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RESUMEN

La presente investigacion intitulada EL INFORME COSSO 111 Y EL AREA
DE VENTAS EN LA EMPRESA CONTASIC SAC — HUANCAYO 2020, planted
como problema general ¢Qué relacion existe entre el Informe Cosso Il y el Area de
Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 20207?, respectivamente el objetivo fue:
Determinar la relacion que existe entre el Informe Cosso 111 y el Area de Ventas en la
Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020. Para el desarrollo de la investigacion y
cumplimiento de los objetivos del estudio, se desarroll6 en base al método cientifico, la
investigacion es de tipo aplicada, la investigacion es de nivel correlacional, y como disefio
de investigacion es descriptivo-correlacional. El resultado del coeficiente de correlacion
de Rho de Spearman es 0.628 lo que sefiala la existencia de una correlacion positiva
media; por tanto, concluye la existencia de relacion entre el Informe Cosso 111y el Area
de ventas es significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020. Se recomienda
implementar equipos y planes de trabajo, con gerentes, ejecutivos y colaboradores
trabajando en equipo para efectuar y desarrollar un sistema de control interno seguro con
las actualizaciones en el tiempo. Para ello, se deben elaborar métodos de trabajo que les
permitan enfocarse en el logro de metas, el progreso y la aversion al riesgo.

Palabras clave: Informe Cosso I, control interno, gestion del riesgo, prevencion
del fraude, desempefio organizacional, riesgo de fraude, actividades de control, sistema

de control.
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ABSTRACT

The present investigation entitled THE COSSO 11l REPORT AND THE SALES
AREA IN THE COMPANY CONTASIC SAC - HUANCAYO 2020, | pose as a general
problem: What relationship exists between the Cosso 111 Report and the Sales Area in the
Company Contasic SAC - Huancayo 2020? Respectively, the objective was: To
determine the relationship that exists between the Cosso 111 Report and the Sales Area in
the Company Contasic SAC - Huancayo 2020. For the development of the investigation
and fulfillment of the objectives of the study, the use of the scientific method was used,
the type of research is applied, the research level is correlational, and the research design
is descriptive-correlational. The result of Spearman’s Rho correlation coefficient is 0.628,
which indicates that there is a mean positive correlation; therefore, it is concluded that
the relationship that exists between the Cosso 111 Report and the Sales Area is significant
in the Company Contasic SAC - Huancayo 2020. It is suggested to implement a team and
work plan, that the Managers, Administration and collaborators work in team to
implement and maintain an effective and updated Internal Control System. For this, a
work plan must be established that allows them to be attentive to the achievement of
objectives, progress and avoid risks.

Keywords: Cosso 11 Report, internal control, risk management, fraud prevention,

organizational performance, fraud risk, control activities, control system.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion “El Informe Cosso Il y El Area de Ventas
en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020, Considero la falta de implementacion
de control interno en el departamento de ventas, la falta de implantar un proceso de
operaciones de ventas, la falta de implantar objetivos, la falta de supervisar el proceso de
ventas, lo cual afecta en el logro de los objetivos rentabilidad, aumento de los ingresos,
margen de utilidad, la calidad del producto, etc., los que dafian la operacion normal de la
empresa. Ademas de la presencia de controles de inventario deficientes, la falta de
controles internos reduce la efectividad. Por ello planteo como objetivo: Determinar la
relacion que existe entre el Informe Cosso 111y el Area de Ventas en la Empresa Contasic

SAC — Huancayo 2020.

Para el cumplir los objetivos del estudio de la investigacion, se realizd mediante
el método cientifico, el tipo de investigacion es aplicada, la investigacion tiene el nivel

correlacional, y el disefio de investigacion tiene el descriptivo-correlacional.

Para alcanzar el resultado de la investigacion se realizd la estructura que a

continuacion detallamos:

Capitulo I Planteamiento del problema: Este capitulo es fundamental ya que
se describe la realidad en cuestion, se definen sus limites, asi mismo se formulan
problemas generales y especificos, acotando se identifican razones y objetivos generales

y especificos.

Capitulo Il Marco Tedrico: Se hace de conocimiento los historiales anteriores

de la investigacion, las bases teodricas son establecidas y se precisa el marco conceptual.
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Capitulo 111 Hipdtesis: Es la operacionalizacién de variables a partir de los

hipotesis generales y especificos de la investigacion.

Capitulo IV Metodologia: Describe los métodos cientificos que se utilizaron, el
tipo, el nivel y el disefio del estudio, la poblacién, la muestra, las técnicas e instrumentos
de recopilacion de datos, las técnicas de procesamiento y analisis de datos y los aspectos

éticos del estudio
Capitulo V Resultado: Expone los resultados y la contratacion de hipétesis.

Capitulo VI Referencia Bibliogréaficas Por ultimo presentamos, el analisis y
discusion de resultado, conclusiones, recomendaciones, referencias bibliogréaficas y

anexos.
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CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion de la realidad problemética

En el entorno actual de nuestro pais, es muy claro que si un empresario
desea salir adelante necesitara mucha dedicacion y esfuerzo para cumplir sus
metas. En los Ultimos afios el pais esta en proceso de implementacién de las
empresas, la mayoria de las empresas peruanas no han implementado
adecuadamente el control interno, Debido a que la mayoria de las empresas son
empresas familiares, no tienen control interno, ni tienen los conocimientos
necesarios para implementar el control interno. En estas empresas, algunos
empleados no pueden dirigir la empresa, y muchas empresas no estan
posicionadas en el mercado corriendo el riesgo de ser extinguido o liquidado. Para
que una empresa crezca econdmica y financieramente, es muy importante ser
financiado con capital de terceros porque el patrimonio personal es insuficiente
para poner marcha una empresa, por tanto, cuando una instituciéon financiera
quiere otorgar crédito a una empresa, el primer requisito son sus estados de
ingresos Yy gastos mensuales y anuales para medir si la empresa puede cumplir con
sus obligaciones financieras, Por lo tanto, los controles internos adecuados son
necesarios para garantizar que las operaciones comerciales sean registrados
contablemente se registren de acuerdo con las normas establecidas y puedan

proporcionar a las entidades financieras informacion oportuna y confiable.
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En el mundo globalizado el desarrollo de las entidades comerciales se crea
con la finalidad de realizar o desarrollar procesos adecuados para una buena
conduccion organizacional y designar a los trabajadores las labores que deben
realizar en las areas que les corresponden. El control interno es elemental por que
ayuda a la organizacién a minimizar el riesgo que pueden afectar negativamente,
por ejemplo, las operaciones contabilizados erroneamente en los libros contables,
la empresa al reducir este riesgo gestiona adecuadamente favoreciendo con
beneficios a los involucrados en la empresa, trabajadores, directivos y terceros,

aplicando adecuados controles para el alcanzar los objetivos requeridos.

Dentro de la empresa Contasic S.A.C. se identifica el incumplimiento de
controles, estrategias, formulacion de objetivos en el departamento de ventas,
fiscalizacion de las operaciones de ventas; no cuenta con un control adecuado de
inventarios disminuyendo de la efectividad, la inoportuna gestion de negocios con

los proveedores.

Esto afecta la rentabilidad, el crecimiento de los ingresos, los margenes de
ventas, la calidad del producto, por lo que incide negativamente en el desarrollo
normal de las actividades de la empresa. Ademas, no permite suficientes planes
de venta e incluso genera impago a los proveedores, por lo tanto, falta de
productos disponibles para la venta, afectando severamente la liquidez de la
empresa. El principal motivo identificado fue la falta de capacitacion de los

empleados sobre el correcto control interno de la empresa.

Por las razones anteriores, existe una gran necesidad de que las empresas

implementen sistemas de controles estrictos y efectivos para prevenir fraudes e
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irregularidades, y establecer las correspondientes acciones preventivas y

correctivas necesarias para ayudar a las empresas a abordar estos problemas.

Delimitacion del Problema
Delimitacion Espacial

El desarrollo de la investigacion se realizé en la Empresa Contasic SAC —

Huancayo 2020.

Delimitacion Temporal

La investigacion se ha desarrollado temporalmente durante doce meses,
tiempo donde se recolectd la informacién necesaria para la culminacién del

trabajo de investigacion.

Delimitacion Conceptual o Tematica
La delimitacion tedrica de este trabajo de investigacion es la siguiente:
Informe Cosso IlI:

Segun Gonzalez R. (2016) en su libro “Control Interno. Modelo Coso III
conceptualiza que: Control interno es definido como un proceso integrado y
dindmico llevado a cabo por la administracion, la direccion y demas personal de
una entidad, disefiado con el propdsito de proporcionar la eliminacién de riesgos,
gestion de recursos Y la claridad de la informacion logrando un grado de seguridad

razonable dentro de las empresas”.
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Area De Ventas: Montenegro E. (2018) Montenegro conceptualiza que:
“El area de ventas asegura la conexion entre la produccion de los productos o
servicios de la empresa y los consumidores. También estudia las necesidades a
satisfacer para definir los productos a comercializar. Por Gltimo, el area de ventas
y marketing actta en el mercado adaptando los productos a las necesidades del

cliente”.

Formulacién del Problema
1.3.1 Problema General

¢Qué relacion existe entre el Informe Cosso |11y el Area de Ventas

en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020?

1.3.2 Problemas Especificos

- ¢Qué relacion existe entre Eliminacion de Riesgos y el Area de Ventas

Empresa Contasic SAC — Huancayo 20207?

- ¢Qué relacion existe entre Gestion de Riesgos y el Area de Ventas

Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020?

