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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal determinar la
influencia del ambiente de control en la gestibon comercial de la empresa
Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020. Para tal efecto se empled un disefio
cuasi experimental, ya que es un disefio pre prueba y post prueba, en el cual se
analizod la gestion comercial antes y después de aplicar los lineamientos del
ambiente de control. La poblacidon estuvo constituida por todas las areas de la
empresa y la muestra se conformé por el area comercial; para la obtencién de los
datos relacionados a las variables de estudio, se aplico la técnica de la encuesta y
el andlisis documental; como instrumentos se utilizd el cuestionario y la guia de
analisis documental. Entre los principales resultados obtenidos se pudo observar,
qgue la empresa no tiene un adecuado ambiente de control, puesto que carece de
un manual de organizacion y funciones, donde especifique las actividades
designadas a cada empleado, ocasionando que el area comercial no desarrolle
correctamente sus actividades y no cumpla con los objetivos trazados, como el
alcanzar el nivel de ventas esperado. Llegando a la conclusién que un adecuado

ambiente de control influye positivamente en la gestion comercial de la empresa.

Palabras clave: Ambiente de control, Gestibn Comercial, Empresa, Ventas.
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ABSTRACT

The main objective of this research work was to determine the influence of the
control environment on the commercial management of the company
Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020. For this purpose, a quasi-
experimental design was used, since it is a pre-test and post-test design. test, in
which commercial management was analyzed before and after applying the control
environment guidelines. The population was made up of all areas of the company
and the sample was made up of the commercial area; To obtain the data related to
the study variables, the survey technique and documentary analysis were applied;
As instruments, the questionnaire and the document analysis guide were used.
Among the main results obtained, it was observed that the company does not have
an adequate control environment, since it lacks an organization and functions
manual, where it specifies the activities designated for each employee, causing the
commercial area to not develop its activities correctly and does not meet the
objectives set, such as reaching the expected level of sales. Reaching the
conclusion that an adequate control environment positively influences the

commercial management of the company.

Keywords: Control environment, Commercial Management, Company, Sales.
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1.1.

INTRODUCCION
Formulacién del Problema
1.1.1. Realidad Problematica.

El mundo de las organizaciones cambia constantemente por lo que
las empresas deben adaptarse a las variaciones que surgen en su entorno,
amplificando su competitividad, buscando nuevos instrumentos de desarrollo
gue les permitan sobresalir y ser mas eficientes para subsistir y perdurar en
el tiempo. Para Camacho, Gil y Paredes (2017), sefialan que las empresas
gue implantan y/o mejoran sus procesos con un adecuado control son las
gue mejores resultados tienen, puesto que mejora la realizacion de sus
actividades econOmicas. Ademas su capacidad para adaptarse dependera
mucho del tipo de gestion que tiene, pues una empresa que mantiene el
control en todas sus operaciones, es mas organizada y tiene una vision mas

amplia de los aspectos que debe mejorar.

Segun el COSO los controles internos en la organizacion incentivan
la eficiencia de las operaciones para mejores resultados, refuerzan el
acatamiento de las leyes y brindan confiabilidad en cuanto a la informacion
financiera obtenida. Si bien uno de los objetivos cruciales de las empresas
es generar ingresos mediante las ventas también influye mucho el énfasis
gue se le da al control interno de sus procesos, pues el desinterés en este
ocasiona errores tanto en la informacion como en las decisiones tomadas.
Como lo mencionan Mendoza, Garcia, Delgado y Barreiro (2018) el control
interno es uno de los instrumentos mas favorables que permiten mayor
eficacia en cada uno de los procesos operativos, estratégicos o de soporte,
lo que es de ayuda para la empresa puesto que podra alcanzar sus metas y

obtener beneficios econémicos.

Uno de los elementos del control interno es el ambiente de control, el
cual se constituye como el cimiento de todo el sistema puesto que brinda el
orden y en base a ello es necesario establecer un buen ambiente de control
en las empresas, tal como lo define Gonzéalez (2014) este componente es
quien proporciona la estructura, por lo que sera considerado como una

poderosa herramienta gerencial para la empresa y que permite una



adecuada gestién comercial pues es esta la que contribuye a que la empresa

alcance sus objetivos organizacionales.

A nivel internacional Guerrero y Mangones (2016) hacen referencia
gue el ambiente de control es primordial y la estructura guia de los demas
componentes del control interno y que en su mayoria las empresas fracasan
no por la alta competencia de su entorno, sino por los problemas internos
gue surgen y que no se han tratado de la forma adecuada. Ademas,
enfatizan que este componente puede ayudar a reducir las irregularidades
pero que a su vez si es débil llegaria a disminuir la efectividad de los otros

componentes.

A nivel nacional Castillo (2018) indica que el control interno es
beneficioso dado que promueve la adopcion de medidas que ayuden a lograr
los objetivos planteados por una empresa, ademas su implementacion
ayudaria a tener una gestion éptima en todos los niveles, en las actividades
y procesos. A su vez sefala que un sistema deficiente causa un sin nimero
de fallas en las operaciones que conlleva a tomar malas decisiones que

terminaran en pérdidas econémicas para la compafiia.

En el ambito local, tenemos a la empresa Representaciones Clorinda
S.A.C, la cual pertenece al sector comercial dedicandose a la compra y venta
de productos de primera necesidad. Se ha identificado que la empresa en
mencioén tiene un ambiente de control débil en el area comercial, puesto que
no existe una estructura bien definida, no cuentan con reglamentos ni
manuales de procedimientos, organizacion y funciones en el area, ademas
no existe una adecuada gestiébn comercial por el desorden e incumplimiento
del desarrollo de las actividades que realizan los empleados, dificultando asi

la mediciéon de los resultados del area.

Al no tener implementado un buen ambiente de control podria
conllevar a que no se cumplan las metas del area comercial, pues al no
establecerse procedimientos para el cumplimiento de la funciones y objetivos
del area, el personal no entendera con claridad que funciones y metas deben
cumplir, ocasionando que no se realice una buena gestion y por ende no se

cumplan con los objetivos trazados y de persistir estas faltas, puede generar



1.2.

perjuicio econdmico a la empresa pues sus ganancias disminuiran, lo que le
originara falta de liquidez para seguir cumpliendo con sus obligaciones tanto

a corto y a largo plazo.

De lo mencionado, con la presente investigacion se determindé coémo
influye el ambiente de control en la gestion comercial de la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C.
1.1.2. Enunciado del problema.

¢,De qué manera el ambiente de control influye en la gestiébn comercial de la

empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020?
Justificacién
1.2.1. Teorica.

Mediante el presente trabajo de investigacion se obtendra una guia
como antecedente de estudio y andlisis de la influencia del ambiente de
control en la gestién comercial en una empresa, por lo tanto, esta tesis se
justifico en el sentido que esta orientada a aportar y fortalecer los aspectos
tedricos y bases de conocimientos ya existentes sobre el ambiente de control
y demostr6 de qué manera el ambiente de control influye en la mejora de la

gestion comercial de la empresa.
1.2.2. Metodologica.

El presente trabajo se justifica metodolégicamente, pues se elabord
instrumentos para la medicion de las variables teniendo en cuenta los
lineamientos del método cientifico, para ello se establecid la conexion causal
entre la variable independiente ambiente de control y la variable dependiente
gestion comercial, para el uso del método cientifico se tomé en cuenta la
guia de la metodologia que tiene como principal fin recolectar datos con la
aplicacion de los instrumentos, una vez recolectado la informacion se
procedid con su analisis, o que nos permiti6 exponer la resolucion al

problema que se presenta en la empresa.
1.2.3. Practica.

Por medio de la investigacion se analizé el ambiente de control y su

influencia en la gestion comercial de la empresa, con el proposito de

3



1.3.

proponer mejoras en el ambiente de control el cual faculte optimizar Ila
gestibn comercial, de esta manera se garantizdé que el directorio tenga la
posibilidad de realizar una mejor toma de decisiones, las cuales seran las

mas optimas y beneficiosas para empresa.
1.2.4. Social.

Socialmente, esta investigacion es un referente el cual sirve como
base para las futuras investigaciones de estudiantes de ciencias
empresariales que realicen investigaciones de temas similares al que
presentamos, también para todas las dem&s empresas que puedan
presentar las mismas deficiencias y que quieran implementar mejoras en el
ambiente de control de su organizacion, por esta razon la investigacion es

ejecutada de manera responsable por parte de los autores.
Objetivos
1.3.1. Objetivo general.

Determinar la influencia del ambiente de control en la gestibn comercial de

la empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020.
1.3.2. Objetivos especificos.

. Analizar el ambiente de control mediante sus principios en la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020.

. Evaluar la gestion comercial mediante indicadores comerciales en la

empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020.

. Disefar lineamientos para un adecuado ambiente de control en la

empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020.

° Determinar la influencia de los lineamientos del ambiente de control
en la gestion comercial de la empresa Representaciones Clorinda
SAC, Piura 2020.



2.1.

MARCO DE REFERENCIA
Antecedentes
2.1.1. Internacionales.

Guerrero y Mangones (2016), en su investigaciéon titulada, “El
ambiente de control como mecanismo fundamental en algunas
organizaciones comerciales de Monteria” realizada en Colombia, tuvo como
objetivo examinar la situacion real del ambiente de control de algunas
organizaciones comerciales. Su investigacion fue cualitativa y para el recojo
de la informacion se dio por medio del instrumento encuesta, contaron con
una muestra de cinco empresas del sector comercial. En sus resultados
sefialaron que las organizaciones que cuentan con un idéneo ambiente de
control, son las que logran obtener el alcance de sus objetivos especificos.
Llegaron a la conclusién que el ambiente de control, es importante pues las
empresas objeto de estudio que lo implementaron de manera adecuada en
sus controles lograron alcanzar sus objetivos estipulados y por ende

incrementaron sus ingresos con los procesos desarrollados.

Guevara (2017), en su investigacion titulada, “Influencia en el
desarrollo organizacional y funcional en la gestibn comercial de la
importadora Tomebamba S.A. en la ciudad de Machala “, realizada en la
Universidad Tecnoldgica de Machala, presentaron como objetivo comprobar
la influencia de la delegacion de funciones y procesos dentro de la gestion
de comercializacion. La investigacion que realizo fue analitica, cuanti-
cualitativa y se baso en una revision bibliografica, con la finalidad de conocer
los aspectos relacionados al entorno de la empresa, para la recopilacion de
datos aplicaron un trabajo de campo, basado en una conferencia al gerente
de la organizacion. En su resultado indicaron que el establecimiento de
manuales de procedimientos y funciones para el desarrollo de los procesos
tiene un efecto en la gestion comercial. Concluyeron que la entidad la cual
contaba con un idéneo ambiente organizacional, de funciones y direccién

gue ejercen los directores si influyo positivamente en el desarrollo comercial.

Ledn y Corozo (2017), realizaron su tesis titulada “Mejora al proceso

de gestion comercial en la Empresa Fomentcorp S.A” en la Universidad de



Guayagquil, el objetivo fue optimizar el desarrollo de la gestion comercial y a
Su vez que permita mejorar los procesos organizacionales. El tipo de
investigacion fue exploratoria, su muestra estuvo conformada por 20
funcionarios y utilizaron los cuestionarios. Obtuvieron como resultado que la
organizacion mantenia un sistema obsoleto y que debié implementar las
normas y estrategias para mantener un control en el entorno y de esta
manera evitar inconvenientes en el proceso de gestion comercial.
Finalmente concluyeron que para mantener una gestion comercial 6ptima y
con ello obtener liquidez, era necesario que exista un control del entorno,
basado en normas organizacionales como es la delegacion de funciones y

cargos.

Lopez, Castro y Lastra (2019) en su investigacion titulada “Disefio del
sistema de control interno para los departamentos de cartera y tesoreria de
la empresa ROOTT+ CO SAS” en la Universidad Cooperativa de Colombia,
presentaron como objetivo principal disefiar un sistema de control interno
para dos areas de la empresa. Desarrollaron una investigacion cualitativa
mediante la técnica de la observacion, la entrevista y el checklist; la
poblacion se conformé por toda la empresa y la muestra fue el gerente, los
jefes y auxiliares de las dos areas. Tuvieron como resultado que el ambiente
de control en las dos areas carecia de controles, puesto que no contaban
con manuales de politicas y procedimientos que les permita cumplir con los
objetivos. Concluyeron que era necesario implementar el control interno para
garantizar que se cumpla con los objetivos de la empresa, con la correcta
administracion de las areas y para que se maximicen los ingresos de la

empresa.

Salamanca y Téllez (2018) realizaron su tesis titulada “Disefio de un
Sistema de Control Interno: Estudio de caso para la empresa Sobre Ruedas
Colombia S.A.S.” en la Universidad de los Llanos, tuvieron como objetivo
disefiar un sistema de control interno para la empresa. La investigacién que
realizaron fue de enfoque cualitativo-cuantitativo y de tipo descriptivo,
utilizaron la observacion y la encuesta como técnicas. Su poblacion se
conformé por toda la empresa y la muestra ascendidé a nueve trabajadores

de las diferentes areas. Como resultados tuvieron que en el ambiente de



control no era adecuado, puesto que no se dirigia al personal
apropiadamente por lo que mostraban un desinterés al realizar sus
funciones, ademas no tenian sus responsabilidades claramente definidas.
Finalmente concluyeron que se debia implementar un apropiado ambiente
de control que permita que los trabajadores de la empresa tengan en claro
sus responsabilidades y sean competentes en las actividades que realizan,
fomentando una conciencia de control dentro de la empresa para que se

logren cumplir con todos los objetivos trazados.
2.1.2. Nacionales.

Castillo (2018), realizo la tesis titulada, “Sistema de control interno en
ventas para mejorar la gestion comercial de Innovacion urbana EIRL,
Chiclayo 2018” en la Universidad Sefior de Sipan de Chiclayo, tuvo como
objetivo demostrar si la propuesta de un sistema de control enfocado en los
componentes iba a optimar la gestion comercial de la entidad. Desarrollaron
una investigacion cuantitativa - descriptiva mediante cuestionarios aplicados
al personal de la entidad. Tuvo como resultado que la entidad poseia un
deficiente entorno de control en el area comercial el cual influyo
desfavorablemente en su gestion comercial trayendo consigo la ineficiencia
de las operaciones y generando costos innecesarios a la empresa. Concluyo
gue al presentar un adecuado entorno de control influira de manera positiva
en la gestiébn comercial, para ello se debe asignar los procesos y operaciones
gue cada miembro debe realizar.

Fernandez y Lazaro (2016), realizaron su tesis con titulo, “Sistema de
control interno en ventas para la mejora en la gestion comercial de
Distribuidora Deportiva del Norte S.A.C., Trujillo, 2016” en la Universidad
Privada del Norte de Truijillo, el objetivo fue explicar si el control interno
contribuia a mejorar la gestion comercial enfocado en el area comercial de
la entidad. Presentaron una investigacion ex post facto transversal donde se
establecio relaciones de causa - efecto entre las variables .Como resultado
obtuvieron que el inadecuado desarrollo del entorno de control influye en el
proceso de la direccion comercial perjudicando sus procesos como la
realizacion de las actividades de ventas. Concluyeron que los lineamientos

gue involucran un MOF, organigrama, y politicas para el area, influyeron en
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la optimizacion de los procedimientos del &rea potenciando la gestidon
comercial, permitiendo asi que los trabajadores involucrados realicen de

modo mas Optimo sus tareas y procesos.

