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RESUMEN
El presente trabajo investigacion tuvo como propadsito determinar la influencia de la
Auditoria operativa en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC, ciudad
Trujillo, aflo 2022. El estudio fue de tipo correlacional y de disefio de transversal y
no experimental; asimismo, se utilizaron como instrumentos, una guia de entrevista
y una hoja de registro tomandose una muestra conformada por 378 expedientes de
los procesos de ventas. Como resultado principal se encontré que antes de la
aplicacion de la auditoria operativa, la empresa presentaba deficiencias en relacién
al cumplimiento de la meta de ventas, cierre de sus ventas y retraso en el tiempo
de entrega de las viviendas. Se concluyé que la auditoria operativa influye
positivamente en los procesos de venta de la empresa (en promedio las ventas
aumentaron en 377,476 soles), toda vez que el resultado de la prueba estadistica
de comparacion de medias t-student arrojéo un p-valor igual a 0.046, el cual es

menor al nivel de significancia del 0.05.

Palabras clave: auditoria gestion, expediente, ingresos, evaluacion, vivienda
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ABSTRACT
The purpose of this research work was to determine the influence of the operational
audit on the sales processes of the company GRINSA SAC, Trujillo City, year 2022.
The study was correlational and cross-sectional and non-experimental; likewise, an
interview guide and a registration sheet were used as instruments, taking a sample
consisting of 378 files of the sales processes. As a main result, it was found that
before the application of the operational audit, the company had deficiencies in
relation to the fulfillment of the sales goal, closing of its sales and delay in the
delivery time of the homes. It was concluded that the operational audit positively
influences the company's sales processes (on average sales increased by 377,476
soles), today that the result of the statistical test of comparison of means t-student

showed a p-value equal to 0.046, which is less than the significance level of 0.05.

Keywords: management audit, file, income, evaluation, housing
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INTRODUCCION

1.1. Formulacion del Problema

1.1.1. Realidad problemética

Los temas operativos de las empresas se han transformado en
temas fundamentales y muchas organizaciones necesitan
implementar analisis en el area o programa con la finalidad de poder
medir su desempeinio, lo cual ayudara a que se juzgue en la eficacia,
en otras palabras, lograr un mejor uso de los recursos utilizados para
las organizaciones. Una de estas problematicas encontradas se
presenta en los procesos de ventas, como una mala gestion, lo cual
no ayudara a poder permitir conocer las existencias, ni establecer las
estrategias y proyectar los procesos operativos eficientes para el area
de ventas; la falta de personal, ocasionando fallas en los procesos
administrativos, teniendo perdidas con clientes principales y una
insatisfaccion de proveedores; un solo sistema informatico para los
numerosos trabajadores, como bien se sabe la tecnologia es de suma
importancia , se ha vuelto una herramienta fundamental en las
empresas, ya que al momento de contar con un solo sistema se vuelve
una amenaza hacia la empresa, generando un contratiempo, los
requisitos de tramites incensarios, generando un retraso en la
productividad y un gasto innecesario de recursos financieros en
tiempo y esfuerzo ; mal clima organizacional, causando
desmotivacién, baja productividad, incumplimiento de objetivos o
actitudes negativos de parte de los trabajadores y una alta burocracia

al momento de coordinar con el cliente.

En el ambito internacional nos menciona Llumiguano et al.
(2021) que desde la historia hasta la actualidad en Ecuador las
auditorias se realizaban para evaluar si las personas cumplian y
mostraban informacion honesta y transparente, al mismo tiempo al
ejecutar una auditoria ayudaba a los negocios a poder establecer
donde se encontraban, hacia donde iban, cuales deben ser sus

objetivos y planes en cumplir a futuro.
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Como también, Silveira (2019) donde explican que, desde hace
varias décadas, las auditorias de desempefio ayudan
significativamente a mejorar la gestion publica en Brasil y el mundo.
Sin embargo, pocos estudios han investigado este proceso de
seguimiento de las auditorias y cdmo se han adaptado a la cultura
brasilefia. Por lo tanto, se registré los cambios ocurridos y propusieron
una nueva clasificacion para los resultados del seguimiento que
considera el grado de implementacion de las determinaciones y

recomendaciones en la auditoria de desempefnio.

Por otro lado, Ibercampus (2019) quien aporta en un estudio
llevado a cabo por el Registro de Economistas Auditores en Espafia
nos comenta que una investigacion realizada a las entidades hubo un
resultado que el 1.8% de las compafias espafiolas auditan sus
cuentas. Como también los despachos de auditoria son de vital ayuda
para numerosas empresas que no tienen un control. Lo mas
resaltante de esta investigacion es que menciona que el avance de la
tecnologia otorga a la auditoria y a sus instrumentos la
indispensabilidad en agilizar el mercado auditor ya que en la

actualidad esta infinitamente concentrado.

Asimismo, Piza (2020) nos muestra la actualidad en Andalucia-
Sevilla Espafia, en cual muchas empresas auditoras independientes,
llevan a cabo auditorias operativas siendo su finalidad resolver si
empresas que pertenecen a las Junta de Andalucia, estan cumpliendo
con sus labores, lo cual esto va a acceder que hoy en dia diferentes
empresas, les resulte fundamental y principal realizar auditorias

operativas brindando confianza en el nivel interno de las empresas.
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Sulistiyowat et al. (2023) nos comenta en su articulo que la
ayuda de la auditoria de gestion favorece a los gerentes de empresas,
reguladoras y participantes de mercado, ya que gracias a ello se tiene
un efecto positivo y significativo sobre las empresas.

También tenemos a Alves y Galdi (2020) donde su estudio
apunta a la coherencia del contenido informativo de los estados
financieros con la emision de la auditoria, ya que la variacién en el
rendimiento anormal acumulado de las empresas analizadas tiene
una asociacion positiva con los rendimientos acumulados en la
ventana de divulgacion de informacion, a partir del afio de adopcion
del nuevo informe del auditor independiente. Asi, este trabajo
contribuye a la literatura, presentando evidencia empirica de la

relevancia informativa del contenido del nuevo informe de auditoria.

Por otra parte, en el enfoque de ventas tenemos a Navia y
Jurado (2019) comentan que las empresas incrementan su base de
clientes potenciales mediante la exposicion de su portafolio de
productos y servicios, utilizando técnicas de mercadeo que buscan
convertir a desconocidos en clientes potenciales y luego de una serie
de pasos en clientes fidelizados. Sin embargo, conocer y adaptar
metodologias de captacion de usuarios no es suficiente, pues se debe
innovar en métodos que permitan a las empresas conocer de forma
mas eficaz a sus clientes y ofrecer alternativas a sus necesidades sin
gue estas abrumen sus dindmicas comunes en su vida cotidiana.

[-Qadasi et al. (2023) en su estudio proporcionan evidencia
empirica sobre como la independencia de los auditores modera la
relacion entre los auditores especialistas de la industria y la gestion
de ganancias reales. Ya que esta asociacion negativa es menos
pronunciada cuando la independencia del auditor especialista es baja,
lo que sugiere que la presencia de un vinculo econémico entre el
auditor especialista y el cliente puede permitir que el auditor se vuelva
lo suficientemente laxo como para alinearse con los intereses de un

auditado econdmicamente importante.
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En el Peru, el diario 21 (2021) comunico que las auditorias
operativas incrementaron en un 15% en el afio 2020 por la crisis
sanitaria lo cual represento todo un reto para las empresas y sus
operaciones ya que se presentaban consecuencias que se

presenciaron en todas las empresas peruanas que fueron la
duplicidad de funciones, actividades de trabajos incompetentes,
fraudes, errores y muchos robos de activos, lo cual la aplicacién de la
auditoria y el buen control interno se convirtio en una ayuda para

continuar con sus negocios.

Por otro lado, la consultora RSM Peru (2018) informan que
muchas empresas se benefician con una auditoria ya que esta ayuda
en un efecto positivo en los resultados, debido a que la informacion
obtenida mediante la auditoria resulta ser reales, pues permite que
esta sea utilizada para que se tomen las medidas correctivas con el
objetivo de ser administradas de manera correcta por quienes

conforman la empresa.

Rojas et al. (2022) comenta la validez del uso de la herramienta
de aprendizaje automatico considerando nueve actividades de
innovacion y datos para las ventas, para explicar el desempefio
empresarial de las empresas peruanas ubicadas en el &rea urbana de
Lima y Callao. finalmente, se encontr6 que las variables que
aumentan la probabilidad de mejora en las ventas son tres: (a)
actividades de innovacion en bienes de capital, (b) marketing y (c)
activos intangibles.

El peruano (2019) indica que un aproximado de 12000 y 15000
instituciones llegaran hacer auditadas lo cual se van aplicar las

17



normas internacionales de auditoria, con el fin de lleguen a funcionar
de forma correcta y puedan permanecer mas tiempo en el mercado.
Obteniendo a futuro un provecho a sus empleados sino también con
sus proveedores y/o terceros lo cual ayudara a implementar un clima

de confianza.

El sector de la construccion en su actividad juega un papel muy
importante en la economia, representando la mayoria de los empleos
en los sectores publico y privado, generando mayor demanda laboral

a nivel nacional, pero la presencia de problemas que generan
disputas, contradicciones, imposibilidad de hacer las decisiones

correctas, mala gestion de la coordinacion.

A nivel local el diario, la Industria (2020) donde resalta en su
articulo periodisticos el interés de efectuar la auditoria en empresas
publicas o privadas dentro de la regién, lo cual ayudara a determinar
algunos errores en los procesos y asi poder perfeccionar la
operatividad de las entidades. Dandonos esta informacion el interés
de la auditoria debido que al momento de examinar anomalias se

obtendra un mejor trabajo siendo transparente y ética.

La investigacion se llevé a cabo en la empresa “GRINSA SAC”
dedicada a la construccién de edificios, obras de ingenieria civil e
inmobiliaria. Durante el analisis del area de ventas, se identificaron los
siguientes problemas: Falta de un sistema de informacién eficaz que
involucre directamente a los trabajadores, limitando la comunicacién
con los clientes y provocando retrasos en la atencion. Carencia de
software adecuado para la gestion interna, lo cual genera un unico
filtro administrativo y dificulta la respuesta oportuna a las necesidades
de los clientes, aumentando asi el riesgo de que estos opten por otras

empresas competidoras. Ausencia de integracion entre los sistemas
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informaticos, lo que impide una gestion fluida y eficiente de las
operaciones. La falta de aplicaciones de programas de auditoria de
desempeiio en las diferentes actividades y transacciones
relacionadas con el proceso de ventas, tanto administrativas,
gerenciales como operativas. Estos problemas destacan necesidad
urgente de mejorar la infraestructura tecnoldgica y los procesos

internos de la empresa para optimizar su rendimiento en el mercado.

Las consecuencias mas relevantes dentro de la empresa,
implican costos excesivos o0 innecesarios debido a que no existen
actividades de control y/o procesos de auditorias, o que provoca
trabajo redundante y tiene un impacto muy negativo en la reputacion
de la organizacion. Asimismo, pueden surgir multa o sanciones
severas impuestas por el regulador, ademas de errores o incluso
declaraciones financieras falsas. Otro riesgo significativo es la
posibilidad de fraude en los estados financieros o el robo de
informacion, activos fijos o de efectivos, lo cual afecta la confianza de
los clientes y disminuye la retencion empresarial. La consecuencia
mas grave, es que pueda ocasionar la imposibilidad de poder registrar
los actos juridicos y mercantiles lo que tendria consecuencias
extremadamente perjudiciales para la empresa y sus socios. Ya que,
al no solucionar este problema, la empresa iniciara a crear ineficiencia
en los procesos, sin lograr una mejor calidad de los procesos, no
permitiendo iniciar el control de la actividad de manera objetiva o no
identificar los procesos que son importantes y contribuyen a mejorar

la planificacion y el control.

El propdsito de la investigacion es evaluar varios puntos claves
por parte de los trabajadores de dicha empresa, que no han
establecido actividades de control precisas en diversas areas como

ventas y operatividad.
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1.1.2. Enunciado del problema

¢, Como la auditoria operativa influye en los procesos de ventas

de la empresa la empresa GRINSA SAC, ciudad de Trujillo, afio 20227

1.2. Justificacion

Teorica: La investigacion presentd los conceptos tedricos de la auditoria
operativa y los procesos de venta, y mejorara las relaciones que crean,
de modo que puedan contribuir de manera efectiva a la implementacion
de estrategias de venta para lograr mejores resultados en su sector
financiero. gestion de la empresa, lo que incide positivamente en la
calidad del trabajo de la empresa en relacion con sus empleados,
posibilitando una produccion eficiente mediante el aumento de las
ventas y el logro de las metas.

Préactica: Esta investigacion ayudo y demostrd que la auditoria operativa
mejorara la rentabilidad de le empresa en los procesos de ventas
dandose a percibir mediante alternativas de solucion hacia la
problematica establecida que ayude en un Optimo proceso que se
realicen en el area de ventas, focalizandose en implementar estrategias
en la ayuda de un idoneo manejo de ventas, optimizando los recursos,
estando sujetos a politicas de controles adecuados, teniendo resultados
favorables en su mayor rentabilidad econémicos.

Metodolégica: En la investigacién tuvo como finalidad poner en practica
los conocimientos adquiridos siendo una investigacion cientifica no
experimental, lo cual se empled herramientas de investigacion para
diagnosticar la mala gestion en su aplicacion de estrategias teniendo
como consecuencia la disminucion de clientes debido a la seria de
requisitos que la empresa exige, aplicando recoleccién de datos a través
de la guia de entrevista con su respectiva entrevista, para asi poder
analizar la relacion que existe entre estas dos variables para el desarrollo
del proyecto.

Social: La presenta investigaciéon ayudd como base a los estudiantes al
momento de realizar un analisis similar, para que puedan tener un apoyo

en las estrategias que se implementaran. De igual manera para las
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empresas, siendo un mayor beneficio en su gestion financiera, para que

puedan poner en practica las estrategias propuestas.

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general
Determinar la influencia de la Auditoria operativa en los
procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC, ciudad Truijillo, afio
2022.
1.3.2. Objetivos especificos
- Evaluar los resultados de la auditoria operativa realizada al area
de ventas en la empresa GRINSA SAC, afio 2022.
- Analizar los procesos de ventas en la empresa GRINSA SAC,
ciudad de Trujillo, afio 2022.
- Determinar como una auditoria operativa influye en los procesos
de venta en la empresa GRINSA SAC, ciudad de Trujillo, afio
2022.

21



MARCO DE REFERENCIA

2.1. Antecedentes

2.1.1. A nivel internacional

Pacheco (2020) en su investigacion realizada de “Auditoria
operativa proceso de gestion de cobranzas de la compafiia de
servicios complementarios ROBAYO & YANEZ FASTCLEAN S.A.,
Ecuador 2020” siendo de tipo descriptiva, documental y de campo
para identificar amenazas y oportunidades de mejora de la empresa,
a través de la evaluacion de los auditores internos se podra reconocer
el crecimiento de la empresa asi como la eficacia de la empresa en
la gestion del proceso de cobranza y las amenazas que posar para la
empresa. Los hallazgos se identifican en base a la propuesta de
mejora, la elaboracion de un manual funcional y de procesos, ya que
estos seran lineamientos rigurosos para mejorar la implementacion
del proceso de gestion de cobranza. La principal conclusion que se
hall6 vinculado con el control interno es la falta de técnicas y procesos,
para lo cual se realizaran manuales, que serviran de ayuda en el
cumplimiento de las labores del proceso de gestion de las cobranzas.
La investigacion sugiere analizar el efecto de las ratios de liquidez en

el proceso de cobranza.

Coello y Guaranda (2019) en su trabajo de investigacion
denominado “Auditoria operativa al proceso de otorgamiento de
créditos y el analisis en la recuperacién de la cartera de los clientes
de la Fundacién Inversion y Cooperacion Ecuador”. La metodologia
que se emple6 abordo un enfoque mixto, incluyendo aspectos
basicos, explicativo, descriptivos y correlacionales, de disefio no
experimental. Como resultado, la aplicacion del coeficiente de
correlacion Rho de Spearman con el efecto de 0,887 grado de
correlacién es alta, positiva y significativa. Concluye que la auditoria
de gestion tiene un gran impacto en el proceso de otorgamiento de
crédito al momento de retirar la cartera de clientes de una empresa. A
futuras investigaciones se recomienda analizar la recuperacion de la

cartera mediante una auditoria financiera.
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Penafiel (2019) en su investigacién designada “Auditoria
operativa aplicada al area comercial y venta a la empresa
MERCADEZ, periodo 2017” realizado en la ciudad de Quito, Ecuador.
Donde su metodologia es fue descriptiva, donde se analizé la
eficiencia, eficacia y control de acuerdo a los indicadores operativos
El principal hallazgo muestra que carece de un cédigo ético y la falta
de mecanismos para evaluar, identificar y abordar los riesgos que
podrian afectar el desempefio del personal. Concluyendo que en el
area de créditos, ventas y cobranzas no solicitan una documentacion
suficiente a los clientes, donde no establecen carpetas actualizadas
con informacién importante lo que esto dificulta la recuperacién de
cartera. La investigacion infiere en realizar una auditoria a todas las

areas de la empresa para comparar su efecto en las ventas.