- ¢Qué relacion existe entre Claridad de Informacion y el Area de Ventas

Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020?
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1.4 Justificacion

1.4.1 Social

El estudio benefici6 a la sociedad de Huancayo ya que al implementar
controles que permitan que sus colaboradores mejoren su desempefio,
permitio alcanzar los objetivos de la organizacion. Esto fue de interés como
modelo para las empresas de Huancayo, ya que los controles que se
implementaron permitieron cometer menos errores en sus tareas, evitando
asi descuentos y/o amonestaciones. Teniendo como consecuencia que al
manejar eficientemente las operaciones se podran atender al cliente sin

ninguna dificultad y por ende el cliente estara satisfecho.

Siendo importante el control interno en el area de ventas, la
investigacion busca principalmente optimizar el proceso de ventas para
lograr los objetivos de la empresa, analizar y evaluar las actividades de
control operativo en las ventas, comunicar si las utilidades son los esperados
de acuerdo y proveer informacion oportuna econémica y financiero a la

gerencia sobre la situacion actual de las ventas para la toma de decisiones.

1.4.2 Tedrica

La importancia que justifica teéricamente a esta investigacion es
significativo porque a través de esta, se implementa el sistema de control
interno para beneficiar a la directiva, colaboradores de la empresa y terceros,
incrementado la utilidad mediante las ventas efectivas, como también al

logro de los objetivos, del mismo modo es de imprescindible la aplicacién
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de control interno en la empresa, con el resultado del estudio de
investigacion se puede contribuir a explicar los elementos eficaces que
producen el control interno, identificando y gestionando potenciales riesgos

que pueden afectar negativamente a la empresa.

COSO Il Segun Gonzalez R. (2016) en su libro Control Interno.
Modelo Coso III conceptualiza que: “El control interno es definido como un
proceso integrado y dinamico llevado a cabo por la administracion, la
direcciéon y demas personal de una entidad, disefiado con el propdsito de
proporcionar la eliminacién de los riesgos, gestion de recursos y la claridad

de la informacion logrando un grado aceptable dentro de las empresas”.

1.4.3 Metodoldgica

Para lograr dichas justificaciones se utiliz6 técnicas mucho mas
disefiadas a los sistemas de controles internos los cuales realizaron una serie
de procedimientos ante las técnicas que se utilizaron como suelen ser las
entrevistas y encuestas, que lograron aportar asi a las deficiencias de la
administracion, siendo necesario las ejecuciones y evaluaciones de procesos

de dicha empresa.

1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo General

Determinar la relacion que existe entre el Informe Cosso 111y el Area

de Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.
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1.5.2 Objetivos Especificos

- Determinar la relacion que existe entre la Eliminacion de Riesgos vy el

Area de Ventas Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020

- Determinar la relacion que existe entre Gestion de Riesgos y el Area de

Ventas Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020

- Determinar la relacion que existe entre Claridad de Informacion y el Area

de Ventas Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes del Estudio
2.1.1 Antecedentes nacionales

Segun Caballero S. (2016) en su tesis titulada “Aplicacion del informe
coso iii en el area de ventas y su influencia en la situacion econémica - financiera
de la empresa Atanor Trujillo S. A - afio 2015” la Universidad Privada Antenor
Orrego de la localidad de Trujillo. “La investigacion tuvo como objetivo
determinar si la aplicacion del Informe COSO I11 en el Area de Ventas influye en
la mejora de la situacion econdmica - financiera de la empresa Autonort Trujillo
S. A — afio 2015. La metodologia utilizada fue el analisis documental utilizando
el instrumento la entrevista. Concluyé que se aplicé el Informe Coso 111 en el area
de Ventas, notandose con la aplicacion de este que la situacidn del &rea en mencion
se ha fortalecido en el mes de octubre con relacion a Setiembre pues se emplearon
nuevas politicas y los 5 componentes enfocados en cada uno de sus principios
establecidos, principalmente la Actividad de Control, estableciéndose los
responsables de supervisar y comunicar el cumplimiento de cada procedimiento.
Este antecedente contiene instrumento para medir variables de investigacion, que

serviran para ser adaptadas a la presente investigacion.”

Como sugiere Santilla Y. (2018) en su tesis “Presentacion de control
interno en el area de ventas y su influencia en la rentabilidad de la empresa Anglo

American Trading Co S. A Lima 2018”. La Universidad Peruana las Américas de
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la ciudad de Lima. “La investigacion tuvo como objetivo implementar el sistema
de control interno en el area de ventas, mediante procesos técnicas contables que
influye en la rentabilidad. La metodologia que se utilizd el disefio pre
experimental y se utiliz6 método nivel explicativo, este tipo de investigacion es
apropiada para conocer posibles relaciones de causa. Se concluyd que se logro
implementar los procesos de ventas para una adecuada culminacion de venta hacia
nuestros clientes, esto ayudara a que los vendedores puedan tener una relacién
directa con los clientes, y al incrementar las ventas genera mayores ganancias para
el beneficio de la empresa. Este antecedente contiene instrumento para medir
variables de investigacion, que servirdn para ser adaptadas a la presente

investigacion.”

Segin Enriquez N. (2016) en su tesis titulada “Aplicacion de Control
Interno a través del Informe COSO I1l en el Area de Ventas y su efecto en el
Estado de Situacion Financiera y Estado de Resultados de la Empresa Mont Group
S.A.C. en Lima por el Periodo 2016 de la “UNIVERSIDAD TECNOLOGICA
DEL PERU” de la ciudad de Lima. “La investigacién tuvo como objetivo
determinar posibles deficiencias del sistema de control interno en el area de
ventas, con incidencia en el estado de situacion financiera y estado de resultados.
La metodologia que se utilizé fue el disefio no experimental. Concluyé que los
procedimientos establecidos en el area de ventas carecen de supervision por parte
de la gerencia, los resultados obtenidos de la evaluacion del sistema de control
interno estan representado por 55% de nivel de confianza bajo con y nivel de
riesgo alto, asimismo el sistema de control interno no cuenta con programa de

evaluacion por parte de la direccion. Este antecedente contiene instrumento para
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medir variables de investigacion, que serviran para ser adaptadas a la presente

investigacion.”

2.1.2 Antecedentes internacionales

Segun Ortega M. (2017) en su tesis “Evaluacion del sistema de control
interno (COSO I11) a la Cooperativa de Ahorro y Crédito Nueva Esperanza Ltda.
De la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo, periodo 2015 de la
Escuela Superior Politécnica de Chimborazo de Ecuador. “La investigacion tuvo
como objetivo evaluar el Sistema de Control Interno con el fin de disminuir los
riesgos operativos y mejorar la gestion administrativa en la entidad. La
metodologia que se utilizo fue de enfoque cualitativo, se utilizé el método
deductivo e inductivo, el instrumento que utilizo fue la encuesta y la entrevista.
Concluyé la adopcion del modelo (COSO IlI), permitio la estructuracion de cinco
componentes debidamente interrelacionados entre si, a fin de producir un Sistema
de Control Interno adecuado, para el manejo de los riesgos de la cooperativa. Este
antecedente contiene instrumento para medir variables de investigacion, que

serviran para ser adaptadas a la presente investigacion.”

Bustamante J. (2017) en su tesis intitulada “Actualizacion del sistema de
control interno basado en el modelo COSO I, en la Cooperativa de Ahorro y
Crédito Puerto Francisco de Orellana, periodo 2016, Escuela Superior
Politécnica de Chimborazo de Ecuador. “La investigacion tuvo como objetivo
actualizar el sistema de Control Interno basado en el modelo COSO Ill, en la
Cooperativa de Ahorro y Crédito Puerto Francisco de Orellana, periodo 2016, para

un adecuado cumplimiento de los objetivos y metas establecidos por la
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Cooperativa de Ahorro y Crédito. La metodologia fue de enfoque cualitativo, de
tipo bibliografica — documental, descriptiva y explicativa. Concluyo la adopcién
de la Gestion de Riesgos Corporativos (COSO Il11), permitié la estructuracion de
cinco componentes debidamente interrelacionados entre si, a fin de producir un
sistema de control interno adecuado, para el manejo delos riesgos de la
cooperativa. Este antecedente contiene instrumento para medir variables de

investigacion, que serviran para ser adaptadas a la presente investigacion.”

Bases Tedricas 0 Cientificas
2.2.1. Informe coso 111

Segun Gonzalez R. (2016) en su libro Control Interno. Modelo Coso

I11 conceptualiza:

“El control interno es definido como un proceso integrado y dindmico
Ilevado a cabo por la administracion, la direccion y demas personal de una
entidad, disefiado con el propésito de proporcionar la eliminacion de
riesgos, gestion de recursos y la claridad de la informacién logrando un
grado de seguridad razonable dentro de las empresas”.

La aplicacion y ejecucién de un sistema de control interno adecuado
debe proveer:

- Logro de metas en obtencion de utilidades y beneficios previniendo la
disminucion de recursos.

- Procesos operacionales eficaces y eficientes.
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- Ejecucion de labores continuas, mediante el cual para alcanzar los
objetivos esperados.

- Ejecucion del control interno por personal de laempresa y las actividades
que realizan en la entidad.

- Elaboracion de los estados financieros fiables para gestionar
correctamente las operaciones de la empresa.

- Acatar las normas que regulan.

- Acomodo y ajuste a la necesidad de la empresa.

- Supervision, evaluacién y verificacion para mejorar continuamente los

procesos de la entidad.

Objetivos

Es responsabilidad de establecer los objetivos del negocio los
Directivos y la Administracién y los objetivos de la empresa deben ser
disefiados de acuerdo a lo sefialado en el control interno, con la finalidad de
gestionar y disminuir adecuadamente los riesgos que afectan a los objetivos.
La interrelacion entre si de los objetivos deben ser acordes con los intereses
de laempresa. Mediante el establecimiento de objetivos proporcionan metas
los que pueden ser medibles con la vigilancia, supervision y verificacién
para un control interno eficaz. La administracion es responsable de los

procesos de la entidad de la siguiente manera:

- Definir los objetivos estratégicos de la entidad inmersa al contexto

establecido en su mision y vision.
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- Determinar la tolerancia al riesgo de acuerdo a lo que requiere la entidad

segun las diferentes necesidades de la entidad.

