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El presente trabajo llevara acabo un estudio de las ventas de una

distribuidora de celulares, tarjetas de celulares y accesorios, para este se

realizara un analisis de las funciones del departamento de ventas que son

planear, ejecutar y controlar las actividades. Mediante planes de venta el

departamento de ventas debe dar seguimiento y control continuo a las

actividades de ventas; para lo cual muchas compaiiias tienen procedimientos

de controles inadecuados, que mediante el tipo de herramientas que usan en

la actualidad son obsoletas por la cantidad de informacion que se maneja. En

este trabajo desarrollaremos analisis de las ventas mediante herramientas

estadisticas conjuntamente con las herramientas de control administrativo.

En el primer capitulo se ha desarrollado un marco teorico donde se analiza

las metas de cualquier organizacion que deben derivarse de su mision, las
organizaciones de mayor exito establecen sus misiones por escrito. Las

compafias necesitan llevar a cabo una revision de sus objetivos y por ende

como se cumplen estos a través de sus ventas y su participacion de
cado. Ventas constituyen un area en la que la rapida obsolescencia de
los objetivos, politicas, estrategias y programas es una posibilidad constante

de llevar un control inadecuado. La eficiencia de las ventas de una compaiiia
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Riobamba.

En el segundo capitulo se ha realizado el andlisis del desarrolio del
prondstico de ventas a través de estadistica descriptiva e Inferencial,
tedricamente para tomar una de las posibilidades de analisis y realizarse 2

los datos presentados por la empresa en el periodo 2006.

En el tercer capitulo por medio del analisis del indice de eficiencia, el modelo
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INTRODUCCION [ -

.

Las empr i
presas en su proceso presentan funciones basicas de planificar,

dirigir, € . .
gir, ejecutar y controlar; para lo cual desarrollaremos herramientas que

nos | -
permite enfrentar a los retos que se le presente. Es importante que la

ta gerencia cuente con una herramienta que le permita proyectar SuS

perspectivas de ventas con el fin de que pueda tomar decisiones

oportunamente.

Con la intencién de obtener una herramienta util para determinar los

controles de una distribuidora de celulares, se realiza el analisis de los datos

de ventas. costo de ventas correspondientes al aiio 2006 que se recopilaron

y verificaron durante la inspecciones de facturas Y datos relaciones para

cerciorarnos de la veracidad de los datos.

Se realizara un analisis técnico aplicando lo aprendido en el transcurso de Ia

carrera de Ingenieria en Auditoria y Control de Gestion como estadistica

descriptiva, estadistica inferencial. técnica de andlisis multivariado, y las

diferentes auditorias.
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La teécnica que se ha utilizado para obtener el pronostico de ventas es un
modelo de Regresién Lineal simple, el cual se obtendra con la ayuda del
software estadistico SPSS 13, los errores de facturacion se analizaran

mediante graficas de control y el indice de eficiencia de ventas mediante

CINCo aspectos basicos.

Para la recopilacion de datos se llevo acabo por observacion fisica de
facturas, comprobantes de egresos y reportes del sistema contable utilizado

por la empresa (LUCAS) que usa la distribuidora, la cual mantiene auditorias,

con los datos recopilados se ha realizado un tratamiento estadistico de los
mismos para obtener como resultado la proyeccién de las ventas, y el
analisis de las facturas con graficas de control para encontrar el aspecto por

el cual se cometen los errores.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO Y METODOLOGIA

|
E
|
|
|
i
|

1.1. ASPECTOS REFERENTE AL TRABAJO

El trabajo tiene por objetivo evaluar las ventas de una distribuidora de

|
|
E
Celulares de la ciudad de Riobamba mediante la revision del indice de i
eficiencia de las ventas y una auditoria de ventas. %

Conociendo las funciones ejercidas por el departamento de ventas

tiene como medidas dar seguimiento y control a las actividades, con

esta necesidad la empresa mantiene procedimientos de control

Inadecuados que no cumplen la funcién.

Las pequefnias empresas tienden a tener pocos controles, pero fijan
muy bien sus objetivos y estrategias para medir la eficiencia de las
ventas. Asi mismo no conocen las utilidades por productos de forma

individual y no mantienen medidas para limitar y eliminar los productos

de baja rotacion.



Para esto usamos la auditoria de ventas que se centra en el control de
los objetivos de |a organizaciéon conjuntamente con los resultados de
rentabilidad de ventas, esta identifica zonas problematicas Y

recomienda acciones a mediano y corto plazo, para tomar decisiones

a tiempo y llevar un control adecuado.

1.2.ENFOQUE Y DETERMINACION DE LA  MISION

ORGANIZACIONAL

Las metas de cualquier organizacion deben derivarse de su mision. La
mision es una declaracion duradera del propésito de una organizacion

que la distingue de empresas similares y la competencia. Es la razon

de ser de una organizacion y esta relacionada con los procesos

fundamentales del negocio y con las operaciones del dia a dia

Por lo general identifica clientes, sus necesidades fundamentales y

como la empresa las esta atendiendo.

Con esto prioriza oportunidades que debe seguir en el ambito
comercial y asi suministrar la debida direccion al personal y alta

direccion de la empresa, la mision es la que mantiene unida a la

organizacion y hace que todos trabajen para conseguiria.
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. \ 1
Analizando la mision dentro de la auditoria de ventas, sabemos gue [a

mision es la que impulsa a la organizacion a llegar a conseguirla,
mediante la mision la mide el avance de la organizacion para saber si
cumple con lo propuesto dentro de sus objetivos y metas, cuando no

se mantiene un control adecuado la organizacion puede llegar 2

decaer o por lo menos no cumplir totalmente con lo planificado.

Una misién bien formulada y utilizada permite a los directivos de la

organizacion hacerse preguntas tales como:

¢Hay algo que no estemos haciendo y que deberiamos estar
haciendo?
¢ Estamos haciendo cosas que no deberiamos hacer mas?

; Estamos haciendo cosas que deberiamos continuar haciendo pero

de manera diferente? :

Desde el momento en que una empresa pierde el enfoque en su
mision empieza a perder ventas y por lo tanto resulta muy importante

mantener el enfoque a través de la auditoria de ventas.

—

i e

' Tépico de graduacion, metodologia para la gestion basada en BSC, instructor Ing. Jaime

Lozada.
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1.3. ESTRATEGIA PARA EL ANALISIS DE VENTAS

Las organizaciones deben mantener revisiones de los objetivos que
Persiguen, que alimentan a la misién y por ende como se cumplen

eslos a través de sus ventas y su participacion de mercado.

Llevando acabo el analisis de las ventas de la empresa que son la

principal entrada de ingresos para la organizacion se llego a conocer

que se la puede analizar por varias formas o herramientas para

mantener un buen control para alcanzar los objetivos

h
}
Ventas constituye un area critica por la rapida obsolescencia de los t

objetivos, politicas, estrategias y programas por lo que cada empresa

debe evaluar constantemente su enfoque estratégico hacia el mercado ‘
o segmento de mercado. l
|

Para la evaluacion y analisis de las ventas se trabajara con 3

herramientas que nos ayudan al seguimiento y control de las ventas, |

estas son.

+ Indice de eficiencia de las ventas

¢ Auditoria de ventas y analisis de la facturacion a traves de

graficas de control.

¢ Pronoéstico de Ventas



1.3.1. INDICE DE EFICIENCIA DE LAS VENTAS

Para realizar el analisis del indice de eficiencia de ventas S€

llevara acabo una revisién del mismo para obtener mejoras por

|
|
z

parte de la gerencia de ventas ya que es la que esta ligada

1 e

T

directamente con las ventas.

La eficiencia de las ventas no necesariamente se revela mediante

s —— m‘-:&l"’—*ﬁﬂ.—_w T

los indices de ventas actuales y las utilidades que genera. LOS

B o e O

buenos resultados pueden deberse a que una gerencia estuvo en

el lugar correcto y en el momento propicio y no a que esa .
gerencia sea realmente eficiente. Las mejoras en esa gerencia de
l

ventas pueden aumentar los resultados haciendo que pasen de
buenos a excelentes, otra gerencia puede tener malos resultados
a pesar de una excelente planificacion, por todos estos Casos es

necesario realizar el analisis de indice de eficiencia de ventas.

132 LA AUDITORIA DE VENTAS Y EL ANALISIS DE LA

FACTURACION A TRAVES DE GRAFICAS DE CONTROL

Cuando las organizaciones manifiestan deficiencias de ventas al

aplicar la revision de calificacion de eficiencia de las ventas deben



1.3.2.1. DEFINICION DE LA AUDITORIA DE VENTAS

Una auditoria de ventas se define como: un examen
detallado, sistematico, independiente y periodico del entorno
de ventas de una empresa, asi como sus objetivos,
estrategias y actividades, con un enfoque que pretende

determinar areas problematicas y oportunidades y sugerir un

plan de accién para mejorar la eficiencia de ventas de la

compania.

1 3.2.2. IMPORTANCIA DE LA AUDITORIA DE VENTAS

| 2 auditoria de ventas abarca a cada uno de sus productos Y
mercados en las cuales analizaremos su FODA. En la
actualidad los mercados son cambiantes por cada una de las

condiciones que se dan durante la planeacion, estas son

variables dia a dia por lo que es necesaria la realizacion de

una auditoria de ventas que aporte a la restructuracion de los

planes. g/



1.3.2.3. CARACTERISTICAS DE LA AUDITORIA DE VENTAS

Encontraremos dentro del proceso de la auditoria de ventas
las caracteristicas con las que se trata de captar la mayor

parte de informacion y veracidad de la misma, las cuales se

detallan:

Detallada: La auditoria de ventas cubre todas las principales
actividades de ventas de una empresa y no solo aspectos

problematicos.

Sistematica: La auditoria de ventas involucra una secuencia
ordenada de etapas de diagnostico que cubren los objetivos
y estrategias de ventas, sistemas y actividades de ventas

especificos. El diagnostico indica las mejoras mas

necesarias.

Independiente: La auditoria de ventas se puede realizar con

una auditoria interna o auditoria externa.

Periodicidad: Las auditorias de ventas se inicia solo
después que las ventas bajan, cae la moral del personal de

venta, o después que han surgido problemas en la empresa.
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S| se mantiene una auditoria de ventas periédicas Yy
Constante puede ayudar mucho a la empresa para la toma
de decisiones que fomenten la mejora y ser los mejores en el

campo de accidon donde se desarrollan.

1.3.2.4. ANALISIS CON GRAFICAS DE CONTROL

DEFINICION DE GRAFICAS DE CONTROL: Es una

herramienta estadistica que detecta la variabilidad,

consistencia, control y mejora de un proceso.

VENTAJAS:

e Observar, detectar y prevenir el comportamiento del
proceso.

e Muestra la informacion de forma dinamica.

PROCEDIMIENTO:

« Decidir la grafica de control a emplear
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* Construir graficas de control para el control estadistico
del proceso

 Controlar el proceso, investigar las causas y tomar

acciones. 2 ey L
41D110OTCCA QT I\
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1.3.3. PRONOSTICO DE VENTAS |

El pronéstico de ventas establece lo que seran las ventas reales
de la empresa a un determinado grado de esfuerzo de mercadeo
de la compaiiia, a diferencia del potencial de ventas evalua que
ventas son posibles en los diversos niveles del esfuerzo de
mercadeo, suponiendo que existan ciertas condiciones del
entorno, por que el pronodstico trata de abracar el analisis durante
el proceso, siendo una herramienta que mantiene informado y

evalua en el periodo a analizar.

1.3.3.1. VENTAJAS DEL PRONOSTICO DE VENTAS

e Sirve de apoyo para la toma de decisiones por parte de

la gerencia, ya que provee de informacion exacta.