Sanchez (2020) en su investigacion titulado “Proceso de venta
en la empresa Crecoscorp S.A de la ciudad de Babahoyo, Ecuador’.
Siendo su metodologia investigativa de tipo descriptiva y documental,
fundamentandose en la aplicacion del método inductivo, donde
estudiaron las debilidades en la administracion de los procesos de
venta obteniendo que existe una aplicacién inadecuada de estrategias
de comercializacion. Siendo su principal hallazgo en el retraso en
aumentar la competitividad empresarial en la oferta de motocicletas
de mencionada empresa. Concluyendo que, se encuentra una serie
de debilidades en el desarrollo de estrategias comerciales como, una
atencion a la cliente inadecuada, no brindando una informacion
necesaria para la adquisicion del producto. A futuras investigaciones

se le recomienda ampliar la investigacion a nivel sectorial.

Hurtado (2018) en su trabajo de investigacion denominado
“Auditoria operativa como herramienta de control en el area de ventas
y su presentaciéon en los estados financieros” en la ciudad de
Guayaquil, Ecuador. Llevo a cabo una investigacion de naturaleza
tanto descriptiva como explicativa, lo que facilito el andlisis del objeto
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2.1.2.

de estudio, Durante el desarrollo de la investigacion, se identificaron
falencias en el control y el rendimiento de los empleados. Como
resultado de la implementacién de una auditoria operativa, se
encontré el principal hallazgo de la mejora en los procesos que no
afiadian valor a la empresa, ya que dichos procesos eran la causa
principal de su bajo desempefio en la gestion. Lo que se concluy6 que
al aplicar la auditoria operativa logro perfeccionar los procesos que no
aportaban algan valor a la empresa, ya que estos procesos eran la
principal causa de que la empresa no mantuviera un rendimiento
Optimo en su gestion. La investigacion deja abierta a capacitar a todo
el personal en el area de ventas habra un corrector desemperio en la
empresa, ya que conoceran los procedimientos a seguir y el trato que
se debe dar al cliente.

A nivel nacional

Rosario (2021) en su investigacion titulada “Auditoria operativa
y su incidencia en el proceso de ventas de la empresa GROUP TITO
S.A.C.- Santa Anita- Lima, 2022”". Siendo su investigacion de tipo
basica, con un nivel explicativa, disefio no experimental de corte
transversal. Se hallo mejoras tanto en el tiempo de servicio como en
la informacion del cliente, brindando a los clientes més certeza sobre
donde pueden reprogramar u otras actividades comerciales.
Finalmente, el 59,1% considera que la auditoria de gestion cubre el
proceso de ventas de forma moderada y el 52,3% moderada. A futuras
investigaciones se le recomienda analizar los efectos de las politicas

internas de las empresas en el proceso de ventas.

Calamullo (2020) en su investigacion titulada “La auditoria
operativa y su influencia en la gestion del almacén de materia prima
de una industria de productos de molineria en la ciudad de Tacna, afio
2014”. El estudio realizado fue descriptivo, se tuvo una muestra de
veinticuatro trabajadores que tienen la relacion con el trabajo de
almaceén. Teniendo como principal resultado la necesidad de tomar en

cuenta los resultados que informa la auditoria operativa para ejecutar
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un andlisis de la gestion de almacén de materia prima que ayude
realizar las mejores oportunas que resulten a favor de la empresa.
Concluyendo, que al momento de realizar una auditoria del tipo
operativa mejora drasticamente en la gestién de acuerdo al almacén
ya que logra los objetivos establecidos y la eficiencia del empleo de
los suministros dispuestos en el almaceén. Finalmente enfatizando que
la evaluacién ayudara a la eficiencia en la aplicacion de recursos, para

dar garantias y respaldos al cumplimiento de los objetivos planteados.

Guillén y Sanchez (2019) en su tesis de licenciatura titulada
“Evaluacion de la gestion del Area de Ventas de la empresa
constructora JSM S.A.C. para proponer medidas correctivas que
incrementen la rentabilidad econdémica, periodo 2015-2016".
Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, La investigacion
realizada fue no experimental — aplicada y descriptiva — transaccional.
Lo cual investigaron en analizar el trabajo en el area de ventas con la
finalidad de llevar a cabo acciones que ayuden en la mejora de la
rentabilidad en la compafia constructora ubicada en la ciudad de
Chiclayo enfocandose en determinado tiempo de (2015 y 2016). En el
area de Ventas fue la focalizacion donde se analiz6 y se aplicé la
auditoria utilizdndose la recoleccion de datos. A futuras
investigaciones se le recomienda analizar los efectos de la cultura

organizacional en la rentabilidad.

Jiménez (2021) en su trabajo de investigacion titulado
“Auditoria operativa en el area de ventas de la empresa distribuciones
VM DAVIZA E.I.R.L., Bagua Grande 2019.” La investigacion realizada
fue tipo descriptiva, el disefio de investigacion es no experimental. En
la investigacion su principal hallazgo fue la falta de iniciativa de los
directivos ya que no toman ninguna accion en cuanto al aplicar una
auditoria operativa lo que llega a causar un problema dentro de la
empresa. Concluyendo que se puede a podido evidenciar diferentes
errores dentro del &area, comenzando todo por la falta de control en los

procesos que se ejecutan, también las faltas de soluciones a
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problemas, generando la deficiencia de gestién de quienes dirigen la
compafia, pues no se llegan aplicar las medidas ni mejoras que
permitan los diferentes procesos de ventas. A futuras investigaciones
se sugiere ampliar la investigacion a nivel sectorial y asi poder

comparar.

Zavaleta (2018) en su investigacion titulada “La Auditoria
Operativa Incide en el Desarrollo Empresarial de Wari Inversiones
S.A.C. en el 2018”. La investigacion realizada fue de diseno
descriptivo simple, como principal hallazgo se obtiene que al momento
de ejecutar una auditoria operativa mediante un examen sistematico
al control interno, ayudara a determinar el nivel de eficiencia en sus
procedimientos y cumplimientos de las politicas de la empresa.
Concluyendo que la gestion de la empresa no ha sido correctamente
dirigida, por el encargado de del area de logistica ya que no tenia
ningun tipo de conocimiento de las funciones del personal ni la
importancia que tiene dicha area. A futuras investigaciones se
recomienda analizar el efecto de una auditoria financiera en el

desarrollo empresarial.

Corcuera y Mayanga (2018) en su investigacion titulada
“Auditoria operativa en el departamento de ventas de la empresa
PLASTIBOOM S.A.C ubicada en el distrito de Lurigancho, 2016”. La
investigacion realizada fue de disefio descriptivo. Teniendo un
resultado donde se percibe una causa del descenso de los ingresos
de la empresa, observando la influencia en las otras areas de los
procesos existentes. Concluyendo que, pese a que existian controles
de caréacter preventivo que estos lograr verificar el cumplimiento de
los objetivos de la empresa, Finalmente, se enfatiza en tener presente
de volver los errores dentro de los procesos, es por ello que al realizar
una auditoria operativa ayudara la deteccidn de riesgos y disminuira

los costos suscitados dentro de la compafia.
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2.1.3. A nivel local

Diestra y Saldafa (2022) en su tesis titulada “Marketing digital
y procesos de ventas en los emprendimientos, distrito de Truijillo,
2022”. El estudio fue de tipo aplicada, diseno no experimental, corte
transversal y descriptivo correlacional. Los resultados obtenidos en
esta investigacion fueron de acuerdo a una muestra de 150
emprendimientos de comercializacion de calzado, consiguiendo que
el 55% manifestaron que el marketing digital es eficiente y que los
procesos de ventas con un 49% teniendo mejoras en la prospeccion
pre acercamiento y la presentacion del mensaje. Concluyéndose que
existe una correlacion positiva baja de 0.250 entre el marketing digital
y en los procesos de ventas. La investigacion infiere en ampliar el

estudio a empresas mas grandes.

Ramirez (2023) en su tesis titulada “Capacitacion en contenido
de ventas para mejorar el proceso de ventas de la empresa del Grupo
Tecniases, 2022”. El estudio fue de tipo aplicada, disefio no
experimental. El principal hallazgo encontrado se observé como las
dimensiones del contenido de capacitacion de ventas tiene un gran
significado sobre los vendedores, mejorando y ayudando en su
desenvolvimiento en cada etapa del proceso de ventas,
profesionalizando sus labores. Concluyendo que, la capacitacion de
ventas fue positivo de reconocimientos de necesidades de los
clientes, influyendo de manera significativamente en la gestion de
procesos de ventas, permitiendo a los vendedores elegir aquellos
posibles clientes con mayor posibilidades éxito. A futuras
investigaciones se recomienda analizar el efecto de la motivacion en

el proceso de ventas.

Pacheco (2020) en su tesis titulada “Recomendaciones de
auditoria operativa para mejorar el proceso del almacén de la empresa
HM contratistas S.A Huaraz, 2020”. El estudio fue no experimental -

descriptivo, muestra que incluye la investigacién de la empresa y el
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perfil de desempefio, utilizando técnicas de investigacion para
recopilar datos, como entrevistas y revisiones de literatura. El principal
resultado Resultados obtenidos a través de diagndsticos y analisis
elaborados, determinando la brecha sin MOF, diagrama de flujo, sin
cotizacion y omision de registro Kardex. La conclusion a la que llega
el autor es que la auditoria de gestion completara el proceso de
almacén en la empresa. A futuras investigaciones se le recomienda
analizar los efectos de las variables macroeconémicas en el proceso

de ventas.

Castafieda (2019) en su trabajo de investigacion plasmo la
“Auditoria operativa en el proceso de compras y su incidencia en la
rentabilidad en una empresa distribuidora de energia eléctrica”.
Metodologia del disefio no experimental. Obteniendo resultados
estadisticos corroborados para concluir que la aplicacion de auditorias
de desempeiio a los procedimientos desarrollados en el proceso de
compras promueve una adecuada planificacion de compras,
presupuestando la conformidad relacionada con la compra de un
determinado bien, llevando a la seleccion del proveedor adecuado
gue otorgue los requerimientos en el tiempo requerido periodo con
notable calidad. Concluye que es necesario proponer medidas para el
adecuado manejo y control del proceso de compras operativas de una
empresa, ya que es necesario tener en cuenta el desarrollo de
auditorias operativas en los procesos de negocio de la empresa para
lograr mayores utilidades. A futuras investigaciones se le recomienda

analizar los efectos de las variables sectoriales en la rentabilidad.

Chavez (2022) en su trabajo de investigacion plasmo la
“Auditoria operativa y su influencia en la gestion empresarial en el
grupo GALOR S.A., La Libertad, 2021”. Metodologia usada fue un
enfoque cuantitativo de tipo basica con un nivel de investigacion
correlacional causal con un disefio no experimental. Obteniendo
resultados en una confiabilidad de los cuestionarios empleados con

su técnica Alfa de Croanbach con sus coeficientes de 0,832 y 0,825.
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Concluye que la auditoria operativa influye directamente vy
significativamente en la gestion de la compafia mencionada.
Finalmente, enfatizar el desarrollo de la relacion de su influencia con
un valor alto de coeficiente. A futuras investigaciones se le

recomienda ampliar la investigacion a nivel sectorial.
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2.2.Marco teorico
2.2.1. Auditoria operativa
Teorias

Segun, Villarroel (2007) La auditoria operativa surge de la
necesidad de evaluar las decisiones tomadas en diferentes niveles de
jerarquia basados en objetivos, planes, politicos, presupuestos,
canales, estructuras, canales de comunicacion, sistemas de TI,
procedimientos, gestion.

Por otro lado, Puerres (2022) La auditoria operacional se refleja
en el hecho de que los auditores internos deben confiar en los
servicios de la empresa, tratando de evaluar si cuentan con los
controles adecuados y si permiten un trabajo efectivo o no.

Rosmery (2017), la auditoria de gestion u operativa surgio
como una necesidad social debido a la evolucion economica, la
complejidad de la industria y la posicion de la economia, lo que resulto
en que las empresas demasiado grandes separaran a los titulares de
capital de los gerentes.

Definiciones

Segun Zambelli (2023) es una evaluacion sistematica e
independiente del cargo de una entidad, siendo un analisis focalizado
en como se realizan las actividades de la organizacion en la eficacia
y efectividad de sus operaciones. Teniendo como objetivo reconocer
oportunidades de mejora en los procesos y operaciones.

Puerres (2022) definida como examinar, analizar y evaluar las
areas funcionales de la empresa para determinar la existencia de
controles apropiados; si permiten una operacion eficiente y si se
logran reducciones de costos y una mayor eficiencia.

Sanchez (2020) la define como aquella que se centra en una
evaluacion integral del uso de los recursos a disposicion de cada
organizacion y en evaluar con qué eficacia y eficiencia se alcanzan
los objetivos asumidos.

Alcance

Segun Yucra (2011) Es ilimitado ya que se pueden auditar

todas las actividades de la entidad, incluyendo todos los aspectos
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internos o externos relacionados con la misma, sea 0 no un proceso
financiero. Esta ilimitacion y la diversidad de hallazgos que se puede
detectar implica que se requiere de profesionales de diferentes
disciplinas.
Objetivos

Segun Villarroel (2007) sus objetivos son:
- La critica: No se conforma con la primera evidencia, sino se
busca todas las opciones de evidencias probables lograr un
buen analisis al momento de auditar.
- Sistematico: Debido a que ejecuta un programa para obtener
los objetivos trazados.
- -Imparcial: En ningln momento se deja de lado ser claro,
objetivo, preciso e independiente.
Importancia

Segun Pallerola (2014) La auditoria de desempefio puede estar
dirigida a una mejor gestion en todos los aspectos de la organizacion
de una empresa, como en el area de ventas. Normalmente las
auditorias operacionales se realizan por medio de una entrevista a
base de cuestionarios a todos los empleados del area escogida. Es
por ello que todas las grandes empresas llevan en practica la auditoria
operativa en

sus primordiales departamentos tanto como de produccién y
Sservicios.
Caracteristicas

Segun Villarroel (2007) caracteriza a la auditoria
operativa como:

- Apoya a la reformulacion de los objetivos y politicas de la
empresa.

- Favorece a la gestion al momento de evaluar y examinar las
labores de la empresa.

- Logra a obtener una mejor vision a largo plazo y asi se pueda

tener una mejor planificacion.
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Conforme a las circunstancias se llega a lograr y practicar
una auditoria parcial, teniendo en cuenta una 0 mas areas ya
sean periodica o rotativamente.
Se lleva a cabo por un equipo multidisciplinar en el que debe
integrarse cada especialista en la medida en que sus
conocimientos sean necesarios.

No debe entorpecer las operaciones normales de la empresa.

Metodologia

Segun  Villarroel (2007), la  metodologia usada para

inspeccionar una empresa es:

Etapa preliminar: Se desarrolla en base al conocimiento
anticipado de la empresa.

Etapa de estudio general: Se lleva a cabo por un equipo
multidisciplinar en el que debe integrarse cada especialista en
la medida en que sus conocimientos sean necesarios.

Etapa de estudio especifico: Donde el auditorimplementa
un modelo de control para establecer las relaciones entre los
problemas y las causas que puede tener la empresa,
analizando y formulando juicios con la finalidad de obtener un
diagndstico real de la situacion.

Etapa de comunicacion de resultados: Es la etapa final
después de un estudio especifico para implementar estrategias
de acuerdo con su evaluacion con evidencias
correspondientes.

Etapa de Seguimiento: El auditor va a inspeccionar
periddicamente para determinar si los problemas han sido

solucionados.

Coso i

Segun Gonzales (2018) Se especifica en el desarrollo de

marcos y orientaciones sobre el control interno, la administracion del

riesgo y la prevision del fraude, siendo una mejora para el desempefio

de la entidad, como asi supervisar y reducir el riesgo del fraude.

Componentes

Segun Gonzales (2018)
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- Entorno de control: Es el control que lleva el éarea
administrativa en base a sus actividades organizacionales.