Campos (2018), realizo su tesis titulada “Modelo de control interno en
el &rea de ventas para mejorar la gestibn comercial en la Cooperativa de
Servicios Mdltiples Aprocassi, San Ignacio -2017” en la Universidad Cesar
Vallejo de Chiclayo, tuvo como objetivo la elaboracion de un modelo de
control para el area de ventas que permitiria la mejora de la gestion comercial
en la cooperativa. La investigacion fue de tipo descriptiva — explicativa y con
un disefio no experimental, la poblacién fue conformada por 4 jefes de area
y 248 productores y la muestra ascendié a 57 productores, se utiliz6 como
técnicas la entrevista y observacién; emplearon como instrumentos el
cuestionario y la guia de observacion. Los resultados encontrados fueron
qgue el ambiente de control no contaba con una estructura especifica y
manuales de funciones y procedimientos incidiendo de manera negativa en
la gestion comercial. El autor concluyo que un deficiente ambiente de control
genera desorden y confusién afectando la gestion comercial disminuyendo
la rentabilidad de la empresa.

Velasquez, Palacios y Espinoza (2018), realizaron su tesis titulada
“El sistema de control interno y la gestibn comercial en las empresas
ferreteras S.C. R.LTDA de la ciudad de Huanuco” en la Universidad nacional
“‘Hermilio Valdizan”, la cual tuvo como objetivo implementar un sistema de
control interno en el area de ventas y asi evidenciar que mejoras se daban
sobre la gestiébn comercial. La investigacion realizada fue de tipo aplicada y
con un disefio en el que se vio la relacion causa — efecto. Los resultados que
se encontraron después de realizar un analisis, es que la empresa no
contaba con un sistema de control que estableciera politicas y normas. Los
autores concluyeron que la falta de un control en el area de ventas influira
negativamente en la gestion comercial, ya que al no establecer normas sobre

como se deben realizar las actividades.

Bermudez (2019), en su tesis titulada “Control interno y su incidencia
en la gestion comercial de Quimipel S.A.C., del distrito La Esperanza,

Provincia de Trujillo — 2019” de la Universidad Privada Antenor Orrego, tuvo
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como objetivo la determinacién de la incidencia del control interno sobre la
gestiébn comercial. Realizo una investigacién descriptiva con un disefio no
experimental — transversal, donde se recolectaran datos en un tiempo unico
y se describiran. Se encontré6 como resultado que no existe orden en la
unidad orgénica, donde se da una mala determinacion del stock de los
bienes, originando la deficiencia en su gestion comercial. Se concluyé que al
no existir un control y orden en el area de ventas lo cual trae consigo el
retraso e ineficiencia de las ventas trayendo consigo una mala gestion

comercial.
2.1.3. Local.

Sanchez (2018), en su tesis titulada “Propuesta de control interno de
los stocks en la empresa comercial Punto Blanco S.A.C de la provincia de
Piura” de la Universidad Nacional de Piura, planteo como objetivo establecer
un sistema de control de los stocks. Realizo una investigacién de tipo
cuantitativa de disefio descriptivo, su poblacién fue conformada por el
personal de la empresa y se consider6 una muestra de 20 personas,
utilizaron la encuesta y entrevista como técnicas y el cuestionario y guia de
entrevista como instrumento. Como resultado se encontr6 que el ambiente
de control de los stocks no contaba con manuales de procedimientos que
describan las acciones sobre el manejo de los stocks. Concluyendo que las
deficiencias halladas en el ambiente de control de los stocks afectaban

negativamente los resultados econdmicos de la organizacion.

Torres (2018), en su investigacion titulada “El Control Interno y su
influencia en la Gestion Contable De La Constructora Cosisel Group, Piura—
Perd-2018” de la Universidad Nacional de Piura, tuvo como objetivo
comprobar si el control interno influia en la gestion contable. Realizé una
investigacion de tipo basica - aplicada y con un disefio no experimental, la
poblacién fue compuesta por 15 empleados de la constructora y la muestra
ascendié a 3 empleados, como técnicas empleo la encuesta y el cuestionario
como instrumento. El resultado hallado en el ambiente de control fue la falta
de manuales que detallen las funciones y responsabilidades de los
trabajadores y llego a la conclusion de que la entidad no contaba con

adecuado ambiente de control por lo tanto influia negativamente en la
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gestion contable, lo que se veia reflejado en su bajo rendimiento de

inversiones y de liquidez.

Rosales (2019), realizo su investigacion titulada “Evaluacion del
sistema de control interno en el area contable de la Empresa Sertzen Solis
David - Metro Cuadrado - Piura -2018” en la Universidad Cesar Vallejo,
planteo como objetivo principal determinar como se encontraba el control
interno del area contable. El tipo de investigacion fue descriptivo y con un
disefio no experimental, la poblacion del estudio se constituyé por los
empleados del &rea contable y la muestra fue la misma que la poblacion, se
empled la entrevista y observacion como técnica y la guia de entrevista y
observacion como instrumentos. El resultado encontrado fue que el
ambiente de control contaba con politicas establecidas y un area
estructurada y llego a la conclusion que al tener un adecuado ambiente de
control mejorara significativamente la organizacion del area contable y la

empresa tendra mejores resultados econémicos.

Bermudez y Cabrera (2014), realizaron su investigacion titulada
“Disefio del sistema de control interno en el area de ventas para mejorar la
gestiébn comercial en la empresa Quimipiel S.A.C., distrito de la esperanza,
provincia de Trujillo 2013” en la Universidad Privada Antenor Orrego,
plantearon como objetivo principal demostrar que el sistema de control
interno contribuye en la mejora significativa de la gestion comercial. El tipo
de investigacion fue descriptiva simple y emplearon un disefio pre
experimental, la poblacién se conformé por 54 personas que tenian relacion
con la empresa y la muestra se ascendié a 12 trabajadores, se empleé la
entrevista, la encuesta y el analisis documental como técnicas; la guia de
entrevista, el cuestionario y la guia de analisis documental como
instrumentos. El resultado que encontraron fue que el ambiente de control
no contaba con manuales de funciones y procedimientos ademas la falta de
un codigo de ética, llegando a la conclusién que tener un apropiado ambiente
de control conllevara a que las operaciones sean mas optimas y eficientes

mejorando asi la gestion comercial.

Vargas y Ramirez (2014), en su investigacion titulada “El sistema de

control interno y la gestibn comercial en la ferreteria comercial estrella
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2.2.

S.R.L.” en la Universidad Privada Antenor Orrego, tuvieron como objetivo
demostrar que la implementacion del control interno mejora la gestién
comercial de la empresa. Realizaron una investigacion de tipo descriptiva
simple, con un disefio pre experimental, la poblacion se conformé por veinte
empleados y la muestra ascendié a 5 empleados, emplearon la entrevista y
la encuesta como técnicas y la guia de entrevista y cuestionario como
instrumentos. Como resultado encontraron que cuentan con un ambiente de
control débil puesto que no existen manuales de funciones y procedimientos
gue permitan a los empleados cumplir con sus labores. Concluyeron que al
implementar los manuales y reglamentos mejoro significativamente la
eficiencia y eficacia de las operaciones dentro del area y por ende la gestion

comercial.

Marco Teorico

2.2.1. Ambiente de control.
2.2.1.1. Teoria del origen.

Segun la Asociacién Espafiola para la Calidad (2019), se dio el
nacimiento del control interno desde un punto de vista mas formal en el afio
1985 en USA, se vio promovido debido al consecuente mal procedimiento
empresarial y los periodos transcurridos de riesgo, COSO (Committee of
Sponsoring Organizations of the Treadway) el cual es un comité voluntario
gue esta constituido por delegados de cinco organizaciones privadas de
Estados Unidos, que buscan brindar ser lideres intelectuales frentes a tres
temas que estan interrelacionados cada uno como son : la inspeccién,
evaluacion y monitoreo interno, disolucion del engafio y gestion de riesgos
empresariales, ademas de realizar el estudio de todos aquellos factores que
pueden influir en la presentacion de informes financieros falsificados, y asi
elaborar escritos 0 sugerencias para las diferentes empresas vy

organizaciones que regulan como son el SEC, entre otros.

La comisién del afio 1992 realizo la primera publicacion del dictamen
gue tuvo como denominacion COSO I, que tiene como objetivo servir de
ayuda a las organizaciones a realizar una evaluacion y mejora de sus

procedimientos de inspeccion, evaluacion y monitoreo interno. El dictamen
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coso delimita la vigilancia interna como el desarrollo que es realizado por la
direccion y el personal en conjunto que conforma la empresa, con el objetivo
de brindar un nivel de certeza justa en relacion al desarrollo de las metas
contempladas en la siguiente jerarquia tenemos, de acuerdo con lo que

expone la Asociacién Espafiola para la Calidad (2019):

o Eficiencia y validacion de las transacciones realizadas.
o Fiabilidad de la indagacién financiera brindada.
o La ejecucion de las leyes, normas y reglamentos que se aplican.

La distribucion del control interno esta conformada por 5 elementos:
a) Ambiente de control

b) Evaluacion de riesgos

C) Actividades de control

d) Informacion y comunicacion

e) Supervision

Es aqui donde se menciona por primera vez la palabra ambiente de
control la cual estda inmersa en el control interno, perteneciendo a uno de los
primeros y mas importante de los cinco componentes segun el COSO |,
siendo este el que influye de manera muy significativa en el desenvolvimiento
de las intervenciones realizadas por la entidad, estimando los riesgos que
surgen y estableciendo objetivos. Ademas, existe correspondencia directa
entre el desarrollo de los procesos de investigacion y con el seguimiento a
todas las areas en general.

2.2.1.2. Control interno.

Existen diferentes conceptos de control interno, entre ellos destaca
Herrera (2018), El cual detalla al control interno como aquel en el que se
desarrollan las empresas, y el método por el cual se determina el tipo de
gestion con el que se tendra que manejar, ademas da acceso a ubicar los
probables problemas dentro de las actividades organizacionales, tomando la
forma de una ayuda en el proceso decisiones, asegurando asi, de esta

manera la correcta culminacion de los objetivos principales.
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Otra definicién destacada es la del autor Vasquez (2016), el cual lo
define como la unién de procesos que deben ser realizados en las
empresas para asi alcanzar los objetivos determinados por la empresa,
en busqueda de obtener una garantia en sus transacciones, las cuales son
administrativas, operativas o financieras reduciendo asi el riesgo,

siempre velando por el desarrollo de las normas y regulaciones.

Finalmente, segun Morales (2016), es un procedimiento desarrollado
por los componentes de una empresa y entidad, elaborado con el propdsito
de asegurar un determinado rango de seguridad razonable en cuanto al
cumplimiento de objetivos en los cuales se encuentran la eficacia y eficiencia
de las transacciones, la credibilidad los estados financieros y el acertado

seguimiento de las normas y leyes que se aplicaran.

Segun lo indicado anteriormente el control interno, es una serie de
métodos que se aplican con la finalidad de asegurar la efectividad en la
realizacion de procesos, y también para lograr alcanzar de forma asertiva
aquellos objetivos 0 metas principales que han sido determinados por la
empresa con el proposito de garantizar mejores resultados econémicos y
operativos. Ademas el contar con procesos operativos establecidos permitira

un mejor desarrollo de sus operaciones.
2.2.1.3. Definicion Ambiente de Control.

Con el paso de los afios el control interno ha tenido diferentes
definiciones desde distintos criterios, pero consecuentemente persigue
objetivos idénticos donde se sefiala que el ambiente de control es necesario
ya que, es el componente base y asi lo indica Sotomayor (2016), quien
refiere que un entorno de control débil origina que sin importar el correcto
disefio del resto de componentes, estos no puedan ser confiables si su base
no es correcta, siendo asi este el que establece el grado de disciplina y

organizacion que conforma la entidad.

Otra apreciacion destacada es la de los autores Rodriguez, Romero y
Romero (2018), donde definen al entorno de control como el grupo de

modelos, actividades y organizacion que conforman la base para la
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ejecucion del control interno por medio de la organizacién, es asi como se

refiere que el primer componente es quien engloba al resto de componentes.

Finalmente los autores Guerrero y Mangones (2016), en su apreciacion
definen al ambiente de control de toda organizacion como aquellos
comportamientos que tienen los administradores y colaboradores frente al
control interno, a través de sus acciones, procedimientos y politicas, aquellas
gue recalcan las actitudes de los cargos superiores en relacion al control
interno, esto influye de manera significativa de acuerdo a como se
construyen las actividades a realizar en una empresa, estableciéndose

objetivos y minimizando riesgos.

De acuerdo a lo expuesto, el ambiente de control, se considera como
el soporte de los cuatro elementos restantes del control interno, puesto que
este pone en evidencia la dindAmica que se lleva a cabo en los procesos de
monitoreo, inspeccién y evaluacién, de tal manera que si este presenta
ciertas deficiencias todo el control en general sera defectuoso y por lo tanto
el progreso de las acciones de la organizacién no llegaran a ser las

planteadas, y como consecuencia no se alcanzara el logro de los objetivos.
2.2.1.4. Principios del componente Ambiente de control.

En el marco conceptual de Gonzales (2014), elaborado con el
propdsito de reintegrar distintas definiciones en el &mbito del control interno,
sefiala que existen cinco principios importantes para la buena ejecucién de

un correcto ambiente de control:
o Relevancia de la integridad y valores éticos

Este principio esta orientado al establecimiento de valores éticos, que
contribuyan con el desempefio del recurso humano de la organizacién en
relacion al control de las actividades, esto debe ser comunicado y fortalecido
por los altos mandos dando ejemplo con sus valores y conductas. De esta
manera los integrantes de la organizacion tendran un modelo de los

adecuados comportamientos que se deben tener.

o Importancia de la filosofia de administracion
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Este principio es relevante puesto que se demuestra la correcta
actitud frente a los sistemas de informacion que posea la empresa. Aqui
presenta gran importancia la estructura organizativa, mandato autoridad y

compromisos como también las practicas del recurso humano.
o Necesidad de estructura organizativa

Las entidades deben poseer una distribucion organizativa la cual se
encargue del cumplimiento de los objetivos y misiones, la cual sera formada
mediante un organigrama, donde se designan las funciones que debe
realizar cada miembro que conforma la organizacion con el propdsito de
desempeiiar los procesos correspondientes y que de esta manera lleven un

control en su ejecucion.
. Adecuada asignacion de responsabilidades

Al poseer un organigrama en la empresa, este debe ser
complementado con un manual de organizaciones, en el que se asignara el
compromiso y los cargos que deberan desarrollar las personas que
conforman el organigrama, siendo asi como se estableceran las relaciones
jerarquicas de cada uno de estos. Para que se tenga una eficaz delegacién
de autoridad, quien designe los cargos debera tener un nivel de competencia
de la misma manera que un elevado grado de responsabilidad. Ademas de
ello, se debe realizar una supervision eficiente de las acciones y de los

resultados obtenidos.
. Importancia de las politicas de recursos humanos

El recurso humano es considerado como un factor muy valioso e
importante, es por ello que se debe buscar la satisfaccion del personal para
asi lograr un mejor desempefio, siguiendo asi con la consolidacién del
personal respecto a su personay su enriquecimiento humano y técnico. Por
esta razon, es gue la direccion tiene responsabilidad desde el momento en
gue se da la seleccién del personal al establecer lineamientos adecuados
para su incorporacion a la entidad, desarrollar una induccion a los nuevos
miembros, llevar acabo capacitaciones, como también las respectivas

sanciones cuando corresponda.