2 Apuntes de la clase de Ingenieria de la calidad, Ing. Tania Parada.
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* Se halla mediante calculos a través de modelos

matematicos de pronosticos, con datos historicos del
Comportamiento de ventas proyectando posibles
tendencias para la toma de decisiones de los
representantes de los departamentos relacionados.

 Indice alto de confianza para el manejo de informacion

relacionada con las ventas.

* Se pueden comparar multiples escenarios para el analisis

de las ventas proyectadas.

e Mayor eficacia para el desenvolvimiento del
departamento de ventas para mantener un plan de
trabajo o presupuesto bajo los lineamientos que

proporciona el pronostico.

1 3.3.2. TECNICAS PARA DESARROLLAR EL PRONOSTICO

DE VENTAS

Para el desarrollo del pronostico de ventas existen varias
técnicas para su elaboracion;, entre las que citamos las
siguientes:

e Criterio ejecutivo

e Encuestas de los clientes y de los empleados

10
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* Analisis de series de tiempo
* Analisis de regresion

* Pruebas de mercado.

De estas técnicas elegir entre una de ellas va a depender de
los costos y tiempo que incurra para su realizacion, el

proposito que persigue, la confiabilidad y consistencia de los
datos histéricos, caracteristicas del producto, requerimientos

del cliente y la accesibilidad a la informacion que nos facilita

la empresa.

11
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CAPITULO Il

2. APLICACION DEL INDICE DE EFICIENCIA DE VENTAS

2.1. ASPECTOS BASICOS PARA EL ANALISIS DEL INDICE DE
EFICIENCIA DE VENTAS

Para reflejar el indice de eficiencia de ventas se mantienen los

siguientes aspectos basicos:

e Enfoque al cliente

 Analisis de ventas integradas

* Informacion confiable de las ventas

e Analisis del cumplimiento de la estrategia

o Eficiencia de la operatividad del proceso.

2 2. ANALISIS DEL iINDICE DE EFICIENCIA DE VENTAS

Para el analisis del indice de eficiencia de las ventas la llevaremos

acabo mediante a cinco aspectos basicos antes mencionados:

12
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2.2.1. ENFOQUE AL CLIENTE

c°m°Yﬂbmﬂmnmhmmdenﬂ0desumbi6nse

enfoca claramente hacia satistacer los requisitos que el cliente
exige para tener un buen producto, mediante este a hecho
conocer a todos los empleados que dentro de su filosofia mas alla
de la calidad busca satisfacer los requisitos de sus clentes,
teniendo un enfoque hacia los clientes como lo menciona Ia
norma 1SO 9001:2000, para el caso de la distribuidora encargada
de la venta de celulares, tarjetas y accesorios; los clientes exigen
un buen servicio y atencién, ademas de que dentro de sus

requerimientos primordialmente mantienen la calidad de producto

que quieren comprar

2 2.2. ANALISIS DE VENTAS INTEGRADAS

Fl sistema de ventas tanto operativo y no operativo trabaja en
forma sincronizada para alcanzar el objetivo y las metas que se
estableci® en la mision, siguiendo este esquema tanto la alta

direccion. el departamento de ventas de manera integral trabajan

respectivo

por alcanzar las melas establecdos para su

departamento.

13




2.2.3. INFORMACION CONFIABLE DE LAS VENTAS

Este es un punto que no se ha sabido manejar ya que S€
encontraron facturas faltantes al momento de auditoria, asi COmo

facturas mal registradas lo cual no evidencia una buena

Informacién de las ventas.
2.2.4. ANALISIS DEL CUMPLIMIENTO DE LA ESTRATEGIA

Esta empresa tiene una gerencia corporativa que conjuntamente
con los empleados realizan la estrategia, pero esta no esta bien
definida, lo que impide que la misma aproveche la oportunidades
y fortalezas y que implemente respuestas ante las amenazas Y
debilidades que presenta. Ademas no se toman en cuenta los
punto de vista y opiniones estratégicas que imparte el mando

medio, dejando de lado las iniciativas estratégicas del personas

que se encuentra directamente interactuando con el cliente y

proceso.

2.2.5. EFICIENCIA DE LA OPERATIVIDAD DEL PROCESO

Este punto la empresa lo sabe llevar ya que realizan capacitacion

y motivacion para los operarios, vierten en ellos muchas ganas de

14

q'::"- h-- o '__'.ﬂ_'-l_.-'_‘.l__ﬁ.--..-.;‘.-’

L



trabajar y llevar a cabo las operaciones de la empresa €n

busqueda de |Ia eficiencia de las mismas.

15



CAPITULO Il

3. DESARROLLO DE LA METODOLOGIA DE LA AUDITORIA,
ANALISIS DE LAS VENTAS MEDIANTE LAS TECNICAS

ESTADISTICAS

3.1. ANALISIS PARA LA REALIZACION DE LA AUDITORIA DE

VENTAS

Para la realizacion de la auditoria de ventas llevaremos acabo el

- — %

= e

analisis de las ventas y los costos.

3.1.1. ANALISIS DE VENTAS

Seguiremos la metodologia para lo cual primero realizaremos un
estudio de los resultados monetarios en volumen de las ventas
por producto, territorio de ventas, por vendedores, y a veces por
clientes en el presente caso sera por productos facturados de
celulares, tarjetas de telefonia movil o accesorios en conjunto y
agrupados por ventas diarias y mensuales, el analisis de ventas

nos suministra respuesta en cuanto a lo que se ha vendido,

16
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dandonos informacién, y se toma como base de comparacion los
registros de la compafiia en cada uno de los rubros y las cifras
Pronosticadas que fueron incluidas en la planeacion de las ventas

COMO son facturas con comprobantes de ingresos y cheques.

El alcance del analisis, la fidelidad de los resultados, depende
necesariamente de la informacién adecuada y disponible que 1a
empresa mantenga. La empresa mantiene el Sistema LUCAS
para la sistematizacién de la informacion la cual nos proporciona
el detalle da los estados y de la documentacién pertinente en las
transacciones para analizarlos con sus respectivos soportes, con

sofisticado sistemas de recopilacion y tabulacién de informacion.

La mas importante fuente de datos para el analisis de ventas es
la factura de ventas, pues en ella encontramos la fecha de la
transaccion, el nombre del cliente, su localizacion, la descripcion

de la mercancia vendida, la cantidad vendida de unidades, el

precio unitario y total, la fecha de despacho y recibo, y algunas

veces la condicién de pago.

Con esta auditoria de ventas se trata de llevar acabo una revision
fisica y veridica de la informacion que contiene la factura con la

que se tiene en el sistema, asl mismo los comprobantes vy

17
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documentos  de respaldos que verifiquen la validez de la

iInformacién.

3.1.2. ANALISIS DE COSTOS

Con el andlisis de costo conoceremos la rentabilidad relativa con
relacion a su principal operacion de ventas. El desarrollo de este
analisis y aplicacién se toman los gastos totales de ventas y sé€
las divide para varios aspectos de la funcién de ventas, se van a
tener a ciertos gastos por afio de pedido, gastos por clientes,

gastos por territorio de ventas.

El efecto que se tiene es la asignacion de los gastos que no
forman parte del aspecto de ventas de celulares, tarjetas y
accesorios por lo que solo tomaremos en cuenta los costos de

ventas y ciertos rubros de gastos que contribuyen a su obtencion.

3 2. PLANEACION DE LA AUDITORIA DE VENTAS

La planeacién que llevaremos acabo para la realizacion de la auditoria
de ventas a la distribuidora sera realizar las siguientes actividades y

> 1]

tareas:
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1. Mantener una junta con los principales funcionarios de la
organizacion.

2. Llegar a un acuerdo con los funcionarios principales que son [0S
conocedores para determinar los objetivos, coberturas, profundidad,

fuente de los datos, reportes y tiempo necesario para la realizacion de

la auditoria de ventas

3. Preparacion del plan de auditoria detallando el responsable de la
entrevista, las preguntas, el tiempo requerido y lugar de contacto.

4. Mantendremos la idea de que no es necesario preguntarle al
gerente sino que a los operarios y responsables directos de las
transacciones que mantiene para la realizaciéon de las ventas.

5. Llevaremos acabo confirmaciones o entrevistas a clientes,
iIntermediarios y personas asociadas.

6. Mediante las entrevistas realizar un analisis de las necesidades
de los clientes y los juicios de valor con los que contribuye.

7. Seguidamente de recopilar toda la informacidon necesaria se

presentaran los hallazgos y recomendaciones.

8. Aplicacion de graficas de control para hallar las fallas por

facturacion.

19



3.3. INFORME DE AUDITORIA DE VENTAS

3.3.1. INFORMACION INTRODUCTORIA

MOTIVO

Conforme a los lineamientos convenidos en la participacion de
ABC Auditores y Asesores, se procedio a practicar una auditoria

de ventas; la empresa es de tamafio mediano para el proposito

del presente trabajo.

ALCANCE

La auditoria de ventas comprendera las facturas
correspondientes a las ventas de la distribuidora de celulares

ubicada en la ciudad de Riobamba del periodo de 1 de enero de

2006 hasta 31 de Diciembre de 2006.

OBJETIVOS DE LA AUDITORIA

e Verificar las politicas de ventas existentes y aprobadas por

la gerencia.

o Elaborar graficas de control para las facturas emitidas.

20



Determinar el grado de efectividad y eficiencia de las

ventas.,

3.3.2. DETERMINACION Y ANALISIS DE LOS HALLAZGOS

3.3.2.1. HALLAZGOS

1. Al analizar todas las facturas que intervinieron en el
afio 2006 contra el sistema se determinaron las
siguientes falencias:

e Facturas enumeradas sin valor y no tienen

respaldo fisico.

No se encontraron fisicamente algunas facturas.

Se detecto gue algunas facturas anuladas no se

registraron en el sistema.

e Se encontraron varias facturas que no estaban

registradas en el sistema.

e Se hallaron facturas anuladas que en el sistema

estaban registradas con valores.

e Varias facturas de copia (color celeste) no

existian.

e Valores de factura mal ingresados en el sistema.

21




Faltan facturas fisicas, ya que en el sistema S€
€ncontraron con valores ingresados.
* Se localizaron varias facturas que no S€

encuentran registradas en el sistema.

2. Desviacién de las politicas.

¢ Registros de clientes no actualizados

3.3.2.2. CONCLUSIONES

Con base al trabajo efectuado concluimos que no se esta
aplicando adecuadamente las politicas de ventas, asi como
registro de clientes no actualizados, los datos ingresados por

facturas al sistema se encontraron muchos errores de la
parte humana, ya que las fallas encontradas implican a la
digitacion por parte de personas que desarrollan esta

actividad. El control que se tiene sobre las facturas es leve,
lo que implica muchos errores a futuro. El registro de las
facturas no se las realiza a su debido tiempo, se deja pasar
mucho tiempo para el ingreso de la informacién en el
sistema. Existen facturas anuladas con valores de entre 3 a
10 doélares registradas en el sistema. Las facturas que no se

encontraron fisicamente, presentaron valores ingresados en
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el sistema por |os bajos controles sobre la veracidad de l0S
datos.

3.3.2.3. RECOMENDACIONES PARA LAS VENTAS

1. Implementar controles sobre el nivel de informacion

que se ingresa al sistema con revisiones periodicas

sobre las facturas ingresadas.