- Evaluacidn de riesgos: Identifica los probables riesgos en base
a los logros de los objetivos de la empresa. Teniendo en cuenta
gue toda empresa debe hacer frente a riesgo interno como
externo.

- Actividades de control: Ayuda a establecer politicas y
procedimientos por medio de un disefio organizacional a través
de normas que ayudara a enfrentar de manera eficiente los
riesgos.

- Informacibn 'y comunicacion: Por este medio los
colaboradores se informardn e intercambiaran conocimiento
para una buena gestion y control de sus operaciones.

- Supervision del sistema de control — Monitoreo: en este
aspecto se encarga de supervisar controlar y monitorear el
mejoramiento establecido y al mismo tiempo trabajar con el
sistema de control interno para un mejor resultado antes las

circunstancias dadas.

2.2.2. Proceso de ventas
Teorias

Segun Duque et al. (2018) define a los procesos de ventas que
es una serie de técnicas de comunicacion y conocimientos practicos
para poder informar sobre los beneficios que los diferentes productos,
servicios e intercambios pueden generar en beneficio de las partes
(consumidor - empresa).

Por otro lado, Luchillo (2019) Para lograr altas ventas en los
procesos de ventas, es importante tener estrategias especificas en la
planificaciébn del espacio comercial para que se pueda lograr el
objetivo mensual y la empresa reciba la ganancia esperada.

Asimismo, Stanton et al (2007) define a los procesos de ventas
como una secuencia légica de cuatro pasos que un vendedor debe

seguir cuando trata con un comprador en particular o con un
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comprador potencial. El objetivo de este proceso es lograr que el
cliente realice la accidon deseada y el siguiente paso es garantizar la
completa satisfaccion del cliente.

Definiciones

Segun SALESFORCE (2022) Esta es la secuencia de pasos
necesarios para adquirir un cliente, que se puede definir como un
diagrama de flujo que ayuda a los profesionales a anticipar las
necesidades del cliente y aprovechar las oportunidades en cada
etapa.

Segun Valdés (2023) Son procesos esenciales que van desde
la captacion de clientes hasta la venta de los productos y/o servicios
gue ofrece la empresa.

Procedimientos

Segun Johnston y Marshall (2009):

- Formulacion: Se debe de tener en cuenta que los directivos
del 4rea de ventas organizaran y planificaran actividades,
basandose en los factores externos que enfrenta la empresa
gue ayudara en la determinacion de estrategias de marketing.

- Aplicacion: Incluye la seleccion de los proveedores adecuados
y el desarrollo e implementacion de politicas y procedimientos
para lograr los objetivos.

- Evaluacién y control: Esto implica desarrollar métodos para
observar y evaluar el desempefio de la fuerza de ventas.

- Expedientes de clientes: Es tener en si los expedientes fisicos
o digitales donde contienen los datos y documentos que se
recaban de los clientes. Para el beneficio de tener un registro.

- Requisitos hacia clientes: Se conlleva a las demandas o
exigencias para el cliente hacia el negocio.

Fases

Segun equipo Vértice (2008) indica las fases como:

- La venta empresarial como actividad de marketing: Dentro de
sus principales actividades, se destacan, identificar las

necesidades del mercado; identificar el publico objetivo;
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conquistar a los clientes potenciales; fidelizar a los clientes;
ofrecer un valor agregado a los clientes.

- Laventa como proceso: Incluye varios pasos, como establecer
una asociacion con los clientes y generar confianza, identificar
las necesidades del consumidor, seleccionar la ventaja
competitiva, comunicar la ventaja competitiva, brindar
servicios, etc.

- El equipo y el director de ventas: Lo cual se encargan de
disefiar las estrategias que van a ayudar a la organizacién a
alcanzar sus objetivos plateados.

- La comunicacion interpersonal: Implica la comunicacion en
manera eficiente en la trasmisién de nuestros mensajes y
mantener las relaciones personales y profesionales.

- Registro de ventas: Implica mantener el control de las ventas y
los datos utiles que permitan tomar decisiones de ventas mas

inteligentes

2.2.3. Relacion entre auditoria operativa y los procesos de venta

La constante presion, generada por cumplir las metas
corporativas, hace que los directivos se enfrenten a toma de
decisiones que exigen rapidez, precision, uso eficiente y eficaz de los
recursos. En este punto la auditoria operativa juega un rol muy
importante. Su ejecucion puede determinar si las decisiones a tomar
cumplen con los parametros de: eficiencia, productividad, rentabilidad
y cumplimiento de controles (parametros establecidos por la empresa
dentro de su sistema de control interno) y asi asegurar de forma
imparcial que las acciones a tomar conlleven al cumplimiento de

resultados y objetivos rentables, razonables y reales.

Por lo tanto, Soy (2003) La auditoria operativa es apoyo por
excelencia de la alta direccion. Se enfoca en la evaluacion de las
politicas, procedimientos y métodos implementados en la compaiiia;
mide eficiencia y efectividad; emite recomendaciones que le permitan

mejorar su gestion con el fin dltimo de proteger el patrimonio y
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optimizar los recursos disponibles. Para el desarrollo de sus
evaluaciones se plantea objetivos como: determinar y evaluar el
avance en el cumplimiento de metas y objetivos; analizar si los
procesos llevados a cabo cumplen con los criterios de eficiencia y
productividad; evaluar que los procesos estén bajo el cumplimiento de
las politicas de control interno establecidas; identificar y proponer
soluciones a procesos 0 areas criticas que necesiten ser revisadas,
evaluadas y en dado caso ser modificadas para que mejoren su
eficiencia; informar y dar visibilidad a los directores de la organizacion
sobre desviaciones encontradas en la ejecucion con respecto a los
planes. En relacion, es que a través de la auditoria operativa a los
procesos de ventas, se verd reflejado en los aumentos de las
probabilidades de generar ventas significativas y ganar clientes que
probablemente vuelvan a adquirir el producto o servicio de la marca
gue el vendedor promociona, asi como también optimizar las etapas
de consumo, mejorar la experiencia del cliente, economizar recursos
de gestion de ventas y elevar los estandares de calidad. Por lo tanto,
Segun Valdés (2019) Es la sucesion de pasos que una empresa
realiza desde el momento en que intenta captar la atencién de un
potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva a cabo, es
decir, hasta que se consigue una venta efectiva del producto o servicio

de la compafia
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2.3. Marco conceptual

Estipulaciones contractuales: Es un contrato donde el sujeto se obliga a
otro a darle algo a un tercero, siendo ajeno a este contrato se adquiere
por el mismo. (Macia, 2020).

Controles ejercidos: Indica que es una habilidad para iniciar empezando
con nuevos proyectos donde existe creatividad y nuevas ideas, y con
ello pueden cambiar o parar su proyecto a futuro. (Perfomia, 2017).
Eficacia: Es la importancia y el esfuerzo de trabajar lo necesario para
llegar alcanzar y lograr los objetivos propuestos para obtener un
resultado positivo. (Rizo, 2019).

Efectividad: Son las tareas que se lleven a cabo se realicen de manera
eficiente y eficaz. Tiene que ver con “qué” cosas se hacen y “como”.
(Rizo, 2019).

Estrategias: Es un procedimiento dispuesto para la toma de decisiones
y/o para accionar frente a un determinado escenario (Westreicher,
2020).

Papel de trabajo: Son un instrumento mediante el cual, el auditor
respalda de manera detallada y sistematica la descripcion de las
pruebas realizadas, después de la aplicacion de técnicas Yy
procedimientos en los que sustenta y apoya los resultados obtenidos.
(Info. CDMX,2006).

2.4. Hipotesis

Hipétesis de investigacion (H1): La Auditoria operativa influye

positivamente en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC
ciudad de Trujillo, afio 2022.

Hipotesis nula (HO): La Auditoria operativa influye negativamente en los

procesos de venta de la empresa GRINSA SAC ciudad de Trujillo, afio
2022.
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2.5.Variables

2.5.1. Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacion de variables

Variable Definicién conceptual Definicién operacional Dimensiones Indicador Instrumento  Escala de medicién
- Nivel de conocimiento
Etapa preliminar
de la empresa
Segun, Puerres (2022)
o evalua el auditor interno si La auditoria operativa se Etapa de Estudio Relacién entre los - Hoja de
Auditoria gozan de controles C o problemas visibles y : :
. . medira por cada una de las Especifico ) Registro Ordinal
Operativa adecuados y si estos etapas potenciales y las causas
permiten efectuar el pas. - —
S Etapa de comunicacién Informe de opinion .
trabajo eficientemente. . -Entrevista
de Resultados meditada
Etapa de Seguimiento Numero dt_a Debilidades
solucionadas.
Cantidad de
Procesos . Los procesos de venta se expedientes de los
de Segan Duque, etal (2018) o yian e acuerdos a los clientes
venta Es una serie de métodos y
o procesos de ventas e
conocimientos para : -
. .y ingresos por boletas de  Procedimiento de ventas
comunicar los beneficios :
de diversos productos y/o pago establecidos en el -Guia de :
- registro de ventas que Requisitos exigidos ey Ordinal
servicios . : ; revision de
realiza la empresa hacia los clientes
documentos

Registro de ventas

Numero de los
comprobantes de
ventas. (boletas)

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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lIl. MATERIAL Y METODOS

3.1. Material

3.1.1.

3.1.2.

3.1.3.

3.1.4.

Poblacion

Estuvo conformada por 398 expedientes de los procesos de
ventas de la empresa GRINSA SAC, ciudad de Truijillo, afio 2022.

- Criterio de inclusion: Se considerd todos los expedientes de
evaluacion del cliente, boletas de ventas y comprobantes de
ingreso del afio 2021 y 2022, correspondiente al area de ventas
y operativa.

- Criterio de exclusion: Noe considero la revision de la evaluacion
de los expedientes de los clientes no admitidos.

Marco muestral

Segun Neftali (2019) Es una lista detallada y actualizada de las
unidades de muestreo.

Estuvo conformada por la relacion de expedientes de los
procesos de ventas en el area de ventas de la empresa GRINSA SAC,
ciudad de Trujillo, afio 2022.

Unidad de analisis

Segun Neftali (2019) Es cada uno de los elementos que
constituyen la poblacién y por lo tanto la muestras.

Expedientes de los clientes, Boletas de ventas realizadas y
comprobantes de ingresos del area de ventas de la empresa GRINSA
SAC, ciudad de Trujillo, afio 2022.

Muestra

Se hizo uso del muestro aleatorio simple; ademas para una

variable de poblacién finita cuantitativa, la muestra se calcula a través

de la siguientes formula:

N * Z? * o
(N — 1)e? + Z2 %2

n
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Donde:

n: Muestra

Z: Valor Z

o?: Varianza
e: Error deseado

N: Poblacién
Con un nivel de confianza del 95%, la muestra fue equivalente a

378 expedientes de los procesos de ventas.

_ 398 * 1.96% * 571
~ (398 - 1) 0.052 + 1.962 % 571

n

n =378

3.2. Métodos
3.2.1. Disefio de contrastacion

Hernandez (2012). Es el plan o estrategia que ayuda a
conseguir la informacion deseada.

La siguiente investigacién tuvo un disefio no experimental,
transaccional, cuantitativo ya que se determiné en algan momento del
2022, y correccional-causal ya que se establecio entre las variables
primera auditoria de desempefio y segunda variable proceso deventas.

Siendo su gréfica:
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3.2.2.

Figura 1

Disefio de investigacion

0O1

02

Donde:

M: Area de ventas.

O1: Procesos de ventas realizadas por laempresa GRINSA S.A.C

r: Relacion de conjunto de datos.

O2: Auditoria operativa.

Técnicas e instrumentos de colecta de datos

Técnicas

Entrevista: Segun Steinar (2008) la entrevista es una interaccion
profesional que es mas el intercambio espontaneo de ideas, sino
en un acercamiento espontaneo interrogatorio y la escucha, con
el fin de obtener informacion relevante. La cual, se aplico a la jefa
de ventas contando con una serie de preguntas sobre la
informacion financiera y de ventas ingresadas en el afio 2022,
obteniendo datos precisos para la elaboracion de la auditoria
operativa.

Analisis de documentos: Segun Lopez (2002) se basa en una
interpretacidon personal y subjetiva, siendo la intencién e intuicion
del investigador. Para analizar la auditoria de la operacion y su
efecto en el proceso de venta de la empresa, se evalud las
boletas de venta y demas aspectos relacionados con las mismas.
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3.2.3.

Instrumentos

- Guia de entrevista: Se conto con un listado de preguntas de las
dos variables de la investigacion, siendo la entrevistada la jefa de
Ventas para conseguir la informacion mas importante, siendo
posteriormente analizada para la realizacion de la auditoria
operativa y como influye en los procesos de ventas.

- Hoja de registro de datos: Se registro los datos obtenidos de las
boletas de ventas, para lo cual se realizé una hoja de registro, de

acuerdo a los objetivos planteados.

Validacion

El instrumento guia de entrevista fue validado por 3

Contadores Publicos Colegiados, expertos en auditoria y
proceso de ventas (anexo ).

Procesamiento y analisis de datos

En el presente trabajo se aplicé dos instrumentos: guia de
entrevista y hoja de registro de datos. En relacion a la guia entrevista
(jefa de ventas) tiene como objetivo conocer las etapas de la auditoria
operativa y la forma en como se lleva a cabo el proceso de ventas en la
empresa. De la hoja de registro de datos se obtuvieron los indicadores
de cantidad de expedientes de los clientes, numero de boletas y registro
de ingresos de los comprobantes de ingresos; como también se obtuvo
de la informacion de los indicadores del nivel de conocimiento de la
empresa e informe de opinion meditada a través del dictamen de
auditoria.

La guia de entrevista permitié graficar y explicar las etapas de la
auditoria operativa que se realizé en la empresa, asi como elaborar los
flujogramas que detallan el proceso de ventas de la empresa. En
relacion a los indicadores cantidad de expedientes de los clientes,
numero de boletas y registro de los comprobantes de ingresos
(obtenidos de la hoja de registro), estos fueron analizados y graficados
de manera mensual; en relacion a los indicadores nivel de conocimiento

de la empresa, informe meditado y numero de debilidades solucionadas
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(obtenidos de la hoja de registro), estos fueron evaluados, analizados y
presentados en diferentes tablas y figuras.

En cuanto a la prueba de hipotesis, mediante el uso del programa
estadistico IBM Jamovi 2.3.26, primero se sometieron los datos a una
prueba normalidad y determinar si debia utilizarse una prueba
correlacional paramétrica o no paramétrica; en ese sentido, dado que la
prueba de normalidad mostré que los datos de las variables en conjunto
se distribuyen de maneral normal, se aplic6 la prueba de comparacion

de medias t-student.
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IV. PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1.Presentacion de resultados

4.1.1. Evaluacion de los resultados de la auditoria operativa realizada al area
de ventas en la empresa GRINSA SAC, afio 2022

Se evalué la aplicacion de la auditoria operativa al area de ventas.

Para ello se realiz6 una evaluacion del dictamen de la auditoria (anexo

A), a continuacion, se exponen las deficiencias identificadas en el area

de ventas y &reas criticas relacionadas, posteriormente se enuncian las
correctivas propuestas, como también, se describe el seguimiento de
dichas medidas y finalmente la evaluacién a través del papel de

hallazgos.

Tabla 2
Deficiencias identificadas en el area de ventas y areas criticas

relacionadas

Area Deficiencia encontrada

Se identifico que, del total de clientes potenciales, solo el 55%
se convirtié en cliente de la empresa. Las causas fueron la poca
capacitacion del vendedor para persuadir e informar
correctamente al cliente. Segun recomendacion del auditor, este

porcentaje del 80%
Ventas

Se identificé que solo el 40% de las proformas terminaban siendo
ventas cerradas (emisién del comprobante de pago). La causa
de ello fue el envio inoportuno del detalle de la informacion sobre
la cuota inicial. Segin recomendacién del auditor, este

porcentaje del 70%

Se identifico que existe un retraso en el tiempo de la entrega de
viviendas ya que, en promedio, usualmente la entrega se
Operaciones  extiende hasta 15 dias de Operaciones lo programado. Ello
se debe a la falta de disponibilidad de los materiales de

construccion y el retraso de los pagos salariales a los obreros.

Nota: Elaborado en base al dictamen de auditoria 2022.

En la tabla 2, se puede apreciar que la primera deficiencia
halladas en el area de ventas, refleja que de un 100% solo el 55% se
convirtieron en clientes; esto se debe principalmente a la poca

capacitacion del vendedor, por lo cual llega a que no haya una buena
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persuasion hacia el cliente y haya menos probabilidad de ser cliente.
Asimismo, referente a la segunda deficiencia de un 100% de proformas
solo el 40% se concretizaron en ventas; debido a que no se envia a
tiempo la informacion sobre la cuota inicial, ya que todo cliente debe
contar con un 10% y si no se cuenta es rechazada la venta, por lo que
al no enviar al tiempo muchas ventas no terminan de cerrarse.

