CAPÍTULO III.
RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN

3.1.
INTRODUCCIÓN
En el Ecuador, las empresas privadas se encuentran tratando de mejorar continuamente en todos sus aspectos y ser más competitivas para captar los actuales mercados y los futuros nichos de mercado que encuentren durante el desenvolvimiento de sus actividades.

En el estudio realizado dentro de este trabajo de investigación nos hemos fijado que a pesar de que las empresas emplean al personal más capaz, buscan los recursos necesarios para afrontar sus necesidades y tratan de estar a punto con las innovaciones tecnológicas; han descuido la gestión empresarial y el control de sus organizaciones lo que produce que las personas pasen de ser capaces a oportunistas, que se utilice excesivamente recursos en el desarrollo de medidas para prevenir y detectar riesgos de fraude sin obtener resultados positivos; y de que se tenga una severa incidencia negativa en la claridad y precisión de los resultados obtenidos en la gestión empresarial del sector comercial.

Lo anteriormente expuesto se debe principalmente a que las empresas privadas del sector comercial no tienen un procedimiento operativo específico basado en la identificación y evaluación previa de los riesgos de fraude y los puntos críticos de control de sus organizaciones.

Por lo que se puede prever que si en la gestión empresarial del sector comercial se continúa aplicando el modelo clásico de control sin que se le de la debida importancia a la identificación, análisis y evaluación de los factores de gestión de riesgos de fraude en las diferentes empresas, como alternativa de actualidad, la prevención de errores y/o irregularidades que estas acometen seguirá siendo muy limitada.

Para mí, es imprescindible diseñar e implementar una planeación estratégica, con una adecuada participación de todos quienes se involucran en ella, mediante una comunicación efectiva y un compromiso total

Por tanto, he diseñado matrices que muestren los puntos críticos de las transacciones contables realizadas dentro de los departamentos más sensibles en las empresas privadas comerciales.  Este instrumento técnico servirá para prevenir y mitigar el acometimiento de errores y/o irregularidades por parte de las empresas privadas del sector comercial en prejuicio de ellas mismo.
He tomado como muestra 3 compañías privadas comerciales importantes y reconocidas dentro de sus mercados respectivos dentro del Ecuador.  Por razones éticas no presento los nombres o razones sociales completas de las empresas objeto de examen; pero la información presentada en esta investigación es totalmente real y obtenida de manera lícita durante mi trabajo como Auditor Interno de una y Externo de las otras dos.
A continuación, se detalla las actividades principales de cada una de las compañías objeto de estudio:
3.1.1.
Compañía Comercial:
CET S.A.
Electro S.A. fue fundada en 1959, para asumir la representación exclusiva de la línea automotriz de RB GmbH de Alemania. En 1962 la razón social es modificada a Electro Guayaquil S.A. Posteriormente, en 1967 se incorporó Electro Quito S.A., asumiendo la misma actividad para la zona de la sierra. 
En el año 1991, las Electro incorporan la comercialización de la línea de herramientas eléctricas. Para inicios del 2007,  se introdujo una nueva línea de productos que consiste en aparatos calentadores de agua.
El crecimiento en facturación y portafolio de productos, nos motivó a redefinir las estrategias, también en cuanto a la denominación y conformación societaria que a la empresa se refiere.
El nombre Electro limitaba el rango de divisiones y productos que comercializamos. Además, excluía áreas de negocios actuales y otras en las cuales vamos a incursionar.
Innovación para tu vida es el nuevo slogan, así que alineándonos al mismo, con visión hacia el futuro y la participación de todos nuestros colaboradores, por la cual estamos muy agradecidos, decidimos cambiar la razón social de nuestra empresa a CET S.A. La fecha efectiva de la fusión y nueva razón social fue el 1ro. de Marzo de 2006.
CET es tecnología, tecnología nueva, tecnología de punta e innovación! CET brinda soluciones innovadoras y confiables, a través de productos y servicios de alta tecnología para beneficio de nuestros clientes, colaboradores y accionistas.
Paralelamente a este proceso, nos fortalecimos internamente mediante la unión de las razones sociales de Quito y Guayaquil con sus Talleres, convirtiéndonos así en una sola empresa para todo el Ecuador: CET S.A.
Misión
Representamos a RB en Ecuador, brindamos soluciones innovadoras y confiables a través de productos y servicios de alta tecnología para beneficio de nuestros clientes, colaboradores y accionistas.  
Visión
CET S.A. será en el 2010 la unidad comercial líder en los mercados de auto-partes, herramientas eléctricas, equipos de taller, calefones y productos complementarios, a través de conceptos modernos de ventas, marketing agresivo y un programa de servicios rápidos acorde a las tendencias de cada uno de los mercados y con una reconocida orientación al cliente.
3.1.2.
Compañía Comercial:
TNI S.A.
TNI S.A. es una de las empresas líderes del mercado salud animal mundial y ecuatoriano.  Contamos con  profesionales especializados y nuestros productos veterinarios de alta calidad para brindarles un excelente servicio y soluciones para sus problemas y de esta manera convertirnos en su alternativa de elección.
Un poco de historia
Desde 1961 la empresa HE S.A., representante de la empresa Alemana H AG, una de las empresas más reconocidas y líderes en el mercado veterinario, distribuyó en Ecuador productos veterinarios. En octubre de 1997 se creó la empresa HRVet S.A. 
En 1999, HRVet S.A. fue adquirida a nivel mundial por la empresa Holandesa Akzo, formando parte del negocio farmacéutico de ella como INT.  En junio de 2000 se constituyó en nuestro país TNI S.A.
TNI S.A. es uno de los líderes del mercado veterinario ecuatoriano y con una amplia gama de productos de excelente calidad cubre las necesidades del sector ganadero y avícola. También para mascotas ofrecemos diferentes productos veterinarios.

TNI S.A. atiende a sus clientes alrededor del país con representantes de ventas para la Costa, Sierra y Oriente respectivamente, así como también con Médicos Veterinarios especializados que contribuyen con el soporte técnico a las necesidades de cada sector.

Nuestra oficina principal esta ubicada en la ciudad de Guayaquil y contamos con una sucursal en la ciudad de Quito, oficina dedicada especialmente al sector avícola.

TNI S.A. fue constituida en 1969 y se ha convertido en una moderna empresa de salud animal con un fuerte enfoque al mercado y a sus clientes.
Con una amplia gama de productos veterinarios de calidad, TNI S.A. ha crecido alrededor del mundo como una de las compañías líderes en el mercado de salud animal. Por más de cincuenta años hemos puesto énfasis en la buena atención, confiabilidad y valor agregado para nuestros clientes, respaldado por nuestro servicio de primera calidad.
Nosotros creemos fuertemente en el principio de que cada acción de nuestros empleados debe aportar valor agregado directo para nuestros clientes. Este compromiso exigente ha hecho que TNI S.A. realmente sea una organización con base en la investigación, impulsado por las necesidades de mercado.
Productos
TNI S.A. ofrece una amplia gama de productos para perros y gatos como vacunas, antiparasitarios, antibacterianos, antiinflamatorios, hormonas y otras especialidades veterinarias.  Así también, productos para equinos, aves, cerdos, ganado ovino, ganado bovino y acuacultura.
3.1.3.
Compañía Comercial:
YOT S.A.
YOT en el Mundo:
A finales del siglo XIX, ST construyó el primer telar motorizado de Japón y una empresa de telares. El receso económico a finales del siglo XIX llevó a ST a perder su compañía de telares, al punto que tuvo que entregar tanto sus maquinarias como sus acciones de la empresa. Inventor nato en constante búsqueda de mejoras, logró volver a levantar otra empresa junto con su hijo KT: TALW, Ltd., con la cual puso en el mercado el primer telar completamente automatizado que superó estándares de producción internacionales.
Curiosamente, esta empresa de telares fue la precursora de una de las empresas automovilísticas más exitosas a nivel mundial, YOT Motor Corporation, fundado por KT. ¿Pero cómo fue que de telares pasaron a producir automóviles?
Sie fue un hombre sumamente curioso e innovador. Viajó por Estados Unidos y Europa para aprender y conocer más sobre el mundo textil y sus inventos. Fue durante estos viajes que quedó impresionado por los automóviles y decidió llevar este invento a Japón, pasando la pasión a su hijo Ko, quien dedicó su vida entera a la manufacturación de automóviles.
Luego de arduo trabajo y de una investigación exhaustiva en motores a gasolina, KT formó en 1933 un departamento para la producción automovilística dentro de la compañía de máquinas textiles, logrando finalmente producir, en 1935, el primer prototipo de automóvil de la empresa YOT, el modelo A1, igualmente completaron el primer camión, el modelo G1.
La primera exportación del camión G1 la lograron un año más tarde, en 1936, año que introdujeron el modelo de sedán AA y AB. En 1937, se funda YOT Motor Company.
Siguieron con varios modelos de automóviles compactos y camiones, hasta que su primera exportación de automóvil, el YOT Crown, la hicieron en 1957, año en el cual formaron la empresa de ventas YOT Motor Sales, USA., Inc. En 1958 comenzaron las operaciones de YOT do Brasil S.A., y en 1962 incursionaron en Tailandia.
El modelo de automóvil más vendido en el mundo, entró al mercado en 1966, siendo un éxito rotundo. Fue la tercera generación, producida entre los años de 1974 a 1977, que convirtió a este automóvil en el nombre de vehículo más vendido en planeta, con más de 30 millones de unidades hasta la actualidad.

Cada modelo de YOT tuvo sus características especiales que lo hicieron resaltar en el mundo automovilístico, desde los potentes 4x4 hasta las resistentes camionetas, todos nombres conocidos y respetados en el mundo automovilístico.

YOT en el Ecuador:
El ingreso de YOT en Ecuador se remonta a 1959, cuando la calidad de los vehículos convence a los empresarios a conseguir la representación para el Ecuador.