2. Controles periddicos a las politicas de ventas.

3.4. APLICACION DE GRAFICAS DE CONTROL EN LA

FACTURACION PARA DETERMINAR EL MES FUERA DE
CONTROL Biblior

3.4.1. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

Fn el analisis de las facturas de ventas se pudo encontrar varios

errores.

o FEnumeracion de las facturas sin valor y no tiene respaldo

fisico.
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* Faltan algunas facturas

Facturas anuladas y registradas en el sistema
Facturas anuladas y no registradas en el sistema

* Facturas que existen fisicamente pero no se encuentran

registradas

* Facturas anuladas pero tienen registro en el sistema con

valor distinto

 Falta la factura celeste
e Facturas mal ingresada

e Facturas que no existen fisicamente y se encuentran

Ingresadas en el sistema.
o Existe fisico de facturas pero no se encuentran registrado

en el sistema

3.4.2. “GRAFICAS P” PORCENTAJE DE FRACCION DEFECTIVA

3.4.2.1. DEFINICION

El porcentaje de defectos se expresa como fraccion decimal

para el calculo de los limites de control.

24



3.4.2.2. CARACTERISTICAS:

» Consiste en dividir la fraccion que se convierte
generalmente en porcentaje cuando se transcribe en 12
grafica, que consiste en dividir los casos defectuosos

para el numero de inspecciones.

e Las muestras que se utilizan para elaborar esta grafica
son de tamano variable.

o Se utiliza cuando no podemos tener el tamano de

o A
muestra (n) constante, en la practica es muy comun.

3.4.2.3. OBJETIVO DE LA GRAFICA P:

» Poner a conocimiento de la direccion cualguier cambio en

el nivel medio de calidad.

o Descubrir los puntos fuera de control que indica el modelo

de inspeccion.

* Apuntes de la clase de Ingenierfa de fa calidad, Ing. Tania Parada.
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3.4.3. DETERMINACION DE LA TABLA DE DATOS POR MEDIO DE
FORMULAS

3.4.3.1. NOTACION

Ni = numero de inspecciones.

Pi = Fraccién defectuosa.
# de items NC = numero de inspecciones con errores.

LC = Limite Central.
LCS = Limite Central Superior.

LCI = Limite Central Inferior. Biblioteca del TC

3.4.3.2. FORMULAS

Pi = # de items NC / Ni

26



LC = X'= (Y #de items NC) / § ni
Lm=x*3¢ru-xwm

3.4.3.3. TABLA DE DATOS

TABLA1: “GRAFICA p” DE FACTURAS

# | N e ems NC| Pi LC | LCS | LCI
1 | 193 | 7 10,036[0,072[0,127 [ 0,016 |
2 405 30 0,074 (0,072 (0,110 [ 0,033 |
3 307 39 0,127 0,072 [ 0,116 | 0,028
4 | 380 18 | 0,047 | 0,072 | 0,111 | 0,032
5 | 385 24 0,062 0,072*0,11110,032
6 205 52 [0,254 [ 0,072 0,126 | 0,018
7 145 3 0,021 [ 0,072 [ 0,136 | 0,007
8 82 8 0,098 | 0,072 | 0,157 | 0,000
9 108 3 0,028 | 0,072 | 0,146 | 0,000
10 | 167 5 0,030 | 0,072 [ 0,132 | 0,012 |
11 171 3 0,018 [ 0,072 [ 0,131 | 0,013 |
12 | 267 10 /0,037 (0,072 [ 0,119 | 0,024
Suma| 2815 202 [0,832

Durante el afio 2006 se realizaron 2815 ventas en 312 dias,
la columna de # (numero) representan los 12 meses del ano,
ni corresponde al numero de observaciones en el mes
correspondiente, items no conforme representan las facturas
que presentan errores detallados anteriormente las cuales no
cumplen la reglamentacion para estar conforme, Pi es la

proporcion de items no conforme, LC representa limite
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LC = X'= (Y #de items NC) / } ni

P ———

LCl= X'~ 3./X (1- X)/ I

3.4.3.3. TABLA DE DATOS

TABLA1: “GRAFICA p” DE FACTURAS

Durante el aio 2006 se realizaron 2815 ventas en 312 dias,
la columna de # (numero) representan los 12 meses del ano,

i corresponde al numero de observaciones en el mes

correspondiente, items no conforme representan las facturas
que presentan errores detallados anteriormente las cuales no

cumplen la reglamentacion para estar conforme, Pi es la

proporcion de items no conforme, LC representa limite

i Ni  |#detemsnc| Pi LC | Lcs | LCI
1 L 193 | 7 0,036 | 0,072 [ 0,127 | 0,016 |
2 | 405 30 | 0,074 (0,072 (0,110 | 0,033
3 307 39 [0,127]0,072/0,116 | 0,028
4 380 18 | 0,047 | 0,072/ 0,111 | 0,032 |
5 | 385 24 0,062 0,072 0,111 0,032
6 205 52 | 0,254 [ 0,072 0,126 | 0,018
7 145 3 0,021 [ 0,072 [ 0,136 | 0,007
8 | 82 8 0,098 | 0,072 | 0,157 | 0,000
9 108 3 0,028 0,072 0,146 | 0,000 |
10 | 167 5  |0,030|0,072[0,132 [ 0,012
11 | 171 3 0,018 [ 0,072 | 0,131 | 0,013
12 | 267 10 [ 0,037 [ 0,072 ] 0,119 | 0,024
Suma| 2815 202 | 0,832



central, LCS representa el limite central superior y LCI

representa el limite central inferior. Mediante el cuadro

anterior realizamos la siguiente grafica de control.
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3.4.4. ANALISIS DE LA “GRAFICA P” DE LA FACTURACION. . . J&
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FIGURA 1: “GRAFICA P” FACTURACION

"Grafica de Control p" FACTURACION N 2

| | i
ey L — T —— g e umm m— e,

s P
--'_
-F—ri'h;-"-n-.,'---
=

—

o S

o o
|

= B . g | : e h = et -
e ks 1 - i - L L y | " - , 1 K L - i ; F = | L

i ‘ = — - '.-' - - - |- - . | = "' - T -

= L s o} ; : - i 2 e T : o ma ! s AT

28 T St i G T 2 ST LTy T o RSO it i S e e e e o R AR
1"q._ ’ i *1-1 o I'_- - . — "l.-:*q.‘- .--._11-..- ..'-h'-l"'ﬂ, i - i . s -': . = v 'F| K P E :‘j' l . ||—' r _I b "l-]' [;'Ih il -* H v 1-1‘1-" .
X -l - — - - - % | % il T L] L i J— F. " T a_ N e N i j -
| e ' : - 1"- 1 -.l " = E] il L ".-1 & § - L e L '.' e - LS [ FI l*‘ r* N s

. L b A e e Sl
'l-‘:..-. 1“_,'.-.‘ - B S S = A
- - = i —_— y r I.:__.'
B P ."'I: L p— =

- -I =
3 1 "
= [

Fuente: Aplicacion de tabla 1 en Excel.

Se encontraron dos puntos fuera de control que son el mes de

marzo y junio, se realizara un analisis mas profundo por mes.
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En el mes de marzo se encontraron facturas fisicas que no
estaban ingresadas en el sistema y representaban una
cantidad grande de error, ademas de facturas anuladas y no
Ingresadas al sistema. En el mes de junio se presento una
situacion semejante con facturas anuladas € ingresadas al
sistema con un valor otras facturas que existen fisicamente
pero no se habian ingresado al sistema por ser accesorios de

venta.
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CAPITULO IV

4. DESARROLLO DEL PRONOSTICOS DE VENTA

4.1. ANALISIS DE LAS TECNICAS DE PRONOSTICO

Las técnicas de pronostico identifican los procedimientos que puedan resultar

mejores para el negocio y combinarlos segun la necesidad que sé presente.
4.1.1. TECNICA DE JUICIO O CUALITATIVA

Se utilizan para planear a mediano y largo plazo.

4.1.1.1. CARACTERISTICAS

« Se usa cuando hay escasez de datos historicos.

Cuando las variables cualitativas y es dificil convertirlos

en numeros.

« En su mayoria son de bajo costo para su realizacion.

« No requiere de un equipo computacion ni de

herramientas.
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* La planeacion implica una gran inversion de tiempo por

parte de los directivos.

4.1.1.2. TECNICAS PRACTICAS DE JUICIO O CUALITATIVA

OPINIONES DE LOS GERENTES/EJECUTIVOS: es

responder ante la intuicion de uno o mas ejecutivos

experimentados.

INVESTIGACION DE MERCADO: se recolectan datos de

diversas maneras para probar hipotesis acerca del mercado.

ANALISIS DEL CICLO DE VIDA: se basa en evaluar las

etapas de un producto para predecir su futura demanda en el
mercado. en cada una de sus etapas (introduccion, inicio,

crecimiento, madurez, declinacion).

TECNICA DELPHI: es la busqueda de consenso en un
grupo de expertos que responden de manera anonima a un
cuestionario de preguntas sobre las proyecciones de las

ventas de la empresa, un moderador lee en voz alta las

respuestas.
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ENCUESTAS: [

DE LOS CLIENTES.- Para realizar un pronwﬁw;m
hacia los clientes mediante encuestas seria recomendable
para las empresas que tienen pocos clientes, las preguntas
cotidianas que se realizan son del tipo y cantidades de

productos que se proponen comprar durante un determinado

periodo, se basan muchas veces e€n estimados, las

encuestas reflejan intenciones de compra pero no las

compras reales.

DE LOS VENDEDORES.- Por la experiencia de los
vendedores estos estiman las ventas que se esperan para el

periodo, mediante la sumatoria de los estimados individuales

conforma el prondstico de la empresa pero el promedio de

este no es un valor que refleje la verdadera informacion con

respecto a las ventas que s€ pretende obtener ya que el

inconveniente es la tendencia de los vendedores a hacer
estimativos, muy conservadores que les facilite la obtencion

futura de comisiones y bonos, que son beneficios para ellos.
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412 TECNICAS CUANTITATIVAS

4121 TFCNICAS CAIISAI FS

Son utiles para elaborar prondstico a mediano plazo de |0s

productos y para el disefio de estrategias.

CARACTFRISTICAS

e Relaciona variables internas o externas con niveles de

demanda.

e Brinda una opinién de una vision mas amplia.

e Los costos son medios y bajos.

TECNICAS CAIISAI FQ PRACTICAS

RERRESION: ca nredire la demanda a nartir de 11ina linea

recta formada por los datos historicos, se la realiza mediante

AN A 1ina raarecian miiltinl
unm regreslvn T el | & s lual S Nt I % A B lli“l‘lrlei
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SIMILI ACION: mardeine dindmirne a travie de harrsmianias
computacionales que cruzan las  vanables nlemas .y

externas para pronosticar la demanda

TECNICAS NDE SERIES NFE TIEMPN

Seummnoonelconovmtmomzo.wmnal

manejo de inventario, control de precios, programas de

promociones

CARACTFERISTICAS

+ Establece relaciones entre el hempo v l0S niveles de

demanda

« En alaunos casos imphca uso de software.

TECNICAS PRACTICAS NDF SFRIFS NF TIFMPOS

« Provecciones de linea recta
+ Promedios moviles
« Naive

e Suavizacion

¢ Descomposicion clasica



e Box-Jenkins /i

413 TFCNICAS NDF COMRINACIONFS DF CIIANTITATIVA Y

CUALITATIVA

SISTEMAS EXPERTOS: es la combinacion de juicios cualitativos
y métodos cuantitativos, por el conocimiento que se tiene del

negocio se puede usar varias tecnicas.

REDES NEURONALES: es adaptativa. va que es capaz de
procesar varias series de tiempos y cruzarlas entre si. Requiere

de un eaquipo computacional.

42 NESCRIPCIAN NDFI PRNRI FMA V FI ECCIAN DFE T1INA

TECNICA PARA EL PRONOSTICO DE VENTAS

4.2.1. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

| os datos recopilados representan los costos (X. $) v las ventas

(Y, $) de una muestra de 312 dias que se realizaron ventas del

seriodo del afio 2006 y calcularon los costos en el negocio. Para

cada costo filado previamente se observo la venta de una
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ransaccion seleccionada de entre los dias de dichas ventas.

resultando los datos a analizar.