Con respecto al area de operaciones, se aprecia un retraso en la
entrega de las viviendas los cual puede perjudicar con los clientes
potenciadores, siendo como consecuencia un alejamiento de estos y
generar una mala reputacién hacia la empresa, teniendo un mal
prestigio a través de los comentarios negativos.

Debido a las deficiencias anteriormente mencionadas se

propusieron las siguientes medidas correctivas.

Figura 2

Medidas correctivas para el area de ventas

MEDIDAS CORRECTIVAS
1

| | l |

DESARROLLAR UNA CAPACITAR Y FOMENTAR LA RECOGER Y ACTUAR MOTIVAR Y
ESTRATEGIIA DE VENTAS DESARROLLAR AL COLABORACION ENTRE SOBRE EL FEEDBACK RECONOCER AL
CLARAS EQUIPO DE VENTAS DEPARTAMENTOS DEL CLIENTE EQUIPO DE VENTAS

Proporcionar
capacitaciones sobre
las viviendas

Implementar encuestas
de satisfaccion al
cliente.

Implementar
programas de
reconocimientos y
recompensas.

Definir objetivos y
metas.

dentificar y segmenta
adecuadamente a los
clientes.

Facilitar la
comunicacion.

Realizar reuniones
regulares entre los
departamentos.

Compartir informacion
relevante.

Nota: Elaborado en base al dictamen de auditoria 2022.

Fomentar el
aprendizaje continuo y
la actualizacion
constante.

Establecer un sistema
para recoger y analizar
comentarios de los
clientes.

omentar un incentiv
(comisiones por
ventas cerradas.)

Invertir en programas
de desarrollo personal
y profesional.

En la figura 2, se puede apreciar las medidas correctivas segun
el dictamen, donde se muestran 5 medidas, la cual, la més relevante, es
recoger y actuar sobre el feedback del cliente, ya que, a través de esta
medida, se podra saber la opinion del usuario siendo positiva, lo cual
ayudara a la empresa a obtener mas consumidores y a su reputacion
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y/o negativa ya que mediante de estas criticas se podra mejorar en los
diferentes aspectos que mencionen los usuarios.

Para lo cual, el dictamen de auditoria, recomienda realizar un
monitoreo continuo, del progreso en tiempo real para asi poder
identificar y abordar cualquier problema u obstaculo que surja durante
la implementacibn. Como también la revisibn mensual de la
documentacion como avances, registros de ventas, entre otros. A la vez
reuniones de seguimiento, donde se programaran reuniones regulares
con los responsables para revisar el progreso. Es importante recalcar
gue se recomendo la elaboracién manual de funciones mediante el cual
se logre optimizar todo el proceso de ventas.

Finalmente, se evalu6 el dictamen a través de papel de trabajo
(ver anexo B), en el cual se podra evidenciar la metodologia que se llevo
a cabo para dicha evaluacion, donde se analizdé las problematicas
encontradas en el area de ventas, y se logré dar una mejor solucion para

dichas dificultades a corto plazo.

Tabla 3

Evaluacion de hallazgos

EVALUACION DE HALLAZGOS PAPEL DE TRABAJO
Identificacidon de la Compafia: GRINSA SAC
Periodo: Del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022 PT N°EH_001
Componente: PROCESOS DE VENTAS

Descripcion: EVALUACION DE HALLAZGOS

Dentro de la evaluacion al area de ventas, se detectd que se estan determinando
precios de ventas de manera errdnea con costos excesivos, incumplimiento con las
metas de ventas, presentando cierres de ventas que no son productivos, al mismo
tiempo demora en la entrega de los productos a los clientes, ocasionando un impacto
de manera negativa dentro de la empresa. Esta falta de coordinacién y orientacion
en el area ocasiona que se presentes resultados en declive, y la presentacion de
estados financieros también es afectado por los resultados que seran presentados,
ya que la empresa pierde la credibilidad y la disminucion de los clientes.

Al evaluar la evidencia se determina que es una NO CONFORMIDAD

CONDICION:
El valor presentado es el procedimiento de ventas deficiente.
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CRITERIO:

La auditoria operativa permite evaluar las decisiones tomadas en diferentes niveles
de jerarquia basados en objetivos, planes, politicos, presupuestos, canales,
estructuras, canales de comunicacion, sistemas de Tl, procedimientos, gestién.

La auditoria de gestion u operativa contribuye a la evoluciéon y posiciéon de la
econdmica de la complejidad de las empresas.

Sus objetivos son:

- La critica: No se conforma con la primera evidencia, sino se busca todas las
opciones de evidencias probables lograr un buen analisis al momento de auditar.

- Sisteméatico: Debido a que ejecuta un programa para obtener los objetivos
trazados.

- Imparcial: En ningln momento se deja de lado ser claro, objetivo, preciso e
independiente.

Permite, ademas:

Apoyar a La reformulacion de los objetivos y politicas de La empresa

Favorece a la gestién al momento de evaluar y examinar las labores de la empresa.
Logra obtener una mejor visién a largo plazo y asi se pueda tener una mejor
planificacion

Conforme a las circunstancias se llega a lograr y practicar una auditoria parcial,
teniendo en cuenta una 0 mas areas ya sean periodica o rotativamente.

Se lleva a cabo por un equipo multidisciplinar en el que debe integrarse cada
especialista en la medida en que sus conocimientos sean necesarios.

No debe entorpecer las operaciones normales de la empresa.

Elaborado por: Lita Cristina Vega Quiroz
Observaciones Supervisado por: Danny Millones Mendoza
Fecha: 12/07/2024

Nota: Elaborado por la autora
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4.1.2. Analisis de los procesos de ventas en la empresa GRINSA
SAC, ciudad de Trujillo, afio 2022

Para analizar los procesos de ventas de la empresa (anexo A),

mediante indicadores; cantidad de expedientes, numero de boletas,
registro de los comprobantes de ingresos (en términos mensuales) y de

los flujogramas para los requisitos y pasos para la venta. Los datos para

los indicadores anteriormente mencionados, se obtuvieron de las hojas

de registro de datos (anexo C), mientras que los flujogramas se

elaboraron a partir de la guia de entrevista aplicada a la jefa de ventas

(anexo D).
Tabla 4
Expediente de ventas
Mes 2022
Enero 117
Febrero 100
Marzo 124
Abril 54
Mayo 115
Junio 90
Julio 103
Agosto 94
Setiembre 66
Octubre 88
Noviembre 41
Diciembre 63

Nota: Datos tomados de la hoja de registro de datos.

En la tabla 4, se puede apreciar las diferentes cantidades de
expedientes de ventas, lo cual sirvié para verificar que mes tuvo mayor
clientes, siendo marzo el de mayor expedientes, lo que significa que
gracias a los clientes (expedientes) proporcioné un incremento de las
ventas, se mejord la productividad de la empresa, ya que gastara menos
recursos en gestionar quejas o devoluciones, y reputacion de la
empresa, por otro lado tenemos la menor cantidad de expedientes
de ventas, generada en noviembre, lo que se puede analizar que debido
a ello se reduciran las ganancias, aumentara el precio y las tarifas de
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las casas, debido a que no hubo una aplicacion correcta de las medidas

correctivas.

Figura 3

Requisitos exigidos a los clientes para acceder al bono del estado
REQUISITOS PARA BONO

Ser mayor de No estar
edad (+18) reportado en
INFOCORT

No haber recibido

No poseer i
— | propiedades a nivel < algun otro bono del | «—
" S—— listado con

anterioridad

Contar con el 10% de

cuota inicial

Nota: Datos extraidos de la entrevista a la jefa de ventas.

En la figura 3, se muestra los requisitos para acceder al bono del
estado, ya que es principal antes de iniciar la venta, puesto que son
exigidos y establecidos por la empresa, y que estos sean aprobados.
Para ello el bono, lo genera una entidad gubernamental donde el monto
emitido va para que el cliente obtenga capital al momento de su compra

donde manejan el bono Techo Propio, Mi Vivienda y Bono Verde.
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Figura 4

Requisitos exigidos a los clientes para acceder al crédito hipotecario

REQUISITOS PARA
CREDITO HIPOTECARIO

3 ultimas boletas de
DNI ) pago (En caso ser |——
—

' trabajador
dependiente)

RUC con reporte
tributario (En caso

de trabajador
independiente)

Nota: Datos extraidos de la entrevista a la jefa de ventas.

En la figura 4, se observa los requisitos para el crédito

hipotecario, lo cual es un préstamo ofrecido por los bancos para que

estos usen dicho dinero para fines inmobiliarios, siendo el banco

Pichincha la entidad financiera principal de la empresa. Asimismo, se

trabaja con otras entidades, como; el Banco Comercio, Mi Casita y

Banco de Crédito del Peru. Para ello la empresa hace su consulta con

el banco principal y si este niega el crédito proceden a consultar a las

diferentes entidades con las que trabajan.
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Figura 5

Flujograma de los procesos de ventas en la empresa

INICIO

Contacto por redes

Cliente se contacta con
asesor de ventas

Presentacion de
documentos

Analista del banco |lo
revisa

Simulacion

Se envia informacion al
cliente.

Deposito de cuota
inicial.

Carta de aprobacion del
banco.

Elaboracion de
contrato y minuta.

Nota: Datos extraidos de la entrevista a la jefa de ventas.

En la figura 5, se evidencia los pasos para la venta de una casa,

después que los requisitos son aprobados se procede a los pasos para
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la venta, en ello cuenta el principio de la atencién del cliente (por medio
de redes sociales) hasta la entrega de su vivienda por medio de su
contrato y minuta. Esto es esencial, ya que, si no contara con un
adecuado procedimiento, las ventas serian menores. Para ello, se
muestra el expediente (anexo E) donde es una cliente quien tuvo que
pasar por todos los pasos, y se constata a través de los documentos
presenciados.

Por ultimo, se muestra la evolucion de ventas en el afio 2022.
Para ello, se obtuvo mediante la recoleccion de datos de Excel, por
medio del aplicativo denominado Bsale que utiliza la empresa para un
registro de sus ingresos, donde se registran todas las transacciones de

lo meses del afio requeridos.

Figura 6
Ventas al 2022 (S.)

3,000,000
2,500,000
2,000,000
1,500,000
1,000,000

500,000

0

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Setiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre

Nota: Informacion extraida del aplicativo Bsale de la empresa.

En la figura 6, se aprecia una fluctuacion de manera mensual de
las ventas en el afio el afio 2022. Tras la aplicacion de la auditoria, las
ventas de la empresa mostraron una notable fluctuacion. En enero, las
ventas fueron de S/ 635,199, pero en febrero se produjo un incremento

significativo a S/ 2,067,069. Marzo continué con buenas cifras,
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alcanzando S/ 1,931,610. Sin embargo, en abril las ventas cayeron a S/
517,427, aungque en mayo hubo una notable recuperacion, alcanzando
S/ 2,459,135. Los meses siguientes también reflejaron variaciones, con
ventas de S/ 1,343,241 en junio y un nuevo pico en julio de S/ 2,420,818.
Agosto mantuvo ventas altas con S/ 1,949,463, pero en septiembre se
produjo una nueva caida a S/ 439,527. Octubre mostré otra
recuperaciéon con S/ 1,808,053, mientras que noviembre y diciembre
cerraron con S/ 632,539 y S/ 1,140,009, respectivamente. Estas

fluctuaciones reflejan el impacto de la auditoria.
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4.1.3. Determinacion como una auditoria operativa influye en los procesos de
venta en la empresa GRINSA SAC, ciudad de Trujillo, afio 2022

En este apartado se realiz6 una prueba de comparacion de

medias para muestras apareadas del indicador registro de ingresos de

los comprobantes de los ingresos antes y después de la auditoria
operativa los cuales fueron obtenidos de los expedientes de los
procesos de ventas de la empresa. Primero se aplicd una prueba de
normalidad y asi determinar que examen utilizar para la hipétesis se

debe usar. A continuacion, se muestran los datos ingresados en el 2022

(ver anexo F).

Tabla s

Ventas antes y después de la auditoria

Ventas antes de la  Ventas después de

Mes auditoria la auditoria Variacion
(%)
(S)) (S)
Enero 883,833 635,199 -28.1
Febrero 1,327,457 2,067,069 55.7
Marzo 1,830,059 1,931,610 55
Abril 837,379 517,427 -38.2
Mayo 873,259 2,459,135 181.6
Junio 773,870 1,343,241 73.6
Julio 1,442,385 2,420,818 67.8
Agosto 1,167,537 1,949,463 67.0
Setiembre 1,285,270 439,527 -65.8
Octubre 631,558 1,808,053 186.3
Noviembre 534,806 632,539 18.3
Diciembre 1,226,960 1,140,009 -7.1
Total 12,814,374 17,344,090 35.3

Nota: Elaborado en base registro de ventas.

La tabla 5 muestra las ventas antes y después de la auditoria,
con variaciones porcentuales mes a mes. Enero, Abril y Septiembre
registraron caidas en ventas, con disminuciones del -28.1%, -38.2%y -
65.8%, respectivamente. Por otro lado, meses como Febrero, Mayo,
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Octubre y Julio reflejaron importantes aumentos, con incrementos del
55.7%, 181.6%, 186.3% y 67.8%. Marzo tuvo un leve crecimiento del
5.5%, mientras que en Junio y Agosto las ventas aumentaron en 73.6%
y 67.0%. Diciembre cerré el afio con una ligera baja del -7.1%. En
conjunto, el total de ventas mostré un incremento del 35.3% tras la

auditoria.

Prueba de normalidad

Se realiz6 una prueba de normalidad para la cantidad de
comprobantes de ingreso en el afio 2022; ademas, dado que la muestra
de la presente investigacion fue menor a 50, se utilizd el test de
normalidad Shapiro Wilk.

El sistema de hipotesis estadisticas con un nivel de significancia
del 0.05 es el siguiente:
H,: Los datos se distribuyen de manera normal
H;: Los datos no se distribuyen de manera normal
Tabla 6

Prueba de normalidad

Estadistico p-valor
Shapiro-Wilk 0.979 0.980
Kolmogorov-Smirnov 0.151 0.908
Anderson-Darling 0.182 0.890

Nota: Elaboracion en base al programa Jamovi 2.3.26

Segun la tabla 6, el p-valor de la prueba Shapiro-Wilk es igual a
0.980, el cual es mayor al nivel de significancia del 0.05 y por lo tanto
acepta la hipotesis nula; es decir, los datos se distribuyen de manera
normal. Debido a ello, se utiliza el test estadistico paramétrico t-student

con el objetivo de comparar los resultados.
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Prueba de hipotesis general

El sistema de hipotesis estadisticas con un nivel de significancia
del 0.05 fue el siguiente:
Hy: La Auditoria operativa influye negativamente en los procesos de
ventas de la empresa GRINSA SAC ciudad de Truijillo, afio 2022.
H;: La Auditoria operativa influye positivamente en los procesos de
ventas de la empresa GRINSA SAC ciudad de Truijillo, afio 2022.
Tabla 7
Test de comparacion de medias t-student (muestras apareadas) para la

cantidad de comprobantes de ingreso

. . Error estandar
Diferencia de

Estadistico N p-valor medias de la
diferencia
T de
-1.84 12 0.046 -377,476 204,793
Student

Nota: Elaboracién en base al programa Jamovi 2.3.26

Segun la tabla 7, se observa que en términos descriptivos, el
ingreso promedio mensual del afio 2022 fue mayor en 377,476 soles en
comparacion al afio anterior. En cuanto a la parte inferencial, se hall6 un
p-valor igual a 0.046, el cual es menor al nivel de significancia del 0.05
y por lo tanto se rechaza la hipétesis nula; es decir, la  Auditoria
operativa  influye positivamente en los procesos de ventas de la
empresa GRINSA SAC ciudad de Truijillo, afio 2022.
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4.2.Discusion de resultados

A continuacion, se procede a realizar las discusiones correspondientes
por objetivo especifico a fin de consolidar los resultados obtenidos. La
principal limitante para el desarrollo de la investigacion fue el acceso oportuno
los expedientes de los procesos de ventas de manera mensual, pues estos
no se encontraban ordenados y detallados. Ante ello, se tuvo que pedir
acceso a las bases de datos dichos expediente para ser elaborado por la
autora.