Gracias a la calidad de los vehículos YOT y a su durabilidad, lograron abrirse campo en el mercado nacional y una fama de ser duraderos y resistentes, aptos para los caminos ecuatorianos los cuales, por lo menos en provincias y fuera de las carreteras principales, han sido considerados bastante malos.
Más allá de importar vehículos de primera calidad, resistentes, seguros y confiables, YOT Ecuador con sus representantes han seguido e implementado la Filosofía YOT. Lo que destacó a la familia YOT fue su filosofía de trabajo, conocida como Kaizen, o mejoramiento continuo, la cual conllevó a que introdujeran cambios importantes no solo en la tecnología presente en sus vehículos, sino también en la tecnología de sus líneas de producción y en el trato a la clientela.

YOT Tecnología 
Como parte de este avance y de la investigación de las tecnologías, YOT Motor Corporation incursionó en el ámbito del uso de las pruebas de motores que funcionaran con energías alternativas, o en combinación con la gasolina, como lo son sus modelos híbridos, vehículos que han logrado optimizar el uso de combustibles a niveles difícilmente soñados en tiempos de KT, siendo YOT la primera empresa que incursionó en la producción de automóviles híbridos de producción masiva. En realidad la intención de YOT es de crear lo que denominan “The Ultimate Eco Car”, el carro totalmente ecológico. Así, modelos nuevos como los FCHV ​—Fuel Cell Hibrid Vehicle— los vehículos híbridos de hidrógeno, están ya siendo comerciados en Japón y los Estados Unidos.
Esto, y mucho más, ha hecho que YOT se convierta en una de las empresas líderes, no solo en conciencia medioambiental, sino también en el trato a sus clientes y trabajadores.
Ahora se presenta un detalle para conocimiento general de cada una de las áreas examinadas y el mapeo de los controles necesarios en las empresas del sector comercial para prevenir errores y/o irregularidades por parte de sus funcionarios y colaboradores:
3.2.

CONOCIMIENTOS GENERALES DE LAS ÁREAS DE RIESGO

3.2.1.

GERENCIA GENERAL O DIRECCIÓN

A lo largo de la mayor parte de nuestra existencia pertenecemos a una organización, millones de hombres u mujeres de todo el mundo pasan su existencia trabajando en distintas organizaciones, enfrentando innumerables desafíos al luchar por cumplir con sus tareas diarias.

Además, todas las organizaciones tienen un programa o método para alcanzar sus metas, para ello es de gran importancia y muy necesario que en su programa se incluya la "administración", ya que ella, consiste en darle forma, de manera consciente y constante, a las organizaciones.

La organización es la principal actividad que marca una diferencia en el grado que las organizaciones le sirven a las personas que afectan. El éxito que puede tener la organización al alcanzar sus objetivos y también al satisfacer sus obligaciones sociales depende, en gran medida, del desempeño gerencial de la organización.

Esta afirmación de que la gerencia es responsable del éxito o no de una empresa nos indica, por qué es necesaria la gerencia, sin embargo, no nos indica cuando ella es requerida, y el requerimiento sucede siempre que haya un grupo de individuos con objetivos determinados.

Las personas que asumen el desempeño gerencial de una organización se llaman "gerentes", y son los responsables de dirigir las actividades que ayudan a las organizaciones para alcanzar sus metas.

La base fundamental de un buen gerente es la medida de la eficiencia y la eficacia que éste tenga para lograr las metas de la organización. Es la capacidad que tiene de reducir al mínimo los recursos usados para alcanzar los objetivos de la organización (hacer las cosas bien) y la capacidad para determinar los objetivos apropiados (hacer lo que se debe hacer).

Cabe decir, que ningún grado de eficiencia puede compensar la falta de eficacia, de manera tal que, un gerente ineficaz no puede alcanzar las metas de la organización, la eficacia es la clave del éxito de las organizaciones. Pero el ser gerente no sólo es dirigir actividades, ser gerente también implica ser un buen líder, es saber el proceso de cómo penetrar en esas actividades que realizan los miembros del grupo con el cual se trabaja. El gerente para poder lograr sus objetivos debe saber como usar las diferentes formas del poder para influir en la conducta de sus seguidores, en distintas formas, sin olvidar que es lo que se quiere lograr y hacia donde va.

Entonces gerenciar y liderizar son elementos que se deben combinar para el logro de su fin común, que permiten el aprendizaje de diferentes técnicas que permitan a la persona tener su desarrollo personal indispensable para que todos entiendan formas de cooperación con eficacia y eficiencia para obtener el léxico común. 

GERENCIA
La gerencia es un cargo que ocupa el director de una empresa lo cual tiene dentro de sus múltiples funciones, representar a la sociedad frente a terceros y coordinar todos los recursos a través del proceso de planeamiento, organización dirección y control a fin de lograr objetivos establecidos. 

Henry, Sisk y Mario Sverdlik (1979) expresa que: 
El término (gerencia ) es difícil de definir: significa cosas diferentes para personas diferentes. Algunos lo identifican con funciones realizadas por empresarios, gerentes o supervisores, otros lo refieren a un grupo particular de personas. Para los trabajadores; gerencia es sinónimo del ejercicio de autoridad sobre sus vidas de trabajo... 

De allí que, en muchos casos la gerencia cumple diversas funciones porque la persona que desempeña el rol de gerenciar tiene que desenvolverse como administrador, supervisor, delegador, etc. De allí la dificultad de establecer una definición concreta de ese término. 

LA NECESIDAD DE LA GERENCIA

En una empresa siempre se da la necesidad de una buena gerencia y para ello se nos hace necesario la formulación de dos tipos de preguntas claves tales como ¿por qué y cuándo la gerencia es necesaria?

La respuesta a esta pregunta define, en parte  un aspecto de la naturaleza de la gerencia: La gerencia es responsable del éxito o el fracaso de un negocio. La afirmación de que la gerencia es responsable del éxito o el fracaso de un negocio nos dice por qué necesitamos una gerencia, pero no nos indica cuándo ella es requerida.

Siempre que algunos individuos formen un grupo, el cual, por definición, consiste de más de una persona, y tal grupo tiene un objetivo, se hace necesario, para el grupo, trabajar unidos a fin de lograr dicho objetivo.

Los integrantes del grupo deben subordinar, hasta cierto punto, sus deseos individuales para alcanzar las metas del grupo, y la gerencia debe proveer liderato, dirección y coordinación de esfuerzos para la acción del grupo.

De esta manera, la cuestión cuándo se contesta al establecer que la gerencia es requerida siempre que haya un grupo de individuos con objetivos determinados.

LAS FUNCIONES DE LA GERENCIA

Cuando estudiamos la Gerencia como una disciplina académica, es necesaria considerarla como un proceso. Cuando la gerencia es vista como un proceso, puede ser analizada y descrita en términos de varias funciones fundamentales. Sin embargo, es necesaria cierta precaución. Al discutir el proceso gerencial es conveniente, y aun necesario, describir y estudiar cada función del proceso separadamente. Como resultado, podría parecer que el proceso gerencial es una serie de funciones separadas, cada una de ellas encajadas ajustadamente en un compartimiento aparte. Esto no es así aunque el proceso, para que pueda ser bien entendido, deberá ser subdividido, y cada parte componente discutida separadamente. En la práctica, un gerente puede ( y de hecho lo hace con frecuencia) ejecutar simultáneamente, o al menos en forma continuada, todas o algunas de las siguientes cuatro funciones: Planeamiento, organización, dirección y control.

Planeamiento: Cuando la gerencia es vista como un proceso, planeamiento es la primera función que se ejecuta. Una vez que los objetivos han sido determinados, los medios necesarios para lograr estos objetivos son presentados como planes. Los planes de una organización determina su curso y proveen una base para estimar el grado de éxito probable en el cumplimiento de sus objetivos. Los planes se preparan para actividades que requieren poco tiempo, años a veces, para completarse, así como también son necesarios para proyectos a corto plazo. Ejemplo de planes de largo alcance podemos encontrarlos en programas de desarrollo de productos y en las proyecciones financieras de una compañía. En la otra punta de la escala del tiempo, un supervisor de producción planea el rendimiento de su unidad de trabajo para un día o una semana de labor. Estos ejemplos representan extremos en la extensión de tiempo cubierta por el proceso de planeamiento, y cada uno de ellos es necesario para lograr los objetivos prefijados por la compañía.

· Organización: Para poder llevar a la práctica y ejecutar los planes, una vez que estos han sido preparados, es necesario crear una organización. Es función de la gerencia determinar el tipo de organización requerido para llevar adelante la realización de los planes que se hayan elaborado. La clase de organización que se haya establecido, determina, en buena medida, el que los planes sean apropiada e integralmente apropiados. A su vez los objetivos de una empresa y los planes respectivos que permiten su realización, ejercen una influencia directa sobre las características y la estructura de la organización. Una empresa cuyo objetivos es proveer techo y alimento al público viajero, necesita una organización completamente diferente de la de una firma cuyo objetivo es transportar gas natural por medio de un gasoducto.

· Dirección: Esta tercera función gerencial envuelve los conceptos de motivación, liderato, guía, estímulo y actuación. A pesar de que cada uno de estos términos tiene una connotación diferente, todos ellos indican claramente que esta función gerencial tiene que ver con los factores humanos de una organización. Es como resultado de los esfuerzos de cada miembro de una organización que ésta logra cumplir sus propósitos de ahí que dirigir la organización de manera que se alcancen sus objetivos en la forma más óptima posible, es una función fundamental del proceso gerencial.

· Control: La última fase del proceso gerencial es la función de control. Su propósito, inmediato es medir, cualitativamente y cuantitativamente, la ejecución en relación con los patrones de actuación y, como resultado de esta comparación, determinar si es necesario tomar acción correctiva o remediar que encauce la ejecución en línea con lar normas establecidas. La función de control es ejercida continuadamente, y aunque relacionada con las funciones de organización y dirección, está más íntimamente asociada con la función de planeamiento. 

