definicion de control interno

Es importante definir lo que se entiende por control interno. EI concepto de control interno
puede ser muy general y utilizarse como punto central para el sistema administrativo. La
palabra controlar tiene varios significados y, mas aun, varios sentidos: a) verificar, b)
regular, ¢) comparar con una norma, d) ejercer autoridad sobre alguien o algo, €) limitar o

restringir.
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Control interno, segun unas de las acepciones gramaticales, quiere decir comprobacion,
intervencion o inspeccion. El proposito final del control interno es, en esencia, preservar la
existencia de cualquier organizacion y apoyar su desarrollo; su objeto es contribuir con los

resultados esperados.

Se entiende por control a la inspeccion, fiscalizacion e intervencion, dominio, mando,
preponderancia, dispositivo con que se regula la accién de un mecanismo. Enfrentar una
situacion y manejarla con capacidad fisica y mental, para ejecutar procedimientos de

acuerdo con los planes y politicas establecidas.

B). Caracteristicas del control interno

e Oportuno
Esta caracteristica es la esencia del control, debido a que es la presentacion a
tiempo de los resultados obtenidos con su aplicacion; es importante evaluar dichos

resultados en el momento que se requieran.

e Cuantificable
Para que verdaderamente se puedan comparar los resultados alcanzados contra los
esperados, es necesario que sean medibles en unidades representativas de algun
valor numérico para asi poder cuantificar, porcentual o numéricamente lo que se

haya alcanzado

e Confiable
Para que el control sea util, debe sefialar resultados correctos sin desviaciones ni
alteraciones y sin errores de ningun tipo, a fin de que se pueda confiar en que

dichos resultados siempre son valorados con los mismos parametros.

e Estandares y normas de evaluacion
Al medir los resultados alcanzados, éstos deberan compararse de acuerdo con los
estandares y normas previamente establecidos, a fin de contemplar las mismas
unidades para planear y controlar; con esto se logra una estandarizacién que

permite valorar adecuadamente los alcances obtenidos.
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C). Importancia del sistema de control interno.

El control es indispensable en todas las organizaciones para lograr planes y objetivos. Y
surgen preguntas: ¢Qué factores hacen importante el control para los administradores y

para sus organizaciones? ¢Cuanto control debe ejercer los administradores?

Por tanto, las decisiones acerca de efectivos programas de control deben reflejar el grado
de riesgo asociado con la ejecucién de determinado plan u objetivo.(Claros,R y Leon,O
2012) sefialo que: “Cuanto mayor y compleja sea una empresa, mayor sera la importancia
de un adecuado sistema de control interno.” (p.45).

A continuacion identificaremos algunos aspectos que sustentan la importancia del control:

a). Establece medidas para corregir las actividades, de tal forma que se alcancen los planes
exitosamente, b) Se aplica a todo: a las personas y a los actos,

c) Determina y analiza rapidamente las causas que pueden originar desviaciones, para que
no vuelvan a presentarse en el futuro, d) Localiza a los sectores responsables de la
administracion, desde el momento en que se establecen medidas correctivas, e)
Proporciona informacién acerca de la situacion de la ejecucion de los planes, sirviendo
como fundamento al reiniciarse el proceso de planeacién, f) Reduce costos y ahorra tiempo
a evitar errores, g) Su aplicacién incide directamente en la racionalizacion de la
administracion y consecuente, en el logro de la productividad de todos los recursos de la

organizacion.( Claros,R y Leon,O, 2012, p.15).

D). Determinacion y deteccién de los controles internos

El objetivo de esta fase sera la de identificar donde se requieren y se implantan los

controles por parte de la entidad para prevenir y detectar errores en cada ciclo significativo.
Podemos encontrar con dos tipos de controles:
1).Los controles preventivos.

Cuando se utiliza el control orientados al futuro con una vision de control preventivo, los
administradores desarrollan un sistema para identificar problemas a medida que surgen y

toman accion inmediata y automaticamente antes de que ocurra el resultado final.(JUAN .
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M. AGUIRRE ORMAECHEA, 1997) estan creados con el fin de prevenir errores y
eliminar posibilidades de fraude en el proceso de la informacion en cada transaccion del

ciclo en cuestion. (P.35)
2). controles de deteccion o manifestacion

Los controles de deteccion Son aquellos que detectan que se ha producido un error,
omision o acto malicioso e informan de su aparicion. (JUAN. M. AGUIRRE
ORMAECHEA, 1997) estan creados con el propdsito de detectar posibles errores,

incorrecciones y desfases en los que se hayan incurrido durante el procesamiento.(p.35).

1.4.2. COMERCIALIZACION:

La comercializacion es la que lleva a cabo la relacion de intercambio de la empresa con el
mercado. Si analizamos esto desde el punto de vista productivo, tal como lo hemos
definido en este texto, la funcion o gestién comercial constituird la Gltima etapa de dicho
proceso, pues a través de la misma se suministran al mercado los productos de la empresa
y a cambio aporta recursos econémicos a la misma. Ahora bien, la gestion comercial no
solo es la ultima etapa del proceso empresarial, ya que contemplada asi cumpliria
Unicamente una funcion exclusiva de venta y , sin embargo, la gestion comercial
comprende desde el estudio del mercado y hasta llegara la venta o colocacion del producto
a disposicion del consumidor o cliente, incluyendo las estrategias de venta, y la politica de
ventas en el ambito empresarial ( todo lo referente a fijacion de objetivos, sistema de
incentivos para el caso de que sean alcanzados tales objetivos y, en su caso, el control del

incumplimiento asi como el grado y las causas del mismo). (HERRERO, J.2002, P. 151)

A) Objetivos de comercializacion:

Mostrar que la funcion de ventas es la tarea mas importante que en la actualidad deben
desarrollar las empresas. b) sefialar la necesidad que tiene las empresas de dar a conocer
sus productos y de distribuirlos de forma que lleguen al consumidor en O&ptimas
condiciones .c) Conocer los registros y documentos que estas operaciones originan, asi
como las normas legales y contables que las regulan.(FRANCISCO PINILLA,ISABEL
LAZARO,J.IGNACIO MARTINEZ, 1994,P.204)
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B) El papel de la comercializacion en la empresa:

La comercializacion y la gerencia comercial desempefian papeles importantes en nuestra
sociedad y en las empresas, la comercializacion se ocupa de las actividades que anticipan
las necesidades y orientan el flujo de bienes y servicios de los productores a los
consumidores; lo cual ocurre para satisfacer las necesidades de estos Ultimos y para
realizar los objetivos de la economia. A través de los ojos del gerente comercial, para
lograr una mejor comprension de la comercializacion y las decisiones fundamentales g
toma la empresa.(JEROME.E, y PERREAULT. D, 1984, P ,25)

C) Fases de la comercializacion:

e Toma de contacto con el cliente.
También llamada etapa de apertura, abarca desde las primeras palabras que se
cruzan entre cliente y vendedor, que en ocasiones no tienen aun contenido
comercial, sino mas bien personal, hasta la siguiente etapa, que denominamos
determinacion de necesidades.

e Determinacion de necesidades
Es la etapa en la que el vendedor trata de definir, reunir o confirmar la situacion del
cliente sobre sus necesidades, motivaciones o moviles de la compra.

e Argumentacion
La fase de argumentacién es indispensable dentro del proceso de negociacion. En
realidad, el trabajo del vendedor consiste en hacer que el cliente perciba las
diferencias que tienen sus productos frente a los de sus competidores.

e Estrategias
Plan de accion amplio por el cual una organizacion trata de alcanzar sus objetivos.

e Precios competitivos
se define como la capacidad de generar la mayor satisfaccion de los consumidores
fijado un precio, o la capacidad de poder ofrecer un menor precio fijada una cierta
calidad, es decir, la optimizacion de la satisfaccion o el precio fijados algunos
factores.

e Cierre
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El vendedor hasta este momento tiene un solo objetivo: cerrar. Es decir, lograr el

pedido o al menos conseguir un compromiso formal.

La comercializacion de vehiculos Segun la pagina webb se obtuvo los datos siguientes.

e 806 millones de vehiculos habian en el mundo para el afio 2007, segln
PlunkettResearch, Ltd

e 600 millones de vehiculos hay actualmente en el mundo segun Worldometers

e 590 millones de vehiculos habia en el mundo en el afio 2002 segiin Worldmapper

e 550 millones de vehiculos actualmente.

e 250 millones de vehiculos habia en Europa en el afio 2007, segun la Asociacion

Europea de Fabricantes de Automéviles (ACEA).

e 73 millones se fabricaron el el 2007 segin la Organizacién Internacional de
Fabricantes de Vehiculos (OICA)

e 69 millones se fabricaron en el 2006
e 52 millones se fabricaran este afio, segun proyeccion de Worldometers
e 21 millones en Brasil segun ADEFA

e 4 millones de vehiculos es el parque automotor de Venezuela.
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1.5. MARCO CONCEPTUAL
Desarrollo: Se entiende como desarrollo al avance en los niveles de crecimiento
econdmico, social, cultural y politico de una sociedad o pais, a las mejoras que permitan

satisfacer de mejor manera las necesidades basicas humanas.

Empresa: Entidades y organizaciones en la que intervienen el capital y el trabajo como
factores de la produccion y dedicada a actividades fabriles, mercantiles o de prestacion de

Servicios u otros.

“Entidad integrada por el capital y el trabajo, como factores de produccion, y dedicada a
actividades industriales, mercantiles o de prestacion de servicios generalmente con fines

lucrativos.

Responsabilidad: Obligacién moral, y capacidad de toda persona de conocer y aceptar las
consecuencias de un acto suyo, inteligente y libre, asi como la relacién de causalidad que

une al autor con el acto que realice.

Control: Es el proceso para determinar lo que se esta llevando a cabo, valorizandolo y si
es necesario, aplicando medidas correctivas de manera que la ejecucion se desarrolle de

acuerdo con lo planeado.

Control interno: Es una funcion que tiene por objeto salvaguardar y preservar los bienes
de la empresa, evitar desembolsos indebidos de fondos y ofrecer la seguridad de que no se

contraeran obligaciones sin autorizacion.

Es el conjunto de acciones, actividades, planes, politicas, normas, registros, procedimientos
y métodos, incluido el entorno y actitudes que desarrollan autoridades y su personal a
cargo, con el objetivo de prevenir posibles riesgos que afectan a una entidad.

Sistema: Un conjunto de elementos Dindmicamente relacionados Formando una actividad
para alcanzar un objetivo Operando sobre datos, energia, materia  Para proveer

informacidn, energia, materia.

Confiabilidad: Se puede definir como la capacidad de un productode realizar

su funcion de la manera prevista. De otra forma, la confiabilidad se puede definir también
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como la probabilidad en que un producto realizaré su funcion prevista sin incidentes por un

periodo de tiempo especificado y bajo condiciones indicadas.

Proceso: Es un conjunto de actividades o eventos coordinados u organizados que se
realizan simultaneamente bajo ciertas circunstancias con un fin determinado. Este término

tiene significados diferentes segln la rama de la ciencia o la técnica en que se utilice.