- El apetito de riesgo debe direccionarse de acuerdo a los objetivos

estratégicos de la entidad.

De acuerdo al Marco Integrado de Control Interno los objetivos a considerar
son tres que deben considerar las empresas en el desarrollo de control

interno. Siendo:

Objetivos operativos: Los objetivos deben ser interrelacionado de
acuerdo a la mision y vision de la entidad. Se refieren a la eficacia y
eficiencia de las operaciones, considerados también los objetivos de
rendimiento financiero, asimismo protegiendo su patrimonio a posibles

pérdidas.

Por ello, estos objetivos constituyen la base para la evaluacion de los
riesgos asociados a la proteccién de los activos de la entidad, asi como para
la seleccion y desarrollo de los controles necesarios para mitigar dichos
riesgos. Los objetivos comerciales deben reflejar el entorno comercial,
industrial y econémico en el que se encuentra involucrada la entidad, y
relacionarse con un mejor desempefio financiero, productividad, calidad,

practicas ambientales e innovacion y satisfaccion de empleados y clientes.

Objetivos de informacion: Se refieren a la elaboracion de informes para
uso de las organizaciones y accionistas, teniendo en cuenta la autenticidad,
oportunidad y transparencia. Estos informes abordan informacién financiera

y no financiera interna y externa y cubren aspectos como confiabilidad,
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oportunidad, transparencia y otros conceptos establecidos por las politicas
de los reguladores, organismos o entidades reconocidas. La informacion
externa se presenta en respuesta a las normas y estandares establecidos ya
los requerimientos de los grupos de interes, la informacion interna se enfoca
en las necesidades de la organizacion, tales como: la estrategia de la entidad,

los planes operativos y los indicadores de desempefio.

Objetivos de Cumplimiento: Se relacionan con el cumplimiento de las leyes
y reglamentos a los que esté sujeta la entidad. Las entidades deben realizar
sus actividades de acuerdo con ciertas leyes y reglamentos. 2. Componentes
del sistema de control interno El sistema de control interno se divide en
cinco componentes integrales relacionados con los objetivos de la empresa:
ambiente de control, evaluacién de riesgos, actividades de control, sistemas
de informacion y comunicacion, actividades de seguimiento y supervision.
Un ambiente de control apropiado, métodos de evaluacion de riesgos,
sistemas para la preparacion y difusion de informacién oportuna y confiable
en toda la organizacion, y procesos de monitoreo efectivos respaldados por
actividades de control efectivas constituyen una poderosa herramienta de

gestion.

Dimensiones

1. Eliminacion de riesgos

COSO III Segun Gonzélez R. (2016) “Este elemento identifica y
elimina los posibles riesgos asociados con el logro de los objetivos de la

entidad. Toda organizacion debe hacer frente a una serie de riesgos de origen
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tanto interno como externo, que deben ser evaluados. Estos riesgos afectan
a las entidades en diferentes sentidos, como en su habilidad para competir
con éxito, mantener una posicion financiera fuerte y una imagen publica
positiva. Por ende, se entiende por riesgo cualquier causa probable de que
no se cumplan los objetivos de la organizacion. De esta manera, la
organizacion debe prever, conocer y abordar los riesgos con los que se
enfrenta, para establecer mecanismos que los identifiquen, analicen y
disminuyan. Este es un proceso dindmico e iterativo que constituye la base

para determinar como se gestionaran los riesgos”.

2. Gestion de riesgos

COSO III Segun Gonzalez R. (2016) “En el disefio organizacional
deben establecerse las politicas y procedimientos que ayuden a que las
normas de la organizacién se ejecuten con una seguridad razonable para
enfrentar de forma eficaz los riesgos. Las actividades de control se definen
como las acciones establecidas a través de las politicas y procedimientos
que contribuyen a garantizar que se lleven a cabo las instrucciones de la
direccién para mitigar los riesgos con impacto potencial en los objetivos.
Las actividades de control se ejecutan en todos los niveles de la entidad, en
las diferentes etapas de los procesos de negocio y en el entorno tecnolégico,
y sirven como mecanismos para asegurar el cumplimiento de los objetivos.
Segun su naturaleza pueden ser preventivas o de deteccion y pueden abarcar
una amplia gama de actividades manuales y automatizadas. Las actividades

de control conforman una parte fundamental de los elementos de control
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interno. Estas actividades estan orientadas a minimizar los riesgos que
dificultan la realizacion de los objetivos generales de la organizacion. Cada
control que se realice debe estar de acuerdo con el riesgo que previene,
teniendo en cuenta que demasiados controles son tan peligrosos como lo es
tomar riesgos excesivos”. Estos controles permiten:

- Prevenir la ocurrencia de riesgos innecesarios.

- Minimizar el impacto de las consecuencias de los mismos.

- Restablecer el sistema en el menor tiempo posible.

En todos los niveles de la organizacion existen responsabilidades en
las actividades de control, debido a esto es necesario que todo el personal
dentro de la organizacién conozca cudles son las tareas de control que debe
ejecutar. Para esto se debe explicitar cuales son las funciones de control que

le corresponden a cada individuo.

3. Claridad de informacién

COSO III Segin Gonzalez R. (2016) “El personal debe no solo
captar una informacion sino también intercambiarla para desarrollar,
gestionar y controlar sus operaciones. Por lo tanto, este componente hace
referencia a la forma en que las &reas operativas, administrativas y
financieras de la organizacion identifican, capturan e intercambian
informacién. La informacion es necesaria para que la entidad lleve a cabo
las responsabilidades de control interno que apoyan el cumplimiento de los
objetivos. La gestion de la empresa y el progreso hacia los objetivos

establecidos implican que la informacién es necesaria en todos los niveles
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de la empresa. En este sentido, la informacién financiera no se utiliza solo
para los estados financieros, sino también en la toma de decisiones. Por
ejemplo, toda la informacién presentada a la Direccion con relacion a
medidas monetarias facilita el seguimiento de la rentabilidad de los
productos, la evolucion de deudores, las cuotas en el mercado, las tendencias
en reclamaciones, etc. La informacion estd compuesta por los datos que se
combinan y sintetizan con base en la relevancia para los requerimientos de
informacién. Es importante que la direccion disponga de datos fiables a la
hora de efectuar la planificacion, preparar presupuestos, y demas
actividades”. Es por esto que la informacion debe ser de calidad y tener en
cuenta los siguientes aspectos:

Contenido: ¢presenta toda la informacion necesaria?

Oportunidad: ¢se facilita en el tiempo adecuado?

Actualidad: ¢esté disponible la informacion mas reciente?

Exactitud: ¢los datos son correctos y fiables?

Accesibilidad: ¢la informacion puede ser obtenida facilmente por las

personas adecuadas?

COSO HI Segun Gonzalez R. (2016) “La comunicacion es el
proceso continuo e iterativo de proporcionar, compartir y obtener la
informacién necesaria, relevante y de calidad, tanto interna como
externamente. La comunicacion interna es el medio por el cual la
informacién se difunde a través de toda la organizacidn, que fluye en sentido
ascendente, descendente y a todos los niveles de la entidad. Esto hace

posible que el personal pueda recibir de la Alta Direccion un mensaje claro
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de las responsabilidades de control. La comunicacion externa tiene dos
finalidades: comunicar de afuera hacia el interior de la organizacion
informacidn externa relevante, y proporcionar informacion interna relevante
de adentro hacia afuera, en respuesta a las necesidades y expectativas de
grupos de interés externos. Para esto se tiene en cuenta: Integracion de la
informacidn con las operaciones y calidad de la informacion, analizando si

ésta es apropiada, oportuna, fiable y accesible”.

Comunicacion de la informacion institucional eficaz vy
multidireccional. Disposicion de la informacion Gtil para la toma de

decisiones.

COSO III Segiin Gonzalez R. (2016) “Los canales de informacion
deben presentar un grado de apertura y eficacia acorde con las necesidades
de informacién internas y externas. La comunicacién puede ser
materializada en manuales de politicas, memorias, avisos 0 mensajes de
video. Cuando se hace verbalmente la entonacién y el lenguaje corporal le
dan un énfasis al mensaje. La actuacién de la Direccion debe ser ejemplo
para el personal de la entidad. Un sistema de informacion comprende un
conjunto de actividades, e involucra personal, procesos, datos y/o
tecnologia, que permite que la organizacion obtenga, genere, use Yy
comunique transacciones de informacion para mantener la responsabilidad
y medir y revisar el desempefio o progreso de la entidad hacia el

cumplimiento de los objetivos”.
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2.2.2. Area de ventas

Montenegro E. (2018) conceptualiza que:

“El area de ventas es el que interconecta a la empresa y los que
consumen los bienes y servicios producidos. Ademas, realiza estudios sobre
las necesidades a satisfacer de los clientes a para determinar los bienes a
producir y vender. Por ultimo, el area de ventas y marketing actGa en el

mercado adaptando los productos a las necesidades del cliente”.

El proceso de ventas son tipos de actividades, reglas y acciones,
utilizadas por todos los integrantes del area de ventas y debe contener lo

siguiente:

Educativo: preparado para de ser educado e ilustrado a los
integrantes del area de ventas, pudiendo ser desarrollado por cualquiera del

area de la entidad.

Medible: sostener en el tiempo el crecimiento de manera

homogeéneo, impulsando el aumento de demanda;

Previsible: los resultados estan sujetos a exdmenes con indicadores.;

Previsible: la perspectiva debe ser claras para el logro de los

resultados en un determinado periodo.