La acción correctiva del control da lugar, casi invariablemente, a un replanteamiento de los planes; es por ello que muchos estudiosos del proceso gerencial consideran ambas funciones como parte de un ciclo continuo de planeamiento-control-planeamiento.

OBJETIVOS DE LA GERENCIA

Nombrando algunos de los objetivos de la gerencia tenemos los siguientes:

· Posición en el mercado 

· Innovación 

· Productividad 

· Recursos físicos y financieros 

· Rentabilidad (rendimientos de beneficios) 

· Actuación y desarrollo gerencial 

· Actuación y actitud del trabajador 

· Responsabilidad social 

TIPOS DE OBJETIVOS 

No hay un único o particular objetivo para una organización empresaria. Algunos objetivos son primordialmente de interés para las personas y organizaciones, y no una parte de la organización misma. Otros objetivos son de especial interés para la organización y les concierne sólo a aquellos que son miembros o propietario de la firma. No es, sin embargo cuestión de determinar cuáles objetivos son más importantes los externos o los internos a la empresa pero sí, más bien, cómo lograr cada conjunto de objetivos al máximo grado.

Los objetivos de una organización deben estar de acuerdo con los deseos de la sociedad, de lo contrario a esa organización no se le permite continuar operando.
En resumen, los objetivos de una firma los podemos clasificar en externos e internos. Los primeros son objetivos de servicios; las empresas comerciales deben, si habrán de mantenerse en el mercado, proveer un producto o servicio aceptable para los clientes y sancionados por la sociedad. Los objetivos internos definen la posición de una firma respecto de sus competidores y señala metas especificas para distintos empleados, individual o colectivamente en grupo. Existen también objetivos internos dirigidos a satisfacer a los accionistas o propietarios inversionistas. El lucro, nervio vital de una organización comercial actúa como objetivo y como motivación, pero no es alcanzable o realizable al menos que las necesidades de los consumidores y usuarios sean satisfechas adecuadamente y que sus objetivos sean sancionados por la sociedad.

3.2.2.

CAJA Y BANCOS
Definición:

El efectivo como el dinero depositado en bancos y cualquier otro instrumento que los bancos acepten en depósito.  

Estos renglones incluyen no solamente monedas y billetes, sino también cheques, órdenes de pago y cheques de viajeros.  Los bancos aceptan también giros firmados por clientes que utilizan tarjetas de crédito del banco.  Por lo tanto, las ventas a clientes que utilizan tarjetas del banco son ventas de efectivo, no ventas a crédito.

La mayoría de las compañías mantienen diversas cuentas bancarias así como una pequeña suma de dinero en caja.  Por consiguiente, la cuenta de efectivo en el mayor general es una cuenta de control.  Un mayor auxiliar de efectivo incluye cuentas separadas correspondientes a cada cuenta bancaria y a cada fuente de efectivo en caja dentro de la organización.

Equivalentes a Efectivo:

Algunas inversiones a corto plazo son tan líquidas que se denominan equivalentes a efectivo.  Para calificar una inversión como equivalente a efectivo esta debe ser muy segura, tener un valor de mercado muy estable y vencer en un término de 90 días a partir de la fecha de adquisición.

Efectivo Restringido:

El uso de algunas cuentas bancarias está restringido, es decir, que no están disponibles para satisfacer las necesidades de operación normal de la compañía.  Las cuentas bancarias en algunos países están restringidas por leyes que prohíben la transferencia de dinero a otros países. El efectivo que no está disponible para pagar pasivos corrientes no debe ser considerado como activo corriente.

Manejo del Efectivo:

Este término se refiere a la planeación, control y contabilización de las transacciones y de los saldos de efectivo.  Debido a que el efectivo se mueve tan fácilmente entre las cuentas bancarias y otros activos financieros.  “El manejo del efectivo” significa realmente el manejo de todos los recursos financieros.  El manejo eficiente de estos recursos es esencial para el éxito de toda organización empresarial.  Los objetivos básicos del manejo de efectivo son:

· Proporcionar una contabilidad precisa de los cobros, desembolsos y saldos de efectivo:   Una gran porción de las transacciones totales de un negocio comprenden los cobros o desembolsos de efectivo.  Así mismo, las transacciones de efectivo afectan todas las clasificaciones dentro de los estados financieros (activos, pasivos, patrimonio, ingresos y gastos).  Si los estados financieros han de ser confiables, es absolutamente esencial que las transacciones sean registradas correctamente

· Evitar y minimizar pérdidas por robo o fraude: El efectivo es más susceptible de robo que cualquier otro activo y, por consiguiente, requiere protección física

· Anticipar las necesidades de endeudamiento y asegurar la disponibilidad de sumas adecuadas para realizar las operaciones del negocio: Toda organización empresarial debe tener suficiente efectivo para satisfacer sus obligaciones financieras a medida que estas se vencen.  De otra forma, sus acreedores pueden obligar al negocio a ir a la quiebra

· Evitar que queden inactivas innecesariamente grandes sumas de efectivo en las cuentas bancarias sin producir ingresos: Con frecuencia, las compañías bien manejadas revisan sus saldos bancarios con el fin de transferir cualquier exceso de efectivo a equivalentes a efectivo u otras inversiones que generen ingresos

Uso eficiente del exceso de saldos de efectivo:

Los equivalentes a efectivo son inversiones seguras y líquidas, pero estas solo generan una modesta tasa de rendimiento.  Estas inversiones son útiles para excedentes temporales de efectivo, que pronto será requerido para otros fines.  Sin embargo, si un negocio tiene grandes cantidades de efectivo que puede ser invertido a largo plazo, este esperaría a obtener una tasa de rendimiento más alta que la disponible en los equivalentes a efectivo.  El efectivo disponible de las inversiones a largo plazo puede ser utilizado para financiar el crecimiento y la expansión del negocio, o para pagar las deudas.  Si el efectivo no se necesita para fines de negocios, este debe ser distribuido entre los accionistas de la compañía.

Control Interno sobre el Efectivo:

Algunas veces el control interno sobre el efectivo se considera como un medio de evitar robos y fraudes.  Sin embargo, un buen sistema de control interno también ayudará a alcanzar los otros objetivos del manejo eficiente del efectivo, incluyendo la contabilización precisa de las transacciones de efectivo, la anticipación de la necesidad de endeudamiento y el mantenimiento de saldos de efectivo adecuados pero no excesivos.

Los pasos principales para lograr control interno sobre las transacciones y saldos de efectivo incluyen:

· Separar la función de manejo del efectivo, del mantenimiento de los registros contables.  Los empleados que manejan efectivo no deben tener acceso a los registros contables y el personal de contabilidad no debe tener acceso al efectivo                                                                                                                                                                                                                      
· Por cada departamento dentro de la organización, preparar un presupuesto o proyección de efectivo de las entradas de efectivo planeadas, de los pagos y de los saldos, en una agenda mensual para el año siguiente

· Preparar un listado de control de las entradas de efectivo en el momento y en el lugar donde el dinero es recibido.  Para las ventas en efectivo, este listado puede ser una cinta de caja registradora, creada mediante el registro de cada venta.  Para los cheques recibidos por courier, el colaborador asignado para abrirlo debe preparar un listado de control de los mismos.
· Exigir que todos los ingresos de efectivo sean depositados diariamente en el banco

· Realizar todos los pagos en cheque.  La única excepción debe hacerse para pequeños pagos de caja menor

· Exigir que la validez y el valor de cada gasto sea verificado antes de su pago mediante el giro de un cheque.  Separar la función de aprobación de los gastos de la función de firma de cheques

· Efectuar rápidamente la conciliación de los extractos bancarios con los registros contables

Una compañía puede complementar su sistema de control interno obteniendo una póliza de fidelidad, la compañía de seguros se compromete a reembolsar al empleador las pérdidas demostradas resultantes de fraudes o desfalco por parte de los empleados asegurados.

Sobrantes y Faltantes de Efectivo:

Al manejar las entradas de efectivo inevitablemente ocurrirán algunos errores al efectuar el cambio.  Estos errores pueden ocasionar un faltante o un sobrante de efectivo al final del día, cuando el efectivo es contado y comparado con los comprobantes de venta.

Desembolsos de Efectivo:

Para alcanzar un control interno adecuado sobre los desembolsos de efectivo, todos los pagos excepto aquellos de caja menor se deben efectuar en cheque.  El uso de cheques proporciona automáticamente un registro escrito de cada pago en efectivo.  Adicionalmente, un control interno adecuado requiere que cada transacción que exige un pago de efectivo sea verificada, aprobada y registrada antes de que el cheque sea girado.  La responsabilidad de aprobar los desembolsos de efectivo debe estar claramente separada de la responsabilidad de firmar los cheques.

El Sistema de Comprobantes:

Un método de uso generalizado en el control interno de los desembolsos de efectivo es el sistema de comprobantes.  En un sistema de comprobantes típico, el departamento de contabilidad es responsable de la aprobación de los pagos de efectivo y del registro de las transacciones.  Al aprobar un gasto, el departamento de contabilidad examina los documentos de respaldo tales como la factura del proveedor, la orden de compra y el informe de recepción.  Una vez que el pago ha sido aprobado, el departamento de contabilidad firma un comprobante autorizando el pago y registra la transacción en los registros contables.

El comprobante y los documentos de respaldo se envían entonces al custodio o funcionario del departamento financiero.  Este funcionario revisa el comprobante y lo documentos de respaldo son perforados o sellados con la palabra “pagado” para evitar cualquier posibilidad de que estos sean presentados más tarde como respaldo de otro cheque.
Extractos Bancarios:

Cada mes, el banco envía al cuenta-habiente un estado de su cuenta, acompañado por los cheques pagados y cargados a la cuenta durante el mes.  El extracto bancario muestra el saldo en depósito a principio del mes, los depósitos, los cheques pagados y otros débitos y créditos durante el mes y el nuevo saldo al final del mes.