Comercializacion: Es la accion y efecto de comercializar poner a la venta un producto o
darle las condiciones y vias de distribucion para su venta. Es posible asociar la
comercializacion a la distribucion o logistica, que se encarga de hacer llegar fisicamente el

producto o el servicio al consumidor final.

Sistema Administrativo: Red de procedimientos relacionados de acuerdo a un esquema
integrado tendientes al logro de los fines de una organizacién. Esto quiere decir que un
conjunto de procedimientos relacionados y dentro de determinadas condiciones,

constituyen un sistema.

Organizacion: Una organizacion es un sistema disefiado para alcanzar ciertas metas y

objetivos.

Es un conjunto de cargos cuyas reglas y normas de comportamiento, deben sujetarse a
todos sus miembros y asi, valerse el medio que permite a una empresa alcanzar

determinados objetivos.
Actividades:

» Conjunto de operaciones o tareas propias de una persona o entidad.
» Conjunto de trabajos complementarios o practicas, especialmente en una materia.
» Conjunto de trabajos o acciones que se hacen con un fin determinado o son propias

de una persona, una profesién o una entidad.
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Il MATERIAL Y PROCEDIMIENTOS
2.1. Material
2.1.1. Poblacién

La poblacion esta constituida por 21 personas, que trabajan y por los

documentos que se generan en la Empresa Automotores Gildemeister

Per( S.A.

2.1.2. Marco muestral

Constituido por la base de datos del area de comercializacién de la Empresa
Automotores Gildemeister Pert S.A.: Informes, Contratos, Guias, Facturas,

Auditorias, otros.

2.1.3. Muestra

Constituida por los procesos que representan la gestion de

comercializacién

Z2p.q.N
 d2(N-1)+Z2.p.q

Donde:

N: total de la poblacién (21)

Zo: 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)
p: proporcién esperada (en este caso 50% =0.5)
g: proporcion esperada (en este caso 50% =0.5)

d: precision (en la presente investigacion 5%)

En el presente trabajo no fue necesario constituir una muestra por lo que al  tener

una poblacion limitado se tomd en cuenta a toda la poblacion.
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2.1.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Para el presente trabajo de investigacion se utilizara las técnicas de:

Observacion

Cuestionario

Encuestas

Entrevistas

Investigacion bibliografica

0O O O O O

2.2. Procedimientos

2.2.1. Disefio de contrastacién

Manipulacion de la variable independiente. Medicion del efecto sobre la variable
dependiente

) i

2.2.2. Operacionalizacion de variables

VARIABLE INDEPENDIENTE: Determinacion del grado de confiablidad del

sistema de control interno

VARIABLE DEPENDIENTE: Proceso de comercializacion
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VARIABLES A | DEFINICION INDICADORES | TIPO DE ESCALA DE
INVESTIGAR | CONCEPTUAL VARIABLE | MEDICION
Variable Control Interno
Independiente
Es un proceso
CAUSA llevado a cabo por
las personas de una
Confiablidad del | organizacion,
sistema de disefiado con el fin
control interno | de proporcionar un | Eficiencia de un | Cualitativa Nominal
grado de seguridad | servicio
“razonable” para la
consecucion de sus
objetivos.
Variable Comercializacion
Dependiente
Es la actividad para
EFECTO promover la compra | Cartera de
de un producto clientes
Proceso de utilizando estrategias
comercializa- de publicidad. Precio | Notas de pedido | Cuantitativa Ordinal
cion y promocion

utilizando el correcto
canal de
distribucion.

Precios

Gastos de
promocion y
publicidad

2.2.3. Procesamiento y analisis de datos

e Diagnostico del actual sistema de control interno

e Se utilizara la técnica de revision de archivos, documentos y se utilizara el

programa de Excel para la tabulacion y presentar los resultados producto de

las encuestas.

e Determinar los grados de asociacion y el factor de dependencia entre las

variables.

e Presentar los resultados y elaborar el informe final.
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111 MARCO INSTITUCIONAL DE LA EMPRESA AUTOMOTORES
GILDEMEISTER PERU S.A.

3.1. RESENA HISTORICA
Automotores Gildemeister Peri S.A. Esta compafiia fue fundada en 1986 para manejar la
distribucion de vehiculos Hyundai en Chile. Al comienzo la marca Hyundai era
practicamente desconocida. Actualmente, es el segundo mayor importador de vehiculos y
durante los altimos afios ha superado el 12% de participacion de mercado. Su concepto de
distribucion es mixto, basado en una combinacion de concesionarios independientes y
sucursales propias, involucrando 57 salas de exhibicion, 51 servicios técnicos y 55 locales
de repuestos. Veinticuatro sucursales estan estratégicamente distribuidas a través del pais;
la casa matriz y 13 de ellas estan ubicadas en la region metropolitana, y el saldo cubre

2,000 kms hacia el norte y 1,000 kms. Hacia el sur.

En 1991 Ricardo Lessmann tomd el control ejecutivo y el negocio comenzd a crecer

rapidamente. En pocos afios Hyundai ya era N° 2 en el mercado.
En 2002 se inicid operaciones en el Per( con Manasa para la distribucion de Ford.
Ese mismo afio comenzd a operar la subsidiaria Carmeister en vehiculos usados.

En 2003 fue creada la subsidiaria Automotores Gildemeister Perl para manejar la
distribucion de Hyundai Motor Company en ese pais. En algunos afios Hyundai ya era N° 2

en el mercado.

En 2009 se inici6 Comercial Gildemeister para distribuir MINI (del Grupo BMW) en
Chile, méas que duplicando el promedio de ventas historico en pocos meses. Otro capitulo

se agrego ese afio con la introduccion de MINI y BMW Motorrad en el Perd.

En Enero de 2011, Minvest, Holding Gildemeister acordd una asociacion estratégica con
el Grupo Los Tres con sede en Guatemala, mediante la cual ambos grupos acordaron
invertir conjuntamente en el sector automotriz buscando el crecimiento del negocio en
Centroamérica y del Caribe; aprovechando de esta manera la amplia experiencia
combinada de ambas empresas en el rubro automotriz. Grupo Los Tres es una empresa

fundada y con sede en Guatemala hace mas de 45 afios, la cual se inicié con la
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representacion de la marca de automoviles Volvo y en los dltimos 15 afios ha expandido
sus operaciones a El Salvador, Costa Rica y Panama con operaciones propias y a Belice,
Honduras y Nicaragua por medio de acuerdos de distribucién con empresas de prestigio
local. Adicionalmente a Volvo; Grupo Los Tres en alguno(s) de los paises en donde opera,
actualmente representa también a Jaguar, Porsche, MINI, Kawasaki y ZX AUTO. Emplea

alrededor de 230 empleados.

Contamos con dos empresas de financiamiento para apoyar todas las operaciones de retail

del Grupo: Amicar y Finmeister.
Nuestro ADN

Compromiso con la excelencia.
Agresivo enfoque comercial.

Agil toma de decisiones.
Innovacion a traves de Marketing.

Profundo conocimiento del mercado.

vV V. V V V VY

Nuestra fuerza proviene de nuestra gente.

Con el proposito de aprovechar en forma mas completa las sinergias que emergen del

negocio de vehiculos, la organizacion ofrece dos servicios complementarios:
- Financiamiento: acceso personalizado a crédito directo para la adquisicion de vehiculos.

- Seguros: cobertura para cualquier propietario, incluyendo aquellos comprados fuera de

nuestra red.

Amicar. Nueva empresa de financiamiento automotriz para el negocio detallista. Es un
joint venture en partes iguales con Grupo Derco, y cuyas operaciones se iniciaron en el afio
2008.

GILDEMEISTER PERU

En el Perq, las operaciones del Grupo Gildemeister mantienen el mismo propdsito de
liderazgo en la industria automotriz, centrando todo nuestro compromiso en nuestros
clientes y la excelencia en el servicio a traves de :
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Automotores Gildemeister Peri S.A. Manejamos la distribucion de vehiculos Hyundai
desde el afio 2003 y operamos nuestra caracteristica combinacion de sucursales propias y
concesionarios independientes la que totaliza 18 salas de ventas y 29 servicios técnicos y
salas de venta de repuestos, siendo uno de los principales importadores de vehiculos.
Nuestra casa matriz cuenta con mas de 9,000 metros cuadrados que incluyen un gran
showroom, servicio técnico y sala de venta de repuestos, ademas de salas de entrenamiento

y capacitacion para el personal.

En Peru las oficinas principales se encuentran en lima, el grupo cuenta con 7 sucursales en
Lima y 3 en provincias, Trujillo, Arequipa y Piura combinando estrategias con nuestra red

de concesionarios a nivel nacional para alcanzar cubrir las expectativas de nuestros clientes
Nuestras fortalezas.

» Amplia gama de modelos
» Repuestos y partes
» Constante innovacién en tecnologia y disefio

3.2. VISION:
» Ser preferidos por nuestros clientes por ofrecer la mejor experiencia de compra.
» Que los proveedores busquen ser representados por nosotros porque los clientes

valoran y confian en que distribuimos productos con un servicio de excelencia.

3.3. MISION:
» Distribuir productos que garanticen la mejor relacion costo-beneficio para nuestros
clientes.

» Asegurar un servicio de calidad y excelencia a precios justos a nuestros clientes.

A\

Asegurar una rentabilidad sustentable a los accionistas.

» Tener un equipo ejecutivo leal, comprometido y con un alto sentido de la ética y
vocacion de servicios.

» Todos los colaboradores del grupo deben caracterizarse por una altisima vocacion

de servicio.
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3.4. NUESTROS VALORES
El Grupo Gildemeister ha definido un con junto de valores que guian el accionar de sus
empresas, y nos orientan en el quehacer general. Como debemos relacionarnos entre

nosotros, con los clientes, proveedores, competidores y comunidad en general.

Estos valores se destacan en los respectivos reglamentos internos y se desprenden de la
mision definida por el directorio y sus accionistas. Son esenciales para la existencia de
cada compafiia y su comportamiento comercial, insertas en un mercado, en una cultura

empresarial, en una ética comercial y en una responsabilidad con la sociedad.

Este compromiso es vinculante, su cumplimiento es exigible ética y legalmente; su
incumplimiento genera responsabilidades, sanciones y consecuencias derivadas de la
aplicacion del contrato de trabajo de cada trabajador, cualquiera sea su rango jerarquia,
posicion o nivel. Los valores esenciales enmarcan toda la actividad laboral del trabajador,
y también su conducta personal- aun cuando este al margen de sus funciones propiamente

tales:

Rentabilidad sustentable.

Honestidad, honorabilidad y ética en el actuar.
Integridad.