Respecto a la evaluacion de la aplicacion de la auditoria operativa para
el area de ventas en la empresa, segun la tabla 2, se aprecia que antes de
dicha auditoria, la empresa contaba con deficiencias en relacion al
cumplimiento de la meta de ventas, cierre de sus ventas y retraso en el tiempo
de entrega de las viviendas; ante ello, se realizaron las correcciones respecto
al desarrollo una estrategia de ventas claras, capacitacion y desarrollo al
equipo de ventas, mejora en la colaboracién entre departamentos, realizacion
de feedback con el cliente y programas de reconocimiento al equipo de
ventas. Asimismo, es importante recalcar que se recomendo la elaboracion
manual de funciones mediante el cual se logre optimizar todo el proceso de
ventas. Este resultado guarda relacion con lo hallado por Pefiafiel (2019)
quien concluyo que la auditoria operativa esta orientada a resolver problemas
que se generan principalmente en el area de ventas, créditos y cobranzas
mediante la identificacion de los problemas y sus respectivas propuestas de
solucion. Asimismo, se asemeja al trabajo Coello y Guaranda (2019) quienes
indican que mediante la auditoria operativa se pueden elaborar manuales
funcion-perfil que se enfoquen en mejorar la gestion en las areas de crédito y
cobranza. Por otro lado, Corcuera y Mayanga (2018) los cuales concluyen
gue el problema radica en los procedimientos internos del departamento de
ventas, para lo cual los procesos operativos no se han desarrollado de
manera eficiente y efectiva, no hubo controles preventivos y asi el personal
no cumpla con los procedimientos existentes.

Respecto al andlisis de los procesos de ventas, segun la figura 5, se
observa que este se realiza de manera correcta pues se respetan todos los

pasos desde que la empresa inicia publicitando la venta de casas hasta que
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se hace entrega de la vivienda segun fecha y documentos legales pactados.
Es relevante mencionar que, con anterioridad, el proceso de ventas
presentaba una falencia en la presentacién de documentos del cliente y el
envio oportuno y detallado de la informacién sobre la cuota inicial al cliente.
Lo anterior es respaldado por Sanchez (2020) quien indica que el principal
problema que se da durante el proceso de venta esta relacionado a una
atencion a inadecuada al cliente, tal como no brindar una informacion
necesaria para la adquisicion del producto; ante ello, es importante el
cumplimiento del manual de procedimientos comercial, pues este define los
pasos a seguir de forma secuencial para brindar un servicio de calidad con
facilidad y rapidez.

En relacion a la determinacion de como la auditoria operativa influye
en los procesos de venta, se encontré que esta si influye positivamente en los
procesos de venta de la empresa, toda vez que el resultado de la prueba
estadistica de comparacion de medias t-student arrojo un p-valor igual a
0.046, el cual es menor al nivel de significancia del 0.05. Los resultados
hallados guardan relacion con Hurtado (2018) quien refiere que aplicar una
auditoria operativa permite perfeccionar los procesos de venta que no estan
aportando algun valor a la empresa, y que, por el contrario, son la principal
causa de que la empresa no mantuviera un rendimiento optimo en su gestion.
Asimismo, guarda relacién con el trabajo de Rosario (2021) quien hall6 que
la aplicacion de una auditoria administrativa mejora el proceso de ventas tanto
en el tiempo de servicio como en la informacion que se le entrega al cliente.

La auditoria operativa ha demostrado tener una incidencia positiva en
las ventas, como lo confirma el p-valor obtenido en la prueba estadistica.
Ademas, en promedio, las ventas aumentaron en S/ 377,476, lo que refleja
una mejora significativa tras la aplicacion de la auditoria. Sin embargo, para
gue este impacto positivo sea sostenible, es fundamental que la empresa no
solo implemente las recomendaciones de la auditoria, sino que también
establezca mecanismos continuos de seguimiento y ajuste. Las mejoras
observadas pueden perderse si no se garantiza que los cambios sean parte

de una gestidon constante y adaptativa. Por tanto, la auditoria debe ser vista
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como un punto de partida para un proceso de mejora continua en los procesos
de venta.

Por las razones antes expuestas, la hipo6tesis de investigacion
planteada fue aceptada, ello debido a que, mediante la prueba estadistica de
comparacion de medias t-student, se comprobd que la auditoria operativa
influye positivamente en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC
ciudad de Trujillo, afio 2022.
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CONCLUSIONES

1. La aplicaciéon de la auditoria operativa para ventas en la empresa, mostré que
la empresa contaba con deficiencias en relacion al cumplimiento de la meta de
ventas, cierre de sus ventas y retraso en el tiempo de entrega de las viviendas;
ante ello, se realizaron mejoras respecto al desarrollo una estrategia de ventas
claras, capacitacion y desarrollo al equipo de ventas, mejora en la colaboracion
entre departamentos, realizacion de feedback con el cliente y programas de
reconocimiento al equipo de ventas.

2. La evaluacion de los procesos de venta, permitié conocer que la empresa
presenta deficiencia en cuanto a la presentacion de documentos del cliente y
el envio oportuno y detallado de la informacion; no obstante, esto ha mejorado
significativamente pues ahora, se respetan todos los pasos desde que la
empresa inicia publicitando la venta de casas hasta que se hace entrega de la
vivienda y los documentos.

3. Se determind que la auditoria operativa influye positivamente en los procesos
de venta de la empresa, toda vez que el resultado de la prueba estadistica de
comparacion de medias t-student arrojo un p-valor igual a 0.046, el cual es

menor al nivel de significancia del 0.05.
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RECOMENDACIONES

1. Al gerente de ventas, revisar los procesos de ventas, se debe examinar los
procesos de ventas existentes desde la generacion leads hasta el cierre de
ventas, lo cual ayudara a aumentar el flujo de clientes constantes y nuevos y
asi poder acelerar el crecimiento de la empresa.

2. Al gerente de ventas, establecer politicas y procedimientos, para las
operaciones de ventas incluyan la gestion de quejas, el manejo de clientes
insatisfechos; de esta manera se estableceran reglas que proporcionen
orientacion y simplifican los procesos internos.

3. Al gerente general, revisar y aprender de auditorias operativas anteriores, de
tal manera que se pueda aprender de experiencias pasadas que permitan en
un futuro, identificar las areas en las que se puede mejorar la metodologia o la
eficiencia del proceso de ventas.

4. A la comunidad académica, extender los resultados de este trabajo de
investigacion mediante la realizacion de estudio comparativo de las empresas
lideres en la industria de construccién que realizan este tipo de auditoria a los
procesos de ventas, todo ello con el objetivo de adoptar las mejores préacticas

que las hacen ser competitivas y eficientes en el mercado.
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ANEXOS
ANEXO A

Dictamen de auditoria

GRINSA S.A.C.

Auditoria operacional al 31 de diciembre del 2022 y dictamen de los

auditores independientes.
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DICTAMEN DE LOS AUDITORES INDEPENDIENTES

A la Gerencia de la Empresa GRINSA S.A.C.

Hemos auditado los procesos internos al 31 de diciembre del 2022 de la
empresa GRINSA S.A.C., comprendiendo el desempefio de la organizacion
a través de sus ventas, y estados financieros por el afio terminado en esa
fecha.

La Gerencia es responsable de la preparacién y presentacion razonable de
dicha auditoria de acuerdo con las Normas Internacionales de Informacién
Financiera aceptadas en el Perl. Esta responsabilidad incluye: disefar,
implantar y mantener el control interno pertinente en la preparacion y
presentacion razonable, ya sea como resultado de fraude o error,
seleccionar y aplicar las politicas contables apropiadas; y realizar las
estimaciones contables razonables de acuerdo con las circunstancias.

Nuestra responsabilidad consiste en expresar una opinion vy
recomendaciones sobre los procesos internos basada en nuestra auditoria.
Nuestra auditoria fue realizada de acuerdo con normas de auditoria
generalmente aceptadas en el Perd. Tales normas requieren que
cumplamos con requerimientos éticos y que planifiquemos y realicemos la
auditoria para obtener una seguridad razonable.

Una auditoria comprende la ejecucién de procedimientos para obtener
evidencia de auditoria sobre los saldos y las divulgaciones. Los
procedimientos seleccionados dependen del juicio del auditor, que incluye
la evaluacion del riesgo de que los procesos internos contengan
representaciones erréneas de importancia relativa, ya sea como resultado
de fraude o error. Al efectuar una evaluacion de riesgo, el auditor toma en
consideracion el control interno pertinente. Una auditoria también
comprende la evaluacion de si los principios de contabilidad aplicados son
apropiados y si las estimaciones contables realizadas por la gerencia son
razonables, asi como una evaluacion de la presentacion general.

Consideramos que la evidencia de auditoria que hemos obtenido es
suficiente y apropiada para proporcionarnos una base para nuestra opiniéon
de auditoria.
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Opinion

En nuestra opinidn, los procesos internos son razonablemente, en todos sus
aspectos significativos de la empresa GRINSA S.A.C. al 31 de diciembre
del 2022, por el afio terminado en esa fecha, de acuerdo con las Normas
Internacionales de Informacién Financiera — NIIF aceptadas en el Per.

TRUJILLO — PERU.
31 diciembre, de 2022

Refrendado por:

Esquivel Pérez y Asociados S. Civil
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1. Etapa Preliminar

1.1.Resefia de la empresa

El 21 de septiembre la ferreteria formada por los esposos Silvestre, Malo
Miranda y Maria Lorena, Salazar Villanueva se logré constituir como la
empresa Grinsa S.A.C. en la ciudad de Trujillo, en ese mismo afio se inicio
con las construcciones en habilitaciones urbanas, totalizando 7
construcciones durante el primer afio en el que lograron posicionarse como

una opcion viable para clientes potenciales.

Para aquel entonces, la fuerza laboral se encontraba constituida por 15
trabajadores entre directivos, empleados y obreros. El crecimiento
vertiginoso hizo que en el 2002 se centren en realizar obras de ingenieria,
con énfasis en la construccion de vivienda para todos los estratos sociales.
Asi mismo, se incursiond con el montaje de obras eléctricas en alianza con
la empresa Odisea en el mercado colombiano con areas de construccion

de viviendas donde hay mucho espacio para desarrollarse.

El primer cambio drastico que sufre Grinsa es en el afio el 2003, el gerente
general formé una nueva empresa en Lima, quien se queda como
apoderado hasta la fecha es el ing. Victor Martin, Salazar Villanueva a cargo

tomando el puesto de gerente de operaciones.

En el afio 2005 inician con construcciones urbanas, este primer proyecto se
denomindé “Villa Santa Maria”, contaba con 324 casa en venta, solo se
contaba con un asesor inmobiliario, todas las publicaciones de los
proyectos que se tenian se colocaban en peridédicos como la industria y el

comercio.

Para el afno 2007, Grinsa contaba con sedes en los diferentes
departamentos tal y como Lambayeque, Piura y Arequipa. Dichas sedes
contaban con una gerente zonal y dos asesoras inmobiliarias, en Trujillo se
mantuvo como sede principal donde el gerente de operaciones y el equipo
administrativo se encontraba. Ademas, ya no se contaba con la ferreteria

inicial por lo que las oficinas se expandieron.
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En el 2012, la sede de Chiclayo contaba con dos proyectos en marcha, unas
urbanizaciones que contaban con 152 casas. Asi mismo, el banco
Pichincha se vuelve el banco matriz para evaluar y brindar el crédito
hipotecario a clientes que desean adquirir casas. De igual manera para que
la compra sea un proceso mas rapido se va adaptando los bienes inmuebles

a los requisitos de los bonos que el estado brinda.

Para el 2016 se realiz6 en Trujillo la compra de un terreno destinado a ser
el primer edificio con 7 pisos. No obstante, no tuvieron muchas ganancias
a comparacion de la construccion de casa, ademas que las demas zonas

no son tan accesibles con menor costo.

A inicios del afio 2018 Grinsa pas0 a publicar de manera virtual, se realizo
la creacién de pagina web, Instagram y Facebook, teniendo un publico
mayor, ademas realizar publicaciones en ozono. A mediados de afio,
fallece el gerente general, el 18 de septiembre en el afio 2019 es quien pasa
como la nueva gerente general. El sefior Silvestre Malo, era el mentor del
gerente de operaciones, motivo por el que se desestabiliz6 la empresa unos

meses.

Para el 2020 se inicia con el proyecto “Villa Silvestre I” ubicado en el distrito
de moche el cual lleva el nombre del fundador, en conmemoracion por su
fallecimiento, el cual ya esta vendido por completo y en proceso de

independizacion.

En la pandemia la empresa tuvo bajas ventas motivo por el que, se paralizé
el trabajo que se estaba realizando en obra, asi mismo, se desvinculé al
personal de ese momento, a mediados del 2020 se reactivo el trabajo en

obra, en todas las sedes.

Para inicios del 2023 en obra de todas las sedes se incorporé Cardex y asi
tener un mayor control de las guias de revisién. Para el mes de febrero por

las ventas bajas se paralizaron las obras.

En la actualidad en Trujillo se cuenta con 2 proyectos, en Chiclayo con 5,

en Piura 2 y Arequipa se encuentra en proceso de iniciar una urbanizacion.

1.2 VISION
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Para el 2026 queremos convertirnos en una empresa lider a nivel nacional
en el rubro de bienes inmuebles, nuestro compromiso es construir casa y
edificios con alta rentabilidad, hasta volvernos una opcién viable en el sector

inmobiliario, adaptandonos al contexto de la coyuntura actual.
1.3 MISION

Somos una empresa dedicada al rubro de bienes inmuebles construimos
casas Yy edificios, garantizando el mejor servicio de construccion, para tener
éxito y reconocimiento en nuestro sector, contamos con personal
capacitado para crear una obra segura, teniendo asi clientes satisfechos,
respetando los valores de pasion, proactividad, ética y orientacion al cliente.

1.4 ORGANIGRAMA

‘ Directorio General ‘

| Gerente General
[ Salazar Vilanueva Maria |
Asesoria juridica l . B Gerente de Operaciones - y
: | Antay Zaplana Diego | salazar villanueva Victor | Asistente ‘
j Torrel Silva Katia }
Coordinadora zonal Coordinadora zonal Coordinadora zonal Coordinadora zonal Coordinadora de
Arequipa Chiclayo Trujillo . Piura contabilidad |

\ Guerrero Ortega Anais §‘ Arismendis Valladares Claritza | Ramos Mifiano Esthefany l Perigno Paz Diego ‘ Ramirez Leiva Ysabel

{ Asistente

Asesorz ierc
Asesora de ‘ Asesora Ingeniero |
ventas

Asesora Ingeniero residente

esidente

grafica

Disefadora ]

1.5 SISTEMA DE OBRAS

Es en el 2005 cuando GRINSA SAC decide iniciar sus obras, teniendo una
expansion en los diferentes departamentos del Perd, inaugurando nuevas obras

como se detalla a continuacion:



5 obras Chiclayo
3 obras Trujillo

2 obras Piura

1 obra Arequipa

2. Etapa de Estudio especifico

2.1.Evaluar el proceso operativo del &rea de ventas

2.1.1 Areas de contacto directo con el cliente

AREAS CLIENTE PASA POR | IMPORTANCIA
EL PROCESO
SI NO
Recepcion al cliente | x primario
Atencion al Cliente X primario
Caja X secundarios
Logistica X secundario
Marketing X primarios
Mantenimiento de X Secundario
locales
2.1.2 Matriz FODA del area de ventas
Factores externos| FORTALEZAS DEBILIDADES
Ubicaciones en| No existe un control de

puntos estratégicos en

procesos en el area de

los departamentos del| ventas.

Factores internos Perd

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS

Productos de calidad. | Invertir en| Unificar proceso Yy
modernizacion de| automatizarlos
casas.

AMENAZAS ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
Capacitacion continua | Quedarse con
y premio por ventas. personal con mejor
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Mismo sistema de desempefio y
obras en diferentes envolvimiento
inmobiliarias.

COMENTARIO: la matriz FODA nos permitira identificar las oportunidades,

fortalezas y proponer estrategias correctivas que ayudaran a dar solucion a
las amenazas, debilidades del &rea de ventas.

2.1.3 Riesgos del vendedor en los procesos de ventas.

El plazo de pago que ofrece el comprador, intentado dilatar en el
tiempo establecidos.

Las garantias que ofrece el comprador para hacer frente a los
pagos.

Penalizaciones durante las ventas.
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2.2 Determinar la estructura organica del area de ventas
2.2.1 Estructura organica del area de ventas.