Con estos datos vamos a plantear una ecuacion de rearesion

simple que nos permita pronosticar las ventas y costos.

427727 Al CANCF DFI ANAI ISIS DF REGRFSION

Mediante la rearesion lineal hallaremos la relacion aue mantiene
las ventas que es la variable dependiente frente a los costos de
las mismas y gastos relacionados, el método es util cuando

tenemos datos historicos recopilados. el método puede ser util

cuando se dispone de datos para aplicar a largos periodos de

tiempo. en el presente caso de las transacciones del afno 2006.

4272 ASPFECTOS TFORICOS

4211 DNFFINICION

| a regresion es un método de analisis de los datos de la
realidad econémica que sirve para poner en evidencia las

relaciones que existen entre diversas variables.
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42232 PROPOSITO
Una de las herramientas para el analisis de las ventas es la

variable denominada dependiente )

independiente analizaremos la relacion existente entre 1as

variables a través de una ecuacion.

Vamos a realizar la rearesion en los cuales se obtiene una

nueva relacion pero de un tipo especial denominado funcion,

en la cual la variable independiente S€ asocia con un

indicador de tendencia central de la variable dependiente. El

programa SPSS es ia herramienta que proporciona la

informacion v araficas estadisticas.

42213 TECNICAS DF PROCESAMIFNTO PARA FI ANAI ISIS

DE LOS DATOS.

ANAI ISIS DFSCRIPTIVO

Modela el comportamiento de la muestra en estudio. a traves

de tablas, graficos, etc.
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MEDIDAS DE TENDENCIA CENTRAL

ES un qrupo de estadisticos que permiten ver lo

dominante, lo tipico o la tendencia de una distribucion de

datos en el sentido de cuales son sus valores medios.

Moda: es el valor gue cuenta con una mavor

frecuencia en una distribucion de datos.

Mediana: Corresponde al percentil 50%. Es decir. la
mediana hace que haya un 50% de valores

muestrales inferiores a ella v un 50% de valores

muestrales superiores a ella.

Media: La media aritmética o promedio. de una
cantidad finita de numeros, es igual a la suma de
todos ellos dividida entre el numero de sumandos. Es
uno de los principales estadisticos muestrales.

Expresada de forma mas intuitiva, podemos decir que

i3 media es la cantidad total de la variable distribuida

a partes iquales entre cada observacion.
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MEDIDAS DE VARIACION O DISPERSION:

Las medidas de variacion o dispersion muestran la
variabilidad de una distribucién, indicando por medio de
un nimero o estadistico si las diferentes puntuaciones de

una variable estan muy alejadas de la media.

Cuanto mayores son los valores de esos estadisticos
mas variabilidad habra. Cuanto menores son, mas
homogéneas son las puntuaciones respecto a Ia
media. De este modo se puede saber si todos los casos

son parecidos o hay grandes diferencias entre ellos.

e Rango: Diferencia entre el valor maximo y minimo de

un muestra o poblacion. Solo es valido en variables

continuas. Amplitud.

o Desviacion tipica: Caracteristica de una muestra o
poblacion que cuantifica su dispersion o variabilidad.
Tiene las mismas unidades que la variable. La
desviacion tipica es invariante con respecto al origen

de la distribucion. Su cuadrado es la varianza.
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* Varianza: Mide la dispersion o desviacion (rgespecto de
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la media.
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Muestral: I DA el .
DIAGRAMA DE CAJAS

El diagrama de caja proporciona informacion completa
visual sobre como se distribuyen los datos. Puede ser

de gran utilidad como técnica de analisis exploratorio

de datos.

En un simple grafico se suministra informacion sobre
la mediana, asi como de la simetria de la distribucion.
Nos proporciona el valor minimo, primer cuarti, la

mediana, el tercer cuartil y el valor maximo.
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4.2.3.4. PROCEDIMIENTO POR MEDIO DE UN PAQUETE

ESTADISTICO

PROGRAMA SPSS

El SPSS es un paquete estadistico de analisis de datos con

mucha aplicacion en la investigacion de ciencias sociales y
econdmicas. Contiene herramientas competentes en realizar

desde un simple analisis descriptivo hasta diferentes tipos de

analisis multivariado de datos, como pueden ser. analisis

discriminante. analisis de regresion, andlisis de varianza, etc.

La principal caracteristica de esta herramienta es que

dispone de una hoja, que es similar a una hoja de calculo de

Excel, que permite el facil ingreso de variables.

Un andlisis en SPSS nos permite obtener la siguiente

informacion: Datos y distribucion de frecuencias,
representaciones graficas, medidas de Tendencia Central,

comparacion entre ellas, medidas de dispersion, diagrama

de caja, medidas de dependencia lineal: Covarianza,

correlacion, recta de regresion, analisis de Regresion,

analisis de series de tiempos, etc.
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PROCEDIMIENTO PARA IDENTIFICAR VARIABLES

La regresion lineal se basa en identificar y cuantificar una
relacion funcional de las variables. Los siguientes pasos

seguimos para determinar las variables:

1. Identificar cual es la variable dependiente y cual es |2

variable independiente.

2 Y es una funcidon de solo una variable independiente,

porque solo hay dos variables, una dependiente y otra

independiente y se representa asi:

Y = f (X)
Y: La variable dependiente es la variable que se desea

explicar, predecir. (Variable de respuesta).

X:- La variable Independiente se utiliza para explicar Y.

(Variable explicativa)

Su notaciones: Y=u+[ X+ ¢

42
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Donde: \:

* valor de la ordenada donde la linea de regresion se
intercepta con el eje Y.

’: es el coeficiente de regresion poblacional (pendiente de la
linea recta)

-.es el error

Ecuacion de regresion muestral estimada Y = o + X + ¢,
€sa ecuacion es proporcionada por el programa SPSS una
vez Iingresa los datos y realizar el analisis de regresion

mediante el principio de los minimos cuadrados.

4.2.4. ANALISIS DESCRIPTIVO DE LAS VARIABLE

4.2.4.1. ANALISIS DE VENTAS

DESCRIPTIVA

Con este tipo de analisis se obtiene estadistica descriptiva

(media, desviacion estandar, maximo, minimo, etc.).
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TABLA 2: ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS DE VENTAS

PSR B e e T T

12 | 11497 00 4739,00 | 16236,00 [107971,00 |8997,5833
_“ Mean ke Std. | Variance Kurtosis
m Std. Error | Statistic Statistic Statistic | Std. Error

12 | 1036,635 | 3591008 | 1E+007 1.232

En el afio 2006 la empresa realizé ventas por $107.970,93; lo
cual nos indica que en promedio vendid $8997.58
mensuales. La empresa obtuvo mas ingresos en el mes de
diciembre, ya que comunmente en este mes es cuando las
personas tienen un poder adquisitivo mayor que en cualquier
otra epoca del afo, con ventas de $16.236,00. El rango es la

diferencia entre el valor maximo (16,236.00) y minimo
(4,739.00) es 11497.00. La empresa obtuvo menos ingresos
en el mes de enero, 4739.00. Tenemos un valor del

estadistico curtosis de -0.337; lo cual nos indica que
pertenece a una distribucion normal porque se encuentra

dentro del rango de normalidad (-2 a +2).
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Frequency

HISTOGRAMA DE VENTAS

FIGURA 2: HISTOGRAMA DE VENTAS
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se encuentra entre 6000.00 y 8000.00.
6529.00, agosto 6337.00,

D
| 8

En los

P
- -

L a
g . 5
- 8 - b

g ri:.l.-'l .

o = F"‘J‘h-‘ l_-'ll 3 '..li.l' -:I'?‘. r:iifﬂ' """i‘ 1 ti- A e Tal "R - . " ' T | 1. 3 g el LA " r
- r E - - ) - X1 h il i) i i _‘.j i ._ - 4 y .1 Jr . -J.
L E e h#'[ | - Ed'W o s _pr ¥ - . I I . P ) & _,.!""
L4 R e O el 2, ".j'_' et smr i ."_"'f:’_--':' "F"": > F"‘"f T T P "-",;-'-'._.;‘-t;}-{"_:a‘i_.‘* il
II-I" lq'{'“-'*- d I"'I.-'.. ) S I"‘-"_ i "_ o A 1 "Il_ P J< 4 1_I'~I oas RS Ty F \ d ’ e ' e B N i "
r.a_a I i r B 2 F ' & L L -

Wean = 8447 5433
. Dev. = 3591 ot
H=12

rJ —
J0000 600000 Z00000 1000000 1200000 T

VENTAS

r‘
. .'-t-. .-' [ P
A

. l. = ;.J :l.il_"' L

La media de las ventas es $8.997,58
AT i, R Al i i

I
l#‘- & il
= i
e W '.r.-l-.*'d:"'r:.-' - i of

Fuente: SPSS gréfica, histograma

£n el histograma podemos apreciar que la moda se

encuentra entre 6000.00 y 8000.00, es decir que en este

rango los datos se repiten. La media de las ventas es

$8.997,58 y la desviacion estandar es $3.591,01.
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DIAGRAMA DE CAJA DE LA VARIABLE VENTA

FIGURA 3: DIAGRAMA DE CAJA DE VENTAS
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Fuente: SPSS grafica, diagrama de caja

Al analizar el diagrama de caja podemos observar que |a caja
contiene al 50% de las observaciones, existe mucha
dispersion. La distribucion presenta asimetria de acuerdo

con lo que se puede observar en la ubicacion de la mediana.

Con base en una muestra de 12 datos, se determino:

46




VENTAS
VALORMINIMO | 4738,69 _ Bibliotecn
PRIMER CUARTEL 6319,095 Homens (
VALOR DE LA
MEDIANA _|8376,295
TERCER CUARTEL  [11172,22 |
VALOR MAXIMO | 16235,67 |

GRAFICO P-P DE NORMALIDAD DE VENTAS

FIGURA 4: GRAFICA P-P DE NORMALIDAD DE VENTAS

Normal P-P Plot of VENTAS
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Fuente: SPSS grafica, Grafica P-P
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En el grz
grafico podemos observar que las ventas tienen un

com | -
Portamiento normal debido a que sus valores se

aproximan mucho a Ia recta.

4.2.4.2. ANALISIS DE LA VARIABLE COSTO DE VENTAS

DESCRIPTIVA

TABLA 4: ESTADISTICOS DESCRIPTIVOS DE COSTO DE VENTAS

_“ Minimum Maximum Sum Mean

COSTOS 12 3637.00 | 1312500 | 8483900 | 7069,9167
Valid N (listwise)
Statistic Std. Error Statistic Statistic Statistic Std. Error

COSTOS 12 | 834,66287 | 2891,357 8359945 010 1,232
Valid N (listwise) 12

Los costos de ventas durante el ano para la distribuidora

fueron de $84.839,00. El rango que es la diferencia entre el
valor maximo ($13,125.00) y minimo ($3,637.00) es de

0488.00. La empresa obtuvo menos costos en el mes de

febrero $3.637.00. Se obtuvo un mayor costo en el mes de

diciembre $13.125,00. EIl valor del estadistico curtosis de

0,010 nos indica que tiene una distribucion. En promedio tuvo

costos de 7069.92.
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Frequency

2000,00 4000,00 000,00 2000,00 2

COSTOS La media de las ventas es $7.069,92

B =
- =l] d o il e e e L ] o B et B i, [ et ¥ i e b B o B

Fuente: SPSS grafica, histograma

En el grafico podemos observar que la moda se encuentra

entre 8000.00 10000.00, dado que los datos se agrupan

mayoritariamente en ese rango. La media de los costos de

ventas es $7.069,92 y la desviacion estandar es $2.891,36.
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DIAGRAMA DE CAJAS DE COSTO DE VENTAS |
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FIGURA 6: DIAGRAMA DE CAJA DE COSTO DE VENTAS
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Fuente: SPSS grafica, diagrama de caja

contiene al 50% de 1as

Al analizar el diagrama de caja podemos observar que la caja

contiene al 50% ade las observaciones, existe mucha

dispersion.

inferior, distribucion asimetrica.