Vocacion de servicio y trabajo de excelencia y calidad

Responsabilidad por la salud, seguridad y medio ambiente.

vV V.V V V VY

Respeto mutuo y dialogo abierto.
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PRESENTACION Y DISCUSION DE
RESULTADOS



IV PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS
4.1 PRESENTACION DE RESULTADOS

En el presente capitulo presentamos los cuadros resumenes de las guias de entrevistas
realizados, encuestas y cuestionario realizados a la poblacion censal y a su vez proponemos
los manuales y flujo gramas para optimizar el proceso de comercializacion en el area de
ventas de la empresa Automotores Gildemeister Peri S.A. esta informacion esta

consolidada en base a las encuestas y cuestionarios elaboradas a la poblacion censal.
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4.1.1 IDENTIFICACION DE DEFICIENCIAS EXISTENTES EN EL PROCESO DE COMERCIALIZACION
(2° OBEJTIVO ESPECIFICO)

TABLA N°O1

SATISFACION AL CLIENTE POR LA ENTREGA OPORTUNA DE VEHICULOS

. FECHA DE PLAZO DE CUMPLIO FECHA DE ENTREGA

Ne° CLIENTE MARCA | MODELO ANO COMPRA ENTREGA . O
1 |Janes Alberto Moreno Herrera Hyundai | santa fe 2013 18/01/2013 20 dias X

2 |Enrique Sanchez Guarniz Hyundai accent 2013 30/02/2013 20 dias X
3 |Freddy Elmer Herrera Ortiz Hyundai elantra 2013 12/03/2013 20 dias X
4 | Victor Manuel Agustin Tavara LLuncor | Hyundai accent 2013 25/04/2013 20 dias X
5 | Sindy Johana Alfaro Lopez Hyundai i 10 2013 14/05/2013 20 dias X

6 |Jose Luis Sagastegui Lescano Hyundai i 30 2013 05/06/2013 20 dias X
7 |Larry Kleber Leiva Castrejon Hyundai accent 2013 10/07/2013 20 dias X

8 | Eugenia Rodrigues Mendes Hyundai i 10 2013 24/07/2013 20 dias X
9 | Hector Alexander Fernandes Orbegoso Hyundai eon 2013 13/08/2013 20 dias X

10 | Distribuidora Armen S.A.C. Hyundai tucson 2013 03/09/2013 20 dias X

Elaborado: Por los autores

Anélisis:

En este cuadro desde el momento hecho la compra, la empresa cuenta con un plazo establecido de 20 dias para la entrega de la unidad, los
cuales se encuentran establecidos en las notas de pedido. Segun el cuadro realizado podemos observar que la entrega de los vehiculos no

cumple con los plazos establecidos, por lo que genera un malestar al cliente y esto conlleva a la empresa a obtener un cliente con pocas
oportunidades para recomendar nuestro producto, en lugar de tener un cliente potencial.
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Grafico N° 01

Las siguientes tabulaciones fueron =Sl mNO
realizadas en base a la informacion
obtenida en relacion a los clientes que se
muestra en la tabla N°01.

CUADRO N° 01-ENTREGA OPORTUNA DE VEHICULOS

CONCEPTO N©° PORCENTAJE
Sl 4 40%
NO 6 60%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla 01
Elaborado: Por los autores

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

Segun el grafico 01 se puede apreciar que el 60% de las unidades fueron entregadas fuera del plazo establecido mientras que con el 40% se llego
a cumplir con la entrega oportuna de las unidades.
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TABLA N° 02
SEGUIMIENTO AL CLIENTE EN COMPRA-VENTA Y CERTIFICACION DE STOCK

CONFIRMO
CONTACTO AL |VERFICACION RESIE’AI%VA SE ENTREGA LA
NO CLIENTE MARCA | MODELO ANO CLIENTE DEL STOCK DEL UNIDAD CON
VEHICULO
CAMPO |OFICINA| SI NO Sl NO |TARJETA |PLACA
1 | Janes Alberto Moreno Herrera | Hyundai | santa fe 2013 X X X X X
2 | Enrique Sanchez Guarniz Hyundai accent 2013 X X X X X
3 |Freddy Elmer Herrera Ortiz Hyundai elantra 2013 X X X X
4 Victor Manuel Agustin Tavara Hyundai accent 2013 X X X
LLuncor
5 | Sindy Johana Alfaro Lopez Hyundai i10 2013 X X X X
6 |Jose Luis Sagastegui Lescano Hyundai i 30 2013 X X X X
7 | Larry Kleber Leiva Castrejon Hyundai accent 2013 X X X X
8 | Eugenia Rodrigues Mendes Hyundai 110 2013 X X X X
9 Hector Alexander Fernandes Hyundai con 2013 X X X
Orbegoso
10 | Distribuidora Armen S.A.C. Hyundai | tucson 2013 X X X

Elaborado: Por los autores
Analisis:
En el cuadro se puede concluir que la marca Hyundai ha ampliado su mercado en esta localia, por lo que podemos observar que el contacto al cliente
se realizo en su mayoria dentro de oficina, y se pudo revisar que no se le comunica en forma correcta al cliente si la unidad a comprar existia en stock,
por lo que genera una demora al momento de la entrega de la unidad, al no cumplirse con las politicas y autorizaciones podemos verificar que no se

confirman de manera correcta la reserva de los vehiculos lo que origina que se entreguen unidades con tarjeta de propiedad y sin placas y otras sin
tarjeta de propiedad y sin placa.
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Las siguientes tabulaciones fueron realizadas en base a la informacion

obtenida, en relacién a los clientes que se muestra en la tabla N° 02.

CUADRO N°02.1-CONTACTO AL CLIENTE

CONCEPTO N° PORCENTAJE
CAMPO 2 20%
OFICINA 8 80%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla 02
Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

En el gréafico 02.1. Observamos que el 80% de los clientes son contactados en la oficina y el 20% en campo.
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Elaborado: Por los autores




CUADRO N° 02.2- VERIFICACION DEL STOCK

CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 4 40%
NO 6 60%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla 02
Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

Grafico N2 02.2

mS| mNO

40%

Elaborado: Por los autores

En el grafico 02.2. Se puede deducir que el 60% de unidades vendidas el asesor comercial no informo si existian en stock mientras que el 40%

logro informar esta verificacion.

CUADRO N° 02.3- CONFIRMO LA RESERVA DEL VEHICULO

CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 4 40%
NO 6 60%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla 02
Elaborado: Por los autores

Grafico N° 02.3

mSl mNO

‘40%
60%

Elaborado: Por los autores

Interpretacion: En el grafico 02.3. Se puede apreciar que el 60% de las unidades vendidas no se reservaron en el debido momento mientras

que el 40% si fueron realizadas de la forma correcta.

41



Grafico N2 02.4

CUADRO N° 02.4-ENTREGA DE UNIDADES = TARJETAY PLACA mTARIETA m N/A
CONCEPTO N° PORCENTAJE
TARJETAY PLACA 2 20%
TARJETA 5 50%
N/A 3 30%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla 02
Elaborado: Por los autores

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

En el grafico 02.4. Se puede apreciar que el 50% de unidades se entregaron solamente con tarjeta y el 20% con tarjeta y placa mientras que el

30% se entregaron sin tarjeta y sin placa
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TABLA N° 03
ENTREGA OPORTUNA DE DOCUMENTACION

NOTAS DE PEDIDO CARTAS DE COMPROMISO | GUIAS DE REMISION
N©° CLIENTE
Sl NO Sl NO Sl NO
1 |Janes Alberto Moreno Herrera X X
2 | Enrique Sanchez Guarniz X X
3 |Freddy Elmer Herrera Ortiz X X X
4 | Victor Manuel Agustin Tavara LLuncor X X X
5 | Sindy Johana Alfaro Lopez X X X
6 |Jose Luis Sagastegui Lescano X X X
7 | Larry Kleber Leiva Castrejon X X X
8 | Eugenia Rodrigues Mendes X X X
9 | Hector Alexander Fernandes Orbegoso X X X
10 | Distribuidora Armen S.A.C. X X X

Elaborado: Por los autores

Anélisis:
Observando la muestra de estos clientes, podemos apreciar que en su mayoria las notas de pedido no son realizadas en forma adecuada y al no
emitir este documento a tiempo, genera que las unidades sean entregadas con cartas de responsabilidad o compromiso, las cuales también son

generadas en forma despreocupada por parte del personal de ventas, ya que no son realizados en el momento oportuno. En este sentido lo que
se cumple a cabalidad es con la entrega de guias de remision, ya que este es el unico medio de salida y entrega de vehiculos.
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Las siguientes tabulaciones fueron realizadas de acuerdo a la
informacion obtenida en relacion a los clientes que se muestra en la

tabla N° 03.

CUADRO N°03.1- NOTAS DE PEDIDO

CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 4 40%
NO 6 60%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla 03
Elaborado: Por los autores

Interpretacion: En el grafico 03.1. Se observa que el 60% de las notas de
pedido no fueron emitidas en su debido momento mientras que el 40% si.

CUADRO N° 03.2- CARTAS DE COMPROMISO

Grafico N2 03.1

mS| mNO

40%
60%

Elaborado: Por los autores

CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 4 40%
NO 4 40%
N/A 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla 03
Elaborado: Por los autores

Grafico N2 03.2

mSI mNO mN/A
20%

40%

40%

Elaborado: Por los autores

Interpretacion: En el grafico 03.2. Podemos apreciar que el 40% de cartas de compromiso no se entregaron oportunamente y el otro 40% si
fueron realizadas oportunamente mientras que el 20 % restante no fue necesario emitir estas cartas de compromiso.
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CUADRO N° 03.3- GUIAS DE REMISION

CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla 03
Elaborado: Por los autores

Interpretacion

En el gréafico 03.3. Podemos apreciar que a un 100% todas las unidades son entregadas con guias de remision.

Grafico N2 03.3

mS| mNO

0%

Elaborado: Por los autores
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TABLA N° 04
SERVICIO DE INSCRIPCION ANTE EL SATT

Z
]

CLIENTE Si

e
O

Janes Alberto Moreno Herrera

Enrique Sanchez Guarniz

Freddy Elmer Herrera Ortiz

Victor Manuel Agustin Tavara LLuncor
Sindy Johana Alfaro Lopez

Jose Luis Sagastegui Lescano

Larry Kleber Leiva Castrejon

Eugenia Rodrigues Mendes

Hector Alexander Fernandes Orbegoso
Distribuidora Armen S.A.C.

OO |INOO|OTPWIN -

XXX XXX XX XX

[HEN
o

CUADRO N° 04-INSCRIPCION AL SATT
CONCEPTO N©° PORCENTAJE

SI 0 0%
NO 10 100%
TOTAL 10 100%
Fuente: Tabla N° 04

Elaborado: Por los autores

El siguiente gréafico fue realizado en base a la informacion obtenida en relacion a los clientes que se muestra en la tabla N° 04.
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Analisis:

A traveés de esta consulta a diferentes clientes se verifico que no se entrega un valor agregado en cuanto a los trdmites correspondientes de las
unidades, como es el servicio de las inscripciones de la unidad comprada ante el SATT. Si bien es cierto que se entrega la unidad con tarjeta

de propiedad y placas en forma gratuita, como un adicional seria indispensable ofrecer este otro tipo de servicio por lo que toda

Unidad comprada tiene que ser inscrito obligatoriamente ante el SATT para el pago del impuesto patrimonial; esto obviaria el malestar del
cliente al realizar este trdmite ante esta entidad publica.