2.2.1.5. Condiciones para establecer un ambiente de control.
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Existen autores como Guerrero y Mangones (2016), que sefalan las
condiciones que se deben tener en cuenta dentro de una organizacion para

lograr el desarrollo adecuado del componente:

o La existencia de una estructura organizativa efectiva: Donde se debe
resefiar y describir los elementos que son necesarios dentro de una
organizacion, la cual debe contar con dos elementos importantes los
cuales son la eficacia y eficiencia, que permitiran el disefio, modelo y

el crecimiento de una empresa.

o Establecer politicas sanas de administracion: las cuales son de gran
importancia al estar relacionadas con aquellos beneficios que

obtendra una organizacion al establecerlas.

o Tener conocimiento y aplicacion de leyes y politicas que se han
establecido: las cuales deben ser analizadas y discutidas por aquellos
gue las elaboran y asi una vez que hayan sido definidas, deben ser
expuestas y plasmadas con la finalidad de mantener informadas a las

personas de manera constante, sin dificultades.

. Mantener una adecuada retroalimentacion que dé a conocer lo antes
mencionado de manera clara, oportuna y efectiva con la finalidad de
gue todas aquellas politicas sean aceptadas y comprendidas, para
ello es pertinente realizar el disefio de un mecanismo de
comunicacion y para evitar dudas e interpretaciones inadecuadas en
la aplicacion, es necesario definir aquellos procedimientos que se
implementaran, ya que, estos fijan las pautas de como llevar una

adecuada politica.

Desde otro punto de vista Gonzales (2014), indica que los contextos
necesarios para el correcto desarrollo de un ambiente de control son los

siguientes:

o Los miembros de la organizacién deben presentar una posicion que
vaya acorde a la integridad y ética establecida por los principios de la

empresa.
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o La empresa debe proporcionar una serie de pruebas y establecer las
conductas adecuadas para asi determinar si las actitudes de los

integrantes de la organizacion van acorde a sus lineamientos.

o Los encargados del manejo de la empresa deben poseer una idea
clara de la estructura, y de las magnitudes de cada miembro de la
empresa para asi lograr un desarrollo mas adecuado de las

responsabilidades asignados a cada uno de ellos.

o Cada uno de los miembros de la empresa debe ser constantemente
evaluado y observado para asi garantizar que sus capacidades son
las necesarias para desarrollar el cargo que se le ha asignado y
ademas de esto que se desempefie en este cargo con un elevado
rango de responsabilidad que permita un avance eficaz del logro de

los objetivos de la entidad.
2.2.1.6. Importancia del ambiente de control.

Segun la escuela bancaria y comercial de México (2017), la
importancia del ambiente de control esta implicita en que permite a las
empresas cerciorarse de que poseen el personal correcto en el lugar
correcto, lo cual les permite un mejor inicio en su camino hacia el éxito, ya
gue este les garantiza en una medida razonable los resultados que esperan

de sus trabajadores.
2.2.2. Gestién comercial.
2.2.2.1. Teoria del origen.

Segun Guerrero y Pérez (2009), desde que inicio la era del avance
econdmico ocasionada por la revuelta industrial, las practicas de realizar
transacciones se han modificado y se crearon nuevas formas de empresas,
lo que ha generado que estas se adapten a distintos contextos y que puedan
funcionar de forma mas eficiente. A partir de ello surgié la necesidad de
establecer procesos que estuvieran orientados a organizar y controlar las
operaciones de las empresas, dentro de ellos esta la gestion comercial en la
cual consideran que es una cadena de procesos que se relacionan con las
actividades operativas de la entidad con el fin de conseguir beneficios
econdmicos y satisfacer a los consumidores. Se puede inferir también que la
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gestion comercial siempre estuvo implicita a lo largo del tiempo, solo que
antes no existia algin marco o criterio que especificara que comprendia o

sobre que trataba como lo hay actualmente.
2.2.2.2. Definicion.

La gestion comercial a lo largo del tiempo ha tenido diversas
definiciones, pero siempre haciendo entrever que es parte importante para
gue la empresa pueda funcionar y obtener beneficios econémicos, asi lo
sefiala Herrero (citado por Ponce, 2017), quien menciona que es la
encargada de ejecutar el intercambio en la relacion establecida entre la
empresay el mercado, considerada asi el Ultimo paso del proceso productivo
pues a través de ella se distribuyen los productos de la empresa hacia el

mercado obteniendo asi recursos econdmicos.

Otra definicién destacada es la de las autoras Clarke, Cisneros y
Paneca (2018), quienes mencionan que es la aplicacion de una serie de
acciones y herramientas dirigidas a que sus productos lleguen al mercado y
puedan satisfacer a los clientes, y que a su vez contribuye al aumento de la
competitividad, cumplimiento de objetivos y a la mejora de los resultados

econdmicos en cuestion de ingresos y utilidades.

Posteriormente Gonzalez (2019), menciona también que la gestién
comercial se entiende como la etapa por la cual el producto o servicio
brindado por la organizacion debe llegar a su publico objetivo, con un precio
apropiado, utilizando canales de venta y medios de comunicacion que sean
necesarios y que todo el proceso sea en las mejores condiciones posibles
para que el usuario quede satisfecho con la atencion y la empresa pueda

obtener mayores ingresos econémicos.

De acuerdo a lo expuesto, se puede entender que la gestion comercial
son todos aquellos procesos realizados con el objetivo de satisfacer las
necesidades del mercado, mediante el intercambio de bienes o servicios,
ademas uno de los roles que tiene es cumplir con los objetivos y metas
organizacionales y asi obtener mejores resultados econdémicos que le

permitan a la empresa generar mas ingresos.

2.2.2.3. Objetivos de la gestion comercial.
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Segun Ponce (2017), para toda empresa su meta principal es obtener
mayores ingresos econdémicos y la gestion comercial permite mediante
estrategias apropiadas, aumentar el nivel de sus ventas al maximo y los
objetivos como crecimiento, sostenibilidad y supervision van a depender de

cuan rentables son las ventas.

Desde la perspectiva de Pachon (2016), indica que dentro de los
objetivos de la gestion comercial estan el cumplir con las metas asignadas;
mejorando su competitividad, fortaleciendo el lazo creado con los clientes,

captando mas ventas y obteniendo mejores resultados econémicos.
2.2.2.4. Medicion de la gestién comercial.

Segun Guerrero (2017), hace mencidén que medir la gestibn comercial
es importante puesto que permite evaluar y analizar su desempefio en la
consecucion de las metas, ademas la empresa podra tomar mejores
decisiones y aplicar medidas correctivas en los puntos donde se esté

fallando y asi obtener mejores resultados e incrementar sus ingresos.

Para efecto de la presente investigacion se ha tomado en cuenta las

siguientes dimensiones:
2.2.24.1. Carterade clientes.

Segun Fernandez (2017), define la cartera de clientes como la
relacion en la que se encuentra el historial de los actuales y posibles clientes
de la empresa. Su adecuada gestion permite que la empresa sea rentable,
y esto se debe a la cobertura de necesidades de los clientes, lo que faculta

la creacién de una buena relacién entre la organizacién y los clientes.

Respecto a lo antes mencionado la cartera de cliente, se entiende
como el conjunto de personas concurrentes a la empresa, para fidelizarlos
se debe de cubrir sus necesidades, previo a ello se debe de conocer sus
preferencias. El satisfacer las necesidades de los clientes de manera
oportuna genera satisfaccion y por ende la empresa logra fidelizarlos y que
formen parte de su cartera de clientes. Una adecuada gestion permite
potenciar e incrementar la cartera, la misma que se vera reflejada en los

resultados econdémicos de la empresa.
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a) Importancia de la cartera de clientes

Para Arenal (2018), la cartera de clientes es importante, ya que por
medio de esta la organizacion puede llegar a lograr alcanzar los resultados
deseados frente a un mercado competitivo, siendo esto posible ya que, nos
permite saber cuales son los clientes que frecuentan la empresa, como
también aquellos clientes que estan inactivos y se han ido convirtiendo en
pasivos; por lo que es necesario realizar analisis frecuentemente para lograr

mantener un control continuo.
b) Beneficios de la cartera de clientes

El autor Alcaide (2016), considera los siguientes beneficios al efectuar

una direccién competente sobre la cartera de clientes:

1. Mantener informacion reciente de todos los clientes potenciales y
actuales.
2. El desarrollo del proceso de ventas es perfeccionado, ya que, através

de la cartera de clientes se logra facilitar el desarrollo de una venta,
ademas de mejorar la comunicacion con probables clientes y asi

estimularlos a realizar compras.

3. Mantener una ventaja competitiva que se desarrolla por medio de la

cartera de clientes al obtener la fidelizacion de estos.
2.2.2.4.2. Ventas realizadas por vendedor.

Segun Castells (2016), define a la venta como una serie de
actividades y tacticas utilizadas que conducen a satisfacer las necesidades
de un cliente y este a cambio le genera beneficios econdmicos a la empresa,
es decir la empresa le entrega un bien o servicio al comprador a cambio de

dinero.

Por lo expuesto se puede entender que las ventas son el pilar de la
entidad pues se encargan de ofrecer y comercializar los productos
generando ingresos y rentabilidad ademas de establecer una relacién con el

cliente.

a) Tipos de venta
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Segun Escudero (2016), existen diversas formas en las que se puede

realizar una venta como:

o Venta personal: Se refiere a que el proceso de la venta se realiza
directamente, es decir existe un contacto entre el vendedor y

comprador

o Venta indirecta: Se realiza cuando el cliente compra un producto sin

la necesidad de un vendedor.

° Venta a distancia: Se refiere a las ventas realizadas a través de
medios digitales.

o Venta multinivel: Se refiere a una venta en donde el vendedor es
independiente y este adquiere productos directamente de la empresa,
luego se encarga de crear una red de vendedores para que los

ofrezcan.
b) Importancia de las ventas

Segun Gamboa, Ortega y Armijio (2019), las ventas son importantes
puesto que la empresa depende de ellas para obtener ingresos y beneficios
econdmicos, y sin ventas la empresa se veria afectada econdmicamente, por
lo que es necesario que estas sean realizadas por personal capacitado que
asegure un incremento en las ventas y por ende asegure la rentabilidad de

la organizacion.
2.2.2.4.3. Crecimiento del margen bruto.

Toda empresa busca la maximizacién de beneficios, por lo que uno
de sus objetivos es mantener y/o incrementar la rentabilidad, para lograrlo
debe gestionar adecuadamente sus ingresos y costos. En cuanto a sus
ingresos, lo logra mediante una adecuada gestion comercial y con respecto
a sus costos debe de controlarlos de manera eficiente, con la finalidad de
mantener y/o incrementar su margen bruto, que viene a ser la diferencia de

SuSs iNngresos y sus costos.

Para Garcia y Trivifio (2020), el margen bruto es la resta entre el
precio al que se vende un producto o servicio y el valor por el que se adquirié,

conocido también como el margen de beneficio, el cual es utilizado para
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comprender el beneficio directo o ganancia neta que genera el producto o
servicio para la organizacion. De esta manera se podra establecer la
rentabilidad que se ha obtenido de las ventas realizadas luego de haber

descontado el costo de estas.

Segun lo mencionado anteriormente el margen bruto se entiende
como la diferencia entre el ingreso obtenido por la venta de un producto y el
precio que nos costo, este valor obtenido es conocido como el margen bruto
0 la ganancia por la venta del producto ofrecido. Mientras mayor sea el
margen bruto, mayor es la capacidad de la organizacion para obtener
rentabilidad.

2.2.2.5. Importancia de la gestion comercial.

Segun Clarke et al. (2018), mencionan que la importancia de la
gestibn comercial es necesaria puesto que a través de ella se llega al
mercado y se puede captar mas clientes, los cuales generaran una mayor
cantidad de ventas y a través de ellas se obtienen mayores ventajas

econdmicas como es el incremento de la rentabilidad.

Para Gonzélez (2019), es importante por ser la actividad que pone en
contacto a la empresa y al consumidor por lo que resulta ser muy influyente
al momento de cumplir con los objetivos trazados dentro de la empresa y

llegar a captar mayores recursos econdémicos.

Por lo mencionado se puede entender que su importancia se centra
en que establece la relacién con los consumidores, logrando aumentar las
ventas y obtener mejores ingresos, por lo que al no realizarse una buena

gestion se vera reflejado en sus resultados.
2.2.2.6. El ambiente de control y la gestién comercial.

Para Enriquez (citado por Guerrero y Mangones, 2015) considera que
el ambiente de control juega un papel fundamental puesto que en la
organizacion para garantizar que todo lo planificado pueda lograrse en gran
medida, se debe de implementar de manera adecuada y afirma que se
complementan mutuamente con la planificacion, por lo que se puede decir
gue una vez se estructure y se establezcan controles efectivos, los

resultados estaran asegurados en un gran porcentaje.
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Por lo expuesto, la gestion comercial esta basada en alcanzar los
objetivos organizacionales, por lo que se debe realizar una adecuada
planificacion, y que al implementar los controles respectivos, los resultados
seran satisfactorios puestos que se materializan los objetivos trazados por

una adecuada gestion.
2.3. Marco conceptual

Politicas de empresa: Son aquellos principios que una determinada
empresa se compromete a cumplir, en otras palabras, son las reglas sobre el
comportamiento adecuado que se espera obtener de los empleados (Raffino,
2020).

Procedimientos: Secuencia realizada cronologicamente de las acciones
gue se requieren, también conocidos como planes, que a través de ellos se plantea
una técnica para el mejor manejo de las actividades que se realizaran en el futuro
(Guerrero & Pérez, 2009).

Procesos administrativos: Son una serie de acciones realizadas dentro de
una entidad con el propdsito de que sus recursos sean aprovechados y se orienten

al cumplimiento de sus objetivos (Obregon & Ponce, 2018).

Objetivos organizacionales: Son aquellos escenarios esperados y que las
empresas procuran alcanzar y una vez logrados se pueden trazar mas, por lo que
no son fijos y pueden cambiar dependiendo las circunstancias (Gamboa, Ortega, &
Armijo, 2019).