Con base en una muestra de 12 datos, se determino:

| a mediana se localiza cerca del extremo

20

Al analizar el diagrama de caja

podemos observar qué la caja

observaciones (marzo 5.088.00,

abril 8.025.00, junio 8,343.00,




i e VENTAS
VALORMINIMO | 3637.00
PRIMER CUARTIL 4950,80
VALOR DE LA | e

| MEDIANA 6619,313

TERCER CUARTIL | 8718,4994
VALOR MAXIMO | 13125,0831 |

GRAFICO P-P DE NORMALIDAD DE COSTO DE VENTAS

FIGURA 7: GRAFICO P-P DE NORMALIDAD DE COSTO DE VENTAS

Normal P-P Plot of COSTOS
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En el grafico podemos observar que los costos de ventas

tienen un comportamiento normal debido a que sus valores

Se aproximan mucho a la recta.

4.3. DESARROLLO DE LA REGRESION LINEAL COMO TECNICA DE
PRONOSTICO DE VENTAS

4.3.1. VARIABLES PARA EL MODELO DE REGRESION

= ) e - d
F"t!l"' ' | '

Y: ventas

X: costos

De las ventas correspondientes a las 12 observaciones se

muestran en la grafica.

FIGURA 8: HOJA DE SPSS CON INFORMACION

t . Dete Tiarnsform nak :

= N =0 AT DEN 9@

el - L

Fuente: SPSS, pantalla del SPSS para ingresar los datos.
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Para la realizacion del pronéstico de ventas se ha considerado

como variable dependiente (ventas) y variables independientos

(costo de ventas),

4.3.1.1. SIGNIFICACION DEL MODELO

TABLA 6: SIGNIFICACION DEL MODELO I Lada it

Modelo Sig

1 Regresion | 0,000

HIPOTESIS: Mediante los resultados de ANOVA vamos a

probar la siguiente hipotesis:

Ho= No hay relacién entre la variable costo y la variable

ventas.

H,= Hay relacion entre la variable costo y la variable ventas.

11“ :/}n :/}I :()
H, :3i,p #0

E| estadistico muestral es un fenémeno aleatorio, por lo que

pudiera pasar que aunque |a Ho fuera cierta, el estadistico se

encontrara en la region de rechazo, en esta situacion

estariamos cometiendo un Error de tipo | (a). Generalmente
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S€ procede fijando una probabilidad de error a. Al valor a se

ie denomina nivel de significacion y habitualmente es del 5%.

El resultado del analisis de la varianza resulta significativo (p
aproximadamente cero). Por tanto rechazamos la hipotesis
nula de que las variables no son significativas en el modelo y

admitimos que hay asociacion entre la variable dependiente y

las variables independientes.

4.3.1.2. COEFICIENTES

TABLA 7: COEFICIENTES DEL MODELO DE REGRESION

Unstandardized Standardized

Coefficients | Coefficients

Std. Error Beta

BTN o
(Constant) 224 429 123,566 1,816 099
COSTOS 016 999 | 76,249 000
95% Confidence Interval for B
L Lower Bound | Upper Bound
1 (Constant) -50,893 499,750

Lo que nos permite obtener los coeficientes a y b de

A

Y=a+b X

Luego,
b=1241, a=224.429

| a ecuacion de regresion estimada es: Y= 224.429+1.241 X
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En la tabla se puede observar las estimaciones de los

coeficientes, junto a un error tipico de la estimacion, un valor

de la significacion y un intervalo de confianza.

TERMINO CONSTANTE: E| valor es 224.429, con un

intervalo de confianza del 95% que va desde -50.893 2

499.750.

TERMINO PARA LA VARIABLE INDICADORA DE COSTO
DE VENTAS: Es significativo (p=0.0000), es decir se rechaza
gue sea nulo. El valor es1.241 con un intervalo de confianza

del 95% que va desde 1.205 a 1.277.

4.3.1.3. BONDAD DE AJUSTE (COEFICIENTE DE

DETERMINACION)

TABLA 8: BONDAD DE AJUSTE DEL MODELO

Adjusted Std. Error of Durbin-
REquare\] R Square | the Estimate Watson
(o5 ] o8 | 1560672
N2

Para medir la bondad del ajuste tenemos el término R* y R

corregida. El coeficiente de determinacion R? es una medida

de bondad de ajuste.
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. - 2
El término R? es yna cantidad que puede interpretarse como
un factor (Porcentaje) de reduccién de la incertidumbre del

modelo.  Cuanto mas se acerca a uno, mas poder

explicativo tendr el modelo.

A pesar de que este coeficiente es una medida de bondad
de ajuste no debe abusarse de el, pues R? puede aumentar
agregando al modelo variables explicativas adicionales
aunque no sean significativas.

Coeficiente de correlacion: R= 0.999

Coeficiente de determinacion: R2=0 988

El valor de b = 1.241 indica el incremento de costos en
dolares, en promedio, por cada doélar de aumento en la venta
de los articulos. El valor de a, no tiene interpretacion practica

en el ejemplo, se interpretaria como el valor obtenido, en

promedio, para la venta Y, cuando la venta es 0.

Utilizando la ecuacion de regresion para estimar o predecir

valores de la variable Y: ;Cuanto se espera vender (en

promedio) por un costo de 1707

Sustituyendo el valor de interes en la ecuacion: Y= 21.893

+1.192 X
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Se obtiene: Y= 21.893 +1.192 (170)= 224.53

Nuestro R cuadrado es 0,998, lo que nos indica que el
modelo se encuentra bien planteado, ya que es muy cercano
a uno. El modelo se considera aceptable con un R cuadrado

mayor al 75% teéricamente.

4.31.4. MATRIZ DE CORRELACION

TABLA 9: MATRIZ DE CORRELACION

orrelations COSTOS

Covariances COSTOS

La variable Costo de Ventas con la Varfable Ventas, poseen
una relacion directa, ya que el coeficiente entre estas dos
variables es positivo; es decir que al tener mas ventas, la

empresa debe incurrr en abastecerse de mercaderias.

TABLA 10: MATRIZ DE ANOVA

1.
Model Squares Mean Square
1

1 Regression 141605165,8 5813 853
Residual 0 24356,508
11

Total

pr— e | r——

T
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Se obtiene un valor p cercano a 0 (cero), con lo cual se

rechaza la hipotesis nula y aceptamos que la variable costo

de ventas esta relacionada con la vanable ventas con un

95% de confianza.

4.3.1.5. PRUEBA DE DURBIN-WATSON

TABLA 11: PRUEBA DE DURBIN-WATSON

R Square the Estimate
-

I I N N 7

La prueba d de Durbin-Watson es la prueba mas conocida
para detectar la autocorrelacion. Si existe evidencia de

autocorrelacion es necesario buscar medidas remediables ya
que aunque los estimadores de los coeficientes de regresion
siguen siendo lineales, insesgados y consistentes bajo la

presencia de autocorrelacion, éstos no son eficientes.

Este procedimiento es iterativo, por lo que si el nuevo modelo
sigue presentando autocorrelacion, se hace una segunda

regresion, una tercera y asi sucesivamente hasta que los

estimadores sucesivos de p difieran en menos de 0.01.
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Seaun las tablas del estadistico de Durbin-Watson a un nivel
de significacion de 0.05 se tiene que para una muestra de

tamano 12. Como en este caso existe evidencia de

autocorrelacion positiva de 0.839

Esta relacion se ha estimado en un R = 0.999 aue indica una

fuerte relacion positiva.

Ademas si consideramos el coeficiente de determinacion R

= 0.998 podemos indicar aue el 98.5% de las variaciones aue

ocurren en las ventas se explicarian por las variaciones en la

variable costio.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1. CONCLUSIONES

1. El control de las ventas es la secuela natural de la administracion

de ventas. La compania necesita aplicar otros tipos de control de
las ventas de tal manera aue se lleve un seauimiento a las

actividades y resultados de ventas, para asegurar que se logren las

ventas anuales y objetivos de utilidages.

2 El control de eficiencia es la labor que consiste en incrementar la
oficiencia en las actividades de ventas, como: promocion de ventas
v distribucion. El control estrateaico de la actividad es aseaurar los

objetivos, estrategias y sistemas de ventas de la compania para

que se adapten de forma optima al ambito de la planeacion vy

pronosticado de ventas.

3 La herramienta, conocida como instrumento de valoracion de la

eficiencia de las ventas, describe un perfil de la eficiencia de las

ventas a nivel aeneral de una compania en terminos de enfoaue
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hacia al cliente la mision de la empresa esta claramente definida v
se orienta a satisfacer los requerimientos de los clientes,
oraanizacion de las ventas por la parte administrativa auieren
alcanzar las metas establecidas para el periodo trabajando en
conjunto con la parte operativa y la alta direccion, informacion de
las ventas es el area de débil va aue no se actualiza el sistema con
las facturas recibidas diariamente ademas se encontraron falencias
de los registros de las facturas, el cumplimiento de las estrategias
de la parte corporativa impulsa a los empleados a llegar a sus
objetivos, pero no se saben tomar en cuenta las opiniones del

mando medio, y eficiencia operativa para el cual se realizo un

estudio profundo para conocer las debilidades de cada uno de

estos. la parte operativa trabaja con eficacia pero el proceso de

facturacion es eficaz.

4 |La auditoria de ventas, busca identificar zona de ventas

problematicas, y recomienda acciones a corto y a largo plazo para

meiorar la eficiencia en ventas a nivel aeneral de la oraanizacion.

Para ello damos a conocer los hallazgos encontrados la auditoria

de ventas enfocada hacia el registro de las facturas vy
comprobantes sopories. en las aue se encontraron muchos errores

de digitacion, asi como facturas anuladas con valor reqgistrado en el

sistema. Muchas facturas no tienen el debido respaldo fisico.
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. Para el pronéstico de ventas se presenta una regresion lineal con
el estudio de dos variables la dependiente ventas y la variable
iIndependiente costo de ventas. Se realizo el analisis descriptivo €
Inferencial de los datos en la que hallo una relacion directa entre
las variables, ademas presentan un comportamiento normal dado

aue los valores los datos se aproximan mucho a la recta.

6. La herramienta estadistica usada para el analisis de cada una de

las variables detecto bajas en ciertos meses a mediados de ano Yy
un incremento en el mes de diciembre por el poder adauisitivo de

los clientes. pero se las hizo por separado para el analisis

descriptivo.

7 El pronostico de ventas se realizo por regresion lineal la cual
muestra una tendencia creciente durante el ano, dado que las

tarietas. accesorios v celulares en la actualidad son una necesidad

por parte de los clientes.

8 La demanda existente el mercado de celulares tiende a crecer por

lo que la tendencia de ventas y costos llevan e mismo sentido.
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A fearesion lineal aplicada para los datos agrupados por meses.

. .‘ "
l(m I | i '
d'(’*\B dl‘? Mavol venta HO encuentran en Gl mes d@ diCiGmbfe DOI

el poder adauisitivo de las parsonas,

5.2. RECOMENDACIONES

.