Directorio general
[

I Gerente general |
l Salazar villanusva, Maria l

[

\ Gerente de Operaciones |
I Salazar Villanueva, Victor

I

I Coordinadc;ré de Zona de

Trujillo |
Ramos Miflano Estefany I

— Asistente l

Asesora Disenadora Iingeniero
arafica residente

Asssor de
vertas 1

80 OBREROCS

Aszesor ds

ventas 2

AsSesor de
vantas 3

Asesor de
ventas &

80



2.3 Identificacion de las deficiencias, en el area de ventas y areas criticas
relacionadas

- Durante la auditoria se encontraron el incumplimiento del indicador tasa de
conversion, siendo la division de ventas entre los clientes potenciales donde
se encontrd un promedio de 55% en el afio 2021 donde la meta objetiva es de
80% para cual se identific6 que al no llegar al objetivo habia muy poca
persuasion al cliente para la venta y la desinformacion del vendedor ya que no
existian capacitaciones adecuadas donde puedan brindar al vendedor una
adecuada informacion lo cual generaba la desconfianza del cliente,
informacion erronea al momento de brindarle las cuotas o detalle de las

viviendas.

- El Indicador cierre de ventas se encontré un valor de 2.1 para cual significa
gue por cada 2 ventas cerradas se iba un aproximado de 2 ventas no cerradas
no obstante el indicador a cumplir que por cada 2 ventas tenga un minino de
1 venta no cerrada. Para lo cual se identifico que al no cumplir con el indicador
es por la presentacion de documentos del cliente y él envié inoportuno de
detallado de la informacién sobre la cuota inicial al cliente lo cual genera un

desanimo al cliente.

- En el indicador de efectividad de la entrega se encontré un incumplimiento,
siendo la diferencia entre la fecha de entrega planificada y la fecha de entrega
real. Para lo cual se identificd el retraso en las entregas de las viviendas,
debido a falencias en la disponibilidad de los materiales de construccion en los
plazos adecuados y también por un retraso en los pagos salariales de los
obreros, ya que, al no hacer el pago puntual, muchos de los trabajadores
llegaban tarde o generaban faltas por el mismo incumplimiento de sus pagos.
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Etapa de Comunicacion de Resultados
Breve resumen

PLAN Y PROGRAMA DE LA AUDITORIA OPERATIVA
ORIGEN DE LA AUDITORIA
Esta auditoria fue realizada a cabo de la peticion de gerente de GRINSA SAC,
con el objetivo de analizar la seccion de ventas de la empresa GRINSA SAC.
Este proceso tiene como finalidad identificar las areas criticas y de riesgo, y
formular propuestas de mejoras en los procedimientos operativos. La auditoria
sera realizada por la firma de auditoria “Esquivel Pérez y Asociados S. Civil”
PLAN DE AUDITORIA
Este Plan de Auditoria ha sido desarrollado teniendo en cuenta los aspectos
contemplados en el contacto de prestacion de servicios de Auditoria “Esquivel
Pérez y Asociados S. Civil”. La auditoria se refiere al periodo 2021 y tiene
como objetivo principal mejorar los procedimientos operativos en el area de
ventas de GRINSA SAC. El propdsito es identificar las areas criticas, de riesgo
y las deficiencias, con la intencién de lograr una mayor eficiencia en los
procesos operativos. Este esfuerzo busca contribuir al fortalecimiento de la
posicion de liderazgo de GRINSA SAC.

RESULTADO DE LA REVISION ESTRATEGICA
Descripcién Sintética:
GRINSA SAC es una empresa constructora con 20 afios en el mercado,
desarrollando proyectos de habilitaciones urbanas y familiares siendo sus
sedes mas importantes con grandes proyectos en Truijillo, Chiclayo, Piura y
Arequipa.
Para lo cual se evidencio una mala ejecucion de los procesos de ventas como
la 1. Falta de estrategia clara ya que, si no existe una estrategia de ventas
claras y bien definidas, los vendedores pueden carecer de enfoque. Como
también 2. La inadecuada capacitacién del equipo, debido a que no existe una
capacitacion adecuada donde el vendedor pueda estar preparado y mas
eficiente, para lo cual los vendedores deben estar actualizados con las
mejores practicas, capacitaciones y habilidades de comunicacion. También
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existe 3. La poca colaboracion entre departamentos, ya que no habia un
acuerdo entre el equipo de ventas, marketing y servicio al cliente por lo que no
colaboraban eficientemente y esto se ve reflejado negativamente en la
experiencia del cliente, lo cual la falta de aportacion entre los mencionados
puede resultar en la perdida de oportunidades de ventas y la insatisfaccion del
cliente. También se evidencia 4. El desconocimiento del feedback del cliente
por lo que se pierde una valiosa oportunidad de mejora, ya que al ignorar las
opiniones de los clientes puede resultar una desconexion con sus necesidades
y expectativas. Y por ultimo 5. La falta de motivacién y reconocimiento hacia
los vendedores lo que afecta la moral de cada uno, siendo un equipo

desmotivado y sin llegar a su meta de venta.

Areas criticas identificada
Area de ventas
Area de operaciones
Area de ventas:
- Poca persuasion al cliente para la venta y desinformacion del
vendedor.
- Presentacion de documentos del cliente del cliente y €l envié oportuno

de detallado de la informacién sobre la cuota inicial al cliente
Area de operaciones:

- Retraso en las entregas de las viviendas, debido a falencias en la
disponibilidad de los materiales de construccion en los plazos
adecuados y también por un retraso en los pagos salariales de los
obreros.
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3.2

Proponer medidas correctivas de mejora en el proceso de ventas 2022
A continuacion, se presenta las mejoras para el proceso de ventas (revisar
resultado de la revision estratégica):
1.Desarrollar una estrategia de ventas claras
- Definir objetivos y metas.
- Identificar y segmentar adecuadamente a los clientes:
2. Capacitar y desarrollar al equipo de ventas:
- Proporcionar capacitaciones sobre las viviendas.
- Fomentar el aprendizaje continuo y la actualizacién constante.
- Invertir en programas de desarrollo personal y profesional.
3. Fomentar la colaboracion entre departamentos:
- Facilitar la comunicacion
- Realizar reuniones regulares entre los departamentos involucrados.
- Compartir informacién relevante.
4. Recoger y actuar sobre el feedback del cliente:
- Implementar encuestas de satisfaccion del cliente.
- Establecer un sistema para recoger y analizar comentarios de los
clientes.
5. Motivar y reconocer al equipo de ventas:
- Implementar programas de reconocimientos y recompensas.

- Fomentar un incentivo (comisiones por ventas cerradas)

Etapa de Seguimiento

Evaluacion continua de la auditoria operativa (2023)

Se recomienda aplicar 1 vez al afio un auditoria a la empresa, para lo cual se
da un seguimiento a través del monitoreo continuo, del progreso en tiempo
real para asi poder identificar y abordar cualquier problema o obstaculo que
surja durante la implementacion. Como también la revision mensual de la
documentacion como avances, registros de ventas, entre otros. A la vez
reuniones de seguimiento, donde se programaran reuniones regulares con los
responsables para revisar el progreso donde estas reuniones se abordaran

preguntas, se resolveran problemas y se ajustaran o implementaran
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estrategias segun sea el caso. Por ultimo, se dara un informe del seguimiento,
donde se prepara informes periédicos de seguimiento que destaquen los
logros, desafios y lecciones aprendidas asimismo las recomendaciones

adicionales si sea necesatrio.

ANEXO B
Papel de trabajo
PAPEL DE TRABAIO

Identificacion de la Compania: GRINSA SAC.
Periodo: Del 1 de enero al 31 de diciembre de 2022 PT N2EH_002
Componente: Procesos de ventas

EVALUACION DE HALLAZGOS

CAUSA:

¢ Deficiencias en los resultados del drea de ventas.

* Falta de reglamentos del area de ventas.

¢ Falta de procedimientos y flujos para el proceso de ventas.
EFECTO:

¢ Deficiencias en el cumplimiento de las ventas.

¢ Presentacion de resultados de manera no razonable.

¢ Resultados de ventas ineficientes.

CONCLUSION:

¢ Al revisar el procedimiento de ventas, se encontré que la empresa no tiene elaborado un proceso
para el area de ventas, al igual que los vendedores no estan capacitados, falta establecer un plan de
ventas, no tienen un perfil en cuanto a los clientes, la informacién y documentacion de los clientes
no se esta manejando de manera ordenada y clasificada.

RECOMENDACIONES:

e Establecer politicas y procedimientos, incluir la gestiéon de quejas, tener una base de datos de
clientes insatisfechos, disefiar e implementar el orden y la aplicacidn de la auditoria operativa.
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Observaciones:

Elaborado por: Lita Cristina Vega Quiroz

Supervisado por: Danny Millones Mendoza

Fecha: 12/07/2024

ANEXO C
Cantidad de expedientes de clientes
Mes 2022 2023

Enero 89 117
Febrero 55 100
Marzo 80 124
Abril 39 54
Mayo 58 115
Junio 48 90
Julio 48 103
Agosto 61 94
Setiembre 45 66
Octubre 31 88
Noviembre 37 41
Diciembre 58 63
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ANEXO D

Entrevistaredactada

ETAPA PRELIMINAR

1.

¢ Realizan reuniones periédicas con el personal a su cargo para tratar el
desarrollo de los proyectos?

Si, se brinda charlas al personal para que puedan manejar la informacion
completa acerca de los proyectos que se realizan en la empresa ya que hay
distintas obras en diferentes ciudades del Peru.

¢Laempresa posee un organigrama estructural actualizado?

Si, porque cada area de la empresa cuenta con un supervisor que se encarga
de informacién y actualizaciéon de los empleados a través de las reuniones con
el gerente.

¢Conoce el nivel de valores e integridad de la empresa?

Si, cada area de la empresa cuenta con un manual de reglas que se deben
cumplir para el buen desenvolvimiento de los trabajadores hacia los clientes y
asi demostrar el prestigio que ya tiene ganada la empresa.

¢, Cémo considera la calificacion de la competitividad de la empresa?
Muy buena, porque la competitividad de la empresa se lleva en todos los niveles
éticos y morales que corresponde, para asi demostrar una buena imagen.

¢, Coémo considera la calificacion de la competitividad de la empresa?
Muy buena, porque la competitividad de la empresa se lleva en todos los
niveles éticos y morales que corresponde, para asi demostrar una buena
imagen.

87



ETAPA DE ESTUDIO ESPECIFICO

6 ¢Laempresa utilizalos recursos de una manera correcta?
Si, porque los recursos que brindan la empresa van de acuerdo a las
necesidades que necesita cada area, por ejemplo, en el area de ventas
manejan el tema de marketing a la perfeccion con publicidad, Volanteos, etc.

7 ¢Los trabajadores aprovechan de una manera legal los recursos?
Si, los recursos que brindan la empresa a los trabajadores lo utilizan para el
ambito laboral mas no personal y la empresa monitorea dichos elementos que
brinda al trabajador, por ejemplo, los carros de la empresa son exclusivos para
la movilizacién de los clientes y empleados a diferentes obras.

8 ¢Los trabajadores cumplen con la funcion de producir mas para la
empresa?
Si, porque cuentan con un fecha y cantidad (5 ventas) limites de ventas, para
lo cual si llegan a cumplir o sobrepasan dicha meta se les una bonificacion a
Sus pagos.

9 ¢Laempresacuentacon un correcto control de sus recursos?
Si, porque cuenta con una encargada de la compra y distribucién de materiales
en cada area de la empresa (en obra y oficina). Y de la cual siempre se lleva un
control en caja por cada sede lo cual es corroborado en las facturas de compras.

ETAPA DE COMUNICACION DE RESULTADOS

10 ¢Existe comunicacién en todos los niveles jerarquicos del area
de ventas?
Si, porque como jefa de ventas estoy encargada de verificar si mis subalternos
cumplen con sus metas establecidas que pone la empresa a lo cual se realizd
reuniones iniciando la semana para dar charlas motivacionales a los
vendedores para el buen desenvolvimiento con los clientes.

11 ¢Las personas que necesitan informacion pueden acceder facilmente?
Si, porque los vendedores estan altamente capacitados y bien
informados sobre los requisitos que necesitan contar los clientes para poder
accedergas|



bono y crédito hipotecario. Por ejemplo, al bono se requiere ser mayor de edad,
no estar reportado en INFOCORT, no haber recibido algun otro bono del estado
con anterioridad (Bono Techo Propio, Mi Vivienda y Bono Verde), no poseer
propiedades a nivel nacional, contar con el 10% de cuota inicial; y para el crédito
hipotecario se necesita, DNI, 3 ultimas boletas de pago (en caso ser trabajador
dependiente), RUC con reporte tributario (en caso de trabajador independiente).

12 ¢Las decisiones tomadas son a través de un analisis de
informacion recibida?
Si, porque se tiene que entrar a evaluacion la informacion brindada de los
clientes para poder verificar si accede algun bono o crédito hipotecario y asi
poder brindarle o negarle la venta.

13 ¢Lacoordinacién es regular?
Si, porque se tiene que estar en constante comunicacion en diferentes areas de
a la empresa para la buena toma de decisiones. Por ejemplo, para la aceptacion
de los créditos, los vendedores se encargan de la comunicacion con los asesores
de los bancos para verificar si acceden o no, para lo cual la empresa trabaja
con diferentes bancos, entre ellos el principal Pichincha y los siguientes
Comercio, Mi casita y Banco del Crédito del Peru.

ETAPA DE SEGUIMIENTO

14 ;Se efectian comparaciones mensuales de las ventas actuales con las
pasadas?
Si, porque gracias a ello se puede verificar el desenvolvimiento de los
vendedores y saber si logran llegar a su meta o la sobrepasan; por otro lado,
ayuda a ver los meses con mas y menos ventas.

15 ¢Se comprueba que el control se realiza o se cumpla a cabalidad?
Si, porque la empresa se encarga de controlar a los trabajadores para que
puedan llegar a las metas establecidas ya sea en el area de ventas u operaria.
Por ejemplo, con los operarios la empresa se encarga de que puedan terminar
las obras en el plazo correspondiente.

16 ¢Se da seguimiento a la mejora de los procesos de ventas?
Si, porque los trabajadores estan en constante capacitacion ya que tienen que
estar mejorando sus estrategias de ventas.

PROCESOS DE VENTAS

1. ¢Planificas durante la semana las estrategias para concretar una venta?
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Si, porque como jefa de ventas necesito que mis vendedores estén capacitados
semanalmente y puedan brindar una informacion correcta y asi persuadir al
cliente facilmente para la venta.

2. ¢Las actividades de capacitacién en la organizacién estan netamente
dirigidas al area de ventas?
Si, ya que no puede mezclarse el &rea de contabilidad o administracién con
ventas porque la informacion que contiene de dichas capacitaciones no es la
misma para todos.

3. ¢El personal de ventas tiene la facultad de concretar una venta con la
informacion dada por la empresa?
Si, porgue los vendedores tienen la informacion necesaria para concretar la
venta de un inmueble, Por ejemplo, los pasos que seguimos en la empresa
son,
- Publicaciones en redes sociales.
- El cliente se contacta con el asesor para obtener mayor informacion.
- Se brinda informacion por wsp o se fija en oficina una visita al proyecto.
- Si el cliente esta interesado, se presenta documentos del interesado.
- Después de los documentos, se envia al analista del banco (Pichincha,
Mi Casita, BCP) para obtener el crédito.
- Al momento que el banco acepta el crédito, pasa a simulacién, donde
se verificara su valor cuota y su inicial del cliente.
- Toda la informacion obtenida se envia al cliente.
- Una vez aceptado el cliente se deposita su inicial a la cuenta de
GRINSA para la separacion de su casa.
- Luego, se espera la Carta de Aprobacion del Banco.
- Se va elaborando el contrato y minuta interna.
- La minuta se envia al banco.
- Concluyendo lo anterior, el cliente hace la cancelacion de su tasacion y
todos los gastos notariales.
- El cliente firme el contrato con el banco.
- Todos los documentos recogidos se ingresan al COFIDE para el
desembolso del crédito y bono.
- Luego, se hace el ingreso del desembolso, crédito y bono.
- Elcliente de acerca a notaria a firmar su escritura publica.
- Lanotaria eleva a Registros Publicos.
- Se finaliza con la recepcion de la escritura por parte del cliente.
- La entrega de la vivienda es segun la fecha pactada en escritura
publica y como medio probatorio es el Acta de Entrega.
4. ¢Considera que las cuotas de ventas asighadas estan de acuerdo ala
realidad de la zona?
Si, porque son precios accesibles y estan ubicadas en zonas transitables.
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5. ¢Existe un manual donde se defina los procedimientos para realizar una
venta?
No, aun no existe un manual.

6. ¢Existe nivel de aprobacion al generar una venta?
Si, porque tiene que cumplir con dichos requisitos establecidos que exige la
empresa como asi también los bancos al momento de acceder a un crédito.