Procesos estratégicos: Son un conjunto y serie de acciones ejecutadas por
la empresa en relaciéon al establecimiento y control de las metas, estrategias y

politicas para lograr cumplir con su vision establecida (Larios, 2016).
2.4. Hipotesis

El ambiente de control influye de manera positiva en la gestion comercial de

la empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020.
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2.5. \Variables

CUADRO DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variables Definicidon conceptual o?)ifrlgé(i:clj%gl Dimensiones Indicadores Escala
El ambiente de control es Estdndares de conducta.
definido como aquellos Relevancia de la Cumplimiento de las normas
comportamientos que tienen los integridad y los de conducta.
administradores y colaboradores valores éticos Evalla los errores de forma
frente al control interno, a través oportuna.
de sus acciones, procedimientos Importancia de la Compromiso de los
y politicas, aquellas que filosofia de directivos.
recalcan las actitudes de los Principios del administracién Politicas de supervision.
Ambiente de | cargos superiores en relacién al ambiente de Necesidad de Nominal
control control interno, esto influye de control presentes estructura ROF. omina
manera significativa de acuerdo en la empresa organizativa MOF.
a como se construyen las . L, Nivel de conocimientos y
actividades a realizar en una Asignacion de habilidades del personal.
empresa, estableciéndose responsabilidades Evaluacién de competencia
objetivos y minimizando riesgos ] i
(Guerrero y Mangones, 2016). Importancia de las Establecer niveles de
politicas de recursos jerarquia de decision y
humanos responsabilidades
Es la encargada de ejecutar el Numero de clientes de cada
intercambio en la relacion Cartera de clientes vendedor
establecida entre la empresa y por vendedor Porcentaje de clientes por
el mercado, considerada asi el . vendedor
L, ultimo paso del proceso Ind_lg:adores d(_a Numero de ventas realizadas
Gestion . . gestion comercial _ .
comercial productivo pues a través de ella medibles en la Ventas realizadas por por vendedor Razén

se distribuyen los productos de
la empresa hacia el mercado
obteniendo asi recursos

econdémicos (Herrero citado por

Ponce, 2017)

empresa

vendedor

Cantidad vendida por
vendedor

Crecimiento del
margen bruto

Porcentaje del margen bruto
que crecié de un afo a otro.

Elaboracion propia

24



MATERIAL Y METODOS

En la presente investigacion se emplearon métodos y técnicas los cuales

permitieron determinar la influencia del ambiente de control en la gestion comercial

de la empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020.

3.1.

Material
3.1.1. Poblacion.

Poblacién 1: Estuvo constituida por todas las areas de la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020

Poblacion 2: Estuvo constituida por 10 trabajadores quienes integran
todas las areas de la empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020

3.1.2. Marco muestral.

Marco Muestral 1: Es la relacion de las areas; comercial, contable y

de almacén, de la empresa Representaciones Clorinda S.A.C.

Marco Muestral 2: Es la relacion de los 10 trabajadores que integran

todas las areas de la empresa Representaciones Clorinda S.A.C.
3.1.3. Unidad de analisis.

Unidad de andlisis 1: Los documentos que acreditan la cartera de
clientes, volumen de ventas del area comercial de la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C.

Unidad de andlisis 2: Preguntas y respuestas del cuestionario
aplicado a los trabajadores del &area comercial de la empresa
Representaciones Clorinda S.A.C.

3.1.4. Muestra.

Muestra 1: Constituida por el area comercial, de la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020.

Muestra 2: Constituida por 4 trabajadores que integran el area
comercial, de la empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020.
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3.2. Meétodos
3.2.1. Disefio de contrastacion.

El disefio que se aplicd en la investigacion fue cuasi-experimental, ya

gue es un disefio de pre prueba y post prueba.

Teniendo la siguiente representacion grafica:

@ [m]—x=lm

Donde:
G = Muestra.

M, = Gestién comercial antes de aplicar los lineamientos para el ambiente

de control.
X = Lineamientos para el ambiente de control.
M, = Gestion comercial después de aplicar los lineamientos para el

ambiente de control.
3.2.2. Técnicas e instrumentos de colecta de datos.
3.2.2.1. Técnicas.

Para la recopilacién de la informacién relacionada a las variables se
ha utilizado como técnica, la encuesta, para su elaboracién se disefiaron
preguntas formuladas por medio de un cuestionario a los miembros del area

comercial de la empresa Representaciones Clorinda SAC, en el afio 2020.

Para la variable gestion comercial la recopilacion de la informacion se
realizd mediante la técnica del analisis documental, para ello se tuvo en

cuenta los indicadores de gestion del area.
3.2.2.2. Instrumentos.

En la investigacion, se utilizé como instrumento un cuestionario, el
cual estuvo conformado por diecinueve (19) items, que hacen mencion de la

variable ambiente de control y sus dimensiones.
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Para la variable gestibn comercial, la recopilacion de la informacién
se realiz6 por medio de la guia de andlisis documental, la misma que se

enfoco en la medicion de los indicadores de la gestion comercial.
Tabla 1

Técnicas e instrumentos

TECNICA INSTRUMENTO
Encuesta: Al personal que laboraenel Cuestionario: Consta de 19
area comercial de la empresa. preguntas.
Analisis documental: De los Guiade andlisis documental:
documentos del area comercial de la Indicadores de gestion
empresa. comercial.

Tal como se aprecia en la Tabla 1, se muestran las técnicas e instrumentos

utilizados en la investigacion.

3.2.3. Procesamiento y analisis de datos.

Para una adecuada comprension e interpretacion de los datos en la
presente investigacion, lo primero que se realizd es la validacion de los
instrumentos y posterior a ello se aplicé a la muestra que se ha seleccionado
en la empresa Representaciones Clorinda S.A.C.

Como instrumento de investigacién y recopilacion de informacién
relacionada a las variables en estudio, se utiliz6 la guia de analisis
documental y el cuestionario. Para el procesamiento de datos, se utilizé el
programa SPSS V23.0.0., y después para un mejor andlisis e interpretacion
se tabularon los datos registrados en los instrumentos aplicados al area
comercial. La tabulacion se realiz6 empleando el programa Microsoft Excel
2013 que permitio graficar los resultados obtenidos y el comportamiento de
las variables en estudio.

Estadistica descriptiva

El andlisis de datos, se realiz6 por medio de graficos con la finalidad
de que sea facil su comprension e interpretacion. Las técnicas que se usaron
para procesar la informacion es ordenar la informacion, tabular los datos del

cuestionario, graficar y por ultimo interpretar. Las conclusiones se formularon
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en base a los objetivos propuestos y los resultados obtenidos, lo que llevo a
gue se demuestre la hipétesis planteada.

Estadistica Inferencial

Para la presente investigacion, en la seleccion de la muestra se utilizé
la técnica del muestreo no probabilistico por conveniencia, y se usé la prueba
estadistica, Correlacion de Pearson, a fin de demostrar la hipdtesis

planteada.
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V. PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS
4.1. Presentacion de resultados

En el presente capitulo se presenta un resumen de los resultados obtenidos
luego de haber aplicado el cuestionario y el analisis documental de la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C.

4.1.1. Objetivo 1: Analisis del ambiente de control mediante sus
principios en la empresa Representaciones Clorinda S.A.C,
Piura, 2020.

Para el desarrollo del presente objetivo, se aplicd un cuestionario de
19 preguntas (ver anexo 01) en base a los 5 principios del ambiente de
control y a su vez estos divididos en sus subcomponentes, seleccionando
para la presentacién de los resultados las 9 preguntas mas relevantes del
cuestionario y posteriormente se muestra el nivel del ambiente de control de

la empresa.
Principio 1: Integridad y valores éticos
Tabla 2

Existe un codigo de conducta o politicas de ética.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

SI 0 0%
NO 4 100%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 2, el total de la muestra no tiene
conocimiento de la existencia de un cédigo de conducta o de politicas de
ética, por lo que esto afecta significativamente al ambiente de control ya que
el personal no tendra en cuenta la conducta que debe seguir dentro de la

empresa.
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Tabla 3

Conocimiento de las sanciones por incumplir las normas de conducta

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 3, del total de la muestra, el 75% no tiene
conocimiento sobre las sanciones por incumplir las normas de conducta, y
el 25% si tiene conocimiento, por lo que no estan claras las sanciones para
los trabajadores, lo que significa que no tienen en cuenta el grado de

repercusion de sus actos.
Tabla 4

Evaluacion de las conductas del personal del area comercial.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

SI 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la tabla 4, el 75% de los trabajadores afirma que se
realizan evaluaciones constantemente de las conductas del personal del
area comercial. Lo que significa que la empresa tiene un seguimiento

constante de la actitud que tienen sus trabajadores con la empresa.
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Principio 2: Filosofia de la administracion
Tabla 5

El gerente muestra compromiso con las actividades del area comercial.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la tabla 5, el total de los trabajadores afirman que el
gerente muestra compromiso en el desarrollo de las actividades del area
comercial. Por lo que el area comercial al contar con el compromiso de sus
directivos, podra desarrollarse de la mejor manera y optimizar las

operaciones en la empresa.

Tabla 6
Existen politicas para la supervision de las actividades y/o procesos del area.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la tabla 5, un 75% de los trabajadores ha negado la
existencia de politicas para la supervision de las actividades y/o procesos
del area comercial, y el 25% si tiene conocimiento de las politicas, lo que
significa que gran parte de los trabajadores no tienen conocimiento sobre las
politicas establecidas para evaluar el desarrollo de sus actividades, lo que
debilita el ambiente de control de la empresa y por ende su gestion

comercial.
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Principio 3: Estructura organizativa
Tabla 7

Existe un reglamento de organizacion y funciones del area comercial.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 0 0%
NO 4 100%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la tabla 7, la totalidad de los trabajadores ha negado
la existencia de un reglamento de organizaciéon y funciones del area
comercial, lo que significa que los trabajadores no saben cuales son las
reglas que deben seguir segun las funciones que desempefian, debilitando

la gestidn comercial de la empresa.
Tabla 8

Existe un manual de organizacién y funciones del area comercial.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

SI 0 0%
NO 4 100%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la tabla 8, la totalidad de los trabajadores ha negado
tener conocimiento de un manual de organizacién y funciones del area
comercial, por lo que ellos no tienen el conocimiento exacto de que cargo
ocupan en la empresa y por consiguiente que funciones deben realizar. Al
no tener claras las funciones que cada trabajador debe cumplir, el ambiente
de control estara debilitado y traeria como consecuencia que se realice una

mala gestiébn comercial.
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Principio 4: Asignacién de responsabilidades
Tabla 9

El personal posee las habilidades y competencias para sus puestos
designados.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la tabla 9, la totalidad del personal del area comercial
posee las habilidades y competencias para sus puestos designados. Lo que
significa que los trabajadores desempefian correctamente las actividades

gue se les designa.
Principio 5: Recursos humanos
Tabla 10

Las responsabilidades estan establecidas segun la jerarquia.

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la tabla 10, el 75% de los trabajadores sefialan que
las responsabilidades si estan establecidas en todos los niveles segun la
jerarquia del area comercial. Por lo que la mayoria de los trabajadores se
estarian desempefiando de la manera que se requiere segun su cargo

designado y estarian cumpliendo con las metas establecidas en el area.
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RESPUESTAS

Sl 9 47% | CONFIANZA
NO 10 53% RIESGO
TOTAL 19 100%

Figura 1. Resultado del nivel del ambiente de control.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la figura 1, como resultado de la aplicacién del

cuestionario se observa el nivel del ambiente de control, mostrando un nivel

de confianza del 47% y un nivel de riesgo del 53%. En base al nivel de

confianza que existe en la empresa, nos podemos dar cuenta que no tiene

un adecuado ambiente de control.

4.1.2. Objetivo 2: Evaluaciéon de la gestion comercial

indicadores comerciales en

Clorinda S.A.C, Piura, 2020.

mediante

la empresa Representaciones

Para el desarrollo del presente objetivo, se aplicé una guia de andlisis

documental (ver anexo 02) para recolectar informacion referente a la gestion

comercial de la empresa, los aspectos que se analizaron estuvieron

relacionados a las ventas, la cartera de clientes y el margen bruto,

escogiendo los datos mas relevantes para la presentacion de resultados.

Ventas mensuales 1° Semestre

$/.180,000.00
$/.160,000.00
S$/.140,000.00
$/.120,000.00

ENERO

FEBRERO

MARZO

$/.100,000.00
$/.80,000.00
$/.60,000.00
$/.40,000.00
$/.20,000.00 I
$/.0.00

ABRIL MAYO JUNIO

Figura 2. Ventas mensuales 1° semestre.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo
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Tal como se aprecia en la figura 2, el mes de febrero mostro un incremento
notorio en el nivel de ventas con relacién al resto de los meses generando
asi que la empresa obtenga mejores resultados econémicos, cumpliendo
con los objetivos planteados, a diferencia de los meses de marzo, abril y
mayo en los que se observé una disminucion significativa a causa de la falta
de organizacién y controles para que los empleados puedan realizar sus
funciones correctamente. Finalmente se pudo apreciar que en el primer
semestre los objetivos y metas planteadas no se pudieron lograr, lo que

significa que la empresa no alcanzo a generar mayores ingresos.

CARTERA DE CLIENTES POR VENDEDOR

0 2 4 6 8 10

D mC mB mA

Figura 3. Cartera de clientes 1° semestre.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la figura 3, en el mes de junio se pudo ver un
incremento en la cartera de clientes, siendo el vendedor A el que tiene un
mayor numero de clientes, puesto que empleo mejores técnicas para captar
y fidelizar a los clientes, a diferencia del vendedor C quien tiene un menor
numero debido a que no aplica técnicas que mejoren su habilidad para captar
clientes, ademas se observa que el mes de enero y febrero presentan un
menor numero en la cartera de clientes, lo que indica que en el primer

semestre no se lograron alcanzar los resultados planteados por la empresa,

35

12



debido a que el personal no cuenta con la capacitacion suficiente para

desempeiiar el cargo que se le designo.

Crecimiento del margen bruto

15% 12% . 12%
10% 10% puss

0,
10% 2%
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ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO

Figura 4. Crecimiento del margen bruto 1° semestre.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la figura 4, en el mes de febrero y junio se observo
un aumento del margen bruto con un 12% lo que significa que por cada sol
vendido se tiene una ganancia de doce céntimos reflejando asi que la
empresa obtiene ingresos a pesar de los costos generados, y en el mes de
mayo se ve un menor crecimiento en el margen bruto a causa de un
incremento en los costos con relacion a los ingresos generados por las
ventas llegando a ser la ganancia del 8% lo que quiere decir que por cada
sol vendido se obtuvo ocho céntimos de ganancia. Finalmente se pudo
observar que en el primer semestre la empresa no logro cumplir con los
objetivos planteados puesto que al no contar con un adecuado control las
ventas disminuyeron afectando asi que los costos sean mayores y el

porcentaje del margen bruto se reduzca.

4.1.3. Objetivo 3: Disefio de lineamientos para un adecuado ambiente
de control en la empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura,
2020.