Conciliación del Extracto Bancario:

Una conciliación bancaria es un programa que explica cualquier diferencia existente entre el saldo que aparece en el extracto bancario y aquel que aparece en los registros contables del cuenta-habiente.  Recuerde que el banco y el cuenta-habiente llevan registros independientes de los depósitos, de los cheques y del saldo real en la cuenta bancaria.  Cada mes, el depositante debe preparar una conciliación bancaria para verificar si estos registros independientes coinciden.  Esta conciliación puede revelar fallas de control interno, tales como desembolsos de efectivo no autorizados o fallas en el depósito de efectivo recibido, lo mismo que errores en el extracto del banco o en los registros contables del cuenta-habiente.  Adicionalmente, la conciliación identifica ciertas transacciones que deben ser asentadas en los registros contables del cuenta-habiente y ayuda a determinar el valor real de efectivo depositado.

Para un control interno sólido, el empleado que concilia el extracto bancario no debe tener otras responsabilidades de efectivo.

Diferencias Normales entre los registros bancarios y los registros contables:

El saldo que aparece en un extracto bancario mensual rara vez es igual al que aparece en los registros contables del cuenta-habiente.  

Ciertas transacciones registradas pueden no haber sido registradas por el banco.  Los ejemplos más comunes son:

· Cheques en circulación: cheques girados y registrados por la compañía, pero aún no presentados al banco para el pago

· Depósitos en tránsito: ingresos de efectivo registrados por el cuenta-habiente, pero que llegaron al banco muy tarde para ser incluidos en el extracto bancario del mes en curso

Adicionalmente, ciertas transacciones que aparecen en el extracto bancario pueden no haber sido registradas por el cuenta-habiente:

· Cargos de servicios: los bancos con frecuencia cobran una suma por manejar las cuentas pequeñas.  El valor de esta suma generalmente depende del saldo promedio de la cuenta y del número de cheques pagados durante el mes

· Cargos por depositar cheques sin fondos: cuando los cheques son depositados en una cuenta, el banco generalmente da al cuenta-habiente crédito inmediato.  Ocasionalmente, uno de estos cheques puede resultar incobrable, pues el girador del cheque no tiene fondos suficientes en su cuenta.  En esos casos, el banco reducirá la cuenta del cuenta-habiente por este valor incobrable y devolverá el cheque al depositante.  El depositante deberá considerar un cheque sin fondos como una cuenta por cobrar al girador del cheque, no como efectivo

· Créditos por el interés ganado: las cuentas corrientes de los negocios no corporativos con frecuencia ganan intereses.  Al final del mes, este interés se acredita a la cuenta del cuenta-habiente y se relaciona en el extracto bancario

· Cargos y créditos misceláneos del banco: Los bancos cargan por los servicios tales como: impresión de cheques, manejo de cobros de documentos por cobrar y procesamiento de cheques sin fondos.  El banco deduce estos cargos de la cuenta corriente y notifica al cuenta-habiente incluyendo una nota de débito en el extracto mensual del banco.  Si el banco hace efectivo un documento por cobrar a nombre del cuenta-habiente, acredita la cuenta corriente y expide una nota de crédito.

En una conciliación bancaria, los saldos que aparecen en el extracto bancario y en los registros contables, se ajustan para cualquier transacción no registrada.  Ajustes adicionales pueden ser necesarios para corregir cualquier error encontrado en el extracto bancario o en los registros contables.

Fondos de Caja Menor:

Es muy importante el efectuar todos los desembolsos significativos de efectivo mediante cheques.  Sin embargo, en todo negocio resulta conveniente disponer de una pequeña suma de efectivo a la mano con la cual realizar algunos gastos menores.  Como ejemplos de estos gastos se incluyen cosas tales como: compras pequeñas de suministros de oficina, tarifas de taxi y refrigerios para reuniones.

Para crear un fondo de caja menor, se gira un cheque pagadero a “caja menor” por una suma global que alcance para cubrir estos gastos pequeños durante un periodo de dos o tres semanas.  Este cheque se hace efectivo y el dinero se guarda en una caja fuerte.  Se asigna un empleado para custodiar el fondo.

El encargado de manejar el fondo efectúa todos los pagos con dinero de este fondo y obtiene un recibo o prepara un vale de caja en el cual se explica la naturaleza y el valor de cada gasto.  Al final del período (o cuando el fondo se agota), se gira un cheque pagadero a Caja Menor para reembolsar el fondo por los gastos efectuando durante el periodo. 

El Presupuesto de Efectivo como Mecanismo de Control:

Muchos negocios preparan presupuestos de efectivo detallados que incluyen proyecciones de los ingresos y gastos mensuales de efectivo de cada departamento dentro de la organización.  La gerencia o los auditores internos investigarán los flujos de efectivo cuando estos difieren significativamente de las sumas presupuestadas.  Por lo tanto, cada gerente de departamento debe responder contablemente por las transacciones de efectivo que ocurran dentro de su departamento.

3.2.3.

CUENTAS POR COBRAR

Uno de los factores decisivos implícitos en el crecimiento de empresas es la tendencia hacia la venta de bienes y servicios a crédito.  Las cuentas por cobrar constituyen el activo financiero más importante para muchas compañías comercializadoras.

Las cuentas por cobrar son activos relativamente líquidos, que generalmente se convierten en efectivo en un período de 30 a 60 días.  Algunas veces las compañías venden mercadería mediante planes de cuotas a plazos más largos, requiriendo 12, 24 o aun 48 meses para reunir el valor total debido por el cliente.  Por definición, el periodo normal requerido para cobrar las cuentas por cobrar constituye parte del ciclo operacional de la compañía.  Por consiguiente, las cuentas por cobrar que surgen de las transacciones normales de ventas, generalmente son clasificadas como activos corrientes, aun si los términos de crédito se extienden más allá de un año.

Cuentas por Cobrar y Flujos de Efectivo:

El cobro de cuentas por cobrar con frecuencia representa  la fuente de entrada de efectivo más importante y más consistente de la compañía.  Por lo tanto, el seguimiento del cobro de cuentas es una parte importante del manejo del efectivo.

En resumen, la capacidad de una compañía de generar el efectivo requerido para las operaciones rutinarias de negocios con frecuencia depende del valor, de la recuperabilidad y de las fechas de vencimiento de sus cuentas por cobrar.

Cuentas No Recuperables:

Se ha establecido que las cuentas por cobrar se muestren en el balance general por una suma recuperable estimada llamada el valor neto realizable.  Ningún negocio desea vender mercadería a crédito a clientes que serán incapaces de pagar.  Muchas compañías aún mantienen sus propios departamentos de crédito que investigan la credibilidad de cada cliente posible.  Sin embargo, si una compañía realiza ventas a crédito a muchos clientes, inevitablemente algunas cuentas resultarán incobrables.

No solo se espera que haya una cantidad limitada de cuentas incobrables esto es evidencia de una Política de Crédito sana.  Si el departamento de crédito es excesivamente cauteloso, el negocio puede perder muchas oportunidades de venta rechazando clientes que debían haber sido considerados riesgos de créditos aceptables.

Provisión para Cuentas de Dudoso Recaudo

No hay forma de afirmar de antemano cuáles cuentas por cobrar se recuperarán y cuáles no.  Por consiguiente, no es posible acreditar las cuentas por cobrar de clientes específicos para nuestra estimación de cuentas probablemente incobrables.  La provisión para cuentas de dudoso recaudo con frecuencia se describe como una contracuenta del activo o de a cuenta de valuación.  Ambos términos indican que la provisión para cuentas de dudoso recaudo tiene un saldo crédito.

Estimación del Valor de las Cuentas Incobrables:

Antes de preparar los estados financieros al final del periodo contable, se debe efectuar una estimación del valor esperado de las cuentas incobrables.  Esta estimación se basa en la experiencia pasada y se modifica de acuerdo a las condiciones actuales del negocio.  Las pérdidas de cuentas incobrables tienden a ser mayores durante periodos de recesión que en periodos de crecimiento y prosperidad.  Debido a que la provisión de cuentas de dudoso recaudo es necesariamente una estimación y no un cálculo preciso, el juicio profesional juega un papel importante en la determinación del monto de esta cuenta de valuación.

Cancelación de una Cuenta Incobrable:

Siempre que se determina que una cuenta por cobrar de un cliente específico es incobrable, esta no califica más como un activo y debe ser cancelada.  Para cancelar una cuenta por cobrar se debe reducir el saldo de la cuenta del cliente a cero.

Recuperación de una Cuenta por Cobrar previamente Cancelada:

Ocasionalmente puede suceder que una cuenta por cobrar que ha sido cancelada por carecer el valor, más tarde es recuperada en su totalidad o en forma parcial.  Con frecuencia se hace referencia a esos recaudos como recuperaciones de deudas malas.  La recuperación de una cuenta por cobrar previamente cancelada es evidencia de que la cancelación fue un error; por consiguiente, la cuenta por cobrar se debe restablecer como activo.

Control Interno sobre las Cuentas por Cobrar:

Uno de los principios del control interno más importantes es que los empleados que tienen la custodia del efectivo o de otros activos negociables no deben llevar los registros contables.  En un negocio pequeño, frecuentemente un empleado es responsable de manejar las entradas de efectivo, de llevar registros de cuentas por cobrar, expedir notas de crédito y cancelar cuentas incobrables.  Tal combinación de labores es una invitación al fraude.  El empleado en esa situación puede retirar el efectivo cobrado a un cliente sin realizar registro alguno de cobro.  Esto se puede hacer expidiendo una nota de crédito, la cual indique que el cliente ha devuelto la mercadería, o cancelando la cuenta del cliente muestra un saldo cero en su crédito y los libros están cuadrados.