7. ¢Los procesos desarrollados por el area de ventas son controlados y
observados con frecuencia?
Si, porque deben cumplir con las reglas establecidas que pone la empresa para
gue puedan hacer dichas ventas.

8. ¢La empresa fomenta recompensas al vendedor por generar mayores
volumenes de ventas?
Si, porque la empresa se encarga de otorgar bonificaciones y/o recompensas
al vendedor por superar su meta establecida, asi como también se los
recompensa moralmente nombrandolos vendedor del mes.

9. ¢Serealiza un monitoreo de expedientes de los clientes?
Si, ya que asi se logra saber cuales son los clientes frecuentes que tiene la
empresa y asi se le puede estar brindando informacion para la adquisicion de
otro inmueble que quieran adquirir.

REGISTRO DE VENTAS

10.¢,Se cuenta con un registro de las ventas que son egresadas?
Si, para llevar un control de ventas registradas en el afio.

11.¢;Al ingresar una venta existe una validacion de los mismos?
Si, porque tienen que cumplir los requisitos establecidos por la empresa.

12.¢Considera que el personal encargado para llevar el control de ventas
cumple con un perfil profesional?
Si, ya que como profesional es el desenvolvimiento adecuado con el control de
ingreso de las ventas.

13.¢Realiza un control de las ventas que se efectian durante su proyecto?
Si, porque asi me ayuda saber si estoy cumpliendo con las metas establecidas
gue me pone la empresa.
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14.¢La entidad realiza los registros de ventas anualmente?
Si, debido a que cada venta se lleva a contabilidad y ahi hacen el registro
adecuado en la aplicacién Bsale donde se encuentra la relacion de ventas con
el numero adecuado de boletas.

15.¢Se lleva un control de la cantidad de comprobantes realizados al dia?

Si, porque puede verificar el ingreso que se realizan en la empresa.

16.¢Existe un supervisor donde tenga el manejo de los ingresos que se
realizan?
Si, se cuenta con una encargada en el area de contabilidad que lleva los
ingresos.

Cuestionario que mide auditoria operativa

Estimados participantes: Estoy realizando una encuesta con el fin de obtener
informacion sobre la auditoria operativa que posee la institucion mencionada. Por
lo que solicito su colaboracion a través de sus respuestas con veracidad y
sinceridad, marcando con una “X” las alternativas que crea usted la conveniente;
expresandole que es de caracter anénimo. Escala de Likert:

5. Siempre (S)

4. Casi Siempre (CS)
3. Algunas veces (AV)
2. Casi nunca (CN)

1. Nunca (N)

No

ltems

ESACALA DE
VALORACION

Dimension: Etapa Preliminar

1 (2 3

Realizan reuniones periddicas con el personal
a su cargo para tratar el desarrollo de los
proyectos.

La empresa posee un organigrama estructural
actualizado.

Conoce el nivel de valores e integridad de la
empresa.

Como considera la calificacion de la
competitividad de la empresa.

< X p< | X

Dimension: Etapa de estudio especifico

La empresa utiliza los recursos de una
manera correcta.

Los trabajadores aprovechan de una manera
legal los recursos de la empresa.

Los trabajadores cumplen con la funcion de
producir mas para la empresa.

La empresa cuenta con un correcto control de
SUS recursos

XX X

Dimension: Etapa de comunicacion de
resultados

Existe comunicacion en todos los niveles
jerarquicos del area de Ventas.

10.

Las personas que necesitan pueden acceder
facilmente la informacion.

11.

Las decisiones tomadas son a través de un
analisis de informacién recibida.

12.

La coordinacion es regular.

XX [ X

Dimension: Etapa de seguimiento
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13. | Se efectiian comparaciones mensuales de las
ventas con las pasadas. X
14. | Se comprueba que el control se realiza o se -
cumpla a cabalidad. X
15. | Se da seguimiento a la mejora de los

procesos de ventas.
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Cuestionario que mide procesos de venta

Estimados participantes: Estoy realizando una encuesta con el fin de obtener
informacién sobre la auditoria operativa que posee la institucion mencionada. Por
lo que solicito su colaboracion a través de sus respuestas con veracidad y
sinceridad, marcando con una “X” las alternativas que crea usted la conveniente;
expresandole que es de caracter anénimo. Escala de Likert:

5. Siempre (S)

4. Casi Siempre (CS)
3. Algunas veces (AV)
2. Casi nunca (CN)

1. Nunca (N)

N° Items ESACALA DE
VALORACION
Dimensién: Procesos de ventas 1 |2 3 |4
1. | Planificas durante la semana las estrategias
para concretar una venta.

2. | Las actividades de capacitacion en la
organizacién estan netamente dirigidas al area
de ventas.

3. | El personal de ventas tiene la facultad de
concretar una venta con la informacién dada
por la empresa.

4. | Considera que las cuotas de ventas asignadas
estan de acuerdo a la realidad de la zona.

5. | Existe un manual donde se defina los
procedimientos para realizar una venta. X
6. | Existe nivel de aprobacion al generar una
venta.

7. | Los procesos desarrollados por el area de
ventas son controlados y observados con
frecuencia.

8. | La empresa fomenta recompensas al
vendedor por generar mayores volumenes de
venta.

9. | Se realiza un monitoreo de expedientes de los
clientes.

Dimensién: Registro de ventas

10. | Se cuenta con un registro de las ventas que
son egresadas.

11. | Alingresar una venta existe una validacién de
los mismos.

XX (> [>X|o

<X | [ K|, |¥X X
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12.

Considera que el personal encargado para
llevar el control de ventas cumple con un perfil
profesional.

13.

Realiza un control de las ventas que se
efectian durante su proyecto.

14.

La entidad realiza los registros de ventas
anualmente.

15.

Se lleva un control de la cantidad de
comprobantes realizados al dia.

16.

Existe un supervisor donde tenga el manejo
de los ingresos que se realizan.

< < | R >< <
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ANEXO E

Expediente de cliente
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ANEXO F

Ingreso de ventas en el afio 2022
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ANEXO G

Ingresos de ventas en el afio 2023
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Anexo H

Evidencia de la prueba estadistica

Resultados

Prueba T para Muestras Independientes

Prueba T para Muestras Independientes

Estadistico g

=]

Prueba T para Muestras Apareadas

Prueba T para Muestras Apareadas

estadistico gl p Diferencia de medias  EE de la diferencia
A B T de Student -1.84 11.0 0.046 -377476 204793
Nota. H, W pedida 1 - Medida2 < 0
Tests of Normality
statistic p

A B Shapire-Wilk 0.979 0.980

Kolmogorov-5Smirnov 0.151 0.908

Anderson-Darling 0.182 0.890

Nota. Additional resulis provided by moretests
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Anexo |
FICHA DE VALIDACION DE EXPERTOS

Titulo: Auditoria operativa y los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC, ciudad de Trujillo, afio 2022.

Problema: ¢cémo la Auditoria operativa influye en los procesos de ventas de la empresa la empresa GRINSA SAC, ciudad de Trujillo, afio 2022?
Obj etivo General: Determinar la influencia de la Auditoria operativa en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC, ciudad Trujillo, afio 2022
Hipdtesis:

Hipotesis de investigacion (H1):La Auditoria operativa influye positivamente en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC ciudad de Truijillo, afio

2022

Hipotesis nula (HO): La Auditoria operativa influye negativamente en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC ciudad de Trujillo, afio 2022

Nombre del Experto: DIANA ELIZABETH MENDOZA QUIROZ

Cargo: CONTADORA GENERAL

Institucion donde labora: ESTUDIO CONTABLE D’MENDOZA

Fecha de Revision: 10/07/2023

Grado Académico del Experto: CONTADORA PUBLICA COLEGIADA

Firma:

Mat, 02-12262



Cuestionario que mide auditoria operativa

Estimados participantes: Estoy realizando una encuesta con el fin de obtener informacion sobre la auditoria operativa que posee la institucion
mencionada. Porlo que solicito su colaboracidon a través de sus respuestas con veracidad y sinceridad, marcando con una “X” las alternativas que
crea usted la conveniente;expresandole que es de caracter anonimo. Escala de Likert:

5. Siempre (S)

4. Casi Siempre (CS)
3. Algunas veces (AV)
2. Casi nunca (CN)

1. Nunca (N)
N° ltems Tiene OBSERVACIONES
coherencia Tiene coherencia | Tiene coherencia
con las on las dimensiones  [con los indicadores
variables
Dimension: Etapa Preliminar SI | NO Sl No si no
1. | Realizan reuniones periodicas con el personal X X X
a su cargo para tratar el desarrollo de los
proyectos.
2. | Laempresa posee un organigrama estructural X X X
actualizado.
3. | Conoce el nivel de valores e integridad de la (X X X
empresa.
4. | Como considera la calificacion de la X X X
competitividad de la empresa.
Dimension: Etapa de estudio especifico X X X
5. | Laempresa utiliza los recursos de una X X
manera correcta.




6. | Los trabajadores aprovechan de una manera X X
legal los recursos de la empresa.

7. | Los trabajadores cumplen con la funcién de X X
producir mas para la empresa.

8. | La empresa cuenta con un correcto control de X X
SUS recursos
Dimension: Etapa de comunicacion de X X
resultados

9. | Existe comunicacion en todos los niveles X X
jerarquicos del area de Ventas.

10. | Las personas que necesitan pueden acceder X X
facilmente la informacion.

11. | Las decisiones tomadas son a través de un X X
analisis de informacion recibida.

12. | La coordinacion es regular. X X
Dimensién: Etapa de seguimiento X X

13. | Se efectian comparaciones mensuales de las X X
ventas con las pasadas.

14. | Se comprueba que el control se realizaose X X
cumpla a cabalidad.

15. | Se da seguimiento a la mejora de losprocesos X X
de ventas.

Mat, 02 - 12262




Cuestionario que mide procesos de venta

Estimados participantes: Estoy realizando una encuesta con el fin de obtener informacion sobre la auditoria operativa que posee la institucion
mencionada. Porlo que solicito su colaboracion a través de sus respuestas con veracidad y sinceridad, marcando con una “X” las alternativas
que crea usted la conveniente;expresandole que es de caracter anonimo. Escala de Likert:

5. Siempre (S)

4. Casi Siempre (CS)
3. Algunas veces (AV)
2. Casi nunca (CN)

1. Nunca (N)

N° ltems Tiene OBSERVACION
coheren ES
cia Tiene Tiene

~fon lac coherencia on coherencia
Dimension: Procesos de ventas S| | NO S| No si | no
1. | Planificas durante la semana las estrategias X X X
para concretar una venta.

2. | Las actividades de capacitacion en la X X X

organizacion estan netamente dirigidas al
Araada vuantac

3. | El personal de ventas tiene la facultad de X X X

concretar una venta con la informacion dadapor
la empresa.

4. | Considera que las cuotas de ventas X X X

asignadasestan de acuerdo a la
realidad de la zona.
Existe un manual donde se defina los X X X




procedimientos para realizar una venta.

5. | Existe nivel de aprobacion al generar X
unaventa.

6. | Los procesos desarrollados por el area de X
ventas son controlados y observados con
frecuencia.

7. | La empresa fomenta recompensas al X
vendedor por generar mayores volumenes
deventa.

8. | Se realiza un monitoreo de expedientes de X
losclientes.

Dimension: Registro de ventas X

9. | Se cuenta con un registro de las ventas X
gueson egresadas.

10. | Al ingresar una venta existe una validacion de X
los mismos.

11. | Planificas durante la semana las estrategias X
para concretar una venta.

12. | Considera que el personal encargado para X
llevar el control de ventas cumple con un perfil
profesional.

Realiza un control de las ventas que se X
efectlan durante su proyecto.

13. | La entidad realiza los registros de ventas X
anualmente.

14. | Se lleva un control de la cantidad de X
comprobantes realizados al dia.

15. | Existe un supervisor donde tenga el manejode (X

los ingresos que se realizan.




Mat, 02 - 12262

Problema: ¢Cémo la Auditoria operativa influye en los procesos de ventas de la empresa la empresa GRINSA SAC, ciudad de Trujillo, afio 20227

Obj etivo General: Determinar la influencia de la Auditoria operativa en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC, ciudad Truiillo, afio

2022

HipéteSiSZ Hipétesisde investigacion (H1): La Auditoria operativa influye positivamente en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC ciudad

de Trujillo, afio 2022
Hipotesisnula (HO): La Auditoria operativa influye negativamente en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC ciudad de Truijillo, afio 2022

Nombre del Experto: MILAGRO DEL PILAR MONTERO ATOCHE

Cargo: CONTADORA GENERAL

Institucion donde labora: CONSULTING & ASESORIA EMPRESARIAL MISOL
Fecha de Revision: 10/07/2023

Grado Académico del Experto: CONTADORA PUBLICA COLEGIAD
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Cuestionario que mide auditoria operativa

Estimados participantes: Estoy realizando una encuesta con el fin de obtener informacion sobre la auditoria operativa que posee la institucion
mencionada. Porlo que solicito su colaboracidon a través de sus respuestas con veracidad y sinceridad, marcando con una “X” las alternativas que
crea usted la conveniente;expresandole que es de caracter anonimo. Escala de Likert:

5. Siempre (S)

4. Casi Siempre (CS)
3. Algunas veces (AV)
2. Casi nunca (CN)

1. Nunca (N)
N° ltems Tiene OBSERVACIONES
coherencia Tiene coherencia | Tiene coherencia
con las on las dimensiones  [con los indicadores
variables
Dimension: Etapa Preliminar SI | NO Sl No si no
1. | Realizan reuniones periodicas con el personal X X X
a su cargo para tratar el desarrollo de los
proyectos.
2. | Laempresa posee un organigrama estructural X X X
actualizado.
3. | Conoce el nivel de valores e integridad de la (X X X
empresa.
4. | Como considera la calificacion de la X X X
competitividad de la empresa.
Dimension: Etapa de estudio especifico X X X
5. | Laempresa utiliza los recursos de una X X
manera correcta.




6. | Los trabajadores aprovechan de una manera X
legal los recursos de la empresa.

7. | Los trabajadores cumplen con la funcion de X
producir mas para la empresa.

8. | La empresa cuenta con un correcto control de X
SUS recursos
Dimension: Etapa de comunicacién de X
resultados

9. | Existe comunicacion en todos los niveles X
jerarquicos del area de Ventas.

10. | Las personas que necesitan pueden acceder X
facilmente la informacion.

11. | Las decisiones tomadas son a través de un X
analisis de informacion recibida.

12. | La coordinacion es regular. X
Dimension: Etapa de seguimiento X

13. | Se efectian comparaciones mensuales de las X
ventas con las pasadas.

14. | Se comprueba que el control se realizaose X
cumpla a cabalidad.

15. | Se da seguimiento a la mejora de losprocesos X

de ventas.
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Cuestionario que mide procesos de venta

Estimados participantes: Estoy realizando una encuesta con el fin de obtener informacion sobre la auditoria operativa que posee la institucion
mencionada. Porlo que solicito su colaboracion a través de sus respuestas con veracidad y sinceridad, marcando con una “X” las alternativas
que crea usted la conveniente;expresandole que es de caracter anonimo. Escala de Likert:

5. Siempre (S)

4. Casi Siempre (CS)
3. Algunas veces (AV)
2. Casi nunca (CN)

1. Nunca (N)

N° ltems Tiene OBSERVACION
coheren ES
cia Tiene Tiene

~fon lac coherencia on coherencia
Dimension: Procesos de ventas S| | NO S| No si | no
1. | Planificas durante la semana las estrategias X X X
para concretar una venta.

2. | Las actividades de capacitacion en la X X X

organizacion estan netamente dirigidas al
Araada vuantac

3. | El personal de ventas tiene la facultad de X X X

concretar una venta con la informacion dadapor
la empresa.

4. | Considera que las cuotas de ventas X X X

asignadasestan de acuerdo a la
realidad de la zona.
Existe un manual donde se defina los X X X




procedimientos para realizar una venta.

5. | Existe nivel de aprobacion al generar X
unaventa.

6. | Los procesos desarrollados por el area de X
ventas son controlados y observados con
frecuencia.

7. | La empresa fomenta recompensas al X
vendedor por generar mayores volumenes
deventa.

8. | Se realiza un monitoreo de expedientes de X
losclientes.

Dimension: Registro de ventas X

9. | Se cuenta con un registro de las ventas X
gueson egresadas.

10. | Al ingresar una venta existe una validacion de X
los mismos.

11. | Planificas durante la semana las estrategias X
para concretar una venta.

12. | Considera que el personal encargado para X
llevar el control de ventas cumple con un perfil
profesional.