Grafico N° 04

mSlI mNO

0%

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

En el grafico 04. se puede interpretar que en un 100% no se ofrece el servicio de la inscripcion del impuesto vehicular ante el SATT.
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TABLA N°05

ADICION DEL PAGO DEL SOAT

Z
o

CLIENTE

Sl

=z
o

Janes Alberto Moreno Herrera

Enrigue Sanchez Guarniz

Freddy Elmer Herrera Ortiz

Victor Manuel Agustin Tavara LLuncor

Sindy Johana Alfaro Lopez

Jose Luis Sagastegui Lescano

Larry Kleber Leiva Castrejon

Eugenia Rodrigues Mendes

OO INO|OIBR WIN|F

Hector Alexander Fernandes Orbegoso

[EEN
o

Distribuidora Armen S.A.C.

XX XXX XXX XX

El siguiente cuadro y gréafico fue realizado en
base a la informacién encontrada en la tabla 05.

CUADRO N° 05-PAGO DEL SOAT

CONCEPTO

NO

PORCENTAJE

Sl

0

0%

NO

10

100%

TOTAL

10

100%

Fuente: Tabla N° 05
Elaborado: Por los autores
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Anélisis:

A traveés de esta consulta a diferentes clientes se verifico que no se entrega un valor agregado en cuanto a los trdmites correspondientes de las
unidades, como es el servicio de las inscripciones de la unidad comprada ante el SATT. Si bien es cierto que se entrega la unidad con tarjeta
de propiedad y placas en forma gratuita, como un adicional seria indispensable ofrecer este otro tipo de servicio por lo que toda unidad

comprada tiene que ser inscrito obligatoriamente ante el SATT para el pago del impuesto patrimonial; esto abviaria el malestar del cliente al
realizar este trdmite ante esta entidad publica.

Grafico N2 05

mS| mNO

0%

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

En el grafico 05. se puede apreciar que en su totalidad no se aplica el adicional del pago del SOAT.
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TABLA N° 06
SERVICIO DE REPARACIONES OPORTUNAS

Ne° CLIENTE Sl NO
1 |oscar alberto figueroa noriega X

2 |sandra paola quilcat urquizo X
3 |roxana vasquez benites X
4 | pedro lenin vargas morales X

5 [bernavita fredesminda esquibel mora X

6 [walter celestino huayan Ulloa X
7 |jose hermer vasquez fernandez X
8 |[jhon robert castillo sullon X
9 [marlon alexander ruiz mendes X

10 | cesar antonio esquibel Saavedra X

CUADRO N° 06-SERVICIO DE REPARACIONES OPORTUNAS

CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 4 40%
NO 6 60%
TOTAL 10 100%

Fuente: Tabla N° 06
Elaborado: Por los autores

El siguiente gréafico fue elaborado en base a la informacidn encontrada en relacion a los clientes que se muestran en la tabla N° 06.
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Analisis:

En esta nueva lista de clientes, se puede apreciar que en algin momento solicitaron algunas reparaciones. Pero segun lo verificado se concluyé
que para atenderlos, en su mayoria los repuestos solicitados por los compradores, no se encontraban en stock, derivandose a Lima, lo que
genera demora en la obtencion del producto.

Grafico N2 06

mSlI mNO

Elaborado: Por los autores
Interpretacion:

En el grafico 06. Se puede apreciar que el 60% de clientes no obtuvieron una reparacién de sus unidades en el momento solicitado mientras
que el 40 si.
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4.1.2 EVALUACION DEL SISTEMA ACTUAL DE CONTROL INTERNO
(3° OBJETIVO ESPECIFICO)

ESTA DESCRIPCION SE REALIZO A TRAVES DE TRES HERRAMIENTAS DE
EVALUACION

A. GUIA DE ENTREVISTA
B. ENCUESTA
C. CUESTIONARIO

A). GUIA DE ENTREVISTA DE CONTROL INTERNO EN LA EMPRESA
AUTOMOTORES GILDEMEISTER PERU S.A.

La presente entrevista fue realizada al Gerente de Ventas, es de caracter confidencial, por
lo que le solicitamos responder con sinceridad las preguntas que a continuacion se

plantean.
Agradecemos su colaboracion.
1.- ;Considera importante el sistema de control interno en la empresa?

Si porgue nos permite llevar de una forma adecuada el control de todas las actividades que

se realizan en la empresa.
2.- ¢ Qué significa para usted la administracion de ventas?

Es un proceso en el cual se realiza una venta, atender al cliente y tener un control de

inventarios.

3.-Dentro de la organizacion en la cual usted presta sus servicios, ¢ Qué actividades y

responsabilidades posee como Gerente de Ventas?

Principalmente administrar las unidades en venta, realizar ventas, ofrecer atencion hacia

los clientes, control de almacén, de personal, de distribucidn, entre otras cosas.
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4.-Dentro del mundo de las ventas y la administracion de las mismas, ¢qué significa para

usted la ética?

La ética desde mi punto de vista es un valor personal el cual uno lo adquiere en base a la
educacion principalmente ya que uno debe ser responsable tener ética para poderse sentir

bien con uno mismo.

5.- ¢ Que codigo de ética emplea a las situaciones de ventas y su administracion dentro de

la organizacion?

Un ejemplo del codigo que manejamos principalmente es que la mercancia que se
encuentra dentro del almacén es responsabilidad de los empleados que tienen acceso al
almacén, un ejemplo es que si llegara a faltar producto de acuerdo con el inventario los

responsables de pagarlo serian los empleados que tienen control de almacén.
6- ¢Para usted que es la evaluacion del desempefio del personal?

Es una gestion muy 0til que sirve para evaluar de qué manera los conocimientos
habilidades, comportamientos, es decir las competencias de los asesores comerciales se

aportan al logro de los objetivos de la empresa.

7.- ¢ Usted cree que se deberia evaluar el desempefio del asesor comercial?
Si

¢Por qué?

A través de esto se puede lograr un rendimiento superior en los asesores, que se vea
reflejado en resultados para la empresa y a la vez permite visualizar el rendimiento
progresivo y la relacion de los objetivos de la empresa con los objetivos personales de los

asesores comerciales.

8.- ¢ Qué beneficios podria tener la empresa si se evalla el desempefio del asesor

comercial?

» Determinar las responsabilidades y prioridades de cada asesor comercial.
» Desarrollar las habilidades, destrezas y competencias de los asesores.
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» Mejorar el rendimiento individual de los asesores Y la productividad en la empresa
» Proporcionar una opinion constructiva sobre lo que se hace bien (reconocimiento) y
lo que es mejor (para aprender).

» Fomentaria la comunicacion cara a cara entre los asesores y los jefes directos.

9.- ¢Considera importante la capacitacion continua hacia su fuerza de ventas?

Si Muy importante.

¢Por qué?

Por qué en la empresa se van introduciendo productos dia con dia y es necesario conocer
las funciones del producto para poder ofrecerlo hacia los clientes y realizar una venta, con
el fin de solucionar las necesidades de los clientes.

Ademas, contar con personal capacitado sobre el producto que manejamos nos da una

buena imagen ante los clientes.

10¢-Con respecto a la venta personal, ¢ Cudl es el proceso que emplea su fuerza de ventas

para confirmar y cerrar una venta?

Al iniciar el cliente solicita el material que necesita a lo que nosotros respondemos con una
cotizacion la cual se entrega, De una vez entregada el cliente aceptara o no la cotizacion

del vehiculo para posteriormente determinar la reserva de la unidad.

54



B. ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ASESORES COMERCIALES DE LA EMPRESA

AUTOMOTORES GILDEMEISTER PERU S.A. (control interno)

TABLA N° 07
PROCESO DE COMERCIALIZACION

CONCEPTO |N° N° PORCENTAJE
BUENO 48--60 2 11%
REGULAR 33--47 13 2%
DEFICIENTE 12--37 3 17%
TOTAL 18 100%

Elaborado: Por los autores

TABLA N° 07
PROCESO DE COMERCIALIZACION

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

BUENO REGULAR DEFICIENTE

HBUENO ®REGULAR ®DEFICIENTE

Elaborado: Por los autores
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GRAFICO N° 07
PROCESO DE COMERCIALIZACION

Grafico N° 07

B BUENO mREGULAR m DEFICIENTE

Elaborado: por los autores

DESCRIPCION: En el cuadro v figura N° 07, del total de los encuestados el mayor
porcentaje 72% considera que el proceso de comercializacion es regular, mientras que
el 17% es considerado deficiente y solo el 11% considera que el proceso es bueno.
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PREGUNTA .01. ;Se tiene un orden establecido para los distintos procesos de
comercializacion?

TABLA N° 08
CONCEPTO N° PORCENTAJE

SIEMPRE 2 11%
CASI SIEMPRE 7 39%
A VECES 4 22%
CASI NUNCA 3 17%
NUNCA 2 11%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 08

45%
40%
35%
30%
25%
20% 39%
15%
10%

5% 11%

0%

SIEMPRE CASI SIEMPRE A VECES CASI NUNCA NUNCA

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 08 se observa que el 39% de los encuestados casi
siempre se tiene un orden establecido el proceso de comercializacion, sigue un 22% que a veces,
seguido de un 17% que casi nunca asi también un 11% nunca y 11% siempre

57



PREGUNTA. 02. ;Usted tiene deficiencias al registrar sus ventas diarias?

TABLA N° 09
CONCEPTO N° PORCENTAJE
SIEMPRE 0 0%
CASI SIEMPRE 0 0%
A VECES 7 39%
CASI NUNCA 7 39%
NUNCA 4 22%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 09

45%
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SIEMPRE  CASISIEMPRE AVECES  CASINUNCA NUNCA

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 09 del total de los encuestados, el
39% a veces y casi nunca tiene deficiencias al registrar sus ventas mientras

que el 22% nunca.
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PREGUNTA. 03 ¢ Usted cree que los precios de los vehiculos influye en la decisién
de compra?

TABLA N°10
CONCEPTO N° PORCENTAJE
SIEMPRE 10 56%
CASI SIEMPRE 5 28%
A VECES 3 17%
CASI NUNCA 0 0%
NUNCA 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 10

60%
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40%

30%
56%

20%

28%
10%

0% 0% 0%

SIEMPRE CASI SIEMPRE A VECES CASI NUNCA NUNCA

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y gréafico N°10, el 56% de los encuestados considera que
siempre influye el precio en la decision de la compra, seguido del 28% que casi siempre
pero el 15% a veces.
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PREGUNTA. 04. ; Al final del dia presenta y sustenta sus unidades vendidas?