En resumen, los empleados que mantiene los auxiliares contables de cuentas por cobrar no deben tener acceso a las entradas de efectivo.  Los empleados que llevan las cuentas por cobrar o que manejan cobros de efectivo no deben tener autoridad para expedir notas de crédito o para autorizar la cancelación de cuentas por cobrar por incobrables.  Estos son ejemplos clásicos de funciones incompatibles.

Manejo de las Cuentas por Cobrar:

La gerencia tiene dos objetivos en conflicto con respecto a las cuentas por cobrar.  Por una parte, la gerencia desea generar el mayor ingreso de ventas posible.  La oferta a los clientes de términos de créditos prolongados, con poco o ningún interés, ha demostrado ser un medio efectivo de generar recaudos de ventas.

Todo negocio, si embargo, preferiría vender más en efectivo que a crédito.  A menos que las cuentas por cobrar produzcan interés, estos son activos no productivos que no generan ingreso mientras esperan el cobro.  Por consiguiente, otro objetivo del manejo de efectivo es minimizar la cantidad de dinero comprometido en la forma de cuentas por cobrar.

Existen diversas herramientas disponibles para la gerencia que necesita ofrecer términos de crédito a sus clientes y aún desea minimizar la inversión de la compañía en cuentas por cobrar.  Se utilizan herramientas tales como: ofrecimiento de descuentos por pagos en efectivo a los clientes que compran a crédito para estimular el pronto pago.  Otras herramientas incluyen la venta (factoring) de cuentas por cobrar y la venta a clientes que utilizan tarjetas de crédito nacionales.

Venta de Cuentas por Cobrar (factoring):

  El término “factoring” describe las transacciones en las cuales un negocio vende sus cuentas por cobrar a una institución financiera u obtiene dinero en préstamo dando sus cuentas por cobrar como garantía colateral (seguro) por el préstamo.  En cualquier caso, el negocio obtiene efectivo inmediatamente en lugar de tener que esperar hasta que las cuentas por cobrar puedan ser recuperadas.

Las cuentas por cobrar mediante factoring es una práctica limitada principalmente a pequeñas organizaciones de negocios que no tienen acceso bien establecido al crédito.  Las organizaciones grandes y solventes generalmente pueden obtener préstamos utilizando líneas de crédito no aseguradas, por lo cual no necesitan vender sus cuentas por cobrar.

Ventas mediante Tarjetas de Crédito:
Muchos negocios de ventas al detal minimizan su inversión en cuentas por cobrar estimulando a los clientes a utilizar las tarjetas de crédito.  Un cliente que efectúa una compra utilizando una tarjeta firma una forma de múltiples copias, que incluye un pagaré de tarjeta de crédito.  Un pagaré de tarjeta de crédito es semejante a un cheque que es girado sobre los fondos de la compañía de la tarjeta de crédito en lugar de hacerse sobre la cuenta bancaria personal del cliente.  La compañía de la tarjeta de crédito paga rápidamente el efectivo al comerciante para reembolsar estos pagarés.  Al final de cada mes, la compañía de la tarjeta de crédito factura al usuario de la tarjeta de crédito todas las facturas de ventas que haya redimido durante el mes.  Si el usuario de la tarjeta de crédito no paga la cantidad debida, es la compañía de la tarjeta de crédito la que debe incurrir en la pérdida.

Al efectuar las ventas a través de las compañías de las tarjetas de crédito, los comerciantes reciben más rápidamente el efectivo de las ventas a crédito y evitan el gasto de las cuentas incobrables.  También el comerciante evita los gastos de investigar e crédito del cliente, de mantener un mayor auxiliar de cuentas por cobrar y de efectuar los cobros a los clientes.

Evaluación de la Calidad de las Cuentas por Cobrar:
El cobro de las cuentas por cobrar, a tiempo, es importante; este define el éxito o fracaso de las políticas de crédito y de cobro de una compañía.  Una cuenta por cobrar vencida es una candidata para cancelación como pérdida de un crédito.  Para ayudar a juzgar que tan buen trabajo está realizando una compañía en el otorgamiento de crédito y en el cobro de sus cuentas por cobrar, se calcula la razón de las ventas netas sobre las cuentas por cobrar promedio.

3.2.4.

COMPRAS
El Departamento de Compras es el encargado de realizar las adquisiciones necesarias en el momento debido, con la cantidad y calidad requerida y a un precio adecuado. Este departamento anteriormente estaba delegado a otros departamentos principalmente al de producción debido a que no se le daba la importancia que requiere el mismo; puesto que debe de proporcionar a cada departamento de todo lo necesario para realizar las operaciones de la organización

Adquisiciones: 

Acción que consiste en adquirir los insumos, materiales y equipo, necesarios para el logro de los objetivos de la empresa, los cuales deben ajustarse a los siguientes lineamientos: precio, calidad, cantidad, condiciones de entrega y condiciones de pago; una vez recibidas las mercancías es necesario verificar que cumplan con los requisitos antes mencionados, y por último aceptarlas.

Guarda y Almacenaje: 

Es el proceso de recepción, clasificación, inventario y control de las mercancías de acuerdo a las dimensiones de las mismas (peso y medidas.

Proveer a las demás Áreas: 

Una vez que el departamento de compras se ha suministrado de todos los materiales necesarios, es su obligación proveer a las demás áreas tomando en cuenta: la clase. Cantidad y dimensiones de las mismas.
Principales Objetivos del Departamento de Compras:

Objetivo General.- Diseñar un proceso de compras confiable y eficiente aplicando cualquiera de las técnicas de inventario conocidas

Objetivos Específicos.- 

· Identificar los stop de mínimos y máximos de inventarios, lo que le permitirá a la empresa conocer la cantidad y el momento en que realizará compra.

· Seleccionar proveedores para realizar alianzas estratégicas que con lleve a la empresa a obtener un buen precio, calidad y servicios.

· Proporcionar una técnica de compras que permita controlar la calidad de las materias primas.           

Principales Beneficios de un  Departamento de Compras Eficiente:

· Reducción del capital de trabajo ya que no se invertirá en existencias

· No habrá Inventarios elevados de mercaderías

· Reducción de los costos de almacenaje

· Compras eficientes

· Costos de oportunidad

· Alianzas estratégicas con los proveedores

· Mejor control de calidad, precios bajos

· Trabajo en equipo, por medio de los círculos de calidad

· La facilidad en la toma decisiones en el momento justo.

Características Principales:

Necesidad de planificación.- se requiere un plan coordinado e integrado para toda la compañía. Una de las funciones importantes de los inventarios es servir como colchón en las diferentes etapas del proceso mediante una planificación y programación cuidadosa, para cuando se llegue al mínimo deseado esta pueda automáticamente hacer una recompra por medio de un sistema computarizado.

Relaciones con los proveedores.- para que todo funcione adecuadamente su característica principal es que haya una estrecha relación de trabajo con los proveedores, los cuales tienen que detallen un plan o programa de entregas, cantidades, calidad y comunicación instantánea son ingredientes claves del sistema. El sistema requiere entregas frecuentes de las cantidades exactas que necesitan y en el orden en que se requiere.

Costos de Preparación.- es cuando la compañía reduce los chequeos de las materias primas, esta implica que si el proveedor tiene un buen control de calidad. La empresa no tendrá que estar verificando los materiales nuevamente.

Impacto sobre las condiciones de crédito.- se busca que el fabricante otorgue crédito a un largo plazo en forma rotativo, dando así a la compañía que este dinero tenga otros beneficios.

Organización de las Compras:

La forma de organizar y administrar los inventarios de materias primas en la actualidad es importante para las empresas; pues un faltante de inventario puede conducir a la perdida de ventas, interrupciones en el área de producción y a perder la confianza de los clientes. Es por ello que faltantes pueden ser tan dañinos como los excesos.

Por lo tanto se propone la aplicación de los siguientes pasos:

1. Identificación y Evaluación de Necesidades de Suministro:

En esta etapa se deberá determinar la cantidad requerida a adquirir por el departamento de compras, donde se tendrá que implementar un sistema informático de datos históricos de compras de materiales que refleje el comportamiento de éstas del año anterior de los meses anteriores, que le permita programas las compras. Además se deberá considerar un sistema informático en el área de bodega para que esté en red con el Departamento de Compras, permitiéndole la revisión de los inventarios, donde se establezca el nivel mínimo de ellos, donde se podrá iniciar la programación de las compras con entregas parciales contemplada en la orden de compra.

2. Selección de Proveedores:

En la selección de los proveedores se determinarán las estrategias de implementación de los proveedores considerando lo siguiente:

• Asegurar la rentabilidad del proveedor.

• Asegurar que la demanda es importante para el proveedor 

• Relación de Alianzas estratégicas.

• Monitoreo de desempeño.

Además se seleccionan los proveedores únicos donde se requiere de la solicitud de información de los proveedores para poder evaluar la mejor opción.

a. Perfil de la empresa.

En este punto se solicita la tradición en la prestación de los servicios o en el diseño y desarrollo de los materiales que ofrece, los sectores de mercado en que se mueve el proveedor y las políticas de servicios a competidores.

b. Portafolio de Clientes del Proveedor

Se requiere conocer quienes son los clientes del proveedor, el porcentaje de las ventas que la empresa representa para el proveedor y realizar contactos con otros clientes de ese proveedor para conocer más sobre su historial.

c. Aspectos Financieros

Es necesario considerar la tendencia histórica de rentabilidad y retorno así mismo es importante conocer los indicadores financieros, para determinar como se encuentra esa empresa y poder definir si su situación será estable o posee tendencias a la ruina.

d. Capacidad de Producción y Abastecimiento

Los tiempos de respuestas ofrecidos a las necesidades de la empresa, la tecnología utilizada en el desarrollo de los materiales ofrecidos, los estándares de calidad, servicios adicionales, manejo de devoluciones y logística en reserva son factores importantes que se deben conocer del proveedor con el que se pretende realizar una alianza.

e. Evaluación del Proveedor.