Realiza un control de las ventas que se X
efectlan durante su proyecto.

13. | La entidad realiza los registros de ventas X
anualmente.

14. | Se lleva un control de la cantidad de X
comprobantes realizados al dia.

15. | Existe un supervisor donde tenga el manejode (X

los ingresos que se realizan.

Mz!agm Del Pilar Montero Aloche
CONTADOR PUBLICO COLEGIADC
N° Mat. 02-9043



FICHA DE VALIDACION DE EXPERTOS

Titulo: Auditoria operativa y los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC, ciudad de Truijillo, afio 2022.

Problema: ¢Como la Auditoria operativa influye en los procesos de ventas de la empresa la empresa GRINSA SAC, ciudad de Trujillo, afio
20227 ObjetiVO General: Determinar la influencia de la Auditoria operativa en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC, ciudad
Trujillo, afio 2022

Hipotesis: Hipétesis de investigacion (H1):

La Auditoria operativa influye positivamente en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC ciudad de Trujillo, afio

2022Hipétesisnula (HO):

La Auditoria operativa influye negativamente en los procesos de ventas de la empresa GRINSA SAC ciudad de Trujillo, afio 2022

Nombre del Experto: ALEJANDRO YONEL ARANA NACARINO Cargo: ADMINISTRADOR

Institucion donde labora; INRETAIL PHARMA S.A. Fecha de Revision:
10/07/2023Grado Académico del Experto: CONTADOR PUBLICO COLEGIADO Firma:
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Cuestionario que mide auditoria operativa

Estimados participantes: Estoy realizando una encuesta con el fin de obtener informacion sobre la auditoria operativa que posee la institucion
mencionada. Porlo que solicito su colaboracidon a través de sus respuestas con veracidad y sinceridad, marcando con una “X” las alternativas que
crea usted la conveniente;expresandole que es de caracter anonimo. Escala de Likert:

5. Siempre (S)

4. Casi Siempre (CS)
3. Algunas veces (AV)
2. Casi nunca (CN)

1. Nunca (N)
N° ltems Tiene OBSERVACIONES
coherencia Tiene coherencia | Tiene coherencia
con las on las dimensiones  [con los indicadores
variables
Dimension: Etapa Preliminar SI | NO Sl No si no
1. | Realizan reuniones periodicas con el personal X X X
a su cargo para tratar el desarrollo de los
proyectos.
2. | Laempresa posee un organigrama estructural X X X
actualizado.
3. | Conoce el nivel de valores e integridad de la (X X X
empresa.
4. | Como considera la calificacion de la X X X
competitividad de la empresa.
Dimension: Etapa de estudio especifico X X X
5. | Laempresa utiliza los recursos de una X X
manera correcta.




6. | Los trabajadores aprovechan de una manera X X
legal los recursos de la empresa.

7. | Los trabajadores cumplen con la funcién de X X
producir mas para la empresa.

8. | La empresa cuenta con un correcto control de X X
SUS recursos
Dimension: Etapa de comunicacion de X X
resultados

9. | Existe comunicacion en todos los niveles X X
jerarquicos del area de Ventas.

10. | Las personas que necesitan pueden acceder X X
facilmente la informacion.

11. | Las decisiones tomadas son a través de un X X
analisis de informacion recibida.

12. | La coordinacion es regular. X X
Dimensién: Etapa de seguimiento X X

13. | Se efectian comparaciones mensuales de las X X
ventas con las pasadas.

14. | Se comprueba que el control se realizaose X X
cumpla a cabalidad.

15. | Se da seguimiento a la mejora de losprocesos X X
de ventas.




Cuestionario que mide procesos de venta

Estimados participantes: Estoy realizando una encuesta con el fin de obtener informacion sobre la auditoria operativa que posee la institucion
mencionada. Porlo que solicito su colaboracion a través de sus respuestas con veracidad y sinceridad, marcando con una “X” las alternativas
que crea usted la conveniente;expresandole que es de caracter anonimo. Escala de Likert:

5. Siempre (S)

4. Casi Siempre (CS)
3. Algunas veces (AV)
2. Casi nunca (CN)

1. Nunca (N)

N° ltems Tiene OBSERVACION
coheren ES
cia Tiene Tiene

~fon lac coherencia on coherencia
Dimension: Procesos de ventas S| | NO S| No si | no
1. | Planificas durante la semana las estrategias X X X
para concretar una venta.

2. | Las actividades de capacitacion en la X X X

organizacion estan netamente dirigidas al
Araada vuantac

3. | El personal de ventas tiene la facultad de X X X

concretar una venta con la informacion dadapor
la empresa.

4. | Considera que las cuotas de ventas X X X

asignadasestan de acuerdo a la

realidad de la zona.

Existe un manual donde se defina los X X X
nraonndiminntne nara raalizar 1ina vinnta




5. | Existe nivel de aprobacion al generar X
unaventa.

6. | Los procesos desarrollados por el area de X
ventas son controlados y observados con
frecuencia.

7. | La empresa fomenta recompensas al X
vendedor por generar mayores volumenes
deventa.

8. | Serealiza un monitoreo de expedientes de X
losclientes.

Dimension: Registro de ventas X

9. | Se cuenta con un registro de las ventas X
gueson egresadas.

10. | Al ingresar una venta existe una validacion de X
los mismos.

11. | Planificas durante la semana las estrategias X
para concretar una venta.

12. | Considera que el personal encargado para X
llevar el control de ventas cumple con un perfil
profesional.

Realiza un control de las ventas que se X
efectlan durante su proyecto.

13. | La entidad realiza los registros de ventas X
anualmente.

14. | Se lleva un control de la cantidad de X
comprobantes realizados al dia.

15. | Existe un supervisor donde tenga el manejode X

los ingresos que se realizan.
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Resolucion decanato
£5 3
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“Ado de v Unidad, lo Paz y «f Desarrolic”

RESOLUCION N* 10026-2023 JCCEE-D-UPAD
Truplo, novemtre 06 de 2023

VISTOS, o Oficie N' O702-2003-PRC-FCCEL-LPAD, remiido por wl Oirector dul Programe e Svtudo de
Cortibiiced, wibre expediente de groywctos de beus slaboradol por situdienies en la asgraturs Tews |,
Prograns de Extudio de Contabibded - Sede Trupla, docamte My Marco Reyes Contrerin; pars L formalaaciin
du aprobeciin y regntito cormmpondente en win S regularizecon, y;

SONSICCSANDD

Cue, o Loy Uriversttars N° 30220, on ol srticulo 45 Obtnoda de grados y tRuos, 452 Tiuo Profesansd,
reguiere enire olros recuiiion, b sprobecidn de wna tews;

Que, por Amducion de Conmio Drective N° 145-2020-CO-UPAQ, w spruety of Reglamento General de Grades y
Tuion de b Untweraddad Privecs Antence Otrago, en of gue w stabivce gue pars abtensr of tulo profesansd w
reguieny imire Olros regualion e preventacidn v sprobecitn de una tevs:

Cue, o4 proyectos de less contenidos en el expedients presertade por el Director dul Programe de Eutudo de
Contubibded, han Woc sliboredon e M sugnaturs Tews ), Semestre 2023-10, Progrema de Svtudic oo
Contabibded, Sede Trjlic, swmmndo o docenis de la sugnatura, Mg Macco Reyws Contrenss (102 114027),
funadn de ssmcr;

Cuw, de conformided con ko etabiecdo en o Titcko IE, articulos N 29, N° 30, N* 52, N° X2 y N° 535, del Reglamenin
Ganeral de Grados y THulo de s Ursverscad, (on estudiantes han campldo con 10 normedo park M iorobacsde v
wl regatre cormespondients del proywcto de te

Que, o Duwctior del Progrens de Etudc de Contabliced, en mérito al ertculo N° 34 y ol procedemenio gue
aphica pera la Sercers dapoucdn tranutors del Reglamento General de Grado v TRulos de ls Unsveruiced, b
rermitido ol Ofico N O002-2003-PECFCCEE-UPAQ, on vias de regulerizecin pare sutorusr «l repatro de los
proyecios de tinn eleborados y aprobados por evtudbenien m le sugnaties Tes | (CONT-380, NRC 9224) del
Programs e Extudo de Contabided - Sede Truplo: ATALATA QUIRONES EBER MARTIN (D 194802), BANDA
SANTA CRUZ FOSELINE ANDREA (1D 183135) AZASERD GUEVARA INDIRA KIMBERLYN (1D 225053], GAMARRA
RODAS ABKAALD 223523), LAZARG DIONIDO ANCGELA MILASAITOS (10 222251), MARROQUIN PELALZ NIONELLA
XINENA (0 222088, LLOCLLA AGUEAN VALERIA ALEMNDRINA (1D 2068200, RASELD HOMMA FATHERNE
KASANDRA (1D 210858 LUIAN ROORIGLEZ MARIANELLA JUCKITH (1D J05296) SAAVEDNA SEBASTIAN ELITA
LISBETH (1D 158506%), QUEZADA VERA ANA LUCA (1D 215221 |, SALDARA GOICOCHEA FONNY DAVID (1D 2233872,
MELENDEZ GUARDIA ALEIANDIA LAZMIN (0D 153047, VECA QUMOZ UTA CRSTINA (1D 218424), ROS GUEVARA
ALAN MIGUEL ANGEL 1D 99 724); desarroliedon v sprobedos e wf Sermestse Acaddmecn 202510, docents Mg
Muarco Repes Cortreras (1D: 124027

Que, on cusplmanto con 10 mbtablecdo en ol ertioule N 15 del Reglamento Generd de Crados y Thulcs de &
Ureweriidied, ol manester expedie la respective resciocidn pars aprcbacdn y regitoo de s proyecion de tews, e
los estudiantes memoonadon, Progremas de Btadc de Contataidad, Sede Traplo;

Extando 4 lax comederaonnm ExpUnitas ¥ on w0 S ko e Buciooes lgales torderiden & este Deipecho por of
Estatulo Se s Untweriidad.

St RESURLVE-

Articudo 1.~ APROSAR #n vis de raguleruacidn, lod proyectos de teus desarrollado en b signaturs Ten |
(CONT- 360, NAC: 9224}, Sernestre Académcn 2023-10, Frograms de Eviudo e Contabilcled -
Sedde Truplo, por b eviudintes: ATALAYA QUINONES IBER MARTIN (ID 194602) BANOA
SANTA CRUZ MOSEUNE ANDALA (10 1E3133), AZARERD GUEVARA INCIRA KAMBERLYN (O
223053), GAMARRA RODAS ABICAILGD 223523), LAZARD DIONIOO ANGIELA MILAGRITOS (0
222251), MARROQUIN PELAEZ MORELLA XIMENA (1D 22178%), LLOCLLA AGLSLAR VALERIA
ALLIANDIINA (10 208520), RASELO HORNA KATHERINE KASANDRA (10 210858), LUIAN
ROOMIGUEZ MARIANILIA JUDITH {ID 205294), SAAVIDHA SEBASTIAN EUTA LSSBITM (0
158065), QUEZADA VERA ANA LUCIA (1D 21E221), SALOARA GOICOCHEA JHONNY DAVID 0
223371), MELENDEZ GUARDIA ALEIANDRA JAZVEN (1D 153047}, VEGA QUIROZ UTA CRISTINA
(10 218414), MIOS GUEVARA ALAN MIGUEL ANMGEL (D 99774), socente Mg Marco Reyes
Contreras |I0: 114027).
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Articulo 2.- AUTORIZAR « reggstro, en vies de regulrsacdn, lon proyecion de tesn de o studente
mencionados en of Artkulo 1- de esth resclucidn, on ol lGro S L Faculted & Cencen
Lcondmic, Mrograma Se Lxiudic de Contebdded - Sede Trglic, de scumrdo al ugulerte
et adle

o APILLEIOS ¥ MO IS S SO DIL PROVRCTO 54 Bias A D4 RS A TRD
R ATALATA CLANCHAS G564 MAT I COSTOG POR OMSENES D6 MAO0UCOON ¥ %0
xmwu AN SANTA (Rl M0G LN AEUENCA N La FACKOM 56 PRECISE Bl ua | 22528000 TR
e WL A ATARYA, TUALO, 3823
FOMMALIDALGS 26 LOK COMMORANTLS 08 PAGD ¥
1363 w:“““"‘ e Ll Tl [P —
PP A0Das FECA D6 LA EMIELA EIMORACKNES MSSAN
CAMaRta o TRUSA0 A0
LAZARD (8 OO0 ANGE LA SALTLRAS  LSCTeONCAS OO ¢ A
22006 | wveassaTos SCONCA BN IAS CONTIGENCIG ThaesTamnd |
I | VO M2 kLA O LA OvPRite (5 TRANURORDDS WASKIVEL SaC, RN
A Thivead) 201
TLLIC LA MREURLAR VALE A [Ty ey TR VALORIS ¥ A
20600 | MEwesema ENTARLOAD 56 1A EASEIA  RELEMA ¥
Jamkk | AABELO MORMA ATHERIG SETRIOCONSS vALESY EARs. 06 Thuss0 Ja3 | St-E2adosa i
CAIOA
SETRMATIACION S5 PRESLPLESTO 06 SLTHeD ¥
:m‘::mm‘ R e Y DR—
LhGE s SEMAG Lo ELTA v | SSSTAURAMEL G AEALEVO SETRTO B T, | S4HISSATOMITRY
amelsn HROOO X001 I03L
PROCINCG [6 FACTURACION GLECTROMCA ¥ LA
J3RIL | Al VERA AN LUt
i N LA GVEREIA 56 TRAONGAORNE | Q08 382 A0 TR
22008 | OARA GOCOCHE A M OMY D DeOOEMTAL LA L PACAMANS 3633
READET GLLSAA AL S GEUNON 06 MAKSTRING © LA RINTARLOAD [% WA
ssaoa | o IS ANGND ASSORES v CORMDONEL DF | s s RN0N Thu
ShGAsd CAC TR J82E
ALTETORA CPRRATIRA ¥ LO% PROCLATS D6 VENLEG
236430 | whiGa Qe LA CNETINA 56 A SMISERA GRVEA GAC, CRBAD (5 Benilo, | U3 282 MCON TR
by 2003
SCRARCOON TRERITARA ¥ LA FEATABLICAD D% LA
G | R GUOWARA ALAN MMGLIL At | Dvmsta AviCia W SAl  DeR00 DL | - 2eeA0MTRU
PO M0N0 X001 - X003

Articulo 3.- DECLANAN wepedtios & ko wmtusiurtes: ATALAYA QUIRONES ESIR MARTIN (0 194602), BANDA
wumnmmmmmtmaummummuo
223053, GAMAREA ROOAS ABGALIID 223523), LAZARD DIONICIO ANGIELA NILAGRITOS (1D
222251, MARRDQULAN PELALZ FIONELLA XIMENA (1D 221785, LLOCLLA AGURAR VALEMIA
ALLIANDRINA (1D 206820), RABILD MONNA KATHMENNE KASANDRA (1D ZI085EL LUUAN
RODRIGUEZ MANRMMELLA JUDITH (D 20529€), SAAVEDRA SEBASTIAN LLITA LISseTH (1D
mmemmnmmmmmm
223371, MELENDET GUARDIA ALEJANDIA JTAZMIN D 153047], VEGA QUIROZ LITA CRSTINA
P 215414), MOS GUEVARA ALAN MIGUEL ANGEL 0D S9774); pacs ol Sesrrolo del proyecss
de tesa, lemendo en cusria que 18 vigmos de dcha groywcto es de an o nduds s
suttertacidn, coyo vendimienso et of 28 de juba de 2024,

REGESTALSE, COMUNIQUESE ¥ ARCHIVESE.
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Anexo K

Constancia de la institucion

GRINSA

CARTA DE ACEPTACION DE PROYECTO

Trujillo, 11 de julio del 2023
Victor Martin Salazar Villanueva

Gerente general

Estimada -.

Mediante la presente es grato dirigirme a Usted a fin de saludarle cordialmente a nombre
de la empresa GRINSA S.A.C con RUC 20440209123 y a la vez informar la aceptacion
respectiva para realizar el desarrollo del siguiente proyecto: “AUDITORIA OPERATIVA Y
LOS PROCESOS DE VENTAS DE LA EMPRESA GRINSA SAC, CIUDAD DE TRUJILLO,
ANO 2022’, a la estudiante VEGA QUIROZ LITA CRISTINA con ID 000216414 del IX
ciclo de la Escuela de Contabilidad, en la que le depositamos nuestra confianza para
desarrollar dicho proyecto.

Atentamente,

Oficina Trujillo: Av. Victor Larco Herrera 1890 - Urb. Las Flores.
Teléfono: 288900

11€