Considerando el diagnéstico del ambiente de control realizado

anteriormente, presentamos nuestra propuesta sobre lineamientos para el
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ambiente de control y fortalecer aquellos elementos o situaciones que
debilitan el area comercial, con el fin de lograr un mejoramiento significativo
en la gestiébn comercial de la empresa. Nuestra propuesta esta conformada

por 3 elementos desarrollados a continuacion:

a) Cédigo de éticay conducta

Codigo de éticay conducta de la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C
Proposito:

Este cddigo detalla las normas de comportamiento que se deben
fomentar dentro de la empresa, las cuales serdn una guia para crear un

adecuado ambiente organizacional.
Reglas generales:

Todos los empleados de la empresa deben aceptar su

responsabilidad por cumplir el presente cédigo, que en sintesis significa que:

. Deben actuar con integridad, honestidad, imparcialidad y respeto con

los demas empleados.

o Deben evitar los conflictos entre empleados.
o Deben fomentar el cumplimiento del presente codigo.
. Deben reportar cualquier violacién o falta a este cédigo.

Politicas, reglas y préacticas:

Los empleados que estan sujetos al cumplimiento de este codigo
deben seguir con las reglas de conducta que se detallan a continuacion:

o Tener un comportamiento en base al respeto mutuo que promueva un
buen ambiente de trabajo, basado en la cooperacion, trabajo en
equipo y confianza.

o Mantener la igualdad de oportunidades por lo que no se acepta

ningun tipo de discriminacion o acoso hacia los demas trabajadores.
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. Prohibido el consumo de sustancias ilicitas o bebidas alcohdlicas

dentro de la empresa y durante el horario de trabajo.

o Evitar realizar acciones que puedan comprometer o influenciar su

juicio durante el desarrollo de sus labores.

o Dar un buen uso y salvaguardar los activos de la empresa, ya sean
bienes tangibles o intangibles. Cualquier empleado que sea

encontrado intentando

o Tienen el deber de cumplir con sus labores, dando su mejor esfuerzo,

en el horario correspondiente y con honestidad.
Sanciones:

Elincumplimiento de las reglas de este codigo es objeto de sanciones,
cuya severidad se basa en funcion a la falta cometida. Las sanciones seran

aplicadas por el gerente general o el jefe del area.
b) Manual de organizacion y funciones

Manual de organizacion y funciones de la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C
Objetivo:

El presente manual tiene como propésito presentar las funciones que
debe realizar cada miembro perteneciente al &rea comercial de la empresa

Representaciones Clorinda S.A.C.

CARGO: JEFE DE VENTAS

Funciones:

1. Supervisar y coordinar las actividades realizadas de la empresa.

2. Validar y reportar las actividades realizadas por cada vendedor.

3. Acordar y cerrar ventas al por mayor con los clientes.

4. Ejecutar la organizacion y realizar informes a direccion general,

detallando las actividades y ventas realizadas.

5. Verificar y velar por la ejecuciéon del reglamento interno y los objetivos

trazados por la empresa.
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10.

Garantizar la adecuada presentacion de los productos que se ofrece

en el punto de comercializacion.

Examinar y realizar un rastreo a los precios que se ofrecen, ademas

de validar las promociones.
Llevar y supervisar el control de los inventarios de manera semanal.

Fijar, fiscalizar e informar el inventario optimo, para su posterior

reposicion.

Organizar capacitaciones, donde se establezcan procesos que

mejoren el desempeiio de los vendedores.

CARGO: VENDEDORES

Funciones:

1.

Brindar atencién a los clientes de manera eficiente y con la mayor

rapidez posible.

Ofrecer los productos a los clientes, especificando caracteristicas,

convenciendo al cliente de adquirirlo.

Realizar la revision del producto antes de entregarlo, de esta misma
manera verificar que el cliente revise su producto cuando sea

entregado.

Al momento de realizar la venta de un producto ir registrando las

salidas de la mercaderia.

Al realizarse cobro del producto se debe emitir siempre el

comprobante de pago junto con el producto.

Una vez entregado el comprobante verificar con el producto que ha

sido entregado.

Realizar el inventario de los productos mientras se esta supervisado

por el jefe de ventas.

Mantener el centro de trabajo en orden para realizar de manera

correcta el proceso de la venta.
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9. Cumplir con el reglamento, cddigos y objetivos establecidos por la

empresa.

C) Manual de procedimientos

Manual de procedimientos para el area comercial de la empresa
Representaciones Clorinda S.A.C

Propésito:
El manual de procedimientos pretende mejorar el sistema de ventas que se

realiza en la empresa, buscando que los procesos sean mas eficientes y

contribuyan con la mejora de la gestibn comercial.
Nombre del procedimiento: PROCESO DE VENTA
Objetivo: Definir actividades para realizar la venta.

Cargo: Gerente de Ventas
En caso exista un reclamo por parte del cliente el gerente debera analizar el
caso Yy resolverlo.

Finalizada la venta, el gerente debera revisar la correcta ejecucion de la

venta.

Cargo: Vendedor

Realizar contacto con el cliente, dandole la bienvenida.

. Averiguar la necesidad del cliente, consultdndole que es lo que necesita.

Identificada la necesidad, brindar las posibles opciones de los productos que

busca el cliente.

Entregar voucher a pagar por el importe de los productos elegidos y derivar

al cliente a caja.

En caja se recepciona el voucher del cliente y se realiza el cobro, se emite

el voucher sellado en representacion de que ha realizado el pago.
El cliente recoge su pedido, pero antes verifica que todo este conforme.

. Se despide al cliente, indicando que se espera su pronto retorno.

40



Después que se realizé un analisis a los resultados obtenidos en los
objetivos 1y 2, se identificé la necesidad de establecer un codigo de ética,
un manual de organizacién y funciones y un manual de procedimientos
basados en los 5 principios del ambiente de control, pues ello permite que
haya una mejor designacién de funciones, un mayor orden en el area vy el
desarrollo eficiente de los procesos, originando asi un mejor control de las

operaciones y el cumplimiento de los objetivos trazados por la empresa.

4.1.4. Objetivo 4: Determinacion de lainfluenciade los lineamientos del
ambiente de control en la gestion comercial de la empresa

Representaciones Clorinda SAC, Piura 2020.

Para el desarrollo del presente objetivo, se aplico el cuestionario para
conocer el nivel del ambiente de control y se realiz6 una proyeccion de los
resultados sobre la gestion comercial (ver anexo 04); después de haber
implementado los lineamientos del ambiente de control anteriormente
propuestos. La proyeccion se hizo en base a los datos entregados por la

empresa y en los objetivos trazados por el &rea comercial.

Sl 17 88% | CONFIANZA
RESPUESTAS| NO 2 12% RIESGO
TOTAL 19 100%

Figura 5. Resultado del nivel del ambiente de control después de
implementar.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la figura 5, como resultado de la aplicacién del
cuestionario se observa el nivel del ambiente de control, mostrando un nivel
de confianza del 88% y un nivel de riesgo del 12%. En base al nivel de
confianza que existe en la empresa, nos podemos dar cuenta que el
implementar los lineamientos propuestos ha mejorado el ambiente de control

de la empresa.
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Ventas proyectadas 2° Semestre
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JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Figura 6. Ventas proyectadas 2° Semestre.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Figura 6, se ve un aumento de las ventas del
segundo semestre luego de implementar los lineamientos propuestos, lo que
significa que un buen ambiente de control trae mejores resultados en las
operaciones de la empresa y en este caso influye de manera positiva en la

gestion comercial.

Ventas 1° y 2° semestre

$/.1,200,000.00
$/.1,000,000.00
$/.800,000.00
$/.600,000.00
S$/.400,000.00

$/.200,000.00

$/.0.00
1° semestre 2° Semestre

Figura 7. Comparacion ventas 1°y 2° semestre.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

42



Tal como se aprecia en la figura 7, se ve un aumento significativo en las
ventas del segundo semestre por un monto de S/.411,068.40 en relacién al
primer semestre luego de haber implementado los lineamientos para el

ambiente de control.

Cartera de clientes por vendedor 2° semestre

14
13
12
11
10
9
0 5 10 15 20 25

Figura 8. Cartera de clientes proyectada 2° Semestre.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la figura 8, se ve un incremento en la cartera de
clientes por vendedor en el segundo semestre después de implementar los
lineamientos, lo que indica que un adecuado ambiente de control permite
gue los trabajadores sean mas eficientes en sus actividades y que con una

mejor asignacion de responsabilidades puedan captar mas clientes.
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Tabla 11

Comparacion Cartera de clientes 1° y 2° semestre

Vendedor 1°semestre 2° Semestre Diferencia

A 11 19 8
B 8 14 6
C 7 12 5
D 8 14 6
Total 34 60 26

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 12, se ve una diferencia significativa que
asciende a 26 personas mas en la cartera de clientes del segundo semestre
en relacion al primer semestre luego de haber implementado los

lineamientos para el ambiente de control.

Crecimiento del margen bruto
18%

o 13% 14% 15% 16% 17%
15%

10%

5%

0%

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Figura 9. Crecimiento del margen bruto proyectado 2° semestre.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la figura 9, se ve un incremento progresivo del
margen bruto llegando al final del segundo semestre con un 18%, lo que
significa que por cada sol vendido se tiene una ganancia de dieciocho
céntimos, esto implica que al mantener un adecuado ambiente de control la
empresa mejora su gestion comercial, y a la vez trae consigo mayores

ingresos econdémicos.

44



Contrastacion de hipoétesis

Con la finalidad de determinar si el ambiente de control influye de manera
positiva en la gestion de la empresa y teniendo en cuenta que la gestion
comercial de la empresa es evaluada mediante 3 variables: Ventas, Clientes
y Margen Bruto, se aplico la prueba estadistica de Correlacion de Pearson,
para determinar si existe una correlacion positiva entre el Nivel de Confianza
del Ambiente de Control, evaluado antes y después de la implementacion y
los resultados de las Ventas, los Clientes Promedio por Vendedor y el

Margen Bruto.

Se realiz6 3 pruebas estadisticas y se us6 un nivel de significancia de 5%, el
tipo de relacién es determinado por el signo del coeficiente de correlacion,

es decir:

- Sir> 0, entonces la relacion es positiva o directa.
- Sir =0, No existe relacion.

- Sir <0, relacion inversa o negativa.

Ademas, la fuerza de la relacién se determina segun cuan cercade 1 o0 -1 se
encuentre el valor der, Si el valor deresigual a 1 o -1, se dice que la relacion
es perfecta (positiva 0 negativa, directa o inversa), en la medida que se aleja

de los extremos y se acerca a 0 la relacion pierde fuerza.

Estadisticos descriptivos

Desy.
Media Desviacion N
Confianza 675000 2141155 12
Ventas 127.312.23 51,301.023 12
Clientes Promedio por 917 3.407 12
Vendedor
Margen Bruto 130000 0307482 12

Figura 10. Datos estadisticos.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C

Tal como se aprecia en la figura 10, se muestran los datos estadisticos

utilizados para realizar la prueba de hipotesis en el sistema SPSS.
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Correlaciones

Clientes
Promedio por
Confianza  Ventas Vendedor Margen Bruto
Confianza Correlacion de Pearson 1 ‘697' 81 8 ‘849"
Sig. (bilateral) 012 001 000
N 12 12 12 12
Ventas Correlacion de Pearson ,697' 1 ‘669' 91 7
Sig. (bilateral) 012 017 ,000
N 12 12 12 12
Clientes Promedio por Correlacion de Pearson ,818" ‘669' 1 ‘894"
Vendedor o
Sig. (bilateral) 001 017 000
N 12 12 12 12
Margen Bruto Correlacion de Pearson g4 w7 894" 1
Sig. (bilateral) 000 000 000
N 12 12 12 12

* La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Figura 11. Tabla de correlaciones.

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C

Tal como se aprecia en la figura 11, se muestra la tabla de correlaciones que

arroja como resultado el programa SPSS luego de introducir los datos.

Prueba estadistica N° 01.

Esta prueba se aplicdé para determinar si existe relacion entre el Nivel de

Confianza y las Ventas de la empresa teniendo dos hipotesis:

e HO: No existe relacion entre el Nivel de Confianza y las Ventas de la

empresa (r = 0)

e H1: Existe relacién entre el Nivel de Confianza y las Ventas de la

Empresa (r <> 0)

- Confianza vs Ventas: r = 0.697, p-valor = 0.012 el cual es menor a 0.05, por

tanto se rechaza

HO: No existe relacion entre el Nivel de Confianza y las Ventas de la

empresa (r = 0)
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Es decir, se puede concluir que existe una relacién positiva alta entre la

confianza generada por el ambiente de control y las ventas de la empresa.
Prueba estadistica N° 02:

Esta prueba se aplicdé para determinar si existe relacion entre el Nivel de
Confianza y el Numero de Clientes Promedio por Vendedor teniendo dos
hipétesis:
e HO: No existe relacion entre el Nivel de Confianza y el Niumero de
Clientes Promedio por Vendedor (r = 0)
e HI1: Existe relacion entre el Nivel de Confianza y el Numero de

Clientes Promedio por Vendedor (r <> 0)

- Confianza vs Clientes Promedio por Vendedor, r = 0.818, p-valor = 0.001 el

cual es menor a 0.05, por tanto se rechaza

HO: No existe relacién entre el Nivel de Confianza y el Niumero de

Clientes Promedio por Vendedor (r = 0)

Es decir, se puede concluir que existe una relacion positiva muy alta entre la
confianza generada por el ambiente de control y el numero de clientes

promedio por vendedor.
Prueba estadistica N° 03:

Esta prueba se aplicé para determinar si existe relacién entre el Nivel de

Confianza y el Margen Bruto teniendo dos hipétesis:

e HO: No existe relacion entre el Nivel de Confianza y el Margen Bruto
(r=0)

e H1: Existe relacion entre el Nivel de Confianza y el Margen Bruto (r
<>0)

- Confianza vs Margen Bruto, r = 0.849, p-valor = 0.000, por tanto se rechaza

HO: No existe relacién entre el Nivel de Confianza y el Margen Bruto
(r=0)

Es decir, se puede concluir que existe una relacion positiva muy alta entre la

confianza generada por el ambiente de control y el Margen Bruto.
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Luego de haber realizado las 3 pruebas estadisticas para demostrar la
hipotesis planteada y ver los resultados generados por el programa SPSS se
puede concluir y afirmar que el ambiente de control si influye de manera

positiva en la gestion comercial de la empresa.
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4.2. Discusion de resultados

En la presente investigacion, se ha planteado como objetivos analizar,
evaluar, disefiar y determinar la influencia del ambiente de control en la gestion
comercial de la empresa en estudio, lo que se pretendié en la investigacion es
demostrar que un adecuado ambiente de control permite mejorar la gestion
comercial de una empresa, asi como la eficacia y eficiencia en sus operaciones
diarias. Por lo que se empled un disefio cuasi-experimental en donde se observo
el antes y después del ambiente de control y la gestion comercial, utilizando como

técnicas la encuesta y el analisis documental.