Importancia del area de ventas

La importancia del area de ventas y marketing se puede entender en

varios niveles:
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Desde el punto de vista financiero, el estudio de mercados identifica

y/o servicios a producir los cuales seran mas vendidos para la entidad.

En el plano comercial, la eleccion acertada de los productos

conducira a la venta masiva de dichos bienes.

Desde un punto de vista estratégico, el estudio de mercado ayuda a
identificar a los clientes de acuerdo a los bienes que satisfagan sus

necesidades y asi evita la confrontacion con los competidores.

Importancia de la funcion comercial en la economia

Analicemos juntos el grado de importancia de la funcion comercial

para las empresas y la economia.

Para la economia, la funcion empresarial es la fuente de riqueza.
Incrementa el valor de los productos y servicios que brinda la empresa.
También proporciona soluciones para que los bienes y servicios estén
disponibles para la mayor cantidad de personas posible. Por ejemplo, fabrica
productos adecuados para aplicaciones militares. EI GPS, originalmente
utilizado para la guia de misiles de EE. UU., ahora se usa en la mayoria de

los vehiculos.

Aumenta puestos de trabajo. A nivel mundial, el sector de la
automocién (mayorista, minorista y automotriz) tiene cerca de 200.000

puestos de trabajo a cubrir todos los afios.

Las funciones comerciales son un factor en el progreso econémico y

el éxito. Por un lado, te permite vender mas productos conguistando nuevos
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clientes, nuevos mercados 0 nuevos paises. Por otro lado, te permite vender
mejor ofreciendo productos o soluciones que deberian ser cada vez mas

eficientes.

Este es un factor de competitividad econdmica. Permite el desarrollo
de nuevos productos, el surgimiento de nuevas demandas y la creacion de
ventajas competitivas. Ademas, al estimular la innovacion, contribuye al

desarrollo internacional de empresas y marcas.

Dimensiones

1. Produccién

Riggs (2015), “produccion es el acto intencional de producir algo
util, denota la generacion tanto de bienes, como servicios. La finalidad de la
produccion es crear un producto que tenga valor agregado. La funcién de
produccion es facilmente identificable dentro de los sectores primario y
secundario de la economia, dentro de tales actividades es necesario conocer
el insumo, el producto y la operacion de trasformacion, por el contrario, la

funcidn de produccion es menos obvia en el sector terciario.”

“El término amplio de produccidn hace referencia a la actividad o
actividades que se dedican a la fabricacion, elaboracién u obtencién de
bienes y servicios. Es un complejo proceso que requiere de diferentes

factores para poder llevar a cabo una serie de actividades”. (Mendez, 2019)
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2. Servicios

“Un servicio es una obra, una realizaciébn o un acto que es
esencialmente intangible y no resulta necesariamente en la propiedad de
algo. Su creacion puede o no estar relacionada con un producto fisico”.

(Kotler & Bloom, 2014)

“Los servicios son actividades, beneficios o satisfacciones que se
ofrecen en renta o a la venta, y que son esencialmente intangibles y no dan

como resultado la propiedad de algo”. (Lamb, 2015)

2.3 Marco Conceptual
- Coso 1l

“Es un proceso integrado y dindmico llevado a cabo por la
administracion, la direccion y demés personal de una entidad, disefiado con
el propdsito de proporcionar la eliminacion de riesgos, gestion de recursos
y la claridad de la informacién logrando un grado de seguridad razonable

dentro de las empresas”. Gonzélez R. (2016)

- Eliminacion de Riesgos

“Identifica los posibles riesgos asociados con el logro de los
objetivos de la organizacion. Estos riesgos afectan a las entidades en
diferentes sentidos, como en su habilidad para competir con éxito, mantener

una posicion financiera fuerte y una imagen publica positiva. Por ende, se
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entiende por riesgo cualquier causa probable de que no se cumplan los

objetivos de la organizacion.”

- Gestion de Recursos

“Son acciones establecidas a través de las politicas y procedimientos
que contribuyen a garantizar que se lleven a cabo las instrucciones de la

direccion para mitigar los riesgos con impacto potencial en los objetivos.”

- Claridad de Informacion

“Es la informacion para desarrollar, gestionar y controlar sus
operaciones. Por lo tanto, este componente hace referencia a la forma en que
las areas operativas, administrativas y financieras de la organizacién
identifican, capturan e intercambian informacion. La informacion es
necesaria para que la entidad lleve a cabo las responsabilidades de control

interno que apoyan el cumplimiento de los objetivos.”

- Areade ventas

“El area de ventas asegura la conexion entre la produccion de los
productos o servicios de la empresa y los consumidores. También estudia

las necesidades a satisfacer para definir los productos a comercializar.”

- Produccion

“Es la actividad o actividades que se dedican a la fabricacion,

elaboracion u obtencion de bienes y servicios”. (Mendez, 2019)
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Servicios

“Es una obra, una realizaciébn o un acto que es esencialmente
intangible y no resulta necesariamente en la propiedad de algo. Su creacién
puede o no estar relacionada con un producto fisico”. (Kotler & Bloom,

2014)
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CAPITULO 111

HIPOTESIS

3.1. Hipotesis General

Existe una relacion significativa y directa entre el Informe Cosso 111 y el

Area de ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo.

3.2. Hipotesis Especificas

- Existe una relacion significativa y directa entre la Eliminacion de Riesgos y el

Area de ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.

- Existe una relacion significativa y directa entre Gestion de Riesgos y el Area

de Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.

- Existe una relacion significativa y directa entre Claridad de Informacién vy el

Area de Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.

3.3 Variables
Variable 1: Informe Cosso Il

Variable 2: Area de Ventas
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adaptando los productos a las necesidades del
cliente”.

satisfaccion

VARIABLE DEFINICION DIMENSION INDICADOR Escala de Instrumento
Medicion de
investigacion
INFORM Segun Gonzélez R. (2016) en su libro Control | Eliminacion  de | Identificar el nivel de | Escala de Likert
E COSO Interno. Modelo Coso |11 conceptualiza que: Riesgos riesgos interno
Il “El control interno es definido como un Identificar el nivel de | 1. Nunca cuestionario
proceso integrado y dindmico llevado a cabo riesgo externo 2. Casi nunca
por la administracion, la direccion y demas Identificar el nivel de | 3. A veces
personal de una entidad, disefiado con el logro de objetivos 4. Casi siempre
proposito de proporcionar la eliminacion de 5. Siempre
riesgos, gestion de recursos y la claridad de la | Gestion de riesgos | Medir el nivel de
informacién logrando un grado de seguridad Prevencién
razonable dentro de las empresas”. Identificar el nivel de
riesgo
Claridad de | Identificar el nivel de
informacion exactitud de la
informacion
Identificar el grado de
accesibilidad
Area de | Montenegro E. (2018). Conceptualiza que: El Medir el grado produccion | Escala de Likert
Ventas area de ventas “asegura la conexion entre | Produccion de bienes
la produccién de los productos o servicios de la Medir el grado | 1. Nunca
empresa y los consumidores. También estudia Produccion de servicios 2. Casi nunca cuestionario
las necesidades a satisfacer para definir los 3. A veces
productos a comercializar. Por ultimo, el area 4. Casi siempre
de ventas y marketing actla en el mercado Servicios | Identificar el nivel | 5. Siempre
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CAPITULO IV

METODOLOGIA

4.1 Método de Investigacion

a. Método General

La investigacion tiene como método general el cientifico. Como lo
sostiene (Mufioz, 2015) en su libro “Cémo elaborar y asesorar una investigacion

13

de tesis”; cuando expresa: . es el conjunto de reglas que senalan el
procedimiento para llegar a cabo una investigacion, cuyos resultados sean

aceptados como validos por la comunidad cientifica”.

“Al desarrollar trabajos de investigacion con el método cientifico, brinda
confiabilidad a los resultados que se alcanzaran, de esta manera fue posible
...comprobar, modificar o rechazar teorias, conceptos, postulados vy

conocimientos” (pag. 357)

b. Método Especifico

Los métodos especificos que se utilizo en la tesis seran los siguientes:
« Andlisis - Sintesis
» Método Estadistico

« Método deductivo hipoteético
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Tipo de Investigacion

Segun (Gonzales, Abel; Oseda & Ramirez, Felisicimo; Gave, 2011) al
publicar su obra “;Cémo aprender y ensefiar investigacion cientifica?, nos refiere
sobre la Aplicada o Tecnoldgica. Por lo tanto, el trabajo de investigacion es
concordante con el indicado por los autores cuando dicen: “A diferencia de la pura,

ésta persigue fines de aplicacion directos e inmediatos”.

“En consecuencia, el tipo de investigacion fue la aplicada ya que buscé la
aplicacion sobre una realidad circunstancial antes que el desarrollo de teorias. Esta

investigacion busca conocer para hacer y para actuar.”

Nivel de Investigacién

“De acuerdo al disefio de la investigacion en general, el problema planteado,
los objetivos establecidos, la investigacién que se presenta se ajusta al nivel

correlacional.”

Segun (Gonzales, Abel ; Oseda & Ramirez, Felisicimo; Gave, 2011), sostiene
que “Tiene como finalidad establecer el grado de relacion o asociacion no causal
existente entre dos 0 mas variables. Se caracterizan porque primero se miden las
variables y luego, mediante pruebas de hipotesis correlacidnales y la aplicacién de

técnicas estadisticas, se estima la correlacion.”