Dentro de la evaluación del proveedor se requiere del conocimiento de los siguientes factores del proveedor:

• Verificación de requisitos exigidos para el servicio, este punto se debe conocer la actitud respecto al cumplimiento, fuentes de materias primas, reservas de suministros, control de calidad, capacidad para mantener los parámetros de calidad, verificación lista de chequeo características exigidas y pedidos similares.

• Infraestructura tecnológica, identificar el nivel de tecnología utilizada por los proveedores, esquema de contingencia, mantenimiento y antigüedad.

• Viabilidad económica y financiera con la que cuenta el proveedor, conocer los planes de inversión, el nivel de endeudamiento, la tendencia histórica de rentabilidad y retorno a la inversión y los objetivos para los próximos años, son factores necesarios que debe considerara la empresa.

• Capacidad de producción, en este factor se identifica el horario de trabajo, los turnos de trabajo y la capacidad instalada con el objetivo de ver si es funcional para la empresa

• Aptitud para cumplir con el programa de entrega acordado, podrá el proveedor producir al ritmo requerido, actitud de la gerencia frente al cumplimiento y el comportamiento seguido previamente al suministrar iguales o similares productos es un buen indicador del nivel de competencia de un proveedor.

3. Elaboración y Aprobación de la Orden de Compra:
En esta etapa se estructura una orden de compra con la cantidad seleccionada a compras y el proveedor único de cada materia prima o materiales, seleccionado con anterioridad, para el funcionamiento de la empresa, la cual permitirá programar las compras trimestralmente con entregas parciales, cuya finalidad será no mantener inventarios altos en la empresa; esto disminuye el papeleo administrativo, reducción en la inversión del capital de trabajo. Previendo aumentos o disminuciones en la rotación de inventarios, las fechas de las entregas parciales programadas en la orden de compra pueden adelantarse o atrasarse dependiendo las necesidades.

La orden de compra tendrá las siguientes características.

a. Nombre de la empresa

b. Fecha de elaboración

c. Numero de orden

d. Departamento que lo requiere.

e. Proveedor (con su código)

f. Cantidad de materia prima

g. Descripción del producto

h. Fechas programadas de entregas

i. Precio del producto

j. Total

k. Condiciones de pago

l. Tipo de compra

m. Firma y nombre de persona responsable y persona que autoriza la compra.

4. Recibe Bodega la Materia Prima y los Materiales:
En esta etapa se deberá registrar los ingresos de materias primas y materiales que llega a bodega en el sistema informático requerido en la primera etapa, omitiéndose la inspección al momento de llegada; y de la misma forma se deberán registrar las salidas de los materiales manteniendo actualizado el sistema para la toma de decisiones inmediata.

5. El Proveedor emita la Respectiva Factura:
En esta etapa se prepara la cancelación de la factura la cual lleva anexa la orden de compra que la ampara, al mismo tiempo tiene estipulado el crédito otorgado por el proveedor el cual es un crédito rotativo que ha sido dado por las alianzas hechas por el proveedor

Los pasos aplicados en el proceso de compra, con lleva a la Empresa a obtener compras muy eficientes, ya que se reducen procedimientos administrativos que no agregan valor al producto; proveedores confiables debido a que se seleccionan proveedores únicos que cumplan con los estándares de calidad, precio y servicio; Y un eficiente sistema de manejo de inventario que implica el establecimiento de un inventario de seguridad.

3.2.4.1.
Compras – Inventario disponible para la Venta
Uno de los activos corrientes más importantes en los almacenes de ventas al por menor o al por mayor es el inventario de mercaderías.  La venta de esta mercadería es la fuente  principal de ingresos.  En una compañía comercial, el inventario consta de todos los bienes propios y disponibles para la venta a los clientes.  El inventario es convertido en efectivo dentro del ciclo de operación de la compañía y por consiguiente, se considera como un activo corriente.  En una compañía comercial, todo el inventario es comprado y se encuentra listo para la venta.  En una compañía industrial, sin embargo, hay tres tipos de inventarios: (1) productos terminados, que están listos para la venta; (2) productos en proceso, que son bienes en el proceso de ser fabricados; y (3) materiales, que son las materias primas y partes componentes utilizadas en la fabricación de los productos terminados.

Evaluación de los Métodos:

Todos los métodos conocidos son aceptables dentro de cualquier tipo de organización.  El único requerimiento para utilizar cualquiera de los métodos es que las unidades a las cuales se aplica el supuesto deben ser homogéneas por naturaleza.

Como se analiza a continuación, cada método de valuación de inventario tiene ciertas ventajas y ciertas limitaciones.  En el análisis final, la selección de los métodos de valuación de inventarios son una decisión gerencial.  Sin embargo, en las notas que acompañan los estados financieros siempre se especificará el método (o métodos) utilizados en estos.

· Identificación Específica.-   El método de identificación específica es el más apropiado para inventarios de artículos de precio alto y bajo volumen.  Este es el único método que realiza un paralelo exacto del flujo físico de mercancía.

Este método asigna los costos e compra efectivos a las unidades específicas de mercadería vendida o en inventario.  Sin embargo, cuando las unidades en inventario son idénticas este método puede producir resultados engañosos implicando diferencias en valor que bajo las condiciones de mercados actuales no existen.

· Costo Promedio.-   Artículos idénticos tendrán los mismos valores contables solamente bajo el método de costo promedio.  Este método evita las limitaciones del método por identificación específica.  No es necesario seguir la pista de los artículos específicos vendidos y de aquellos aún en inventario.  Además, no es posible manejar el ingreso seleccionando simplemente los artículos específicos que deben ser despachados a los clientes.

Una limitación en este método es que los cambios en los costos de reposición corrientes del inventario quedan ocultos porque estos costos se promedian con costos más antiguos.  Por lo tanto, ni la valuación del inventario final ni el costo de la mercancía vendida reflejará rápidamente cambios en el costo de reposición corriente de la mercancía.
· FIFO.-     La característica propia del método PEPS es que los costos de compra más antiguos se transfieren al costo de la mercancía vendida, mientras que los costos más recientes permanecen en inventario.  Durante los últimos años hemos vivido en una economía inflacionaria, lo que significa que la mayoría de los precios tienden a aumentar con el tiempo.  Cuando los costos de compra están en aumento, el método PEPS asigna costos más bajos (los más antiguos) al costo de la mercadería vendida y costos más elevados (los más recientes) a los bienes que permanecen en inventario.

Al asignar costos más bajos al costo de la mercancía vendida, generalmente el método PEPS hace que el negocio presente utilidades algo mayores de las que presentaría bajo los otros métodos de valuación de inventario.  Algunas compañías favorecen este método para fines de presentación de informes financieros, porque su meta es reportar la utilidad neta más alta posible.  Para fines de impuestos sobre la renta, sin embargo, la declaración de más ingresos del necesario, da como resultado el pago de mas impuestos de renta de lo necesario.

· LIFO.-   El método UEPS es uno de los supuestos de flujo más interesantes y controversiales.  El supuesto básico en este método es que las unidades compradas más recientemente se venden primero y que las unidades más antiguas permanecen en inventario.  Este supuesto no está de acuerdo con el flujo físico de mercancía en la mayoría de los negocios.  Sin embargo, hay argumentos lógicos fuertes que apoyan a este método, adicionales a las consideraciones de impuestos sobre la renta.

Bajo el método UEPS los costos asignados a la mercancía vendida son relativamente corrientes, puesto que ellos provienen de las compras más recientes.  Bajo el método PEPS por otra parte el costo de la mercancía vendida está basado en los costos “antiguos”.  Las consideraciones de impuestos sobre la renta, sin embargo, constituyen la razón principal de la popularidad de este método.  Recuerde que este método asigna los costos de compra de inventarios más recientes al costo de la mercadería vendida.  En la situación común de precios crecientes, estos costos son los más altos.

¿Se ve realmente afectado el desempeño por los métodos de inventario?

Excepto por  sus efectos en los impuestos sobre la renta, la respuesta a esta pregunta es NO.

Durante un periodo de precios crecientes, una compañía podría reportar utilidades más altas utilizando el método PEPS en lugar del UEPS.  Pero realmente la compañía no sería más rentable.  Un método de valuación de inventario afecta solamente la asignación de costos entre la cuenta de Inventario y la cuenta de Costo de la Mercadería Vendida.

Este no tiene efecto sobre los costos totales en los que realmente se incurre al comprar o fabricar inventario.  Con excepción de los impuestos sobre la renta, las diferencias en rentabilidad reportadas bajo diferentes métodos de inventarios existen solamente en papel.  El método de inventario en aplicación si afecta el valor de los impuestos sobre la renta por pagar.  En la medida que un método de inventario reduzca esos impuestos, éste sí aumenta la rentabilidad.

3.2.4.2.
Compras - Activos Fijos, Suministros y Repuestos
El término Activo Fijo describe los ítems de larga vida adquiridos para ser utilizados en las operaciones del negocio y no para la venta a los clientes.  En la mayoría de los negocios este rubro representa la categoría más grande de activos.

Principales Categorías de los Activos Fijos

Con frecuencia, los renglones de planta y equipo se clasifican en las siguientes categorías:

Activos Fijos Tangibles.- el término “tangible” denota sustancia física, como es el caso de un terreno, un edificio o una máquina.  Esta categoría se puede subdividir en dos categorías diferentes:

· Propiedad, planta y equipo sujeta a depreciación: están incluidos los activos fijos de vida útil limitada, tales como edificios y equipos de oficina.

· Terreno que es el único activo fijo que no está sujeto a depreciación  y el cual tiene un término de existencia ilimitado.

Activos Intangibles.- este término se utiliza para describir  activos que son utilizados en la operación del negocio, pero que no son de sustancia física y no son corrientes.  Como por ejemplo: patentes, derechos de autor, marcas registradas, etc.