Por el bajo nivel de aplicacion de los controles, se debe reforzar v

difundir las aplicaciones de cada proceso para evitar errores, Como

camobanas de conocimiento vertidos al personal para alcanzar |0s
objetivos de la empresa vy que se cumplan los procesos

exitosamente, disminuyendo los errores en los controles.

Aplicar una auditoria de ventas periodica como control interno,

mediante la metodologia aplicada en este trabajo para no solo

analizar la utilidad o ventas. | as herramientas de araficas de
control debe analizarse periodicamente para mantener un

adecuado control y la auditoria de ventas debe llevarse como

control v seauimiento de las actividades.
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tantos er
rores
. dado que el personal no cumple con los periodos de

INAareso ' '
de informacion de las facturas al sistema.

Se debe
nr : -
eestructurar politicas internas para el adecuado control

en general
de las ventas, tanto el proceso operativo como contable.

5. Se det
ecto un mal desempefio la compafiia desde el punto de vista
de co I¢ |
ntroles de facturacion, puede instrumentar varias medidas

correct
ctivas. aumentar los controles sobre el sistema de facturacion.

i | | . ' I i
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Programa de Auditoria

Chente: XXX
Aren: Ventas
Cindad: Riobamba

Objetivos

L. | Determinar la razonabilidad de las ventas.

)
L

correctamente,

3. | Verificar los ingresos por ventas.

Procedimientos | o
|. | Mantener una junta con los principales funcionarios

de la organizacion.

E\.}

[legar a un acuerdo con los  funcionarios
principales que son los conocedores para determinar
los objetivos, coberturas, pml'undid::ld, fuente de los
datos, reportes 'y tiempo necesario  para la
realizacion de la auditoria de ventas.

3. | Preparacion del plan de auditoria detallando el

|

Referencin

Erov

Y

YY

i S— ] FE—
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sosssvennnnnnnnssnssssossensnnnnsere IRUC: 1234567891000 cc000000000000000000s
sovsnnssnnnnsssnrsnsansssansssnsenss  PCri0do: A0 Z000....cccoeeveisssssasencnce
seesvsvancnessnssnosasessses NCICTONO: 12344500.cc000000c00000000000000s

Verificar que las transacciones por ventas estén realizadas y registradas

——

Elaborado Fecha
N[ XX
JN XA
JN XX
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tiempo requerido y lugar de contacto.
Mantendremos la idea de que no es necesario
preguntarle al gerente sino que a los operarios Yy
responsables directos de las transacciones que
mantiene para la realizacion de las ventas.
l.levaremos acabo confirmaciones o entrevistas a
clientes, intermediarios y personas asociadas.
Mediante las entrevistas realizar un analisis de las
necesidades de los clientes y los juicios de valor
con los que contribuye.

Seguidamente de recopilar toda la informacion

necesaria se presentaran los hallazgos Y

recomendaciones.

responsable de la entrevista
sponsable de la entrevista, las preguntas, el

YaY JN | XX
YY JN XX
oY JN XX
b JN XX
ELAB. CC l Feth;:ZZ
REV. SS | Fecha: ZZ




Numeros de empleados
Cobertura Geografica de Mercado
Importancia Econémica en |a Region

Situacion Actual: Estabilidad, Crecimiento y Contratacion.
Perspectiva y Proyecto.

D Estructura
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o
3
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3. BASE LEGAL PARA LA AUDITORIA
4. RECURSOS NECESARIOS

D Recursos Humanos
D Recursos Materiales
D Recurso Financiero

5. DETERMINACION DE AREAS CRITICAS
6. TIEMPO ESTIMADO DE DURACION
7. METODOLOGIA

»  Antecedentes
% Marco Legal
-
D

Organizacion
Operaciones



% Financiamiento
% Control
% Informacion Adicional

8. DISTRIBUCION DEL INFORME
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CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO

EMPRESA: FFFFFFFFFF

AREA: DEPARTAMENTO DE VENTAL
SECCION: VENDEDORES
CUENTAS: RRRRR

FUNCIONARIO 2222227
RESPONSABLE: XXXXXX

- CUESTIONARIO

SE ENCUENTRA ACTUALIZADO EL
REGISTRO DE CLIENTES.

SE REQUIERE PEDIDOS ESCRITOS DE LOS
CLIENTES EN TODOS LOS CASOS.

SE EMITE FACTURA POR CADA VENTA Y SE
| ENVIA A

BODEGA PARA SU DESPACHO
CONTABILIDAD PARA SU REGISTRO

CAJA PARA SU COBRO.

EL JEFE DE VENTAS APRUEBA LOS
VOLUMENES DE CREDITO, CONDICIONES
DE COBRO Y COMPROMISOS ADQUIRIDOS

EN LOS SIGUIENTES CASOS:.
CREDITO A 15 DIAS CON CHEQUE A FECHA
5% DE DESCUENTO POR COBRO AL

CONTADO

ESTAN LOS PEDIDOS DE LOS CLIENTES
APROBADOS POR EL JEFE DE VENTAS Y

GERENTE

LOS CREDITOS SE REALIZAN EN BASE A UN
MONTO PREDETERMINADO.

| OS ESTADOS DE CUENTA DE LOS
CLIENTES ESTA ACTUALIZADOS.

RECIBEN DE BODEGA REPORTES DE LAS
DEVOLUCIONES.

RESPUESTA |
81| NO | N/A | OBSERVACION
X NO ACTUALIZADO

PRE-VENTA

SE CONTROLO Y
MANTIENE

EL RUMBO

FIRMA AUTORIZADA

FIRMA AUTORIZADA

NO SE TIENE

NO SE TIENE




SE CONCEDEN CREDITOS ACLIENTES CON

\ | CARTERAS VENGIDAS

10

11

12

13

14

15

LAS FACTURAS CUMPL '
REQUISITOS DEL SR s U

SEARCHIVAN LAS FAGTURAS DE V
LN ORDEN CRONOLOGICO ik

EXISTE UNA PLANIFICACION Y
ESTRUCTURA DE VENTAS

ok CONTABILIZAN LAS FACTURAS
DIARIAMENTE

o REGISTRAN TODAS LAS FACTURAS
ANULAS EN EL SISTEMA

LAS POLITICAS DE VENTAS HAN PERMITIDO
ALCANZAR SUS OBJETIVOS

X

| RIESGO PARA LA
| EMPRESA

| COMO LO EXIGE LA LEY

REVISANDO SE LAS
ENCONTRO

| EN ORDEN

NO EXISTE
UN MES NO TIENE
FACTURAS TOTALMENTE

REGISTRADA EN EL
SISTEMA

EXISTEN FACTURAS

ANULADAS SIN EL
DEBIDO REGISTRO

'REVISADO:

FECHA:
EECHA:

—_—




Facturas anuladas

SUB

=3 3269,00 17/06/2006
-FA mz M’.m! 3460,00 29/07/2006
- 3309,00 I!!m 3464,00 29/07/2006 m

Estas facturas estan anuladas

pero tiene registro en el sistema con valor
distinto

SuUB

LOC NUM LOCAL TOTAI

FECHA DFESC

IMRLIESTN TOTAN

FA
FA

TIPO

20811,00
20878,00
20949,00
20983,00
21039,00

21131,00

# TRANS

RIO
RIO
RIO
RIO

LOC

2835,00
2903,00
2975,00
3008,00
3054,00

3116,00

NUM LOCAL

04/05/2008
| 08/08/2006
12/05/2006
15/05/20086
19/05/2008 |

23/06/2006

FECHA

3,18
238
2,36
3,16
3,16
2,36

SUB

TOTAL

0,38
0,35
047
0,47

ICE

0,00
0,00
0.00
0,00
0,00

Facturas anulada no reqgistradas en el sistema

DESC

IMPUESTO

osonz006 | o000 | 000 | 000 | o000 | o000

- TOTAL

FA RIO 1511,00
FA | RIO 1533,00 | 09/01/2006 mm 0,00 0,00
FA RIO 1662,00 | 27/01/2006 000 | 0,00 0,00 0,00 0,00
FA RIO | 1688.00 | 01/02/2006 | 0.00 0,00 0,00 | 0,00

o RIO 1720,00 | 06/02/2006 0,00 0,00 0,00 0,00

FA | RIO 1735,00 0,00 0,00 0,00 0,00

FA i RIO 1737,00 | 08/02/2006 0,00 0,00 0,00 | 0,00

FA | RIO | 174800 | 09/02/2006 0,00 0,00 000 | 000

FA | RIO 1758,00 | 10/02/2006 | 0,00 0,00 0,00 0,00

FA RIO 1762,00 | 10/02/2006 0,00 0,00 0,00 0,00

FA 1 RIO ‘ 1764,00 | 09/02/2006 0,00 0,00 o,ou—{ 0,00
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FA

TIPQ  # TRANS

A | 2328300
| 24924,00

2744400

FA

“

| RiO_
_FA_| 27617,00 | RO
A

- .

r e 3 :
—
] L

d
S,

LOC

RIO

—

=

_1901,00

2010,00
2013,00
3667,00
3740,00
3762,00
3763,00
3820,00
3821,00
3832,00
384900
3905,00
4060,00
4091,00
4130,00
4228,00
4235,00

4236,00

NUM LOCAL

RIO

| FA_| 2770400 | RIO

27810,00 m 3649,00 30/09/2006 0,00

s

o fJosbh fJeuib Je=b
EEEE
S IS S
33 §
S b |

N
=
S
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16/10/2006

0,00

16/10/2006
30/10/2008
30/10/2006

04/11/2006 0,00

0,00
0,00

0,00

18/11/2006
09/12/2006

21/12/2006
30/12/2006

30/12/2006

30/12/2006

Planes Controlados

FECHA SUBTOTAL ICE

DESC IMPUESTO

TOTAL

2080,00 000 | 000
22/07/2006 | 0,00 0,00 | 0,00 0,00
3492,00 | 09/08/2006 | 0,00 0,00 0,00
357300 | 06/09/2006 | 0,00 0,00 0,00 u.;
3606,00 | 15/09/2006 0,00 0,00 0,00
3613,00 | 16/09/2008 0,00 0,00 o.oo_ 0,00
3634,00 | 25/09/2006 0,00 0,00 0,00 1E D.Dﬂ-

0,00 0,00 0,00




5D AL AN EO R D
O O 0O 0 O O 0O 0 0 0 O

RIO

A D
O O

2
O

3 DA T DD DI DDA A DD
QRGOS0 OO0 0. 00 0.0.0 .0

20986,00

2007,00
- 2100,00
2113,00
2114,00

2116,00
2158,00
2187,00
2196,00
2214,00
2237,00
2242,00
2259,00
2280,00
2273,00
2274,00
2281,00
2288,00
2290,00
2283,00
220400
2206,00
2305,00
2317.00
2318,00
2345,00
2346,00
2354,00
2355,00
2358,00
2376,00
2377,00
2378,00
2379,00
2389,00
2403,00
2404,00
2415,00
2436,00

2497 .00

| 01703120086
| 01/03/2008

01/03/2006
02/03/2006

04/03/2006
04/03/2006

| 04/03/2006
07/03/2006 |
10/03/2006
10/03/2006 |

11/03/2006
13/03/2006
14/03/2008

| 16/03/2006
| 18/03/2006

17/03/2006
17/03/2006
18/03/2006

20/03/2008
20/03/2006
21/03/2006
22/03/2008
23/03/2006
23/03/2006
25/03/2006
25/03/2008
27/03/2006
27/03/2006
27103/2006
29/03/2006
29/03/2006
29/03/2008
29/03/2006
30/03/2006
01/04/2006
01/04/2006

04/04/2008

ndindoonng |

0,32
0,32
0,54
0,32
0,32
0,32
0,66
0,32
0,289
0,32
0,32
0,64
0,52
0,32
0,32
0,64
0,32
0,64
0,32
0,11
0,32
0,32
0,32
0,32
0,32
0,64
0,32
0,32
0,32
0,32
0,32
0,32
0,32
0,32
0,11
0,32
0,32
032
0,32
0,11

3,00
3,00
6,00
3,00
3,00
3,00
8,00
3,00
2,68
3,00
3,00
6,00
3,00
3,00
3,00
6,00
3,00
6,00
3,00
1,00
3,00
3,00
3,00
3,00
3,00
6,00
3,00
3,00
3,00
3,00
3,00
3,00
3,00
3,00
1,00
3,00
3,00
3,00
3,00
1,00



TIPO

PO

# TRANS

W IRARS

Factura no contenia la factura de color celeste.