Y para concluir, el nivel de investigacion fue el correlacional.
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4.4 Disefio de la Investigacion

El disefio acorde al tipo y nivel de investigacion fue el descriptivo-

correlacional simple, como se detalla en el diagrama siguiente:

Donde:
M= Muestra
Y1 = Observacion de la variable 1

Y, = Observacion de la variable 2

4.5 Poblacion y Muestra

Tamayo (2010) sostiene que “la poblacion es la totalidad de un fenémeno de
estudio, incluye la totalidad de unidades de analisis que integran dicho fenémeno y
que debe cuantificarse para un determinado estudio integrado un conjunto N de
entidades que participan de una determinada caracteristica y se le denomina la
poblacién por constituir la totalidad del fendmeno adscrito a una investigacion, es el
conjunto total de individuos, objetos 0 medidas que poseen algunas caracteristicas
comunes observables en un lugar y en un momento determinado, donde se

desarrollara la investigacion.”

Para el estudio de investigacion la poblacion es representada por 35

trabajadores de la Empresa Contasic SAC
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Muestra

Perez (1994) nos dice que “La muestra es una parte un sub conjunto de una

poblacién de estudio. La muestra esta constituida de elementos”

Es una parte de la poblacion seleccionada por alguna tecnologia. Podemos
decir que una muestra es un subconjunto representativo, adecuado y valido de la

poblacion.

Para calcular la muestra se utilizo la férmula siguiente.

B Z? xpxqxN
~ e2 (N —1) + Z2xpxq

n

Donde:
P: 0.50
Q: 0.50
N=35
E=0.05

35x1.962x0.5x0.5
n = =
(100-1)0.052+0.5%0.5x1.962

El tamafio de la muestra estuvo conformado por 30 colaboradores de la

Empresa Contasic SAC.

4.6 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Técnicas de Recoleccién de Datos

La técnica aplicada a la investigacion de acuerdo al objetivo de estudio fue la

encuesta y el analisis documental.
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La encuesta segun refiere (Carrasco, 2016) nos dice que es la “indagacion,
exploracion y recoleccion de datos, mediante preguntas formuladas directa o
indirectamente a los sujetos que constituyen la unidad de analisis del estudio

investigativo”.

El analisis documental es “un conjunto de operaciones encaminadas a
representar un documento y su contenido bajo una forma diferente de su forma
original, con la finalidad posibilitar su recuperacion posterior e identificarlo”.

(Castillo, 2005)

Instrumentos de Recoleccion de Datos

El instrumento de la investigacion fue el cuestionario y la guia de analisis

documental.

Técnicas de Procesamiento y Analisis de Datos

“El procesamiento y andlisis de la informacion al que se recurrié fue la
estadistica descriptiva por la naturaleza de la Investigacion, se hizo uso del programa
de SPSS Vers. 25 en el cual se cruz6 variables para formar tablas de contingencia y
asi determinar los perfiles, adicionalmente, usando el mismo paquete, se ha realizado
el analisis de Rho de Spearman para poder determinar la relacion entre las variables,
asi mismo se ha utilizado y Microsoft Excel 2016 para analizar la informacion en

base a las distribuciones, la misma que se presentan en tablas y figuras.”
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Validez

Para Hernandez, et al (2014), nos sefialan que: “al grado en que un

instrumento mide realmente la variable que pretende medir” (p. 200).

Fueron juicios de tres expertos que validaron los instrumentos y se confirmé
con la validacion de los instrumentos es decir los cuestionarios, que son favorables

los resultados en el juicio de expertos.

Confiabilidad de los instrumentos

El instrumento se ha sometido a la confiabilidad mediante el alfa de
Cronbach, Corral (2009, p. 24), al respecto sostiene que: “para evaluar la
confiabilidad o la homogeneidad de las preguntas o items es comun emplear el
coeficiente alfa de Cronbach cuando se trata de alternativas de respuestas
policotdmicas, como las escalas tipo Likert; la cual puede tomar valores entre 0 y 1,

donde: 0 significa confiabilidad nula y 1 representa confiabilidad total.”

“De manera que, para la fiabilidad del instrumento se ha empleado la prueba
de Alfa de Cronbach, con la finalidad de medir la consistencia interna de los items
analizados. Donde el coeficiente de confiablidad es 0,892 es decir 0.892 >0.80; lo
cual significa que el instrumento tiene una alta confiabilidad por esta razon es

aplicable.”

Alfa de Cronbach N.° de elementos

,892 32
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“Como podemos demostrar que el instrumento no se suprimieron ningun
caso, a nivel de confiabilidad nos muestra un valor de 0.892, y que, de acuerdo a la
escala, se considera como una fiabilidad significativa, por esta razén existe

consistencia interna entre los items del instrumento.”

4.8 Aspectos Eticos de la Investigacion

Para desarrollar el estudio de la investigacion se considerd el Codigo de Etica
de la Universidad Peruana Los Andes en el cual considera que no debe existir plagio,
auto plagio ni tomar definiciones de autores sin considerar su procedencia, de eso se
desprende que la investigacion considerd dichos aspectos con el propésito de mostrar

un estudio original.
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CAPITULO V

RESULTADOS

5.1 Descripcion de resultados
Andlisis descriptivo de las variables:

Como resultado de la encuesta aplica, en este apartado se realizaron los analisis
descriptivos de las variables: El Informe Cosso |11y El Area de Ventas en la Empresa

Contasic SAC — Huancayo 2020.

5.1.1 Analisis descriptivito de la variable Informe Coso 111y sus dimensiones

La recopilacién de la informacion sobre la variable INFORME COSO
I, realizado por medio escalas de valoracion, los que guardan relacion con
los [tems: Riesgos interno, riesgo externo, logro de objetivos, prevenir,
minimizar, restablecer y exactitud. y las dimensiones: Eliminacién de Riesgos,

gestion de riesgos, claridad de informacion.

Tabla 1 Riesgo interno

Frecuencia Porcent Porcent. Porcent.
' Vaélido acumulado
Nunca 2 6,7 6,7 6,7
. Casi nunca 13 43,3 43,3 50,0
Valid
0 A veces 7 23,3 23,3 73,3
Casi siempre 8 26,7 26,7 100,0

Total 30 100,0 100,0
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Figura 1 Riesgo interno

;5S¢ ha efectuado un analisis de las competencias requeridas por el personal para desempenfar
adecuadamente sus funciones dentro del Area de ventas?

50

Porcentaje

Munca Casi nunca Aveces Casi siempre

Anélisis:

Aplicando y analizando mediante la escala de Likert a los trabajadores,
en relacion al riesgo interno de la empresa Contasic SAC, se determind un
43.33% donde demuestra que casi nunca existe un analisis de las habilidades
que los empleados necesitan para cumplir correctamente sus actividades en el

area de ventas. Los resultados muestran que el riesgo interno es desfavorable.

Tabla 2 Riesgo externo

. Porcent. Porcent.
Frecuencia Porcent. L
valido acumulado
Nunca 4 13,3 13,3 13,3
Casi nunca 13 43,3 43,3 56,7
Vvalido A veces 11 36,7 36,7 93,3
Casi siempre 2 6,7 6,7 100,0

Total 30 100,0 100,0




Figura 2 Riesgo externo

50

¢Laempresa aplica técnicas para identificar los eventos como inventario de eventos, talleres de trabajo,
entrevistas, analisis del flujo del proceso de ventas?

a0

Porcentaje

MNunca Casinunca

Anadlisis:

A veces

Casi siempre

Analizando por medio de la escala de Likert aplicada a los trabajadores,

relacionado al riesgo externo de la empresa Contasic SAC, se observa que el

43.33% que mencionaron que casi nunca se aplicé técnicas para identificar los

eventos. Cuyo resultado indica que el riesgo externo en la empresa Contasic

SAC es desfavorable.

Tabla 3 Logro de objetivos

Frecuencia Porcent. Po,r gent. Porcent.
valido acumulado
Casi nunca 7 23,3 23,3 23,3
- A veces 12 40,0 40,0 63,3
Valido Casi siempre 11 36,7 36,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Figura 3 Logro de objetivos

¢Los objetivos son conocidos y comprendidos por todo el personal de la entidad?

Porcentaje

Casi nunca Aveces Casi siempre

Anélisis:

Aplicando y analizando mediante la escala de Likert a los trabajadores,
relacionado al logro de objetivos, se observé que el 40 % de los trabajadores
indican que a veces el personal conoce y comprende los objetivos. Este

resultado muestra que el logro de objetivos es ligeramente desfavorable.

Tabla 4 Prevencion

. . Porcent. Porcent.
Frecuencia  Porcentaje .
valido acumulado
A veces 14 46,7 46,7 46,7
Vélido Casi siempre 16 53,3 53,3 100,0

Total 30 100,0 100,0
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Figura 4 Prevencion

¢El Sistema de Control Interno es evaluado periédicamente por la Direccidon con el fin de revisar su eficaciay

60

50

40

30

Porcentaje

20

vigencia?

Aveces Casi siempre

Anélisis:

Mediante la aplicacion y analisis de la escala de Likert a los
trabajadores, en referencia a la prevencion en la empresa Contasic SAC, se
obtuvo un 53.33 % que indicaron que periddicamente el control interno es
evaluada por la Direccion para verificar su efectividad y permanencia y. Cuyo

resultado la prevencion en la empresa Contasic SAC es favorable.

Tabla 5 Riesgo

Frecuencia Porcent. Po,r cent. Porcent.
valido acumulado
Casi nunca 10 33,3 33,3 33,3
. A veces 14 46,7 46,7 80,0
Valido i siempre 6 20,0 20,0 100,0

Total 30 100,0 100,0
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Figura 5 Riesgo

¢La administracion realiza monitoreo en el area de ventas y proporciona recomencdaciones sobre riesgos

corporativos?
a0
2
4]
=
]
g
o
o

Casi nunca A veces Casi siempre
Anélisis:

Analizando por medio de la escala de Likert a los trabajadores, en
relacion al riesgo en la empresa Contasic SAC, se observa que el 46.67 %
sefialaron que a veces la administracion realiza inspecciones al &rea de ventas
y suministra recomendaciones sobre riesgos empresariales. Cuyo resultado
indica el riesgo en la empresa Contasic SAC es levemente desfavorable.