TABLA N°11
CONCEPTO N° PORCENTAJE

SIEMPRE 2 11%
CASI SIEMPRE 3 17%

A VECES 1 6%
CASI NUNCA 4 22%
NUNCA 8 44%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 11
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 11, el 44% de los encuestados nunca
presenta y sustentan sus unidades al finalizar el dia, seguido por el 22% casi
nunca, el 17% casi siempre y el 11% y el 6% lo realizan siempre y a veces.
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PREGUNTA .05. ;Usted realiza el seguimiento a la cartera de clientes de la
empresa?

TABLA N° 12
CONCEPTO N° PORCENTAJE
SIEMPRE 0 0%
CASI SIEMPRE 5 28%
A VECES 9 50%
CASI NUNCA 3 17%
NUNCA 1 6%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 12
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y gréafico N° 12, del total de encuestados el 50% a veces
realiza el seguimiento a los clientes, mientras que el 28% casi siempre, seguido del
17% casi nunca y el 6% nunca.

61



PREGUNTA .06. ;Usted con qué frecuencia cree que la empresa debe
incurrir en gastos de promocion y publicidad?

TABLA N° 13
CONCEPTO N° PORCENTAJE
SIEMPRE 10 56%
CASI SIEMPRE 8 44%
A VECES 0 0%
CASI NUNCA 0 0%
NUNCA 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 13
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 13, del total de encuestados el
56% refieren que siempre la empresa debe incurrir en gastos de promocion y
publicidad y solo el 44% refieren que casi siempre.
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PREGUNTA .07. ¢ Usted realiza visitas a nuevos prospectos para ofrecer los
productos y beneficios?

TABLA N° 14
CONCEPTO N° PORCENTAJE
SIEMPRE 0 0%
CASI SIEMPRE 2 11%
A VECES 13 72%
CASI NUNCA 2 11%
NUNCA 1 6%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 14
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 14. el 72% a veces visita a nuevos prospectos
para ofrecer los productos mientras que el 11% casi siempre y casi nunca y solo el 6%
manifiesta que nunca.
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PREGUNTA .08. ;Usted cumple con las cuotas de venta para el logro de los
objetivos comerciales y del area?

TABLA N° 15
CONCEPTO N° PORCENTAJE
SIEMPRE 7 39%
CASI SIEMPRE 11 61%
A VECES 0 0%
CASI NUNCA 0 0%
NUNCA 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 15
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 15. del total de los encuestados el 61%
casi siempre cumple con las cuotas de venta mientras que el 39% siempre.
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PREGUNTA .09. ;Coordina con los ejecutivos de crédito y seguros para la atencion
oportuna de los clientes?

TABLAN ° 16
CONCEPTO N° PORCENTAJE
SIEMPRE 1 6%
CASI SIEMPRE 6 33%
A VECES 10 56%
CASI NUNCA 1 6%
NUNCA 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 16
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 16, del total de los encuestados el 56%
responde que a veces coordina con los ejecutivos de crédito y seguros para la atencion
a los clientes, mientras que el 33% casi siempre y finalmente el 6% siempre y casi
nunca.
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PREGUNTA .10. ;Con que frecuencia es incentivado usted como
trabajador de la empresa?

TABLAN ° 17
CONCEPTO N° PORCENTAJE

SIEMPRE 5 28%
CASI SIEMPRE 7 39%
A VECES 4 22%
CASI NUNCA 2 11%
NUNCA 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 17
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 17, el 39% vy el 28% aseguran
recibir un incentivo casi siempre y siempre mientras que el 22% y el 11% lo
reciben a veces y casi nunca.
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PREGUNTA .11. ;Recibe asesoria y capacitacion para reforzar la temética del area?

TABLAN ° 18
CONCEPTO N° PORCENTAJE
SIEMPRE 0 0%
CASI SIEMPRE 0 0%
A VECES 10 56%
CASI NUNCA 8 44%
NUNCA 0 0%
TOTAL 18 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

GRAFICO N° 18
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 18. el 56% de los encuestados informan que a
veces recibe asesoria y capacitacién mientras que el 44% casi nunca.
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PREGUNTA 12. ;Usted cumple con las politicas y autorizaciones para la
reserva de unidades?

TABLAN° 19
CONCEPTO No PORCENTAJE
SIEMPRE 2 11%
CASI SIEMPRE 12 67%
A VECES 4 22%
CASI NUNCA 0 0%
NUNCA 0 0%
TOTAL 18 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores
GRAFICO N° 19
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Fuente: Encuesta
Elaborado: Por los autores

DESCRIPCION: En la tabla y grafico N° 19, El 67% casi siempre cumple con las
politicas y autorizaciones en la reserva de unidades mientras que el 22% a veces y
finalmente el 11% siempre.
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C. CUESTIONARIO: ADMINISTRADORA DE VENTAS, SUPERVISOR DE VENTAS

1. ;La empresa cuenta con un sistema de control interno?

TABLA N° 20
CONCEPTO N° | PORCENTAJE
Si 2 100%
NO 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

Grafico N2 20

mS| mNO

0%

Elaborado: Por los autores

El 100% respondi6 que la empresa si cuenta con un sistema de control interno.

2. ¢Existe un manual de organizacion y funciones?

TABLAN®°21
CONCEPTO N° | PORCENTAJE
Sl 0 0%
NO 2 100%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

Grafico N2 21

mSlI mNO

0%

Elaborado: Por los autores

El 100% indicé que no existe un manual de organizacion y funciones
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3. ¢La empresa automotores Gildemeister cuenta con cartera de clientes?

Grafico N2 22

TABLA N° 22
mSI mNO
CONCEPTO N° PORCENTAJE 0%
Si 2 100%
NO 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:
El 100% respondi6 que la empresa cuenta con cartera de clientes.

4. (El personal conoce sus funciones de labores del area?

TABLA N° 23 Grafico N2 23
mSI mNO
CONCEPTO N© PORCENTAIJE
Sl 1 50%
NO 1 50%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Elaborado: por los autores
Interpretacion:

El 50% indico que el personal conoce sus funciones de labores del area, mientras que el otro
50% sefialo no tener mucho conocimiento.
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5. ¢Se controlan las ventas de los empleados? .
Grafico N2 24
TABLA N° 24 = Sl = NO
CONCEPTO | N° | PORCENTAJE
Sl 1 50%
NO 1 50%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Elaborado: Por los autores

Interpretacion

El 50% respondid que las ventas si son controladas a los empleados , mientras que el otro
50% respondio que no.

6. ¢ Se realiza un seguimiento a las ventas realizadas por la

empresa?
Grafico N2 25
TABLA N° 25
mSI mNO
CONCEPTO No PORCENTAJE 0%
Sl 0 0%
NO 2 100%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:
El 100% indic6 que no se realiza un seguimiento a las ventas
realizadas.
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7. ;La empresa realiza gastos de promocion y publicidad?

Grafico N2 26

TABLA N° 26
CONCEPTO NE PORCENTAJE 0y I ENO
Sl 2 100%
NO 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

El 100% respondié que la empresa si realiza gastos de promocion y
Publicidad

8. ¢Los informes de los asesores comerciales son elaborados en forma oportuna?

TABLA N° 27 Grafico N2 27
CONCEPTO NO PORCENTAJE e
Si 1 50%
NO 1 50%
TOTAL 2 100%

Interpretacion: Elaborado: Por los autores
El 50% respondid que los informes de los asesores comerciales son elaborados en

forma oportuna

mientras que el otro 50% no lo son.

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores
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9. ¢Los asesores comerciales siempre cumplen con las politicas y autorizaciones para la
reserva de unidades?

TABLA N° 28
CONCEPTO N PORCENTAJE
Sl 0 0%
NO 2 100%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

Grafico N2 28

mSl mNO

0%

Elaborado: Por los autores

El 100% indic6 que no siempre cumplen con las politicas y autorizaciones para la

reserva de unidades.

10. ¢ Existe rotacién de personal?

TABLA N° 29
CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 2 100%
NO 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

Grafico N2 29

mSl mNO

(o]

Elaborado: Por los autores

El 100% indicd que en la empresa si existe rotacion de personal.
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11. ;Considera usted satisfactoria la moral del personal?

Grafico N2 30
TABLA N° 30 =S mNO
CONCEPTO No° PORCENTAJE 0%
Sl 2 100%
NO 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Elaborado: por los autores
Interpretacion:

El 100 % respondié que es satisfactoria la moral del personal.

12. ;Se evalda el rendimiento del personal en forma periddica?

TABLA N° 31 Grafico N2 31
CONCEPTO N° | PORCENTAJE o ™S mNO
S| 2 100%
NO 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario
Elaborado: Por los autores

Elaborado: por los autores
Interpretacion:

EL 100% respondio que si se evalua el rendimiento del personal en forma periodica.
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13. ¢ Los asesores comerciales son evaluados en base a objetivos y metas?

TABLA N° 32
CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 2 100%
NO 0 0%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

Grafico N2 32

mSlI mNO

0%

Elaborado: por los autores

El 100% indico que los asesores comerciales son evaluados en base a objetivos y metas

14. ; Los asesores comerciales siempre emiten las notas de pedido en forma oportuna?

TABLA N° 33
CONCEPTO N° PORCENTAJE
Sl 0 0%
NO 2 100%
TOTAL 2 100%

Fuente: Cuestionario

Elaborado: Por los autores

Interpretacion:

Grafico N2 33

mS| mNO

0%

Elaborado: por los autores

El 100% respondi6 que no siempre se emiten las notas de pedido en forma oportuna.
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4.1.3 INCIDENCIA DEL SISTEMA DE CONTROL INTERNO EN EL PROCESO
DE COMERCIALIZACION (4to OBJETIVIVO ESPECIFICO)

El proceso de comercializacion de Automotores Gildemeister Perd S.A. Observa falencias

que iniciativamente fueron establecidas en la realidad problematica tales como:

e Incumplimiento en la entrega de vehiculos vendidos, segin cronogramas.

e Monitoreo en el proceso de la compra, que determina en no satisfaccion del cliente.
¢ No cumplimiento de contratos en el proceso de comercializacion.

e Emisién documentaria no oportuna y completa como cartas de compromiso notas

de pedido, etc., Que no sustentan al comprobar la gestion de adquisicién y entrega.

Aplicados los procedimientos para evaluar el sistema de control interno de la empresa en
estudio, se observé las siguientes deficiencias en el proceso de comercializacion en sus

diferentes etapas:

A) EVALUACION SEGUN POLITICAS:

1) Tabla 01: Satisfaccion al cliente y entrega oportuna de vehiculos.

Se verificd que en la muestra de diez (10) clientes; A 06 de ellos, se entrega la unidad
comprada después del plazo establecido de 20 dias.

2) Tabla 02: Compra de vehiculo seguln certificacion de stock.

2.1) Se establecio que de diez (10) compradores de la marca HYUNDAI, A 06 de ellos

no se verifico la existencia de stock para efectuar la venta.

2.2) A los mismos, no se les confirmo la reserva del vehiculo, como asi se dispone en el

contrato y politicas de venta.
3) Tabla 03: Entrega oportuna de documentacion.
Se verifico en la misma muestra de diez (10) compradores lo siguiente:
3.1 Nota de pedido: No se entregd a seis (6)

3.2 Cartas de compromiso: No se entrego a (4)
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3.3 Guias de remision: Si se entregaron.
4) Tabla 04: Servicio de inscripcion ante el SATT.