Recursos Naturales.- un inmueble adquirido con el fin de extraer o retirar algún recurso valioso tal como petróleo, minerales o madera, se clasifica como recurso natural, no como terreno.  Este tipo de activo fijo se convierte gradualmente en inventario, a medida que el recurso natural se extrae.

Eventos Contables durante la Vida de los Activos de Planta

Para todas las categorías de los activos fijos, hay tres “eventos contables básicos”: (1) la adquisición, (2) la asignación del costo de adquisición al gasto durante la vida útil del activo (depreciación) y (3) venta o disposición.

Adquisición de Activos de Planta

El costo de un activo fijo incluye todos los gastos que son razonables y necesarios para ubicar el activo en el lugar deseado y dejarlo listo para ser utilizado.   Por lo tanto, es posible incluir muchos costos incidenciales en el costo asignado a un activo fijo.  Estos comprenden, por ejemplo, los impuestos de ventas sobre el precio de compra, los costos de despacho y los costos de instalación.

Con frecuencia, las compañías compran activos fijos con base en un plan de cuotas o expidiendo un documento por pagar.  Los cargos e intereses después que el activo está listo para ser utilizado se registran como un gasto de intereses, no como parte del costo del activo.  Pero si una compañía construye un activo fijo para su propio uso, los cargos de interés durante el período de construcción se consideran parte del costo del activo.

Algunas Consideraciones Especiales

Terrenos.- cuando se compran terrenos, generalmente se incurre en diversos costos incidenciales, adicionales al precio de compra.  Estos costos adicionales pueden incluir comisiones a los agentes de finca raíz, tarifas de licitaciones, tarifas legales para examinar y asegurar el título, impuestos de mora pagados por el comprador y comisiones por la inspección, el drenaje, la limpieza y la calificación de la propiedad

Mejoras al terreno.- las mejoras a los bienes raíces tales como: calles, cercas, parqueaderos, paisajes y sistemas de riego tienen una vida limitada y, por consiguiente, están sujetas a depreciación.  Por esta razón, éstas deben ser registradas en cuentas contables separadas

Edificaciones.- las edificaciones viejas algunas veces son compradas con la intención de repararlas antes de empezar a utilizarlas.  Las reparaciones realizadas bajo estas circunstancias se cargan a la cuenta contable de Edificios

Equipo.- cuando se compra un equipo, todos los impuestos de ventas, los costos de despacho y los costos en que se incurre para que el equipo “funcione bien” se consideran parte del costo del activo

Depreciación
Asignación del Costo de Planta y Equipo durante los Años de Uso

Los activos fijos tangibles, con excepción de terrenos, sirven a las compañías durante un número limitado de años solamente.  La depreciación como término contable, es la asignación del costo de un activo fijo tangible a los resultados en los periodos en los cuales se reciben los servicios del activo.
Causas de la Depreciación

Las dos principales causas de la depreciación son el deterioro físico y la obsolescencia.

El deterioro físico.- El deterioro físico de un activo fijo resulta del uso, lo mismo que de la exposición al sol, al viento y a otros factores climáticos.  Cuando un activo fijo ha sido cuidadosamente conservado, no es extraño que el propietario afirme que el activo “está como nuevo”.  Tales afirmaciones no son literalmente ciertas.  Aunque una buena política de reparación puede alargar bastante la vida útil de la máquina, eventualmente, cada máquina llega al punto en el cual debe ser descartada.  En resumen, las reparaciones no reducen la necesidad de reconocer la depreciación

Obsolescencia.- El término obsolescencia significa el proceso de quedar desactualizado u obsoleto
Disposición de Planta y Equipo

Cuando se dispone de los activos depreciables en cualquier fecha diferente del final del año, se debe hacer un asiento para registrar la depreciación correspondiente a la fracción del año que termina con la fecha de disposición.  

A medida que las unidades de platas y equipos se gastan o se vuelven obsoletas, deben ser retiradas, vendidas o intercambiadas por equipo nuevo.
Suministros y Repuestos:
Son elementos que se utilizan para cubrir necesidades internas de la organización.  Suministros se refiere a los materiales de limpieza, útiles de oficina y elementos menores para computadores.  Los repuestos son piezas con iguales características físicas que las piezas que actualmente se encuentran formando las máquinas o vehículos de la organización.
3.2.5.

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR

Los pasivos corrientes son obligaciones que deben ser pagadas en el término de un año o al completarse el ciclo de operaciones, el que sea más largo.  Otro requisito para  que un pasivo clasifique como corriente es la expectativa de que la deuda será pagada a partir de los activos corrientes (o mediante la prestación de servicios).  Los pasivos no satisfacen estas condiciones son clasificados como pasivos de largo plazo.

Cuentas por Pagar

Con frecuencia las cuentas por pagar están subdivididas en dos categorías: cuentas comerciales por pagar y otras cuentas por pagar.  Las cuentas comerciales por pagar son obligaciones a corto plazo con proveedores de compras o mercancías.  Otras cuentas por pagar incluyen pasivos por bienes y servicios diferentes a mercancía.

Generalmente, las cuentas por pagar no requieren pagos de intereses.  Esto hace que esta forma de pasivo sea muy deseable y un préstamo “libre de intereses” por parte del proveedor.

Documentos por Pagar

Se emiten documentos por pagar siempre que se obtienen préstamos bancarios.  Otras transacciones que puedan dar lugar a documentos por pagar incluyen la compra de finca raíz o de equipo costoso, la compra de mercancía y la sustitución de una cuenta por pagar vencida por un documento.

3.2.6.

VENTAS
Es una orientación administrativa que supone que los consumidores no comprarán normalmente lo suficiente de los productos de la compañía a menos que se llegue hasta  ellos mediante un trabajo sustancial de promoción de ventas.

El Departamento de Ventas es el encargado de persuadir a un mercado de la existencia de un producto, valiéndose de su fuerza de ventas o de intermediarios, aplicando las técnicas y políticas de ventas acordes con el producto que se desea vender.

Desarrollo y Manipulación del producto:

Consiste en perfeccionar los productos ya existentes, introducir nuevos productos, darles otro uso o aplicación, hacerle modificaciones a sus estilos, colores, modelos, eliminación de los productos pasados de moda, observación del desarrollo de los productos elaborados por la competencia, su envase, accesorios del producto, de su eficiencia, sus características distintivas y su nombre.
Distribución Física:

Responsabilidad que cae sobre el gerente de ventas la cual es compartida con el de tráfico y envíos. El gerente de ventas coordina estas con el tráfico, en los problemas relativos al manejo de materiales de los productos desde la fábrica hasta el consumidor, que comprende los costos y métodos de transporte, la localización de almacenes, los costos de manejo, los
inventarios, la reducción de reclamaciones por retrasos y perjuicios de ventas.
Estrategias de Ventas: 
Son algunas prácticas que regulan las relaciones con los agentes distribuidores, minoristas y clientes. Tiene que ver con las condiciones de ventas, reclamaciones y ajustes, calidad del producto, método de distribución, créditos y cobros, servicio mecánico, funcionamiento de las sucursales y entrega de los pedidos.

Financiamiento de las Ventas:

Las operaciones a crédito y a contado son esenciales  para el desenvolvimiento de las transacciones que requieren de la distribución de bienes y servicios desde el productor al mayorista, vendedores al por mayor y consumidores. Para financiar ventas a plazo es necesario que el gerente de ventas este  ampliamente relacionado con el de crédito, para determinar los planes de pago que deben adoptarse, la duración del período  de crédito, el premio por pronto pago o el castigo por pago retrasado, es decir, todo lo relacionado con la práctica crediticia.

Costos y Presupuestos de Ventas: 
Para controlar los gastos y planear la ganancia, el ejecutivo de ventas, previa consulta con el personal investigador del mercado con el de contabilidad y el de presupuestos, debe calcular el volumen probable de ventas y sus costos para todo el año.

Estudio de Mercado:

El conocimiento de los mercados, las preferencias del consumidor, sus hábitos de compra y su aceptación del producto o servicio es fundamental para una buena administración de ventas, debido a que se debe recoger, registrar y analizar los datos relativos al carácter, cantidad y tendencia de la demanda, el estudio de mercado debe incluir el análisis y la investigación de ventas, estudios estadísticos de las ventas o productos, territorio, distribuidores y temporadas; los costos de los agentes de ventas, costos de venta y de operación.

Promociones de Venta y Publicidad: 
Estas ayudan a estimular la demanda de consumo y contribuir a que los agentes de venta de la fábrica, los mayoristas y los minoristas vendan los productos: el agente de ventas aprueba los planes de promoción y publicidad, los horarios  de trabajo, las asignaciones presupuestarias, los medios de propaganda, las promociones especiales y la publicidad en colaboración con los comerciantes.

Planeación de Ventas: 
El administrador de ventas debe fijar los objetivos de las mismas y determinar las actividades mercantiles necesarias para lograr las metas establecidas. La planeación de ventas debe coordinar las actividades de los agentes, comerciantes y personal anunciador, la distribución física; el personal de ventas, las fechas de los planes de producción, los inventarios, los presupuestos y el control de los agentes de ventas.
Servicios Técnicos o Mecánicos: 
Corresponde a los gerentes de ventas cuyos productos mecánicos requieren de servicios de instalación y técnicos, establecer normas al respecto; tener el equipo y los locales  destinados por la empresa vendedora para tal servicio.

Relaciones con los Distribuidores y Minoristas: 
Las buenas relaciones con estos requieren proporcionarles asistencia de ventas, servicios mecánicos de entrega y ajuste, informarles sobre los productos, servicios, tácticas y normas de la compañía y contestar pronta y detalladamente a sus preguntas.

El Personal de Ventas: 
Consiste en desarrollar de la manera más eficiente el proceso de integración el cual comprende buscar, seleccionar y adiestrar a los agentes de ventas; así como de su compensación económica, supervisión, motivación y control.