Tabla 6 Exactitud de la informacion
. Porcent. Porcent.
Frecuencia Porcent. -
valido acumulado
Casi siempre 13 43,3 43,3 43,3
Vlido  siempre 17 56,7 56,7 100,0

Total 30 100,0 100,0




Figura 6 Exactitud de la informacion
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¢Los cambios en el proceso de venta son comunicados de forma inmediata para que los empleados asuman
sus responsabilidades?

60

Porcentaje

Tabla 7 Accesibilidad de la informacién

Casi siempre

Anadlisis:

Siempre

La escala de Likert empleada y analizada a los trabajadores, con

relacién a la exactitud de la informacién, determino que el 56.67 % indicaron

que siempre se comunica los cambios en el proceso de venta. Lo que el

resultado indica la exactitud de la informacidn es optimo.

. Porcent. Porcent.
Frecuencia Porcent. -
valido acumulado
A veces 5 16,7 16,7 16,7
Valido Casi siempre 15 50,0 50,0 66,7
Siempre 10 33,3 33,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Figura 7 Accesibilidad de la informacion

éiLainformacién fluye en todos los niveles de la empresa?

Porcentaje

A veces Casi siempre Siempre

Anélisis:

Aplicando la escala de Likert a los trabajadores, concerniente a la
accesibilidad de la informacidn, se obtuvo un 50 % indicaron que casi siempre
se fluye la informacion en todos los niveles de la empresa. Cuyo resultado

indica que la accesibilidad de la informacion es favorable.

5.1.2 Anélisis descriptivito de la variable &rea de ventas y sus dimensiones
La informacion recopilada de la variable area de ventas, se obtuvo por
medio de una escala de valoracion, los que son interrelacionadas con los items:

Produccidn de bienes. Ademas las dimensiones: produccidn y servicios.

Tabla 8 Produccién de bienes

Porcent Porcent.
Frecuencia Porcent. e Acumulad
valido o

Casi siempre 10 33,3 33,3 33,3
Valido  Sjempre 20 66,7 66,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
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Figura 8 Produccion de bienes

¢ Lainformacién proporciona por la empresa al area de ventas es confiable para latoma de decisiones?

2
]
5
[+
G
o
Casi siempre Siempre
Anélisis:

Segun la escala de Likert empleada a los trabajadores, con relacion a la
produccion de bienes, determin6 que 66.67 % indicaron: siempre se fluye la
informacion proporcionada por la empresa al area de ventas es confiable para
la toma de decisiones. Lo cual indica que la produccion de bienes es favorable.

Tabla 9 Produccion de servicios
i Porcent. Porcent.
Frecuencia Porcent. -
valido acumulado
Casi nunca 16 53,3 53,3 53,3
Vlido A veces 14 46,7 46,7 100,0

Total 30 100,0 100,0




Figura 9 Produccion de servicios
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¢Laempresarealiza supervisiones rutinarias para identificar deficiencias en el proceso de ventas?

G0
a0
40
2
&
e
O 3
o
o
20
10
0
Casi nunca Aveces
Anélisis:

La escala de Likert analiza a los trabajadores, en relacién a la
produccidn de servicios, apreciamos que el 53.33 % mencionaron que no existe
supervisiones frecuentemente para para localizar en los procesos de venta
deficiencias que como resultado indica que la produccion de bienes y/o
servicios no son favorables.

Tabla 10 Satisfaccion
i Porcent. Porcent.
Frecuencia Porcent. -
valido acumulado
A veces 5 16,7 16,7 16,7
- Casi siempre 18 60,0 60,0 76,7
Vaélido .
Siempre 7 23,3 23,3 100,0
Total 30 100,0 100,0




Figura 10
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Satisfaccion

;Los servicios brindados por la empresa satisfacen las necesidades del cliente?

Porcentaje

A veces Casi siempre Siempre

Anélisis:

Aplicando el andlisis de la escala de Likert a los trabajadores, respecto
a la satisfaccion de los clientes, se observa que el 60% indicaron que los
servicios brindados casi siempre satisfacen las necesidades de los clientes.
Cuyo resultado indica los servicios brindados son favorables ya que llegan a

satisfacer las necesidades del cliente.

5.2 Contraste de Hipdtesis

Hipétesis general

a. Planteamiento de la hipétesis estadistica

Ho:

Hai:

La relacion que existe entre el informe Cosso |11y el area de ventas no es
significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.
La relacion que existe entre el informe Cosso Il y el area de ventas es

significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.
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b. Célculo del estadistico de prueba

Tabla 11 Correlacion de hipotesis general

Correlacion de Hipdtesis General

Informe Coso

i Area de ventas

Informe Coeficiente de Correlacion 1 628"
Coso ] Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
Area de Coeficiente de Correlacion 628" 1
ventas Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

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

c. Interpretacion

Baremos correlacion
Correlacion negativa perfecta 1
Correlacion negativa muy fuerte -0.90 a -0.99
Correlacion negativa fuerte -0.75a-0.89
Correlacion nepativa media -(0.50a-0.74
Correlacion negativa debil -.25a-0.49
Cotrelacion negativa muy débil -0.10 a-0.24
No existe correlacion alguna -0.09 a +0.09
Correlacion positiva muy debil +(.10 a +0.24
Correlacion positiva débil +0.25 a +0.49
Correlacion positiva media +0.50 a +0.74
Cormrelacion positiva fuerte +0.75 a +0.89
Correlacion positiva muy fuerte +0.90 a +0.99
Correlacion positiva perfecta 1

“De acuerdo con el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.628
y de acuerdo al baremo de correlacion nos indica que existe una correlacion positiva
media. Ademas, el nivel de significancia es 0.000 y es menor que 0.05, esto nos
indica que si existe una relacion entre las variables; en base a estos resultados se
concluye que la relacion que existe entre el informe Cosso 111 y el area de ventas es

significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.”
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Hipotesis especifica 1

a. Planteamiento de la hipdtesis estadistica
Ho: Larelacion que existe entre la eliminacion de riesgos y el area de ventas no
es significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.
Hi: Larelacion que existe entre la eliminacion de riesgos y el area de ventas es

significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.

b. Célculo del estadistico de prueba

Tabla 12 Correlacion de hipotesis especifica 1

Correlaciones

Eliminacion Area de venta
de riesgos

Coeficiente  de x
Eliminacion de  Correlacién ! 12
riesgos Sig. (bilateral) ,000

N 30 30
, Corioie 66y 1
Area de ventas oo yitateral) 000

N 30 30

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

a.  Interpretacion
Baremos correlacidon
Correlacién negativa perfecta |
Correlacion negativa muy fuerte -0.90 a -0.99
Correlacion negativa fuerte -0.75a-089
Correlacion negativa media -0.50a-0.74
Correlacion negativa débil -0.25a-049
Correlacion negativa muy débil -0.10a-0.24
No existe correlacion alguna -0.09 a +0.09
Correlacion positiva muy débil +0.10 a +0.24
Correlacion positiva debil +0.25 a +0.49
Correlacion positiva media +0.50 a +0.74
Correlacion positiva fuerte +0.75 a +0.89
Correlacion positiva muy fuerte +0.90 a +0.99
Correlacidn positiva perfecta 1
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“De acuerdo con el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.512
y de acuerdo al baremo de correlacion nos indica que existe una correlacion positiva
media. Ademas, el nivel de significancia es 0.000 y es menor que 0.05, esto nos
indica que si existe una relacion entre las variables; en base a estos resultados se
concluye que la relacion que existe entre la eliminacion de riesgos y el area de ventas

es significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.”

Hipotesis especifica 2

a. Planteamiento de la hipdtesis estadistica
Ho:  La relacidn que existe entre gestion de riesgos y el area de ventas no es
significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.
Hi:  La relacion que existe entre gestion de riesgos y el &rea de ventas es

significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.

b. Calculo del estadistico de prueba

Tabla 13 Correlacién de hipotesis especifica 2

Correlaciones

Gestion de Area de
riesgos ventas
., Coeficiente de Correlacion 1 ,496™
Gestion de G0 yilateral) 000
< Coeficiente de Correlacion 496™ 1
Are"t" de Sig. (bilateral) 000
ventas N 30 30

**_ La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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c. Interpretacion

Baremos correlacion
Correlacion negativa perfecta 1
Correlacion negativa muy fuerte -0.90a-0.99
Correlacion negativa fuerte -0.75a-0.89
Correlacion negativa media -0.50a-0.74
Correlacion negativa débil -0.25a-0.49
Correlacion negativa muy débil -0.10a-0.24
No existe correlacion alguna -0.09 a +0.09
Correlacion positiva muy debil +0.10 a +0.24
Correlacion positiva débil +0.25 a +0.49
Correlacion positiva media +0.50 a +0.74
Correlacion positiva fuerte +0.75 a+0.89
Correlacion positiva muy fuerte +0.90 a +0.99
Correlacion positiva perfecta 1

13

De acuerdo con el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.496
y de acuerdo al baremo de correlacion nos indica que existe una correlacion positiva
débil. Ademas, el nivel de significancia es 0.000 y es menor que 0.05, esto nos indica
que si existe una relacion entre las variables; en base a estos resultados se concluye
que la relacion que existe entre gestion de riesgos y el area es significativa de ventas

en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.”