Los vehiculos entregados a los compradores, no reciben el elemento de inscripcion  ante

el SATT, Por el impuesto patrimonial a pagar.

La muestra de los diez (10) compradores represento el 100 %, es decir que no se realiza

este servicio.

5) Tabla 05: Servicio del pago del SOAT.

Respecto a la muestra examinada, no se gestiond este pago al 100% de los compradores.
6) Tabla 06: Servicio de reparaciones oportunas.

En concordancia con la muestra de diez (10) compradores, hubieron seis (6) de ellos que
no tuvieron atencion en la reparacion de sus unidades por carecer la empresa de repuestos

y atender a otras unidades.

B) EVALUACION SEGUN CUESTIONARIO DE CONTROL:

7) Inadecuado proceso de organizacién y panificacion.
8) Bajo rendimiento y desempefio del personal.

9) Falta de comunicacién entre el personal de ventas con el personal administrativo,

duplicando funciones, o delegando de manera incorrecta.

10) Carencia de un manual de organizacion y funciones.

11) La empresa no realiza gastos de promocién y publicidad de forma permanente.

12) Informes de asesores comerciales retrasados.

13) Incumplimiento de politicas respecto a la reserva de unidades para quienes compraron.
14) No existe rotacion de personal establecida periodicamente.

15) No se evalla el desemperio laboral.
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16) No se evallUan objetivos y metas en los asesores comerciales.

C) EVALUACION SEGUN ENCUESTA.

17) No existe un orden en el proceso de comercializacion.
18) Existen deficiencias al registrar las ventas diarias.

19) Al final del dia se informa sobre las unidades vendidas.
20) Se realiza seguimiento a la cartera de clientes.

21) Se recibe asesoria y capacitacion.

CONCLUSION:

La incidencia del sistema de control, interno en el proceso de comercializacion, se
encuentra sustentada en las 21 observaciones, o deficiencias establecidas, después de
aplicar los instrumentos para evaluar el sistema de control; con incidencia en el proceso de

comercializacion, desviando el desempefio positivo esperado y mostrando que la carencia

de un sistema de control eficiente, incidio en este proceso.
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4.2 DISCUSION DE RESULTADOS

Los autores de esta investigacion, en relacion al resultado habido denominado “ EL
GRADO DE CONFIABILIDAD DEL SISTEMA DE CONTROL INTERNO Y SU
INCIDENCIA EN EL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA EMPRESA
AUTOMOTORES GILDEMEISTER PERU S.A. DE LA CIUDAD DE TRUJILLO —
20137, y luego de haber realizado el analisis a través de encuestas, elaborando cuadros
resimenes, comparando documentacion comercial emitida con respecto a las politicas de
comercializacion y aplicando el cuestionario de control interno, se expresé que las
deficiencias de un sistema de control, incide en el proceso de comercializacion, de la

empresa.

En el numeral 4.1.3 se indica que la realidad problematica como antecedente, fue
importante conocerla, ya que se obtuvo conocimiento sobre el tema estudiado, habiéndose
establecido que de acuerdo al enunciado del problema ¢(De qué manera el grado de
confiabilidad del sistema de control interno, incide en proceso de comercializacion en la
empresa Automotores Gildemeister Pert S.A de la Ciudad De Trujillo — 2013?, se pudo
concluir que el deficiente control interno existente , incide en forma directa en el proceso

de comercializacién, incumpliéndose en aspectos operativos y politicas de ventas.

Respecto a la justificacion del problema es necesario sefialar que nuestro trabajo de
investigacion, es determinar el grado de confiabilidad del sistema de control interno y su
incidencia en el proceso de comercializacidn y sefialar detalladamente las causales de dicha
deficiencia que se presentan. Esto califica como importante nuestra investigacion, porque

permitiria a los funcionarios y gerencia; tomar las decisiones adecuadas.

Verificando los resultados del objetivo general y especificos, se establecié que fueron

desarrollados, mediante las técnicas y herramientas necesarias (encuestas, cuestionarios).

En cuanto al resultado de variables e indicadores independientes y dependientes, fueron
estos positivos ya que se pudo obtener informacion acerca del grado de confiabilidad del

sistema de control interno y su incidencia en el proceso de comercializacion.
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La metodologia aplicada es descriptiva aplicada, observando un resultado favorable en
proceso de la investigacion que permitira a la gerencia, implementar y/o adecuar un

sistema de control interno con propiedad.

Podemos observar que la empresa citada presenta problemas en el proceso de
comercializacion, debido a que el sistema de control interno es deficiente conllevando a
errores en el proceso comercial. Esta conclusidn se sostiene con el detalle mostrado en el
numeral 4.1.3 incidencia del sistema de control interno en el proceso de comercializacion,

a traveés de:

a) Evaluacion segun politicas comerciales mediante el analisis de:
Tabla 01: Evaluacion de la satisfaccion del cliente y entrega oportuna de vehiculos
Tabla 02: Compra de vehiculos segun stock.
Tabla 03: Entrega oportuna de documentacion.
Tabla 04: Servicio de inscripcion ante el SATT.
Tabla 05: Servicio del pago del SOAT.
Tabla 06: Servicio de reparaciones.
b) Evaluacion segun cuestionario de control: Hallazgos del 7-16.

c) Evaluacion segun encuesta: Hallazgos del 17-21.

Situacion presentada por que existe un alto grado del desconocimiento de lo que es el
sistema de control interno y su funcion en una empresa, independiente mente por la

falta de capacitacion en el proceso comercial.

Basados en el contenido del marco tedrico y bibliografia que sustenta nuestro tema de
investigacion, se establece que la finalidad del control interno es la de ayudar eficaz
mente a la gerencia de la empresa, en aplicar procedimiento y procesos, con la

finalidad de obtener una seguridad razonable de que sus metas se cumpliran.

Segun el informe COSO |I. los componentes del control interno son el cuerpo del
sistema, y existen por las funciones que desarrollan cada uno de ellos, los mismos que
sirven como criterios para determinar si el control interno es eficaz, ayudando a la
empresa a dirigir sus objetivos de la mejor forma, y ayuden a integrar a todo el

personal en el proceso.
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De acuerdo a ello, sugerimos a la direccion de la empresa, a implementar las
recomendaciones, que ayudara a guiar y controlar sus operaciones y procesos, donde
los beneficiados seran la misma empresa, sus clientes y colaboradores, haciéndole mas
solvente comercialmente. Quienes al estar satisfechos con la atencién, procurara la

fidelidad hacia la empresa.

MEJORAS EN EL SISTEMA DE CONTROL INTERNO (5to OBJETIVO
ESPECIFICO)

Para mejorar el grado de confiabilidad, nuestra propuesta del sistema de control
interno de la empresa Automotores Gildemeister Peri S.A. Esta constituida por los

siguientes items:

Manual de organizaciones y funciones (MOF).
Flujo grama actualizado de comercializacion.
Cuestionario para evaluar el sistema de control interno (mensual).

Capacitaciones y asesorias permanentes a los trabajadores.

o > w0 DN oE

Monitoreo de las ventas comprometidas y stock.
1. DE MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

GERENTE

Sus funciones comprenden el planeamiento, organizacion direccién, control,
evaluacion, resolucion y coordinacion general de las actividades operacionales,

comerciales y administrativas de la empresa.
FUNCIONES

» Establecer y controlar la politica general de la Sociedad, teniendo como
objetivo primordial brindar los servicios en las mejores condiciones de calidad
y continuidad, asi como buscar viabilidad economica.

» Aprobar la estructura de niveles jerarquicos y la clasificacion de cargos.

» Aprobar la estructura de remuneraciones y los incrementos respectivos y

disponer su aplicacion una vez autorizado por los organismos competentes.
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» Autorizar la reserva de unidades necesarias para el desarrollo de las actividades
de la Empresa.

» Evaluar y controlar la gestion los asesores comerciales de la empresa.

» Velar por la formulacion, aplicacion y actualizacion de los programas de
operacion y mantenimiento anuales en cumplimiento de las metas y objetivos.

» Velar por el cumplimiento de las normas de salud, proteccion de los recursos.

» Ejerce la direccion, coordinacion y control administrativo, operacional y
comercial de las unidades.

> Planea, define, implementa y dirige las politicas y estrategias generales de
gestion.

» Dirige y controla el proceso de comercializacién efectuado por los asesores
comerciales.

» Evalla periddicamente la eficiencia, eficacia y efectividad en el cumplimiento
de los planes, objetivos y metas.

» Selecciona, contrata, y destituye al personal de la empresa previa consulta con
la Junta General de Socios, y de acuerdo a lo estipulado en la politica de
recursos humanos.

» Hace cumplir la aplicacion de las sanciones disciplinarias laborales de acuerdo
al Reglamento Interno de Trabajo y la normatividad vigente, para preservar la
disciplina y ética laboral.

» Supervisa la ejecucion del Sistema de Control Interno principios de
administracion, principios de control.

» Vela por el cumplimiento de la Misién, Vision y Valores de la empresa.

» Respeta y pone en practica las normas de seguridad.

ADMINISTRADOR DE VENTAS (ADV)

Su objetivo es desarrollar el proceso administrativo relacionado con el uso y
asignacion de recursos economicos — financiero que facilite el desarrollo de los

objetivos de la organizacion.
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FUNCIONES:

Y

V V.V V V V VYV V

Ser responsable de la reserva de vehiculos.

Realizar la facturacion de vehiculos, ya sean las facturas de unidades dentro de las
politicas establecidas, el tema de precios y el seguimiento a las autorizaciones de
descuentos.

Realizar el seguimiento al desaduanaje de unidades.

Realizar el monitoreo del tramite de placas de los vehiculos.

Coordinar con Taller los trabajos que se tengan que realizar a las unidades.
Realizar la verificacion y seguimiento de las salidas de vehiculos desde la Aduana.
Realizar las devoluciones de dinero.

Realizar la entrega de unidades.

Brindar el apoyo administrativo al area de Ventas.

Verificar y realzar el seguimiento a la comisién de los vendedores.

SUPERVISOR DE VENTAS

FUNCIONES:

>

Supervisar al personal a cargo, realizar seguimiento a sus ventas, facilitar las
herramientas necesarias para su desarrollo y bienestar, asegurando el cumplimiento
de objetivos, procedimientos y politicas de la empresa.

Capacitar al personal a cargo sobre herramientas, productos y procesos
administrativos ligados a la operacion, evaluar y asegurar su cumplimiento.
Planificar las visitas a campo y los turnos de trabajo del personal a cargo, y
supervisar su cumplimiento.

Brindar soporte comercial y técnico a los Asesores Comerciales para el cierre de
ventas, aprobando descuentos para clientes, cortesias, informacion técnica
adicional, entre otros.