NUM suB .
LOC = LOCAL  FECHA  TOTAL  ICE DESC  IMPUESTO  TOTAL

ra | 12200 | R0 | 27700 |ovovzoos | azs2 s | sos | aso | e

Factura con valor mal ingresada

NUM SUB

LOC | LOCAL __ FECHA __TOTAL ‘ICE DESC

-";——- =0 ]t F-—L—-m..,

1
-'.-57.1... 4y _“
283000 rh t fit"n; 008 L 04

ar -...h.."-—-u b il ™ .,L‘JF-L ""t_i L-"-' b g




NUM
A LOCAL
| 2087300 | RIO | 289,01
| 2087400 | R

| 3161,00

| 2118000 | R

A | 2118100 |
| 21182,00

| 2176300 | R

| 3163.00

| 289800 |

| 316200 |

SUB

FECHA

17/06/2006

 TOTAL
06/05/2008 |
06/05/2008

| 30/05/2006 |
30/05/2006 | 7,
| 3010512006
327500

ICE

Facturas que no se encuentran fisicamente

DESC

IMPUESTO

Ventas
ENERO |  FEBRERO MARZO | ABRIL
1/2/2006 | $125.01 | 2/1/2006 | $147.80 | 31172008 | $111.00 | 4/1/2006 $367.14
1/3/2006 | $466.92 | 2/2/2006 | $136.20 | 3722006 $ 26.00 | 4/3/2006 $177.80
1/4/2006 $ 33.01 | 2/3/2006 $ 153.01 | 3732006 | $ 126.68 I 4/4/2006 $213.57 |
1152006 | $117.80 | 2/4/2006 | $337.60 | 3//2008 | $234.75 | 4/52006 |  $231.36 |
1/6/2006 $371.62 | 2m,2006 | $157.20 L 3/6/2006 | $379.56 | 4/6/2006 $ 573.21
12006 | $332.71 | 21712006 | $ 163.80 | 3722006 | 9 332.6_9—1 4712006 |  $171.69
1/9/2006 $ 374 .41 2/8/2006 | $ 225.61 l 3/8/2006 $282.13 | 4/8/2006 $420.90
1/10/2006 $46.00 | 2/9/2006 | $173.56 | 3/9/2006 | $185.73 | 4/10/2006 | $ 509.03
1/11/2006 | $ 148.80 | 2/10/2006 | $225.40 | 3/10/2006 | $391.44 | 4/11/2006 | $ 506.89
|_1/1212005 | $3499 | 2/11/2006 | $379.77 | 3/11/2006 | $381.79 | 4/12/2006 | $ 78.89
1/13/2006 |  $34.00 | 2/13/2006 | $308.08 | 3/13/2006 | $297.38 | 4/13/2006 | $ 954.62
1/14/2006 | $ 303.27 | 2/14/2006 | $299.68 | 3/14/2006 | $ 321.35 | 4/14/2006 | $ 0.00
| _1/16/2006 | $ 164.40 | 2/15/2006 $91.00 | 371512006 | $101.70 | 4/15/2006 $ 0.00 |
1/17/2006 | $ 314.60 | 2/16/2006 | $ 129.29 | 3/16/2006 |  $ 85.80 | 4/17/2006 | $776.42 |
1/18/2006 | $ 132.83 | 2!17/2006T $241.83 | 3/17/2006 | $ 199.39 | 4/18/2006 $ 178.86
1/19/2006 | $ 185.62 | 2/18/2006 | $ 173.04 | 3/18/2006 | & 289.65 | 4!19!20061 $ 262.17 |
1/20/2006 | $167.01 | 2/20/2006 | $199.81 | 3/20/2006 | $ 72.00 | 4/20/2006 $ 105.07
1/21/2006 J $220.40 | 2/21/2006 | $126.70 | 3/21/2006 | $ 157.56 | 4/21/2006 | $ 1,690.63
1/23/2006 |  $46.01 | 2/22/2006 | $401.88 | 3/22/2006 | $ 146.22 | 4/22/2006 $ 163.00 |
1/24/2006 | $ 11.00 | 2/23/2006 $ 148.52 | 3/23/2006 $ 276.69 | 4/24/2006 $ 1,082.60
1/25/2006 | $132.63 | 2/24/2006 | $133.55 | 3/24/2006 | $416.50 | 4/2512006 |  $422.38
11262006 | $176.89 | 27252006 | $388.42 | 3/25/2006 | $ 355.17 | 4/26/2006 | $414.24 ]
12712006 | $ 109.00 2!27/200@_[ $ 0.00 | 3/27/2006 | $675.69 | 4/27/2006 | $262.03
1/28/2006 | $ 330.40 | 2/28/2006 $0.00 | 3282006 | $173.43 r 4/28/2006 | 3 342.43
1/30/2006 | $259.36 3/29/2006 | $207.20 | 4/29/2006 |  $ 541.79 |
1/31/2006 | 9 100.00J 3/30/2006 | $ 104.71 ]
| 3/31/2006 | $ 196.71
| $4,738.69 | $4,741.75 $6,528.92 | | $10,446.72




MAYO B s
5/1/2006 UNIO F% i i AGOSTO) il
S So00i 06 $30.00 | 7/1/2006 | $892.83 | 8/1/2006
S el 006 $734.80 | 7730006 |  $325.38 | s2006 | $132.18
T $35756 1 o /2006 |  $768.48 | 7/i2006 | $559.11 | 8/3/2006
s : 525-93 5/2006 $20.00 | 7/5/2006 $ 975.57 | 8/4/2006
e R 5335'88 6/6/2006 |  $515.65 | 7/62006 | $947.22 | 8/52006 | 9 451.76
ey 6712006 |  $252.57 | 77/006 |  $148.03 | 8712006 | 9  115.46
$464.72 | 6/8/2006 $504.50 | 7/82006 | $223.76 | 8/8/2006 ~ $65.05
5/9/2006 $99.00 | 6/9/2006 $27.68 | 71102006 | $642.18 | 8/9/2006 $ 26.85 |
5/10/2006 $573.69 | 6102006 |  $405.46 | 7112006 |  $ 363.97 | 8/10:2006 | $ 21 3.10
5/11/2006 $ 371.12 | 6/12/2006 $ 455.24 | 7/12/2006 $ 274.39 f_amuzoos 5_93@
5122006 | $511.40 | 6/13/2006 $0.00 | 77132006 | $175.69 | /1272006 | $ 434.56
5(13/2006 |  $ 858.33 | 6/14/2006 $ 182.65 | 71412006 | $1,120.11 | sr14;2006 | $ 177.23
 5/15/2006 | $721.69 | 6/15/2006 |  $631.73 | 7/15/2006 | $640.14 | 8152006 | $290.00 |
5/16/2006 | 9 900.43 | 6/16/2006 3 549.33_J 7/1712006J $1,528.11 | 81612006 | | $189.02
517/2006 |  $339.40 | 6/17/2006 |  $ 586.19 | 7/18/2006 $27.01 | s17r006 | $0.00
| 5118/2006 |  $273.22 | 6/19/2006 | $ 777.79 | 7/19/2006 $ 221.23 | 8/18/2006 $ 0.00 |
5/19/2006 $ 160.52 | 6/20/2006 | $0.00 | 7/202006 | $ 167.64 | 8/19/2006 I $ 382.97
51202006 | $1,187.15 | 6/21/2006 |  $ 771.39 | 7/21/2006 $ 452.90 | 8/21/2006 | $ 196.91
5222006 |  $237.34 | 6/22/2006 | $ 793.08 7!22/20061_ $ 361.77 | 8/2212006 | $693.82 |
| 5123/2006 |  $356.85 | 6/23/2006 | $478.75 | 7/24/2006 |  $299.84 312;/200?$_1.306.56
524/2006 |  $ 524.62 | 6/24/2006 | $536.78 | 7/25/2006 |  $31.96 | 8/24/2006 | $ 154.84
| 5/25/2006 $ 383.94 | 6/26/2006 |  $ 151.68 | 7/26/2006 | $ 292.83 ]_ 8/25/2006 |  $50.40
5/26/2006 5 0.00J 6/27/2006 $617.58 | 7/27/2006 | $275.67 | 8/26/2006 | $ 498.85
5/27/2006 $ 874.89 | 6/28/2006 $ 182.59 | 7/28/2006 |  $ 156.99 | 8/28/2006 $ 136.05
529/2006 | $ 195.94 | 6/29/2006 $ 231.56 | 7/29/2006 | $ 560.75 | 8/29/2006 | $ 225.44
5/30/2006 $110.32 | 6302006 | $500.40 | 7/31/2006 $982.13 | 8302006 | $257.40
5/31/2006 | 9 216_.441_ F : szuzoo_s $ 143.37
| $12,571.24 | $10,705.88 [$1264721|  1$6,337.06
SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL
0/1/2006 | $109.24 | 10/2/2006 | $621.50 | 11/1/2006 | $135.30 | 12/1/2006 $9548 | $3,602.95
0/2/2006 | $500.23 | 10/3/2006 | $38.9 | 11/2/2006 | $0.00 | 12/2/2006 | $707.27 | §$3.245.47
0/4/2006 |  $41.20 | 10/4/2006 | $148.25 | 11/3/2006 $0.00 | 12/4/2006 | $309.37 | $2,987.57
0/5/2006 |  $44.36 | 10/5/2006 | $110.98 11/4/2006 | $33573 | 12/5/2006 | $29482 | $3,141.09
0/6/2006 | $88.95 | 10/6/2006 | $392.90 | 11/6/2006 | $325.11 | 12/6/2006 $109.03 | $4,838.19
o/7/2006 | $186.35 | 10/7/2006 | $147.10 | 11/7/2006 [ §193.54 | 12/7/2006 | $269.07 | $3,151.95
9/8/2006 | $418.88 | 10/9/2006 §0.00 | 11/8/2006 | $248.38 | 12/8/2006 | $741.97 | $3.970.31
0/9/2006 | $127.00 | 10/10/2006 | $690.74 | 11/0/2006 | $162.86 | 12/9/2006 | $563.36 | $3.253.99
9/11/2006 | $101.11 | 10/11/2006 | $309.08 | 11/10/2006 | $153.65 | 12/11/2006 | $381.16 | $3.773.75
0/12/2006 | $382.45 | 10/12/2006 | $23330 L 1 1/11/2006 | $572.23 | 12/12/2006 | $512.93 | §3,780.80 |
9/13/2006 | $168.27 | 10/13/2006 | S 299.10 | 11/13/2006 | $675.93 | 12/13/2006 | $354.47 } $3,716.58
911412006—J 62054 | 10/14/2006 | $704.50 | 11/14/2006 | $179.01 12/14/2006 $63.08 | $4,44865




01512006 | $82.39 | 1011612000 471 - —

9/27/2006 | $173.06
9/28/2006 | $143.21
9/29/2006

10/27/2006
10/28/2006
10/30/2006

$191.52
$413.42
$ 645.26

9

$ 534.44 | 12/27/2006 $318.04 $3,476.37
11/28/2006 $ 354.93 | 12/28/2006 $483.71 $3,479.39