Hipotesis especifica 3
a) Planteamiento de la hipdtesis estadistica
Ho: La relacion que existe entre claridad de informacion y el area de ventas
no es significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.
Ha: La relacion que existe entre claridad de informacion y el area de ventas

es significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.



b) Célculo del estadistico de prueba

Tabla 14 Correlacion de hipotesis especifica 2
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Correlaciones

Claridad de ol

informacion Elg. (bilateral)

Area de Coeficiente de Correlacion
Sig. (bilateral)

ventas

Coeficiente de Correlacion

N

Claridad
informacién

534"

Area de ventas

534"

,000
30
1

30

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

c) Interpretacion

Baremos correlacién

Correlacién negativa perfecta

|

Correlacion negativa muy fuerte -0.90 a -0.99
Correlacion negativa fuerte -0.75a-089
Correlacion negativa media -0.50a-0.74
Correlacion negativa débil -0.25a-049
Correlacion negativa muy débil -0.10a-0.24
No existe correlacion alguna -0.09 a +0.09
Correlacion positiva muy débil +0.10 a +0.24
Correlacion positiva debil +0.25 a +0.49
Correlacion positiva media +0.50 a +0.74
Correlacion positiva fuerte +0.75 a +0.89
Correlacion positiva muy fuerte +0.90 a +0.99

Correlacidn positiva perfecta

1

“De acuerdo con el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.534

y de acuerdo al baremo de correlacion nos indica que existe una correlacion positiva

media. Ademas, el nivel de significancia es 0.000 y es menor que 0.05, esto nos

indica que si existe una relacion entre las variables; en base a estos resultados se

concluye que la relacion que existe entre claridad de informacion y el area de ventas

es significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.”
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ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

La investigacion planteo como problema general ¢Qué relacion existe entre el
Informe Cosso 111 y el Area de Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 20202,
el objetivo de la investigacion fue: determinar la relacion que existe entre el informe
Cosso 11y el area de ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020. Antes de
iniciar el andlisis y discusion de resultados, es importante remarcar que los niveles de
confiabilidad y validez del constructo del instrumento que se utilizé fueron 6ptimos; por

ello los datos obtenidos dan garantia para uso del presente estudio.

El resultado del coeficiente de correlacion de Rho de Spearman es 0.628 y de
acuerdo al baremo de correlaciéon nos indica que existe una correlacién positiva media;
por ello se afirma que la relacion que existe entre el informe Cosso 11y el area de ventas

es significativa en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.

De acuerdo al problema planteado y considerando el objetivo especifico 1:
Determinar la relacion que existe entre la Eliminacion de Riesgos y el Area de Ventas en
la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020. El resultado del Coeficiente de Correlacion
de Rho de Spearman es 0.512 y de acuerdo al baremo de correlacion nos indica que existe
una correlacién positiva media. Por ello se afirma que la relacion que existe entre la
Eliminacion de Riesgos y el Area de ventas es significativa en la Empresa Contasic SAC

— Huancayo 2020.

Encontrando cierta similitud con la investigacion de Caballero S. (2016) en su
tesis titulada “Aplicacion del informe COSO Il en el area de ventas y su influencia en la
situacion economica - financiera de la empresa Autonort Trujillo S. A - afio 20157, el

cual concluyo que: “se determiné deficiencias en los procedimientos administrativos,
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especialmente en el Area de Ventas, puesto que los trabajadores de esta area no cumplen
con aplicar las politicas y evaluacion de créditos, ni con el procedimiento establecido
para la recuperacion de créditos otorgados; si bien es cierto, los procedimientos a realizar
se comunican de forma verbal mas no se entrega ningin memorandum con las

responsabilidades que den cumplir cada trabajador.”

De acuerdo al problema planteado y considerando el objetivo especifico 2:
Determinar la relacion que existe entre gestion de riesgos y el area de ventas en la
Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020. El resultado del Coeficiente de Correlacion de
Rho de Spearman es 0.496 y de acuerdo al baremo de correlacion nos indica que existe
una correlacién positiva débil. Afirmando que la relacion que existe entre gestion de
riesgos y el area es significativa de ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo

2020.”

Encontrando cierta similitud con la investigacion de Santilla Y. (2018) en su tesis
“Presentacion de control interno en el area de ventas y su influencia en la rentabilidad
de la empresa Anglo American Trading Co S. A Lima 2018. La investigacion concluyo
que: Se aplico los procesos y técnicas contables para la ejecucion del control interno en
el area de ventas para el logro de los objetivos de la empresa, asi pueden maximizar, y

generar valor a la empresa esto beneficiara a los trabajadores, directivos, terceros”.

De acuerdo al problema y considerando el objetivo especifico 3: “Determinar la
relacion que existe entre Claridad de Informacion y el Area de Ventas en la Empresa
Contasic SAC — Huancayo 2020. El resultado del Coeficiente de Correlacion de Rho de
Spearman es 0.534 y de acuerdo al baremo de correlacion nos indica que existe una

correlacion positiva media. Por lo que se afirma que la relacion que existe entre Claridad
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de Informacion y el Area de Ventas es significativa en la Empresa Contasic SAC —

Huancayo 2020”.

Encontrando cierta similitud con la investigacion de Enriquez N. (2016) en su
tesis titulada “Aplicacion de Control Interno a través del Informe COSO 1III en el Area de
Ventas y su efecto en el Estado de Situacion Financiera y Estado de Resultados de la
Empresa Mont Group S.A.C. en Lima por el Periodo 2016” la investigacion concluyo
que: “los resultados obtenidos de la evaluacion del sistema de control interno esta
representado por 45% de nivel de confianza bajo y nivel de riesgo alto, es asi que el
personal del area de ventas de provincia tiende a cometer fraude en el proceso de

facturacién”.
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CONCLUSIONES

1. Considerando el objetivo general: determinar la relacion que existe entre el informe
Cosso 1l y el &rea de ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020; el
resultado del coeficiente de correlacion de Rho de Spearman es 0.628 y el cual indica
que existe una correlacion positiva media; por lo cual se concluye una la relacion que
existe entre el Informe Cosso 111 y el Area de ventas es significativa en la Empresa

Contasic SAC — Huancayo 2020.

2. Se concluye al objetivo especifico n® 1 de Determinar la relacién que existe entre la
Eliminacion de Riesgos y el Area de Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo
2020; los resultados del Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.512 el
cual indica que existe una correlacion positiva media. Por ello se concluye que la
relacion entre la Eliminacion de Riesgos y el Area de ventas es significativa en la

Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.

3. Analizando en cuenta el objetivo especifico n® 2 Determinar la relacién que existe
entre Gestion de Riesgos y el Area de Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo
2020; y considerando que el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.496
el cual indica que existe una correlacion positiva débil. Por ello se concluye que la
relacion que existe entre Gestion de Riesgos y el Area es significativa de Ventas en la

Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.

4. Calificando el objetivo especifico n® 3 Determinar la relacion que existe entre Claridad
de Informacion y el Area de Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020;
y considerando que el Coeficiente de Correlacion de Rho de Spearman es 0.534 el cual

indica que existe una correlacion positiva media. Por ello se concluye que la relacién
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que existe entre Claridad de Informacion y el Area de Ventas es significativa en la

Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020.
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RECOMENDACIONES

1. Se sugiere implementar un equipo y plan de trabajo, que los Gerentes,
Administracion y colaboradores trabajen en equipo para lograr implementar y
mantener un Sistema de Control Interno efectivo y actualizado. Para esto se debe
establecer un plan de trabajo que les permita estar atentos al logro de los objetivos,

progreso Yy evitar riesgos.

2. Se sugiere informar y difundir mas el trabajo en equipo de participacion entre todos
los miembros del Area de ventas a partir de lo que se esta haciendo en la actualidad,
sobre el nuevo aplicativo del Coso Il y poder redefinir los procesos de control
ayudandose de los principios y puntos de enfoque para tener una vision mas clara del

proceso.

3. Se sugiere la publicacién de los resultados para que permita el conocimiento de la
situacion real en el que se encuentra la empresa con respecto al tema del Informe

Cosso Il y el Area de Ventas en la Empresa Contasic SAC

4. “Se sugiere que para futuras investigacion plantear un diferente método de
investigacion, sobre todo en investigaciones de nivel explicativo o exploratorio, para
que en los resultados se observen los cambios en la realidad de un espacio y tiempo

determinado.”
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Anexo 01: Matriz de Consistencia

El Informe Cosso Il y el area de ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020

PROBLEMA

OBJETIVO

HIPOTESIS

VARIABLES

METODOLOGIA

Problema General

® ¢ Qué relacion existe entre el
Informe Cosso 111 y el Area de
Ventas en la Empresa Contasic
SAC — Huancayo 2020?
Problemas Especifico

® ¢/ Qué relacion existe entre
Eliminacién de Riesgos y el
Area de Ventas Empresa

Contasic SAC - Huancayo
20207
® ,Qué relacion existe entre

Gestion de Riesgos y el Area de
Ventas Empresa Contasic SAC
— Huancayo 20207?

e ;Qué relacién existe entre
Claridad de Informacion y el
Area de Ventas Empresa
Contasic SAC - Huancayo
2020?

Objetivo General
Determinar la relacién que
existe entre el Informe Cosso
11 'y el Area de Ventas en la
Empresa Contasic SAC -
Huancayo 2020.

Obijetivo Especifico

e Determinar la relacion que existe

entre la Eliminacion de Riesgos y
el Area de Ventas en la Empresa
Contasic SAC — Huancayo 2020.

e Determinar la relacion que existe

entre Gestion de Riesgos y el
Area de Ventas en la Empresa
Contasic SAC — Huancayo 2020.

e Determinar la relacion que existe

entre Claridad de Informacion y
el Area de Ventas en la Empresa
Contasic SAC — Huancayo 2020.