Enviar constantemente el reporte de stock de unidades (pendiente de facturacion y
en lista de espera) a los Asesores Comerciales, con el fin de que tomen las medidas

correspondientes para el cierre.
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ASESOR COMERCIAL (Vendedor)

FUNCIONES:

» Brindar asesoria comercial a los clientes interesados en los productos del Grupo
(vehiculos, créditos y seguros) con la finalidad de lograr el cierre de una venta, asi
como realizar la atencion durante todo el proceso de la compra.

» Administrar la cartera de clientes, e incrementarla constantemente con la finalidad
de captar nuevos clientes.

» Entregar de unidades vendidas a los clientes, asegurando previamente el
cumplimiento de las politicas y procedimientos establecidos para la compra de
vehiculos (llenado de documentos, firmas, presentacién de documentos, entre otros).

» Realizar la atencion en los diversos puntos de exhibicién que la empresa determine,
con la finalidad de incrementar el cierre de ventas.

» Realizar visitas a los clientes que lo requieran y a nuevos prospectos para ofrecer los
productos y beneficios.

» Coordinar con los Ejecutivos de Créditos y Seguros, para la atencion oportuna a los
clientes.

» Cumplir con las cuotas de venta p ara el logro de los objetivos comerciales y del
area.

» Presentar informes y reportes de manera periddica y cuando sea necesario del status

de todas las actividades realizadas.
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Asesor Comercial
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3. CUESTIONARIO PARA EVALUAR EL SISTEMA DE CONTROL INTERNO

(MENSUAL)

ITEMS

Sl

NO

NA

1. ¢Existe control presupuestario de los gastos incurridos en el

Departamento de ventas?

2. ¢Se comunican las politicas corporativas existentes a

Todo el personal de ventas?

3. ¢El supervisores de ventas, recibe del personal a su cargo un reporte

periddico de actividades?

4. ;Se estimula el crecimiento profesional del personal de venta?

5. ¢Para los eventos de la compariia se toma en cuenta a todo el personal

de la Fuerza de Ventas, incluso a los clientes?

6. ¢ Cumple con las politicas de reserva de la unidad?

7. ¢ Los pedidos son adecuadamente controlados y aprobados?

8. ¢Los incentivos entregados se realizan Unicamente cuando se han

alcanzado las metas?

9. ¢(Se realizan visitas de campo sorpresivas para Vverificar el

cumplimiento de las rutas de la Fuerza de ventas?

10. ¢Se elaboran periddicamente informes de ventas y sus avances con

respecto a las metas establecidas?

11. ¢ En este mes se efectud rotacion del personal?

12 ;Se realiz6 la visita a la cartera de clientes en este mes?

13 ¢ Se presentaron deficiencias al momento de registrar sus ventas en este

mes?

14. ; Presentaron a diario el sustento de unidades vendidas en el transcurso

del mes?

15.; Recibieron asesoria y capacitacion en el mes?

16 ¢ Se realizaron gastos de promocion y publicidad en el mes?

17 ¢Los precios de las unidades las cree competitivas en el mercado?
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4. CAPACITACIONES Y ASESORIAS PERMANENTE A LOS
TRABAJADORES.

a) Desarrollar un programa de capacitacion mediante un recurso externo, perito en

esta materia, en forma semestral.

b) Evaluar al personal sobre su desempefio en el proceso comercial y aplicacion del

manual de organizacién y funciones (MOF).

5. MONITOREO DE LAS VENTAS COMPROMETIDAS Y STOCK.

a) Gerencia de ventas debe desarrollar un manual operativo que sirva de guia a las

operaciones de ventas.

b) Que se conforme un comité comercial de ventas, que supervise esta actividad.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

» Se determind que el diagndstico del sistema de control interno de la empresa
Automotores Gildemeister Peri S.A. debido a su deficiencia actual presentada,
incide negativamente en el proceso comercial, distorsionando la realidad normativa

de politicas, que regulan el proceso.

» De las evaluaciones realizadas al control interno del proceso comercial se
determind haber veintiin hallazgos, segin detalle del numeral 4.1.3, incidiendo
negativamente en las politicas comerciales establecidas ( entrega de vehiculos,
aceptacion de compra de cliente segun stock, entrega oportuna, servicios de
inscripcion, SOAT y reparaciones), proceso inadecuado de organizacién, bajo
desempefio laboral, carencia de manual de organizacion y funciones, falta de
comunicacion, no cumplimiento de funciones, registro inadecuado de ventas,

carencia de informacion diaria y otros.
» Las omisiones y errores sucedidos en el area comercial establecen que el sistema de

control debe ser modificado, pues originan resultados administrativos, operativos y

de control inadecuados, con afectacion a los clientes.
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5.2. Recomendaciones

» Laempresa Automotores Gildemeister Per( S.A. debe implementar estrategias con
guia en el sistema de control interno, partiendo de la realizacion del presente
trabajo de investigacion, el cual permitira fortalecer la actividad comercial, y su

mejor gestion en bienestar de sus clientes y contar con la finalizacién de ellos.

» Las atapas o actividades de la comercializacion deberén ser evaluadas y
monitoreadas para establecer un correcto direccionamiento, el trabajo del area
comercial con eficiencia y efectividad, aplicando el MOF, el flujo grama apropiado
en las fases de comercializacion de vehiculos, las capacitaciones del personal, lo

que con llevaria a realizar actividades técnicas.

» En el capitulo v, hemos presentado una propuesta técnica para fortalecer el sistema

de control interno constituido por:

Manual de organizacién y funciones. (MOF)
Flujo grama actualizado de comercializacion.
Cuestionario para evaluar el sistema de control interno (mensual).

Capacitaciones y asesorias permanentes a los trabajadores.

o B w0 D

Monitoreo de las ventas comprometidas y stock.
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CALCULO DEL INDICE DEL ALFA DE CROMBACH

Item Iltem | Item | Item |Item | Item |[Item | Item | Item Item Item | Item | varianza de los items
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Sujeto 1 2 2 3 2| 2 41 1| 4| 3 3] 3| 4 0.931818182
Sujeto 2 3 2 5 4| 4 5| 3| 4| 4 4| 3| 3 0.787878788
Sujeto 3 5 1 5 41 2 5| 3| 5| 3 5/ 3| 4 1.840909091
Sujeto 4 4 2 5 5| 2 4| 3| 5| 2 5/ 3| 5 1.659090909
Sujeto 5 4 3 5 3] 3 5| 4/ 5| 5 5/ 3| 5 0.878787879
Sujeto 6 4 3 4 4| 4 5| 2| 5| 4 5/ 3| 4 0.810606061
Sujeto 7 4 2 5 5| 1 5| 3| 5| 4 5/ 3| 4 1.787878788
Sujeto 8 2 3 5 1| 3 5| 3| 4| 4 4| 3| 4 1.356060606
Sujeto 9 3 3 4 1] 3 5| 3| 4] 3 3] 2| 4 1.060606061
Sujeto 10 1 1 3 1| 3 41 3| 4| 3 3] 2| 4 1.333333333
Sujeto 11 4 2 5 2| 3 5| 3| 4] 3 4| 3| 4 1
Sujeto 12 3 3 4 1| 3 41 2| 5| 4 3] 3| 2 1.174242424
Sujeto 13 4 3 5 2| 4 41 3| 5| 4 4| 2| 3 0.992424242
Sujeto 14 5 3 5 2| 3 5| 3| 4] 3 4| 2| 3 1.181818182
Sujeto 15 4 2 4 1| 4 41 3| 4| 3 4| 2| 4 1.113636364
Sujeto 16 3 2 5 1] 4 5| 4| 4| 3 4| 2| 4 1.537878788
Sujeto 17 2 1 3 1| 3 41 3| 4| 3 2| 2| 3 0.992424242
Sujeto 18 1 1 4 1] 3 4| 3| 4| 3 2| 2| 4 1.515151515
suma 58 39 79 41 54 82 52 79 61 69 46 68

varianza de la
suma

222.6060606

21.95454545

DONDE:

K =N2deitems

> Sumatoria de Varianza de cada uno de

vi los items
= La varianza de
vt la suma total

o

= 0.983

K { EIf'f]
a = k-
&= V't




UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ASESORES COMERCIALES DE LA EMPRESA
AUTOMOTORES GILDEMEISTER PERU S.A.

Este instrumento cuenta con 12 items cada una con cinco alternativas como
posibles respuestas, asignandoles un puntaje de acuerdo a la frecuencia elegida de

la manera siguiente:

Siempre: 5 puntos, Casi siempre: 4 puntos, A veces 3 puntos, Casi Nunca: 2 y

Nunca 1 punto

El puntaje total serd de 12 a 60 puntos. Distribuyéndose de la forma siguiente:
Bueno: 48-60

Regular:  33-47

Deficiente: 12-32



UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ASESORES COMERCIALES DE LA EMPRESA
AUTOMOTORES GILDEMESITER PERU S.A.

S: Siempre  CS: Casi Siempre  A: Aveces C.N: CasiNunca N: Nunca

ITEMS S| CS | A|CN

1. ¢Se tiene un orden establecido para los distintos procesos de

comercializaciéon?

2. ¢Usted tiene deficiencias al registrar sus ventas diarias?

3. ¢Usted cree que los precios de los vehiculos influyen en la

decision de compra?

4. ¢ Al final del dia presenta y sustenta sus unidades vendidas?

5. ¢Usted realiza el seguimiento a la cartera de clientes de la

empresa?

6. ¢Usted con qué frecuencia cree que la empresa debe incurrir

en gastos de promocion y publicidad?

7. ¢Usted realiza visitas a nuevos prospectos para ofrecer los

productos y beneficios?

8. ¢Usted cumple con las cuotas de venta para el logro de los

objetivos comerciales y del area?

9. ¢Coordina con los ejecutivos de credito y seguros para la

atencion oportuna de los clientes?

10. ¢Con que frecuencia es incentivado usted como trabajador de

la empresa?

11. ¢Recibe asesoria y capacitacion para reforzar la tematica del

area?

12. ¢Usted cumple con las politicas y autorizaciones para la

reserva de unidades




Cuestionario 01: Administradora de ventas y supervisor de ventas

OBJETIVO: Determinar el grado de confiabilidad del sistema de control interno y su
incidencia en el proceso de comercializacion de la empresa automotores Gildemeister Peru
S.A.

Encierre con un circulo la respuesta que usted elija y le pedimos que conteste con la mayor
seguridad posible, lo cual nos permitira demostrar que tan confiable es su sistema de
control interno.

1;La empresa cuenta con un sistema de control interno?
Si No
2¢ Existe un manual de organizacién y funciones?
Si No
3¢La empresa automotores Gildemeister cuenta con cartera de clientes?
Si No
4. El personal conoce sus funciones de labores en el area?
Si No
5¢Se controlan las ventas a los empleados?
Si No
6¢Se realiza un seguimiento de las ventas realizadas por la empresa?
Si No
7¢;La empresa realiza gastos de promocién y publicidad?
Si No
8¢ Los informes de los asesores comerciales son elaborados en forma oportuna?
Si No

9¢ Los asesores comerciales siempre cumplen con las politicas y autorizaciones para la
reserva de unidades?