Del mismo modo, en los resultados obtenidos en la investigacion, se
presentaron algunas limitaciones en relacion a la recopilacion de la informacion,
puesto que debido a la situacion generada por la pandemia, como el aislamiento
social, se tuvo la dificultad para aplicar la encuesta y obtener la informacién
requerida en la guia de analisis documental, por lo que se utiliz6 herramientas
tecnoldgicas que permitieron aplicar la encuesta y obtener datos confiables para la
investigacion. Los resultados obtenidos en el trabajo pueden ser una referencia
para otras empresas comerciales que presenten dificultades y no tengan
implementado un adecuado ambiente de control, que le permita operar de manera

eficiente y con organizacion.

Segun los autores Guerrero y Mangones (2016) hacen referencia que para
lograr el adecuado ambiente de control que permita un buen desarrollo dentro de
la organizacion es fundamental establecer condiciones como: la integridad y valores
éticos con los que debe contar cada miembro de la empresa y una estructura
organizativa en la que se designe funciones, reglamentos y politicas que permitan
la correcta operatividad en la entidad. Con respecto a lo antes expuesto, se
concuerda con los autores, en tal sentido, como se muestra en las Tablas N° 2, 7 y
8 la empresa no cuenta con un codigo de ética y conducta, asi como manuales que
les permita establecer la jerarquia y las funciones que debe cumplir cada miembro
de la empresa, por lo que no se cuenta con un adecuado ambiente de control que

les permita optimizar sus operaciones.

Segun el autor Ponce (2017), menciona que la meta planteada por toda

empresa es generar mayores ingresos, por medio de la gestiéon comercial con la
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aplicaciéon de procedimientos y estrategias que contribuyan con el incremento del
nivel de ventas que tiene una empresa. En tal sentido se coincide con el autor,
puesto que en la evaluacion realizada a la gestion comercial de la empresa se
obtuvo que esta no logra cumplir las metas planteadas, ya que no llega a optimizar
sus resultados y por ende no alcanzan el nivel de ventas y el porcentaje de margen
bruto esperado, segun como lo muestra la Figura N° 2 y 3 donde ciertos periodos
se tiene un alto nivel de ventas y en otros no, reflejando que no se realiza una

correcta gestion en la empresa originada por una mala designacion de funciones.

Segun el autor Gonzales (2014), indica que los lineamientos que se deben
seguir para establecer un adecuado ambiente de control, deben estar en funciéon a
los principios que forman parte del ambiente de control. Teniendo en primer lugar,
el principio de los valores éticos que esta orientado a infundir la buena préactica de
valores que contribuyan con el buen desenvolvimiento actitudinal de los recursos
humanos; seguido de la estructura organizativa donde cada entidad debe realizar
una correcta organizacion y designacion de las funciones que debe desempefiar
cada miembro que forme parte de ella , otro principio considerado es la asignacién
de responsabilidades, en el que se asignara el compromiso que debe tener cada
miembro ademas de establecer las relaciones jerarquicas entre ellos y de esta
manera se deleguen autoridades y lograr un seguimiento de las acciones y los
resultados que se obtienen. En relacion a lo antes expuesto se concuerda con el
autor, ya que para disefar los lineamientos se ha tenido de cuenta los principios
fundamentales que considera el autor y asi poder establecer un ambiente de control
gue mejore la eficiencia de las operaciones realizadas en el area y contribuya a

alcanzar las metas propuestas en la gestiébn comercial de la empresa.

Segun los autores Ferndndez y Lazaro (2016) mencionan que al
implementar un adecuado ambiente de control, se optimizan los procesos dentro
del area ya que hay una correcta designacion de funciones y a la vez estas sean
realizadas por personal capacitado en el &rea lo que contribuye a una mejor gestién
comercial. En tal sentido se coincide con los autores, tal como se refleja en las
Figuras N° 5y 6 donde al realizar la proyeccion se ve un aumento significativo en

las ventas y por ende en la mejora de la gestion comercial de la empresa.

En la investigacion se llegé a la conclusién que la falta de un ambiente de

control, el cual no tenga establecido un codigo de integridad, un manual de
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funciones y la correcta asignacion de la autoridad, conlleva a que no se realice una

adecuada gestién comercial.

Por todo lo antes expuesto, se puede afirmar que la hipotesis planteada se
confirma y se acepta, al comprobar que un adecuado ambiente de control influye

de manera positiva en la gestion comercial de la empresa.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1.

Realizado el analisis del ambiente de control en el primer semestre del afio
2020 a la empresa, se determind que esta no cuenta con un adecuado
ambiente de control, puesto que el nivel de confianza era del 47% debido a
gue no ha implementado un codigo de ética y un manual de organizacion y
funciones, ocasionando deficiencias en la gestion comercial debido a que no

existe un orden en las labores realizadas.

Como resultado de la evaluacion a la gestion comercial, se identifico que en
el primer semestre del afio, se produjo una baja significativa en los resultados
logrados por el area comercial, como lo fue la disminucién de sus ventas,

generando asi que no se llegue a cumplir con las metas propuestas.

Se disefiaron lineamientos en base a los 5 principios del ambiente de control,
los cuales estuvieron constituidos por un cédigo de ética, manuales en el que
se detalle las funciones y responsabilidades que cada uno de los empleados,
con la finalidad de que las actividades se desarrollen de manera mas

eficiente y 6ptima.

Se determind que la implementacion de los lineamientos propuestos influyen
significativamente en la gestion comercial de la empresa, como fue el
aumento en sus ventas por un monto de S/.411,068.40 en el segundo
semestre, debido a que existe una mejor designacién de funciones y
eficiencia en el desarrollo de las actividades, generando asi la optimizacion
en los resultados propuestos, tal como se corrobora con la contrastacion de

la hipotesis.
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Recomendaciones

1.

Realizar la implementacion de manuales de organizacion y funciones en el
gue se definan las responsabilidades a desarrollar por cada uno de los
empleados del area comercial, ademas de que se establezca un codigo de
ética que sirva como guia para el comportamiento que se debe seguir dentro

de la empresa.

Establecer procesos que permitan evaluar el cumplimiento oportuno y el
desarrollo eficiente de las actividades del area comercial, con el fin de
obtener informacién confiable y en base a ello tomar decisiones adecuadas

y pertinentes.

Que la empresa analice y evalué los lineamientos que han sido propuestos
en la presente investigacion, ya que contribuirdn con la mejora de la gestién

comercial, y por consiguiente, al crecimiento economico de la empresa.

Que los grupos empresariales implementen un adecuado ambiente de
control dentro de las empresas ya que como se ha demostrado este influye
en la gestion comercial, ademas se recomienda a los jovenes investigar mas
sobre el ambiente de control, ya que en contabilidad son pocas las
investigaciones que tratan sobre lo importante que es el primer componente

del control interno en una empresa.
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ANEXQOS
Anexo N° 1: Cuestionario
UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
CUESTIONARIO DE AMBIENTE DE CONTROL

INTRODUCCION: Cuestionario dirigido a los trabajadores del area comercial de la empresa
Representaciones Clorinda S.A.C.
OBJETIWO: El presente cuestionario tiene como propdsito recabar informacion sobre el ambiente de
control del area comercial de la empresa, la informacion obtenida sera analizada con la finalidad de
ayudarnos en nuestra investigacion.

PREGUNTAS

NO

H'ﬂ

INTEGRIDAD Y VALORES ETICOS

Estandares de conducta

¢ Existe un cddigo de conducta o pal ticas de élica en el drea comercial?

2 | jLa gerencia muestra un intenés por la integridad v valores #lioos delos empleados del drea conmercial?
Cumglimiento de las normas de conducta

£ Crea usted que el jefe de ventas muestra inferés por el cumplimiento de los estandares de conducta del

personal del drea comenaal?
4 | aConoce usted las sanciones por e incumpliméento de las nomas de conduda del personal del drea

Comercialy

Evalia emrores de foma oportuna

5 | yEvalian constantemente |as conductas del personal del drea comercial ?

,;,ESE aplican amonesiaciones de manera inm ediata en cazo deincumplimento de s normas de conducta por

parte ded personal del Area comercial?
N* FILOSOFIA DE LA ADMINIS TRACION

Compromiso de los direciivos
1 £ El gerente muesira compromiso en el desarrollo de las adividades del &rea comercial?
2 | 1 5e establecen melas y recompansas para ol &nea comerndal?
Politicas de supervisiin
3 .-_.EHISEI"I politicas para la supervisiin de ks actvidades yio procesos del area comercial?
N*® ESTRUCTURA ORGANIZATIVA
ROF
1 | Existe unreglamento de organizadon v fundones del Area comencial?
2 LBl personal conoce la onganizackin v funciones del personal del Ama comercial?
MOF
3 | i Existe unmanual de organizacian v funciones del Area conercial?
4 i Usted tiene conocimienio de las responsabilidades que tiene en &l &rea comercial?
o
N ASIGNACION DE RESPONSABILIDADES
Mived de conocimienios ¥ habilidades del personal

1 iCree usied que e personal del drea comercial posee las habilidades y competencias para sus puesios

designados ?

Evaluaciin de competenda
2 Lo realzan evaludtones de desemps o del personal dil & &8 Comancial?
3 i Crea usted que redne las competencias para ser efidente en el &rea comercial 7
N® RECURSOS HUMANOS
Establecer niveles de jerarqula de decisiin y responsabilidad

1 i Las responsabiidades en todos los niveles estdn establecidas segin la jerarguia en & drea comercal?
2 | yReporta usted sus actvidades al jefe directo ded drea comercial?
3 | pCree usted que existe una comecta asignackin de |a autonidad y responsabiidad para 1a oma de decisiones?
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Anexo N° 2: Guia de analisis documental

GUIA DE ANALISIS DOCUMENTAL - 2020
OBJETIVO: La presente guia de andlisis documental tiene como propdsito recabar informacidn
sobre la gestion comercial de la empresa Representaciones Clorinda 5. A.C., |a informacion obtenida
sera analizada con la finalidad de ayudarnos en nuestra investigacion.

I DATOS INFORMATIVO S:

EMPRESA

DISTRITO LUGAR
MONITOR(A) CARGO
FECHA DE MONITORED

. DIMENSIONES DE LA VARIABLE GESTION COMERCIAL:

DIMENSIONES DESCRIPCION RESUMIDA
Cartera de clientes por Relacidn en la que se encuentra el histonal de los actuales y posibles clientes de la
vendedor empresa.

Venta como una senie de actividades v tacticas utilizadas gue conducen a
Ventas rea/izacas por satistacer las necesidades de un cliente y este a cambio le genera beneficios
ECoOndmicos a la empresa.

Crecimiento dal margen Resta entre &l precio al que se vende un producto o servicio y el valor por el que se
bruto adquirid,

. ASPECTOS A EVALUAR:

1.1. DIMENSIONES: Cartera de clientes, Ventas realizadas por vendedor y Crecimiento
del margen bruto,

VALORACION

Mo DIMENSIONES Miamero de Y de

Datos del vendedor diontes clientes
! Carterade clientes por vendedor

Mumero de Monto
Vendedor ventas facturado
2 Ventas realizadas por vendedor
o 1° Semestre del 2020

3 Crecimiento del margen bruto
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Anexo N° 3: Resultados del cuestionario

En este anexo se presentan todas las respuestas del cuestionario aplicado

a los trabajadores para evaluar el ambiente de control en la situacion inicial.

Tabla 12
¢ Existe un cédigo de conducta o politicas de ética en el area comercial?
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 0 0%
NO 4 100%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 13
¢La gerencia muestra un interés por la integridad y valores éticos de los empleados

del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 14

¢Cree usted que el jefe de ventas muestra interés por el cumplimiento de los

estandares de conducta del personal del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo
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Tabla 15

¢, Conoce usted las sanciones por el incumplimiento de las normas de conducta del

personal del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 16

¢ Evallan constantemente las conductas del personal del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 17

¢, Se aplican amonestaciones de manera inmediata en caso de incumplimiento de

las normas de conducta por parte del personal del &rea comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo
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Tabla 18

¢El gerente muestra compromiso en el desarrollo de las actividades del area

comercial?
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 19

¢, Se establecen metas y recompensas para el &rea comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 20

¢ Existen politicas para la supervision de las actividades y/o procesos del area

comercial?
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo
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Tabla 21

¢ Existe un reglamento de organizacion y funciones del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 0 0%
NO 4 100%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 22

¢ El personal conoce la organizacion y funciones del personal del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 23

¢ Existe un manual de organizacion y funciones del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 0 0%
NO 4 100%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 24

¢, Usted tiene conocimiento de las responsabilidades que tiene en el area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo
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Tabla 25

¢Cree usted que el personal del area comercial posee las habilidades y

competencias para sus puestos designados?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 26

¢, Se realizan evaluaciones de desempefio del personal del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 27

¢,Cree usted que reune las competencias para ser eficiente en el &rea comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo
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Tabla 28

¢ Las responsabilidades en todos los niveles estan establecidas segun la jerarquia

en el area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 29

¢ Reporta usted sus actividades al jefe directo del area comercial?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tabla 30

¢ Cree usted que existe una correcta asignacion de la autoridad y responsabilidad
para la toma de decisiones?

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C, Encuesta, Septiembre 2020.

Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo
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Anexo N° 4: Proyeccion de la gestion comercial luego de implementar la

propuesta.

Para realizar la proyeccion de la gestion comercial luego de implementar los
lineamientos propuestos, se tomd en cuenta los datos recolectados del semestre
anterior y los objetivos trazados por el area comercial de la empresa. A continuacion
se muestran las proyecciones de los aspectos de la gestion comercial considerados

en nuestra investigacion.

La primera proyeccion que se realizd corresponde a las ventas de la
empresa, se tomo6 como base el tltimo mes del primer semestre y luego se le aplicé
un aumento del 10% en cada mes del segundo semestre. Se utilizd ese porcentaje
debido a que el area comercial dentro de sus objetivos trazados tenia la meta de

aumentar sus ventas un 10% cada mes.
Tabla 31

Ventas del 1° semestre

MESES TOTAL VENTAS
ENERO S/.106,685.17
FEBRERO S/.164,746.68
MARZO S/.64,912.68
ABRIL S/.77,456.37
MAYO S/.30,317.92
JUNIO S/.114,220.34
TOTAL S/.558,339.16

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 31, se muestran las ventas que ha obtenido la

empresa en los meses correspondientes al primer semestre del afio 2020.
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Tabla 32

Proyeccion de ventas 2° semestre

MESES

BASE

% DE
INCREMENTO

TOTAL VENTAS

JULIO
AGOSTO

SEPTIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE
DICIEMBRE

S/.114,220.34
S/.125,642.37
S/.138,206.61
S/.152,027.27
S/.167,230.00
S/.183,953.00

10%
10%
10%
10%
10%
10%

S/.125,642.37
S/.138,206.61
S/.152,027.27
S/.167,230.00
S/.183,953.00
S/.202,348.30

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 32, se muestra los resultados de la proyeccion de

las ventas del segundo semestre, tomando como base los datos del semestre

anterior.