Administración del Departamento de Ventas: 
Es responsabilidad de los gerentes de la misma, el cual debe establecer la organización, determinar los procedimientos, dirigir el personal administrativo, coordinar el trabajo de los miembros del departamento, llevar el registro de las ventas y asignar tareas a los jefes de las diversas secciones de este departamento.

La Auditoría de Ventas 

Las compañías que descubren deficiencias de ventas, al aplicar la revisión de calificación de eficiencia de las ventas deben emprender un estudio más detallado que se conoce como Auditoría de Ventas. La auditoría de ventas se define en los términos siguientes: 

Una Auditoría de Ventas es un examen detallado, sistemático, independiente y periódico del entorno de ventas de una compañía (unidades de negocio, gerencias de marca), así como sus objetivos, estrategias y actividades, con un enfoque que pretende determinar áreas problemáticas y oportunidades y sugerir un plan de acción para mejorar la eficiencia de ventas de la compañía. Pretende mostrar donde se encuentra la organización y cuáles fueron los logros de la función de ventas en relación con lo planeado.

El campo de la Auditoría de Ventas, se extiende a los productos y a los mercados de cuyo examen sé desprenderán nuevas oportunidades, o sé expondrán los puntos fuerte y débiles de la compañía (análisis FODA). Es importante acotar que unos mercados cambiantes como son los actuales, donde las condiciones previas y sobre las cuales se desarrollan todos los procesos de planeación, varían día a día o en el mejor de los casos, permanece por poco tiempo, es imperiosa la necesidad de una auditoria de ventas eficaz, que suministre la información requerida para modificar los planes, ajustándolos a la situación particular.
Procesos para realizar una Auditoria de Ventas

Análisis de Ventas.- Consiste en un estudio de los resultados monetarios en volumen de las ventas por producto, territorio de ventas, por vendedores, y a veces por clientes; el análisis de ventas nos suministra respuesta en cuanto a lo que sea vendido en cada uno de los territorios y que productos particularmente, dándonos información de quien fue el comprador, y se toma como base de comparación los registros de la compañía en cada uno de los rubros y las cifras pronosticadas que fueron incluidas en la planeación de las ventas 

La profundidad del análisis, la exactitud de los resultados y el grado de dificultad para realizarlo, depende necesariamente de la información adecuada y disponible. Es común encontrar compañías sin ningún sistema de información a pesar de su trayectoria en el mercado, simultáneamente con compañías con sofisticado sistemas de recopilación y tabulación de información. La más común e importante fuente de datos para el análisis de ventas es la factura de ventas, pues en ella se consigna generalmente la fecha de la transición, el nombre del cliente, y su localización geográfica, la descripción de la mercancía vendida, la cantidad vendida de unidades, el precio unitario y total, la fecha de despacho y recibo, y  algunas veces la condición de pago.

Las ventas por producto también puede mostrarse comparativamente con las ventas de igual periodo del ano anterior. Se puede agrupar diferentes productos en categorías, según conveniencia. De un análisis de esta naturaleza puede apreciarse la importancia relativa de los clientes y se puede tomar decisiones importantes de mercadeo y ventas, frecuencia de visitas de los vendedores promoción de ventas, dedicación de mayores esfuerzos. 

De manera análoga, se puede plantear un análisis comparativo por territorio de ventas, para un producto determinado o para una categoría de productos, que dejaría ver entre otros aspectos, el grado de dificultad de las ventas comparativamente entre los territorios, fortaleza antes la competencia en cada uno de ellos y debilidades de la fuerza de ventas. Lógicamente, el diseño de formatos para el análisis de ventas y su proceso son cuestiones que deben adaptarse a las necesidades y disponibilidades de la propia compañía.

Análisis de Costos.- Este análisis busca conocer la rentabilidad relativa de las distintas unidades que conforman la operación de ventas; Para llevar a cabo este análisis se toman los gastos totales de ventas de la compañía y se dividen en partes que posteriormente se asignan a varios aspectos de la función de ventas entonces, se van a tener a ciertos gastos por tamaño de pedido gastos de producción, gastos por cliente o por clase de cliente, gastos por territorio de venta, fundamente.
La dificultad estriba en la participación y asignación de una serie de gastos que no son atribuibles directamente a un aspecto especifico de la operación de ventas sino que por al contrario son atribuibles a todo el conjunto de las ventas así por ejemplo, si se quisieran distribuir los gastos totales de manipuleo de la mercancía por producto en tal forma que se conozcan cuanto de ellos le corresponde a cada uno de los productos, no se podría hacer directamente, puesto que en la totalización de los gastos han participado todos los productos en conjunto, en cantidades distintas, en forma diversas, en tiempos diferentes y no se dispone de los registros individuales pertinentes.

Características de la Auditoría de Ventas:
· Detallada: La auditoría de ventas cubre todas las principales actividades de ventas de una empresa y no sólo aspectos problemáticos. Debería ser llamada auditoria funcional si sólo abarcara la fuerza de ventas, precios o alguna otra actividad de mercadotecnia. Aunque las auditorias funcionales son útiles, a veces confunden a la gerencia respecto al verdadero origen de su problema. Por ejemplo, la rotación de personal excesivo en las fuerzas de ventas puede ser síntoma, no de una mala compensación o capacitación, sino de productos deficientes y promociones débiles de la compañía. Una auditoria de ventas detallada suele ser más eficaz para localizar el verdadero origen de los problemas de ventas de la compañía.

· Sistemática: La auditoria de ventas involucra una secuencia ordenada de etapas de diagnóstico que cubren el entorno macro y micro de la organización, los objetivos y estrategias de ventas, sistemas y actividades de ventas específicos. El diagnóstico indica las mejoras más necesarias. Estas se incorporan a un plan de acción correctivo que involucra etapas a corto y largo plazo para mejorar en general la eficiencia de las ventas de la organización.

· Independiente: Una auditoria de ventas se puede realizar de seis maneras: 

· Autoauditoria.

· Auditoria transversal.

· Auditoria vertical.

· Mediante una oficina auditora de la compañía.

· Mediante un equipo de auditoria que forma parte de la compañía.

· Mediante un auditor externo.

Las Autoauditorias, donde los gerentes utilizan una lista de verificación para calificar sus propias operaciones, pueden ser útiles, pero la mayoría de los expertos concuerda en que las autoauditorias carecen de objetividad y de independencia. Ejemplo de esto la compañía 3M. Hizo buen uso de una oficina corporativa de auditoria, que proporciona servicio de auditorias de ventas a solicitud de las divisiones. Sin embargo, en general, las mejores auditorias provienen de consultores externos que tiene la objetividad necesaria, amplia experiencia en varias industrias están familiarizados con una industria en particular y dispone de tiempo y atención que se requieren para realizar la auditoria.

· Periodicidad: Por lo regular, 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. Por irónico que parezca las compañías entran en crisis en parte por que no revisan sus operaciones de ventas durante las épocas vacas gordas. Una auditoria de ventas periódica puede beneficiar a las compañías que gozan de buena salud, así como las que tienen problemas que ninguna operación de ventas son tan buena que no pueda mejorarse. Incluso la mejor es susceptible de mejorarse. De hecho, incluso las mejores deben ser mejores, porque pocas, o ninguna operación de ventas puede seguir teniendo éxito al paso de los anos manteniendo su Statu Quo. 

Procedimiento de la Auditoria de Ventas:

Una Auditoria de Ventas se inicia con una junta entre los funcionarios de la compañía para llegar a un acuerdo acerca de los objetivos, coberturas, profundidad, fuentes de datos, formato del reporte y el tiempo requerido para la auditoria. Se prepara cuidadosamente un plan detallado respecto a quien debe entrevistarse, las preguntas que deben realizarse el tiempo y lugar de contacto, etc.; para que la duración y costo de la auditoria sea mínimos. La regla cardinal en la auditoria de ventas es: no solo depender de los gerentes de la compañía para obtener datos y opiniones. También es necesario entrevistar a clientes, intermediarios y otros grupos externos. Muchas compañías no conocen en realidad la forma en que son percibidos por sus clientes e intermediarios y tampoco comprenden a cabalidad las necesidades de los clientes y los juicios de valor.

Cuando culmina la etapa de recopilación de datos el auditor de ventas presenta los hallazgos y recomendaciones más importantes. Un aspecto valioso de la auditoria de ventas es el proceso por el que pasa los gerentes para asimilar, discutir y desarrollar nuevos conceptos, relativos a la acción de ventas que se necesita.

Relaciones del Departamento de Ventas con las otras Áreas Funcionales de la Empresa:
Todas las funciones de una empresa deben interactuar armoniosamente para lograr los objetivos generales. En la práctica, las relaciones interdepartamentales suelen caracterizarse por profundas rivalidades y desconfianza. Algunos conflictos interdepartamentales se deben a diferencias de opinión acerca de cuál es el mejor interés de la compañía, algunos emanan de verdaderas negociaciones entre lo que es el bienestar del departamento y el bienestar de la compañía, y otros provienen de desafortunados estereotipos y prejuicios del departamento. 

En una organización cada función de negocios ejerce una influencia potencial sobre la satisfacción al cliente. Todos los departamentos necesitan pensar en el cliente y trabajar en conjunto para satisfacer las necesidades y expectativas de él. Hay muchos aspectos los cuales no controla mercadeo y ventas como contratar personal, determinar honorarios, establecer tarifas etc. Pero si debe trabajar a través de otros departamentos como finanzas, personal, Tecnología, etc. Para dar forma a los determinantes cruciales de la satisfacción del cliente. Del mismo modo en que las ventas hacen énfasis en el punto de vista del cliente, otros departamentos se lo dan a la importancia de sus funciones. Inevitablemente, los departamentos definen los objetivos y problemas de la compañía desde su punto de vista. Como resultado, los conflictos de interés son inevitables. 
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