Si No



10¢ Existe rotacion de personal?
Si No
11;Considera usted satisfactoria la moral del personal?
Si No
12; Se evalua el rendimiento del personal en forma periddica?
Si No
13;Los asesores comerciales son evaluados en base a objetivos y metas?
Si No
14 ; Los asesores comerciales siempre emiten las notas de pedido en forma oportuna?

Si No



CARTA DE RESPONSABILIDAD

Por el presente documento, yo IVAN JHOEL JARA NUNURA, identificado con DNI N° 44577448,
con domicilio en CALLE AMARILIS 625 URB PALERMO; declaro lo siguiente:

1. Haber recibido de MAQUINARIA NACIONAL S.A. PERU, en adelante MANASA, “El
Vehiculo” de mi propiedad sin tarjeta de propiedad y sin placa de circulacion, a mi
expresa solicitud, a mi entera satisfaccién y bajo mi exclusiva responsabilidad.

2. “El Vehiculo” tiene las siguientes caracteristicas y especificaciones:
Marca: FORD
Modelo: ESCAPE
Afo: 2013
Numero de Chasis: 1IFMCUOGX8DUD82535
Color: ROJO

3. Acepto mi exclusiva responsabilidad por cualquier siniestro, accidente y/o
indemnizaciéon por dafios y perjuicios que pudieran producirse a terceros en su
persona fisica o en sus bienes, con motivo del uso del vehiculo o con cualquier otra
persona que lo causare con o sin mi consentimiento.

4, En el caso que como consecuencia de alguno de los supuestos mencionados en el
e%% punto anterior, MANASA se vea involucrado en algln proceso administrativo o judicial
13)7%‘% o de cualquier otra naturaleza, me comprometo a asumir los costos y costas del
%%% proceso, asi como el monto que ordenare pagar eventualmente la autoridad por
% oW cualquier concepto ya sea al suscrito o a MANASA.
o%'{a

4. Acepto asumir ilimitadamente las obligaciones derivadas de la aplicacion de las
sanciones, penas o multas por infracciones de transito o de los reglamentos
municipales, debiendo comparecer ante las autoridades que correspondiesen a
efectos de asumir el compromiso declarado en el presente punto.

5. Acepto reembolsar cualquier suma que MANASA tl{giﬁla‘ sue pagar en adelante, en
relacion al vehiculo de mi propiedad. R .

rujillo28 de octubre del 2013.
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6 Automotores Gildemeister Peni S.A.
Oficina Priscipat fu Cretébalde Peralta Norte N°968-Sico - Lima -

R e Peri - SANTIGO DESURCD
GILDEMEISTER  |jyapagn Fox HYUNDAI
Fecha Creacién:  [1710/2013022510p.m. |

GRUPO GILDEMEISTER

HOTA DE PEDIDO - SUCURSALES
DATOS GENERALES

Factura |:| Boleta |I| Nro. Nota Pedido: 2¢2808 | Hro. Cofizacién: | 717644

Cliente  WANUEL JOSE ZAVALETA COSAVALENTE DNl [x] RUC [ ] [i12s13
Direccidn calke jhon kenedit- WBTA ALEGRE - YICTOR TH. Contacto S$ria) fita)
LARCO HERRERA- TRWILLO - LA LIBERTAD - _
PERU
DATOS DEL VEHICULD
Marca yyyunpal Modelo  AcCENT #fo Fab-Aio tied. 2013 -2014 Precio de Venta (5] 14.99000

. Precio deventa (5£.)(%) | 41.45234)
tiodelo Caroceria MEW ACCENT 1.4 GL SHE #T ESTANDAR Kb

Color exerior NEGHO Dimensiones largo
Color hterior NEGRO 2Ancho
Estado Aduanem Ato
Ubicacién Feica Transmisdn :
No. Motor: | Traccién:
N° Serief VIN: | | Combustible:
Accesorio Cantidad | Cortesia Predo Sub Total
LAINADE SEGURIDAD 08 mm Charcol 90 1 Si ano 0.00
FORMA DEPAG O
Forma Pago Crédito Mehicukar Entidad Financiera
I Fecka I mporte (SO I Barco I Empesa | TpoComprobarte I Nro. Compobar I

(*1Tipo de cambio re®rencial: 8. 2.766

Consu ima puesta al pie del presente documento. el ciente declara conocerque:

1. Hprec ncluye IGV e BC.

2. Bn caso que por factores gjenosa ka empresa. el produch difera en suscaractensticasa ksque se detallan en ka presenie oo de pedido yel cliente
no s2 encuentre conforme. la ermpresa podrd op arporla desolucion del integro delmoni pagado.

3. H ¥adado del vehicukb desde Fabnca al lugar de destino e s# supto a factores extemos que estan fuera del alcance de la empre sa. por tanto el precio y
la fecha de en¥ega podiian estar afecinsa varaciones para lasunidadesporliegar.

4. Hclenke acepin que pueden exsirvaracionesrelacionadasa losplmsde entrega. Las fechas de enfrega son vanables. referenciales y estan suptasa
cambio.

5. Hprecio consdem bs gastosde intermamiend. aroncelese impuestosde leyvigentesa b fecha de la presenie cotimacion o nota de pedido. segin
corresponda. Qualquierwanacion posienor serd asumida porcuenta y cargo delcliente.

. lwego de enfre gada la cuota nicial cualyuer devolucion podia estarafecta al $% de gastos ad minkta #wos. Se exonerara aquelas operaciones cuyo
crédii no fsera aprobado. B

7. H pago se efectuand en cheque. expresado en Dikares Amerncanosgirado a nombre de ALTOWIOT ORES GLDEWERTER PERUS A0 deposito en nuestas
cueniascorientes. Toda dexolucin s2 efectuard en la miema moneda de facturacibn. 1o compania se reserva elderecho de “NO ACEFTAR DINERD EN
EFECTIVO".

3. lo ermpresa no se responsabiiaa por demoras afbubles a terce s, Ad. el ramile de placasy fageln de deniicacion wehiculares una corfesia que
otorgamosa nuestosclentes el mismo s encuentra sue o a loscriterios autdnomosde cada Regiskador por b fanto nuestra ermpresa mo s hace
responsable por hsdemom s ocasionad as por el criterio regiskal. asicormo tampoco por demoras atibubkes a cerificaciones nscrpcidn de garantios
desembokos de entidades inancieras en caso de fnanciomientos.

#. lo ermpresa declara que habiendo elclien®e aceptado lascondicbnesy especificaciones del wehicul yfo carocera en mencidn no se aceptardn
cambiosde modelb yio especificaciones postenore sque estén fuera de nueskto akance .

10. En caso el fitularno sea quién retire el ve hicul de nuestrasinstalaciones quién lo hiciera en su nombre deberd acreditar que cuventa con facutades
pama hacedo. ehibiendo una carfa podercon frma kgaleada o poder escitra plblica.

It¥P ORTANTE: Despuésde ka ima de ka noda de pedido por ningdn moiw se podnd e cluar el cambio de cormprobanie de pago emiido a solicitud suya.

&by Zrbuto
GENERAL EQUIPAMIBNTO
CODIGD MUNDIOL (WD 1H )0.00 1155 D E PUEATSS EXTERDAESDEL COLOA DELS, -
CARRICEALL,
NOMBRE DEL FABRCANTE HYUNDAIMOTOR COMPANY| [= = S
DM BISONES CONTRO LDEAUDI BN B VOLONTE =
ANCHO 080 170000

Sandra Guexam

EL CLIENTE ASESOR COMERCIAL JEFE DE YENTAS aDY



6 Automotores Gildemeister Peni S.A.
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Automotores Peri -SONTILGO DESUROD

GILDEMEISTER |l %®-Fax: HYUNDAI

Fecha Creacidn: IQ] J10§20130225:10p.m. | Nro. Nota Pedido: Nro. Cofizacidn:
GRUPO GILDEMEISTER
NOTA DE PEDIDO - SUCURSALES
ALTURL. Q00 145700 BLUETDO THCHOXDSFREB No
DISTONC Lo, ENTRE EIES 00g 257000 COBLEIFOD S
PESD NETD DEL VEHIC ULO -TRRA(KG 111500 ToCOMETRO S
R0 MK DEGIRO 04 sm LUNSS BLECTRECAS DELONTEROS ¥ POSTERDRES - -
PILOTO AUTD DO WM
COPACIDAD DE L0 MALETERAQTS) 500 AIGSNEILINEGS =
EESO BV VEHCU LRGeS 125000, CENCERO Y ENCENDEDOR s
LG gay #1500 [APERTURLINTERDR DEMOLETERS ¥ DECOMBUSTIBLE E
TOR NEUMATCOS 1IS70R 14
TRANSUAISON / N°DEVELOC IDADES MT/6 VEOCIDADES SPO LER TROSERD CON INCLUSION DE LO.TERC EAS., =
NUMERD DECILINDADS 04 B LiNER LUZ DEFAEND
PO 1AMPID0 BE DuCWT | | AA00R POSTERD R =
ESPEIOS EXTERDAES SBATIBLESY DELCOLOR DELY. -
CILINDR2DACC) 1363 CARROICERLL
TO A UEMSXMO (HGF /ARG 1367 000 COLEFACC N/ VENTILIC KON Si
CAPOCIDAD DELTANOUE DE COMBUSTBLEQTGL 8 CIERRE C BXTROLEADO DEPUERTES No
TROCCI N DELONTERL, COMPEATMENTD DELENTES PARQSO L s
NIMERO DEVALVULLS 1600 LUZ DELECTURA, PARO MOPASCPILOTD ¥ COPILOTO) Si
RELOCIN DECOMPRESIN 105:1 SEGURDAD
FRENOS CHASISREFORZOD0 E
POSTERDRES TOMBEOR BORRADE CCERD BX PUERTOS LATEROLES S
DELONTEROS DISD SYBITILA0S CORRICERIO.DEDEFORMAC KN PR) GRAMADA, si
EQUIPSMIENTO POROBRISAS LOMINADO s
RODID CD + MP3+ 2 TWEETERS + ¢ PARLANTES+ PUERTD 5 CINTURONES DEDELANTEROS PRETBISKINADOS DE3 -
USH+ A% PUNTOSJUSTOBLES EN ALTURA,
LLONTA. DE R EPUESTO TRMANO NORMAL E] AR BAG (PILOTD YCOF IO TO) ¥o
N TEN2.DERO RTWO.EN B TECHO 3 0,P0 Y0.C 0 BEZOS REG ULOBLES BY ALTURA, S
(QIRE cCONDCDNODO 3 PESTILIO SDESEGURIDAD PARS. NINOS S
)0 110S INTERD RES CROMODSS a COLUMNODEDIRECC )N COLOPSRALE '
[OSIENTO DELCOPILOTD OO N BOLSILLO TRESERD 3 SUSPBISION
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Sandra Guesam

EL CLIENTE ASESOR COMERCIAL JEFE DE WENTAS ADY