La segunda proyeccion que se realizé corresponde a la cartera de clientes

de la empresa, se tom6 como base los datos del ultimo mes del primer semestre y

luego se le aplicé un aumento del 10% en cada mes del segundo semestre. Se

utilizé ese porcentaje debido a que el area comercial dentro de sus objetivos

trazados tenia la meta de que sus vendedores deben aumentar su cartera de

clientes en un 10% con respecto al mes anterior.

Tabla 33

Cartera de clientes del 1° semestre

VENDEDOR ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
A 7 9 11 11 11
B 4 6 6 6 8
C 4 6 6 6 7
D 5 5 6 6 8
TOTAL 20 26 29 29 34

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 33, se muestra los datos obtenidos sobre la cartera

de clientes por cada vendedor.

68



Tabla 34

Proyeccion de la cartera de clientes del 2° semestre

VENDEDOR JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

A 12 13 15 16 18 19
B 9 10 11 12 13 14
C 8 8 9 10 11 12
D 9 10 11 12 13 14
TOTAL 37 41 45 50 55 60

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 34, se muestran los resultados de la proyeccion de
la cartera de clientes del segundo semestre, habiendo tomado como base los datos

del semestre anterior.

La tercera proyeccién que se realizd corresponde al crecimiento del margen
bruto de la empresa, también se tomé como base los datos del dltimo mes del
primer semestre y luego se le aplicé un aumento del 1% en cada mes del segundo
semestre. Se utilizd ese porcentaje debido a que uno de los objetivos trazados de
la empresa es tener el crecimiento del 1% del margen bruto con respecto al mes

anterior.

Tabla 35

Margen bruto 1° semestre

MESES % MARGEN BRUTO

ENERO 10%
FEBRERO 12%

MARZO 10%

ABRIL 11%

MAYO 8%

JUNIO 12%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 35, se muestran los porcentajes de margen bruto

correspondientes al primer semestre del afio 2020.
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Tabla 36

Proyeccién del margen bruto 2° semestre

% MARGEN % DE

MESES BRUTO  INCREMENTO OTAL%
JULIO 12% 1% 13%
AGOSTO 13% 1% 14%
SEPTIEMBRE 14% 1% 1506
OCTUBRE 15% 1% 16%
NOVIEMBRE 16% 1% 17%
DICIEMBRE 17% 1% 18%

Fuente: Representaciones Clorinda S.A.C
Elaborado por: Adriana Benites y Estefany Bermeo

Tal como se aprecia en la Tabla 36, se muestran los resultados de la proyeccion

del margen bruto del segundo semestre, habiendo tomado como base los datos del

semestre anterior.
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Anexo N° 5: Resolucion de decanato que aprueba el proyecto de tesis.

Fi
-E'\i jl u PAO | Facultad de Ciencias Economicas

“Ano de la Universalizacion de la Salwd”
R N
Trujill, septiembre 14 de 2020

VISTO, el oficic N* 0350-E5C., CONTABE_FCCEE_UPAD, remitido por el Director de la Escuela Profesional de
Contabilidad, sobre expedientes de proyectos de tesis daborados por los estudiantes en la asignatura Tesis |,
Carrera Profesional de Contabilidad, Filial Piura, para la formalizacikin de la aprobacikin y el regktro
cornespo ndien te, v,

COMNSIDER AND O
Clee, la Ley Universitaria N 30220, en el articulo 45, Obtencion de grados y titulos, 452 Titule Profesional,
resquiere enbre ot ros requisito s, 1a aprobacion de wna tesis;

QOue, por Resoluckan de Consejo Directivo W.* 148-2020-C0-UPAD, se aprueba el Reglamento General de Grados y
Tiulos de la Universidad Privada Antenor Orrego, establec iendo que para obtener el titulo profesional se reguiere
entre otros requisitos la presentacidn delinforme de tesis y la aprobacién de la sustentacion de la tesis;

Clue, los proyectos de tesis contenidos en el expediente presentado por e Director de la Escuela Profesional de
Contabilidad, han sido elaborados en la asignatura Tesis |, Semestre 2020-10, Carrera Profesional de Contabilidad,
Filial Piura, asumiendo el docente de la asignatura, Ms. MARCO ANTOMIO REYES COMTRERAS (iD: 114027), la
fumncitn de asesor;

QOue, de conformidad con lo establecido en el Tihulo 1, articulos WC* 29, WC° 30, W 31, W* 32 y WN* 33, del
Reglamento General de Grados y Titulos de la Universidad, los estudiantes han cumplido con lo normado para la
formalizacion de la aprobacion y &l registro correspondiente del proyecto de tesis;

Quwe, &l Director de la Escwela Profesional de Contabilidad, en mérito al articulo N.° 34 y &l procedimiento que
aplica para la tercera disposicién transitoria del Reglamento General de Grados y Thulos de la Universidad, ha
remitido & oficio N* 0350-E5C., CONTAE_FCCEE UPAD, para la formalizacitn de la aprobacidn y el registro de los
proyectos de tesis elaborados y aprobados por los estudiantes enla asignatura Tesis | (CONT-319, NREC 2834} de la
Carrera Profesional de Contabilidad, Filial Piwra: CASTILLO CASARIEGO ARMANDO (I 167454), SANDOWAL
ALEMAN ELARD EDUARDO (1D 164234), MAURICKD MOSCOL DORES JANET (ID 16ER4AR), VALDMIEZD CLAVIND
MILAGROS GUADALUPE (1D 164235), WVEGA AZANERD GUATAVO ARON (IO 1707E5], ZAPATA RONDOY OTHOMN
GAAC{ID 167287), VILCHEZ TORRES GIOVANA PATRICLA (1D 124418}, MIRANDA ALBUQUERQUE MARCELD ANDRE
(I 174575}, TENORIO PERA WILDER EMRIQUE (1D 137177]. BERMED YOVERA ESTEFANY PIARELY (ID 166146,
BEMITES CRUZ ADRIAMA KARING (1D 170761), NUREZ GARCIA MIRYAM MATALY (ID 167340}, PERA FARCEQUE
LESLY MARISSEL (1D LEERTE], TICLIAH UWARCA ARAUMD LEIDY SHELEY (1D L66336), LUNA RUBIROS DAVID ISRAEL (ID
165345), SAAVEDRA FEREZ JUAN ANTONIO (ID 164605), ESPINCEA ALCAS HAROLD RANDY (1D 165250), OCARNA
ROSAS MARLS ALEMMNDRA (ID 1232387), FLORES BEMITES MIRDANA ALESSANDRA (I 157909, PARNA MACALUPL
LYMMN BRILLIT (1D 16%333), ARISMENDIS GOMEZ MILAGROS LUCIA (1D 167385); Semestre Académico 2020-10,
docente Ms. MARCO ANTONID REYES CONTRERAS (ID: 114027);

Que, en cumplimiento con lo establecido en el articulo K.® 35 del Reglamento General de Grados y Thulos de la

Universidad, es menester expedir la respectiva resolucion de formalizacidn de la aprobacién y el registro

correspondiente del proyect o de tesis, de los estudiantes mencionados, Camrera Profesional de Contabilidad, Filial

Piura;

Estamddo a las consideraciones expuestas yen wso de las atribeciones lkegakes conferidas a este Despacho,

SE RESUELVE:

Primera: APROBAR los proyectos de tesis desarrollados en la asignatura Tesis | (CONT-319, NRC 2834,
Semestre Académico 2020-10, Carrera Profesional de Contabilidad, Filial Piwra, por los
estudiantes: CASTILLO CASARIEGDO ARMANDO (I 167454), SAMNDOVAL ALEMAN ELARD
EDUWARDD [ID 164234), MAURICIO MOSCOL DORIS MNET (ID 168848), VALDMIEZO CLAVUID
MILAGROS GUADALUPE (ID 164235), VEGA AZANERD GUSTAVO ARON [ID 170785), ZAPATA
RONDOY OTHON ISAAC (I 167287), VILCHEZ TORRES GIOVANA PATRICIA (ID 124418},
MIRANDA ALBUCUERCUE MARCELO ANDRE (1D 17457 5), TENORIO PERA WILDER ENRICUE (ID
137177}, BERMEDQ YOVERA ESTEFANY PIARELY (1D 16614 6), BENITES CRUZ ADRIANA KARINA

L

UNNVERSIDAD PRIVADA AMTEMOR ORREGD AcAmérica Sur 3145 Maonserrate Trajilo - Pend
AU P e UL e Teelf: [+ 51][044] 604444 anesen 119
Fanc 282900
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XTZI u PAO | Facultad de Ciencias Economicas
»..o

(1D 170761), NUREZ GARCIA MIRY AM NATALY (ID 167340), PENA FARCEQUE LESLY MARISSEL
(1D 168878), TICLIAHUANCA ARAUMD LEIDY SHELEY (ID 166336), LUNA RUBIRGS DAVID ISRAEL
{ID 165345}, SAAVEDRA PEREZ JUAN ANTONIO (1D 164605), ESPINDZA ALCAS HAROLD RANDY
(I 165290), OCARNA ROSAS MARIA ALEJANDRA (ID 122387), FLORES BENMITES JORDANA
ALESSANDRA (1D 15790:9), PAIVA MACALUPY LYNN BRILUT (I 169333), ARISMENDIS GOMEZ
MILAGROS LUCIA (ID 167985); docente Ms, MARCO ANTONIO REYES CONTRERAS [ID; 114027},

AUTORIZAR & registro de los proyectos de tesis de los estudiantes mencionados en el articulo

primero de esta resolucion, en el libro de la Facultad de Ciemcias Econdmicas, Escuela
Profesional de Contabilidad — Filial Piura, de acuerdo al siguiente detalle:

ESTUDLANTES:

TITULD DE PROVECTO

W' DE REGISTRO

167454
164234

CASTILLO CASARIEGD ARMANDD
S, NDOAAL ALEMAN ELARD EDUARDOD

LEGALTACION DEL CANKNARE Y5U IMPACTOEN
LA RECAUDACION DE TRIBUTOS EM EL PERL,
ARG 2020,

00 1- 202 O CONT fPILRA

168848
164235

MALURKCKD MOS00L DORIS JANET
VLD IERD CLAVILID MILAG ROS
GUADMLUPE

NIC 41-AGRICULTURSA ¥ SU INCIDENOA EN LA
FAEDICION DE LAS PLANTACIONES DE LA
SOCIEDAD AGRCOLS RAPEL .00 PILRA, 20149,

002- 20200 CONT fPIURA

1H7RS
167287

VEGA AZARERD GUSTAWD ARCH
ZAPATA ROMNDOY OTHON BasT

AEGIMEN MYPE TRIBUTARIO ¥ SU IMNOIDEMNCLY,
EW LA GESTIN FINAKCIERS

[F L ERUPRESA Iy ERSIONES W Yy

SERVICKYS GENERALES BIRL PERIODO 20172014,

0032020/ CONT PILRA

124418

WILCHEZ TORRES GRIVANS PATRICLA

SGTEMA DE COGTOS POR PROCESDS Y 5U
INCIDENCLY, EN LOS RESULTADOS ECOMNOMICOS
EN LA BEMPRESS PUNTO BLANDD S.AC,
DI STRITC DE PIURA, PERIDDO 2020,

0042020/ CONT PILRA

174575
137137

MIRANDA ALBLGUERDUE MARCELD:
ANDRE TENORID PERA WILDER
EMRIILE

LA CULTUARA TRIBUTARLY Y SU INFLUE N A BN EL
ACCESD AL FINANCOAKMIENTO EN LAS BKCRD Y
PEQUERAS EMPRESAS DE  ADOMIN  DEL
BAERCADO DE PILAS EN EL ARG 2020

0052020/ CONT PILRA

166146
1761

BERMED WIWVERA ESTERANY Pia RELY
BENITES CRUZ ADRLA MA KGR

EL AMBIENTE DE CONTROL ¥ SU INFLUENCL EN
Lo GESTION COMERCWL DE L& EMPRESA
REPRESENTACIKONES CLORINDA 5S40 PIURA,
2020

0062020/ CONT /PIURA

167340
16BA7R

WURET? GARCES MIRYAM NATALY
PERAS FARCECQUE LESLY MARESEL

iPACTD EOONOMICD DEL OOVID — 19 BN LA
GESTION FINAMCIERS DE LA OOOPERLTVA
HORANDING EW LA PROVINCLW, DE PILRA, ARD
A20

007- 2020y CONT/PIURA

166336
165345

TILWHUANCA ARALD LEIDY SHELEY
LUV & AL BRI O Da D I SRAVEL

SETEMA DE OONTROL INTERND DE EXIS TENCWAS
¥ 5U INFLUENC, EN LA RENTABILIDAD DE LA
EMPRESS COMEROALEADORA MOTD STOCK
E.LALL, DE L& QUDaD DE PIURA &R0 2020

0082020/ OONT fPILRS

164605
165290

SAAVEDRA PEREZ JLLAN ANTONKY
ESPINOTA ALCAS HARDLD RANDY

APALANCA MIENTD FINANCIERD: ¥ Lu
INCIDENCW, BN LA AEMTARIUDAD DE LA
EMPARESA TURESMO DEL WOATE SHL DISTRITO
SULLA MG, REGKMN PIURA, PERKIDO 2018 ¥ 2014,

Q092020 CONT fPILRA

122387
157909

CRCAM A, FOSA S A8 ALY ALE IS NDRA
FLORES BENITES JORIDM Ny
4, LE 55N DR

CONTROL INTERMD DEL AREA DE WVEMTAS ¥ SU
INFLUEMCIAEN Lo, SMUACKON ECOMNOMICA DE
Las  MICADEMPRESAS DEL  DISTRITO  DE
PARIRAS, REGICON PILRA 2020.

O10-2020) OONT fPILRS

169333
167985

PAIVA BACALUIFU LYNMN BRILUT
A RIS BW OIS GOMETR MILAGROA LUC1A

PLANEARIENTO TRIBUTARKD ¥ U INCIDENCLY,
EN L& DEDUCOON DE MERMAS DE NEGOLIOS
PECOUERDS AMRON ELRL, PROVINOA PAITA,
AR 2020,

01 1- 2020/ CONT fPIURA

Tercenn:

DECLARAR expeditos a los estediantes: CASTILLO CASARIEGD ARMANDO (1D 1&7F454),

SANDOVAL ALEMAN ELARD EDUARDO (1D 164234), MAURICIO MOSCOL DORIS JAMET (1D
16BE48), VALDIIEZO CLAVID MILAGROS GUADALUPE (ID 164235), VEGA AZARERD

L

UMNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGOD
weara Upad.ed L pe

. America Sur 3145 Monserrate Trapllo - Pend

Tl [+5 1] [0A] S0Ad44. anea 100
Fao: 202500




GUSTAVO ARON {ID 170785), ZAPATA RONDOY OTHON ISAAC {ID 167287), VILCHEZ TORRES
GIOVANA PATRICIA {ID 124418}, MIRANDA ALBUDQUERQUE MARCELO ANDRE {ID 174575},
TENORIO PENA WILDER ENRIQUE {ID 137177}, BERMEO YOVERA ESTEFANY PIARELY {ID
166146}, BENITES CRUZ ADRIANA KARINA (ID 170761}, NUNEZ GARCIA MIRYAM NATALY {ID
167340), PENA FARCEQUE LESLY MARISSEL {ID 168878), TICLAHUANCA ARAUO LEIDY
SHELEY {ID 166336), LUNA RUBINOS DAVID ISRAEL {ID 165345), SAAVEDRA PEREZ JUAN
ANTONIO (1D 164605), ESPINOZA ALCAS HAROLD RANDY (1D 165290), OCANA ROSAS MARIA
ALEJANDRA (ID 122387), FLORES BENITES JORDANA ALESSANDRA (ID 157909), PAIVA
MACALUPU LYNN BRILLIT {ID 169333}, ARISMENDIS GOMEZ MILAGROS LUCIA {ID 167985);
para el desarrollo del proyecto de tesis, teniendo en cuenta que la vigencia de dicho
proyecto es de un afo incluida la sustentacion, cuyo vencimiento es el 11 de septiembre de
2021,

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE.