11/29/2006 | $242.27 | 12/29/2006 $ 766.51 $ 5,502.84

iy
W]

$ 297.93

9/30/2006 $ 829.88

10/31/2006 11/30/2006

e - ' 512876 | 1211612006 | 571,57
208 I-m%m e ﬁm
912012006 | $140.77 | 1012012005 —
e , $34273 | $2,375.95
% 102200811 §a6135" "iiirong | s 36587  taziaooe | s125 ] $e et o0
9/ _ 10/23/2006 4,239.78
102412006 m re T
102512006 | 5 25501 | 1242008 | ‘340,12 | 12252008 | 5000 | 8326347
10/26/2006 12126/2006

 S41342

 $64526

 $25627

]

e | 11/30/2006 | $1,571.10 | 12/30/2006 | $426072 | 740183
—]——_—
BT - 5 556,52
$6,265.20 $7,789.32 L $ 8,963.27 | $16,235.67 | §107,970.93
i A R Costos
ENERO FEBRERO _____MARZO | ABRIL

_J1.2 2/1/2006 L$107.89 3/1/2006 | 5102.12 4/1/2006 |  $ 330.43 |
373.54 | 2212006 | $108.96 | 3722006 $23.40 | 41312006 $129.79

26.08 | 2/32006 | $ 120.88 3/3/2006 r $92.48 | 4/412006 $170.86
$

_85.99 | 2/4/2006 | $246.45 | 3/4/2006 187.80 f 4/5/2006 |  $182.77

289.86 | 2/6/2006 | $122.62 3/6/2006 $299.85 | 42006 | $418.44

| 1/3/2006
1/4/2006
1/5/2006
1/6/2006

f ===

1/7/2006 24288 | 2712006 | $ 1 19.57 | 3r712006 | $242.86 | 4712006 | $ 133.92
1/9/2006 310.76 | 2/8/2006 | $187.26 | 312006 | $ 220.06 | 4/8/12006 $ 307.26
1/10/2006 | 39.96 | 2/9/2006 | $149.26 | 3/9/2006 | $135.58 | 411012006 $ 422.49
11112006 |  108.62 I 2/10/2006 | $ 164.54 | 3/10/2006 $324.90 | 4112006 | $ 435.934T
| 1122006 | 2554 | 2/11/2006 | $277.23 | 311/2006 | $ 328.34 412/2006 |  $57.59
1/13/2006 |  24.82 | 2/13/2006 l $224.90 | 3/13/2006 | $217.09 | 4/13/2006 $ 696.87
 1/14/2006 233.52 J 2/14/2006 | $230.75 | 3/14/2006 | $234.59 | 4/14/2006 | $ 0.00

1/16/2006 120.01 | 2/15/2006 |  $66.43 | 3/15/2006 $ 74.24 | 4/1512006 | $ 0.00

_

1/17/2006 267.41 | 2/16/2006 $109.90 | 316/2006 | $66.07 | 4/17/2006 | 3 566.79
1/18/2006 96.97 | 2/17/2006 l $176.54 | 3/17/2006 | $ 145.55 | 4/18/2006 $ 152.03
1/19/2006 135.50 | 2/18/2006 | $ 126.32 | 3/18/2006 | $ 246.20 | 4/19/2006 | $191.38
1/20/2006 128.60 | 2/20/2006 | $153.85 | 3/20/2006 |  $ 52.56 | 4/20/2006 | $ 76.70 |
:_1/2112006 | 178.52 | 2/21/2006 $102.63 | 3/21/2006 | $115.02 | 4/21/2006 | $ 1,301.79
;;23;2005 33.59 | 2/22/2006 $293.37 | 312212006 | $112.59 | 412212006 $132.03
1/24;20.05 | _ 8.03 | 2/23/2006 $108.42 | 3/23/2006 | $224.12 | 4/24/2006

1/25/2006 | 96.82 | 2/24/2006 $ 97.49 | 3/24/12006 | $ 304.05 | 4/25/2006 $ 308.34
1/26/2006 155.66 | 2/25/2006 | $341.81 | 3/25/2006 | $259.27 | 4/26/2006

112712006

92.65 | 2/27/2006 $0.00 | 3/27/2006 | $493.25 | 41272006 |  $230.59 |
1/28/2006 241.19 | 2/28/2006 | $0.00 | 3/28/2006 | $ 152.62_|— 4/28/2006 $ 291.07




| {
- ROZ000 |

238,61

1412000 | 90.00
el
A B Y R

$ 3,637.07

3/29/2006
3/30/2006
3/31/2006

$176.12

$ 76.44

$ 180.97

$ 5,088.14

4/29/2006

$ 395.51 |

$ 8,025.26

- ___._..—-—-———l-————.

YO e e ugho. 0| 0 Acostol ot
512006 | $870,38 | 6/1/2006 27,00 5 19.43
5/2/2006 -m 6/2/12006  536.40 | 7/3/2006 $ 237.53 $ 96.49

m b 306 £ 6/3/2006 5614.78 |  7/4/2006 $ 447.29  74.47
§15.80 |  7/5/2006 § 770,70 $ 63.64
5/5/2006 541548 |  06/6/2006  376.42 | 7/6/2006 $691.47 | 8/5/2006 $329.78
5/6/2006 612,38 |  6/7/2006 5197.00 |  7/7/2006 $115.46 | 8/7/2006 $ 90.06
518/2006 » 362.48 6/8/2006 7/8/2006 $ 163.34 8/8/2006 ~ $47.49
51972006  12.27 ~ $2297 | 7/10/2006 $533.01 | 8/9/2006 |  $22.29 |
- 5/110/2006 |  $476.16 | 6/10/2006 |  $348.70 | 7/11/2006 ~ $313.01 | 8/10/2006 $183.27 |
5/11/2006 ) 319.16 | 6/12/2006 $332.33 | 7/12/2006 $200.30 | 8/11/2006 ~ $0.00 |
5/12/2006 537332 | 6/13/2006 §128.25 | 8/12/2006 §317.23
5/13/2006 $ 626.58 | 6/14/2006 $133.33 | 7/14/2006 $817.68 | 8/14/2006 ~ $129.38
5/16/2006 6/15/2006 $486.43 | 7/15/2006 $492.91 | 8/15/2006 $ 223.30 |
5/16/2006 - $693.33 | 6/16/2006 $401.01 | 7/17/2006 $1,115.52 | 8/16/2006 $ 137.98 |
5/17/2006 $ 247.76 | 6/17/2006 $498.26 | 7/18/2006 $22.96 | 8/17/2006 $ 0.00
5/18/2006 §232.24 | 6/19/2006 $567.79 | 7/19/2006 |  $161.50 | 8/18/2006 | $0.00 |
5/19/2006 $117.18 | 6/20/2006 |  $0.00 | 7/20/2006 $122.38 | 8/19/2006 $ 279.57
5/20/2006 $ 866.62 | 6/21/2006 $593.97 | 7/21/2006 |  $34873 | 8/21/2006 $151.62
 5/22/2006 $ 182.75 | 6/22/2006 $642.39 | 7/22/2006 | $293.03 | 8/22/2006 $ 561.99
5/23/2006 $289.05 | 6/23/2006 $349.49 | 7/24/2006 | $218.88 | 8/23/2006 $ 953.79
5/24/2006 $382.97 | 6/24/2006 $391.85 | 7/25/2006 $23.33 | 8/24/2006 $113.03
5/25/2006 |  $280.28 | 6/26/2006 |  $110.73 | 7/26/2006 | $213.77 | 8/25/2006 | $36.79 |
5/26/2006 $0.00 | 6/27/2006 |  $543.47 | 7/27/2006 $242.59 | 8/26/2006 | $ 438.99
5/27/2006 $ 769.90 | 6/28/2006 '$155.20 | 7/28/2006 | $133.44 | 8/28/2006 $115.64 |
5/29/2006 $166.55 | 6/29/2006 $169.04 | 7/29/2006 | $409.35 | 8/29/2006 |  $164.57
 5/30/2006 ~ $80.53 | 6/30/2006 $ 460.37 | 7/31/2006 | $ 903.56 | 8/30/2006 $ 236.81
5/31/2006 | $199.12 . _ 8/31/2006 $129.03
: $9,844.91 | | $8343.03 | $9,923.55 ‘ $4,916.65
SEPTIEM:BRE_ OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
_-9-!‘[{_2003 $79.75 10/2/2006 L_ $453.70 11/1/2006 $ BBL_ 12/1/2006 $69.70 % 3,053.96
0/2/2006 $400.18 10/3/2006 $ 30.95 11/2/2006 $0.00 12/2/2006 $ 565.82 I $ 2,503.06
0/4/2006 10/4/2006 $117.12 11/3/2006 $0.00 12/4/2006 $ 244.40 | 9 2,336.41
9/5/2006 $32.38 | 10/5/2006 $81.02 | 11/4/2006 $245.08 | 12/5/2006 $ 215.22 $2412.91
| 9/6/2006 10/6/2006 $ 306.50 11/6/2006 $ 253.59 12/6/2006 $85.04 $ 3,658.45
0/7/2006 10/7/2006 _1107.43 11/7/2006 3141 .28 12/7/2006 | $ 196.42 $ 2,335.31
 9/8/2006 $ 347.67 10/9/2006 $0.00 11/8/2006 $ 206.16 12/8/2006 | $615.84 $3,136.59




9/9/2006 $109.22 | 10/10/2006 $594.04 | 11/9/2006 $ 140.06 | 12/9/2006 $ 484.49 $2,725.24
o200 | 57381 | tonuzo0s | s2oses | utomoos | strzs | vavaoos | szmas |  ssossse
snnzoos | 12204 | vorauon | satese | suismoos | sasmes | roraooe | szsare| sazmoze

9/15/2006 11/15/2006 $ 808.53

9/18/2006 12/18/2006 | 568578

9/19/2006 $123.92 | 11/18/2006 $681.70 | 12/19/2006 $111.18 $ 2,226.80
_9/20/2006 10/20/2006 $19544 | 11/20/2006 |  $271.96 | 12/20/2006 $263.90 | $1.809.30

9/21/2006 10/21/2006 $150.92 | 11/21/2008 $310.72 | 12/21/2006 $113.58 |  $4,400.56

9/22/2006 $304.59 | 10/23/2006 |  §$342.15 | 11/22/2006 |  $199.49 | 12/22/2006 | $256.57 |  $327132

9/23/2006 $1379 | 10/24/2006 |  $267.33 | 11/23/2006 $116.25 | 12/23/2006 $1,193.81 |  $4,454.34

9/25/2006 $49.69 | 10/25/2006 $184.70 | 11/24/2006 |  $37.33 | 12/25/2006 $2,488.04
RN 202006 $39.38 | 10/26/2006 |  $58.19 ] 11/25/2006 |  $535.77 | 12/26/2006 | $ 2,924.91

9/27/2006 $147.10 | 10/27/2006 |  $162.79 | 11/27/2006 $ 454.27 | 12/27/2006 $2,860.86
| 9/28/2006 |  $104.54 | 10/28/2006 |  $301.80 | 11/28/2006 $259.10 | 12/28/2006 $ 2,841.40

9/29/2006 |  $274.10 | 10/30/2006 |  $593.64 | 11/29/2006 $222.89 | 12/29/2006 $4,706.66 |
@DB $74689 | 10/31/2006 |  $230.64 | 11/30/2006 | $1413.99 12/30/2006 $ 3,834.65 $ 6,659.89 |

e $509.13 |
| $4,960.74 ss_.gn.ss: 57.1:5-—25_‘ $ 13.125.08 $84,839.05
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