Pl
Facultad Clencias Econdmicas

Decano

' Facultad Ciencias Econdmicas

Cc. OFIONA DE GESTION ACADEMICA FILAL PIURA, EPC, SA, Iteresadas, Ardhva

UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

www.upao.odupe

v

Tel: [+51][044] 604444 anen 119
Fax: 282500

Av.Amdrica Sus 3145 Monserrate Trupllo - Peru
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Anexo N° 6: Constancia de la organizacion donde se ha desarrollado la

investigacion

REPRESENTACIONES “CLORIND A” S.A.C

R.U.C 20525311369 PSTO FUO N* 01- UNID 01 MZA 02 Mercado ex madereros Plura- Plura

“ANO DE LA UNIVERSALIZACION DE LA SALUD”

CARTA D CION

El que suscribe, Gerente General GUTIERREZ VELASCO NEXAR FRANCISCO de la
empresa REPRESENTACIONES CLORINDA SAC, identificado con RUC
20525311369.

Que mediante la presente informo que, Benites Cruz Adriana Karina; con ID: 000170761
y Bermeo Yovera Estefany Piarely, con ID: 000166146, estudiantes de la escuela
Profesional de contabilidad, de la Universidad Privada Antenor Orrego han sido
autorizadas para utilizar la informacion suministrada por la empresa para la realizacion
de su informe de tesis titulado: “El ambiente de control y su influencia en la gestion
comercial de la empresa Representaciones Clorinda S.A.C, Piura, 2020".

Se extiende el presente a solicitud de las interesadas para los fines que estime
conveniente.

Atentamente;

PIURA, 01 de octubre del 2020

NEXAR FRANCISCO GUTIERREZ VELASCO
GERENTE GENERAL
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Anexo N° 7: Fichas de validacion por expertos

VALIDACION DE INSTRUMENT(
CUESTIONARIO PARA EL AMBIENTE DE CONTROL
Cuestionario a ser aplicado a los empleados del drea comercial de b empresa Representaciones Clorinda 5.4
Titulo:
EL AMBIENTE DE CONTROL Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL DE LA
EMPRESA REPRESENTACIONES CLORINDA 5.4.C, PILRA, 2020

Problema:

;De qué manera el ambiente de control influye en la gestion comercial de la empresa Representaciones

Clonnda 5.A.C, Piura, 202007
Ohbjetiva General:

Determinar la mfluencia del ambiente de control en la gestion comercial de la empresa Represeniaciones
Clonnda 5 A.C, Puura, 2020,
Hipitesis:

El ambiente de control influye de manera positiva en la gestion comercial de la empresa Representaciones

Clonnda $.A4.C, Fiura, 2020

Nombre del Experto: JOSSELY ISABEL NAVARRO CURAY

Cargo: DOCENTE

Institucion donde labora: UNIVERSIDAS PRIVADA ANTENOR ORREGO
Fecha: 13 DE AGOSTO DE 2020

Grado Académico del Experto: MAGISTER

1 j

£ Mgy iy

FIRMA DEL EVALUADOR
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Tieme Tienme Ticne
cirherencia cuherencia coherencin
Varinhle Dimensiomes Indicadores liems con las com las con los (Mhservmciomes
variables dimemssones inilic ndores
| N 51 i %1 T
LExEte un obdigo de conducta o politicas de X X X
. ) d&tica en el drea comercial? )
I"':__T:n'ﬂ":::]d"' sl merencia muoestra un  interés por la
integridad y valores éticos de los empleados | X X X
del drea cormercial™®
Cree usted que el jefe de ventas mwuesira
_ . _ interés por ¢l cumplimiente de los estandares X x x
Il:t'f"'_"'_"l":;“ud"'_ d{:"m]""m"'-"': . | de conducia del personal del drea comercial?
'J._;Ir;h'_l'f]r._m:_"' " "::\,:'STJL © | iConoce usted Las sanciones por el
Ebicos incumplimiento de las normas de conducta X X X
del personal del firea comercial ?
iEwalian constanfemente las conductas del X X X
o personal del drea comercial? )
I";I_'":;:"T‘ iS¢ aplican amonestaciones de manera
Srjeictmesh inmediata en caso de incumplindento de Las X X X
normas de conducta por pame del personal :
del drea comercial®
A mmibiente LEl gerente muestra compromiso en ¢l
de Comtraol Compromiso de l:].n..'h.’ll'l:'i:n:!]l.'l.ljl_'" las actividades del drea X K K
ougortaniin de hos directvos Comnercialy
la flosofia de 52 establecen metas v recompensas para el X X X
admmistracen area comercial? 3
Paliticas de LJExisten politicas para la supervisidn de Las X ¥ ¥
supervisxin actividades vwo proceses del drea comercial? )
LExiEte un reglameno de organizacidn y X ¥ ¥
ROF Tameimes ded drea cemesrcial? -
LEl peraonal conoce la organizacidn y X X X
Mecessdad de funciones del persomal del dres comercial? )
estruciura LExste un manual de organizacion y X X X
organizativa fumciones del drea comercial? i}
MOF LUsted tiene conocimiento de las
responsabilidades que tiene en el drea X X X
cormercial?
Asignacicn de ) h_fl' el e | iCree usted gue el personal del drea
mespomsahilidad ";:;:";_J::;:_"_:'::? comercial poses las habilidades v X X X
L= E“__r_mm'll competencias para sus puestos designados?

(6



i.5e realizan evaluaciones de desempefio del

a x - -
Evaluacsin de personal del drea comercial?
COMmpeEtence i Cree usted que redne las competencias para X X X
ser eficiente en el drea comercial? )
i Las resporsabilidades en todos los miveles
i estin establecidas segiiin la jerarguia en el X X X
Importancia de I'HHTI"":J"T Area comercial?
- mveEles - - - A
las politscas de e iReporta usted sus actividades al jefe directo . . .
Jeranguis die ) . - X X X
TECurEYs decizad del Srea cormeercial
bumanos P ™ :
responsabilided | £Cree usted que exisfe una correcta
asignaciin de la autondad v responsabilidad X X X

para ka tomsa de decisiones?

7



VALIDACION DE INSTRUMENTO
CUESTIONARIO PARA EL AMBIENTE DE CONTROL
Cuestionsrio 2 ser aplicado 2 b conpleadeon del dres comercial de Is cmprosa Representaciones (harinds SAC
Titube:

EL AMBIENTE DE CONTROL Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL DE LA
EMPRESA REPRESENTACIONES CLORINDA S A C, PIURA, 2020

Problema:
iDe qué manera ¢l ambiente de control influye en ln gestion comercial de la empresa Representaciones
Clormda SAC, Pham, 20207

Objetive General:

Desermmar la mfluencia del ambiente de coatrol en I gestion comercial de b empresa Representaciones
Clorinds S A C, Prara, 2020.

Hipétesis:

El ambiente de control influye de manera posativa en la gestidm comercial de la empresa Representaciones
Clormda S A C, Prara, 2020

Nombre del Experto:  Nelly Yessenia Céspedes Crisanto

Cargo: Doceate

Institucion donde labora: Universidad Antenor Orrege- UPAO
Fecha: 11 de agesto del 2020

Grade Académice ded Experto: Magister

FIRMA DEL EVALUADOR
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Tieme Tienme Ticne
cirherencia cuherencia coherencin
Varinhle Dimensiomes Indicadores liems con las com las con los (Mhservmciomes
variables dimemssones inilic ndores
| N 51 i %1 T
LExEte un obdigo de conducta o politicas de X X X
. ) d&tica en el drea comercial? )
I"':__T:n'ﬂ":::]d"' sl merencia muoestra un  interés por la
integridad y valores éticos de los empleados | X X X
del drea cormercial™®
Cree usted que el jefe de ventas mwuesira
_ . _ interés por ¢l cumplimiente de los estandares X x x
Il:t'f"'_"'_"l":;“ud"'_ d{:"m]""m"'-"': . | de conducia del personal del drea comercial?
'J._;Ir;h'_l'f]r._m:_"' " "::\,:'STJL © | iConoce usted Las sanciones por el
Ebicos incumplimiento de las normas de conducta X X X
del personal del firea comercial ?
iEwalian constanfemente las conductas del X X X
o personal del drea comercial? )
I";I_'":;:"T‘ iS¢ aplican amonestaciones de manera
Srjeictmesh inmediata en caso de incumplindento de Las X X X
normas de conducta por pame del personal :
del drea comercial®
A mmibiente LEl gerente muestra compromiso en ¢l
de Comtraol Compromiso de l:].n..'h.’ll'l:'i:n:!]l.'l.ljl_'" las actividades del drea X K K
ougortaniin de hos directvos Comnercialy
la flosofia de 52 establecen metas v recompensas para el X X X
admmistracen area comercial? 3
Paliticas de LJExisten politicas para la supervisidn de Las X ¥ ¥
supervisxin actividades vwo proceses del drea comercial? )
LExiEte un reglameno de organizacidn y X ¥ ¥
ROF Tameimes ded drea cemesrcial? -
LEl peraonal conoce la organizacidn y X X X
Mecessdad de funciones del persomal del dres comercial? )
estruciura LExste un manual de organizacion y X X X
organizativa fumciones del drea comercial? i}
MOF LUsted tiene conocimiento de las
responsabilidades que tiene en el drea X X X
cormercial?
Asignacicn de ) h_fl' el e | iCree usted gue el personal del drea
mespomsahilidad ";:;:";_J::;:_"_:'::? comercial poses las habilidades v X X X
L= E“__r_mm'll competencias para sus puestos designados?
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i.5e realizan evaluaciones de desempefio del

a x - -
Evaluacsin de personal del drea comercial?
COMmpeEtence i Cree usted que redne las competencias para X X X
ser eficiente en el drea comercial? )
i Las resporsabilidades en todos los miveles
i estin establecidas segiiin la jerarguia en el X X X
Importancia de I'HHTI"":J"T Area comercial?
- mveEles - - - A
las politscas de e iReporta usted sus actividades al jefe directo . . .
Jeranguis die ) . - X X X
TECurEYs decizad del Srea cormeercial
bumanos P ™ :
responsabilided | £Cree usted que exisfe una correcta
asignaciin de la autondad v responsabilidad X X X

para ka tomsa de decisiones?
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

CUESTIONARIO PARA EL AMBIENTE DE CONTROL
Cuestionario a ser aplicado a los empleados del drea comercial de la empresa Representaciones Clorinda S.A.C

Titulo:

EL AMBIENTE DE CONTROL Y SU INFLUENCIA EN LA GESTION COMERCIAL DE LA
EMPRESA REPRESENTACIONES CLORINDA S.A.C, PIURA, 2020

Problema:

(De qué manera el ambiente de control influye en la gestion comercial de la empresa Representaciones
Clorinda S.A.C, Piura, 2020?

Objetivo General:

Determinar la influencia del ambiente de control en la gestion comercial de la empresa Representaciones
Clorinda S.A.C, Piura, 2020.

Hipétesis:

El ambiente de control influye de manera positiva en la gestion comercial de la empresa Representaciones
Clorinda S.A.C, Piura, 2020

Nombre del Experto: ¢\ 5 3\)\\359 C‘\“‘O %3U:’
Cargo: G‘,w.\\o (_:Ll\u\?’\

Instituciéon donde labora: CC»\'SU\'L'\\Q ew\a)k‘l‘—“‘?’\ ACR SA
Fecha: ,IG/OB/.QO).O

Grado Académico del Experto: /\pgj‘ ak.u

MAT. 07-3520

FIRMA DEL'EVALUADOR
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Tiene Tiene Tiene
coherencia coherencia coherencia
Variable Dimensiones Indicadores items con las con las con los Observaciones
variables di i indicadores
si | No SI NO | s1 | NO
(.,Existe un f:édigo de cqngucta o politicas de / W% A
oikidarss d ética en el area comercial’ . : |
conducts iLa gerencia muestra un interés por la ‘
integridad y valores éticos de los empleados A / |
del area comercial? i3
(Cree usted que el jefe de ventas muestra /
) . interés por el cumplimiento de los estandares | 4
Relevanciade | Cumplimiento | 4o oon4icta del personal del area comercial?
laintegridad y | de las normas de — 5 =
Rsvalores conducta {,Conocg usted las sanciones por el /
éicos incumplimiento de las normas de conducta /S /
del personal del area comercial? L
¢Evalian constantemente las conductas del ) / /
il i sona_l del area come_rcnal? 4
daforma (I',Se ap.hcan amonestaciones dg manera | .
oportuna mmediata en caso de incumplimiento de las e ‘
normas de conducta por parte del personal e 7
del area comercial? L :
Aviibietite gEl gerielnu:l mluestra _cq;na%ron;iio’ enel ‘r
déCoritrol . Byl esarrollo de las actividades del area i / " ra
Importancia de o et uca comercial? |
la filosofia de (Se establecen metas y recompensas para el |
administracion area comercial? S v/ / // y
Politicas de (Existen politicas para la supervision de las v P
supervision actividades y/o procesos del area comercial? il
(Existe un reglamento de organizacion y |
ROF funciones del area comercial? // e ¥
¢El personal conoce la organizacion y 7 v
Necesidad de funciones del personal del area comercial?
estructura (Existe un manual de organizacion y J 7]
organizativa funciones del area comercial? il “

MOF (Usted tiene conocimiento de las i
responsabilidades que tiene en el area / / // |
comercial?

Asi s Nivel de e ed 1 1 del 3 t
ignacionde | L ntos g & ree usted que el personal del area / / // |
responsabilidad habilidades del comercial posee las habilidades y f
es personal competencias para sus puestos designados? ;
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Evaluacién de

(Se realizan evaluaciones de desempeiio del
ersonal del area comercial?

/ =
competencia (Cree usted que retine las competencias para / // //
ser eficiente en el area comercial? / |
¢ Las responsabilidades en todos los niveles . ;
estan establecidas segun la jerarquia en el / / /
Importancia de E_stal:lec:jer area comercial?
las politicas de .:;::; :e ;Reporta usted sus actividades al jefe directo / // 7
recursos J decision y del area comercial
humanos responsabilidad | ¢Cree usted que existe una correcta / 7 ¥

asignacion de la autoridad y responsabilidad
para la toma de decisiones?
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