Hipétesis General
La relacion que existe entre el
Informe Cosso 11l y el Area de
ventas es significativa en la
Empresa Contasic SAC -
Huancayo 2020

Hipétesis Especificas

o La relacion que existe entre la
Eliminacion de Riesgos y el Area de
ventas es significativa Empresa
Contasic SAC — Huancayo 2020

® La relacion que existe entre Gestion
de Riesgos y el Area es significativa
de Ventas Empresa Contasic SAC —
Huancayo 2020

e La relacién que existe entre Claridad
de Informacion y el Area de Ventas
es significativa Empresa Contasic
SAC — Huancayo 2020

Variables (V 1)

Informe  Coso

Dimensiones

e Eliminacion
de Riesgos
o Gestion de
Riesgos

e Claridad de
Informacion

Variable (V 2)
Area de Ventas
Dimensiones

e Produccion
e Servicios

Meétodo de investigacion

Cientifico

Meétodos Especificos

-Andlisis - Sintesis

-Método Estadistico

-Método deductivo hipotético

Tipo de investigacion

Aplicada

Nivel de investigacion

Descriptiva

Disefio de investigacion

Descriptiva -Correlacional
vl

M
V2

Poblacion

35

Muestra

30
Estadisticos
Descriptiva:
tablas y figuras

frecuencias,
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Inferencial.
Spearman.

Rho

de

Anexo 02: Matriz de Operacionalizacion de Variables

VARIABLE DEFINICION DIMENSION INDICADOR Escala de Medicion | Instrumento de
investigacion
INFORM Segun Gonzalez R. (2016) en su libro | Eliminacién de | Identificar el nivel de riesgos | Escala de Likert
E COSO Control Interno. Modelo Coso |1l | Riesgos interno
i conceptualiza que: Identificar el nivel de riesgo | 6.Nunca cuestionario
“El control interno es definido como un externo 7.Casi nunca
proceso integrado y dinamico llevado a Identificar el nivel de logro de | 8.A veces
cabo por la administracion, la direccion objetivos 9.Casi siempre
y demés personal de una entidad, 10. Siempre
disefado con el proposito  de | Gestion de riesgos Medir el nivel de Prevencién
proporcionar la eliminacion de riesgos,
gestion de recursos y la claridad de la Identificar el nivel de riesgo
informacién logrando un grado de | Claridad de | Identificar el nivel de exactitud
seguridad razonable dentro de las | informacion de la informacion
empresas”. Identificar el grado de
accesibilidad
Area de | Montenegro E. (2018 conceptualiza que: Medir el grado produccion de | Escala de Likert
Ventas El area de ventas “asegura la conexion | Produccion bienes 6. Nunca
entre la produccién de los productos o Medir el grado Producciéon de | 7. Casi nunca
servicios de la empresa y los servicios 8. A veces cuestionario
consumidores. También estudia las 9. Casi siempre
necesidades a satisfacer para definir los Siempre
productos a comercializar. Por ultimo, el Servicios Identificar el nivel satisfaccion

area de ventas y marketing actla en el
mercado adaptando los productos a las
necesidades del cliente”.



https://trabajoypersonal.com/area-de-produccion/
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Anexo 03: Matriz de Operacionalizacion del Instrumento

VARIABLE DIMENSION INDICADOR ITEMS TECNICAS |ESCALA DE
MEDICION
INFORM . (Se encuentra disefiado un organigrama | Escala de Likert
E COSO para el proceso de ventas?
111 Eliminacion de . (Se ha efectuado un analisis de las | 1. Nunca
Riesgos competencias requeridas por el personal para | 2. Casinunca
Riesgos interno desempefiar adecuadamente sus funciones | 3. A veces
dentro del Area de ventas? 4. Casi siempre
. (La empresa aplica técnicas para | 5. Siempre
identificar los eventos como inventario de
eventos, talleres de trabajo, entrevistas, analisis
del flujo del proceso de ventas?
. (La empresa cuenta con métodos para ) ]
motivar al personal de ventas? cuestionario
. ;La mision de la entidad es conocida y

Riesgo externo

Logro de objetivos

Prevenir

comprendida por la Direccion y el personal?

. ;Los objetivos son conocidos 'y
comprendidos por todo el personal de la
entidad?

. . Se tienen en cuenta las observaciones y
recomendaciones de auditoria anteriores?

. (El Sistema de Control Interno es
evaluado periddicamente por la Direccion con
el fin de revisar su eficacia y vigencia?

. ;Se realiza un monitoreo de la atencion
brindada a los clientes?

. (Existe una persona que supervise que se
cumpla el proceso en ventas?

© ;La empresa ha realizado monitoreo de
operaciones mediante evaluaciones
individuales?
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Gestion de riesgos

Minimizar

Restablecer

Exactitud

. ;Se efectian comparaciones de ventas
mensuales con ventas historicas?

. :Se evalia y supervisa el desempeiio de
los vendedores?

. ;La empresa realiza supervisiones
rutinarias para identificar deficiencias en el
proceso de ventas?

. ;La informaciéon de ventas sirve como
herramienta de supervisién para verificar si los
objetivos se han cumplido?

. ;La administracion realiza monitoreo en
el area de ventas y  proporciona
recomendaciones sobre riesgos corporativos?

. (Existen herramientas definidas de
autoevaluacion que permiten evaluar el Sistema
de Control Interno?

. (Estan definidos los distintos reportes
que deben remitirse a los distintos niveles
internos para la toma de decisiones?

. ;La informacion dentro del proceso de
ventas es informal?
. ;Los cambios en el proceso de venta son

comunicados de forma inmediata para que los
empleados asuman sus responsabilidades?

. ;La empresa tiene disefiado canales de
comunicacién durante el proceso de ventas?

. ;La informaciéon fluye en todos los
niveles de la empresa?

. ;La  planificacion de ventas es
comunicada oportunamente a los vendedores?
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Claridad

informacion

de

Accesibilidad

. (Los  vendedores informan a la
administraciéon sobre inconvenientes con
clientes?

. (La informacién proporciona por la
empresa al area de ventas es confiable para la
toma de decisiones?

. (Las  estrategias de ventas son
comunicadas a los vendedores para que estos
contribuyan con los objetivos?

. (La informacion proporcionada por el
area de ventas es util, confiable y permite
evaluar el desempeiio de los vendedores?

Area
Ventas

de

Produccion

Servicios

Produccion de bienes

Produccion de
servicios

Satisfaccion

. (Los  vendedores informan a la
administracion sobre inconvenientes con
clientes?

. (La informacion proporciona por la
empresa al area de ventas es confiable para la
toma de decisiones?

. (Las  estrategias de ventas son
comunicadas a los vendedores para que estos
contribuyan con los objetivos?

. (La informacién proporcionada por el
area de ventas es util, confiable y permite
evaluar el desempeifio de los vendedores?

. (La empresa realiza supervisiones
rutinarias para identificar deficiencias en el
proceso de ventas?

. (Los servicios brindados por la empresa
satisfacen las necesidades del cliente

Escala de Likert

Nunca

. Casi nunca

. A veces

. Casi
siempre

5. Siempre

W=

Cuestionario
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Anexo 04: El Instrumento de Investigacion y constancia de su aplicacion

CUESTIONARIO
El Informe Cosso IIT ¥ El Area de Ventas en la Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020

Estimado trabajador
Pido su colaboracion para dar respuesta al cuestionario, cuyo objetivo es recoger informacion

acerca del estudio El Informe Cosso III y El Area de Ventas en la Empresa Contasic SAC —
Huancayo 2020, su aporte servira para aclarar algunos puntos, recuerde que la encuesta es
anonima, responda con toda sinceridad a la pregunta

Preguntas

BOUMN
1580
SI03A Y

ISED
arduiarg

1. ;Se encuentra disefiado un organigrama para el proceso de ventas?

2. ¢Se ha efectuado un analisis de las competencias requeridas por el personal para
desempefiar adecuadamente sus funciones dentro del Area de ventas?

3. ;La empresa aplica técnicas para identificar los eventos como inventario de eventos,
talleres de trabajo, entrevistas, analisis del flujo del proceso de ventas?

¢La empresa cuenta con métodos para motivar al personal de ventas?

¢La mision de la entidad es conocida y comprendida por la Direccion y el personal?

¢Los objetivos son conocidos v comprendidos por todo el personal de la entidad?

;Se tienen en cuenta las observaciones y recomendaciones de auditoria anteriores?

0| = | |

(Bl Sistema de Control Interno es evaluado periddicamente por la Direccidon con el fin de
revisar su eficacia y vigencia?

9. ¢Serealiza un monitoreo de la atencion brindada a los clientes?

10. ; Existe una persona que supervise que se cumpla el proceso en ventas?

11.;La empresa ha realizado monitoreo de operaciones mediante evaluaciones individuales?

12. ;Se efectuan comparaciones de ventas mensuales con ventas historicas?

13. ;Se evalua y supervisa el desempefio de los vendedores?

14, ;La empresa realiza supervisiones rutinarias para identificar deficiencias en el proceso de
ventas?

15.;La informacidn de ventas sirve como herramienta de supervision para verificar si los
objetivos se han cumplido?

16. ;La administracion realiza monitoreo en el area de ventas y proporciona recomendaciones
sobre riesgos corporativos?

17. ;Existen herramientas definidas de autoevaluacion que permiten evaluar el Sistema de
Control Interno?

18. ;Estan definidos los distintos reportes que deben remitirse a los distintos niveles internos
para la toma de decisiones?

19. ;La informacidon dentro del proceso de ventas es informal?

20. ;Los cambios en ¢l proceso de venta son comunicados de forma inmediata para que los
empleados asuman sus responsabilidades?

21. ;La empresa tiene disefiado canales de comunicacion durante el proceso de ventas?




22. ;La informacién fluye en todos los niveles de 1a empresa?

23, ;La planificacion de ventas es comunicada oportunamente a los vendedores?

24, ;Los vendedores informan a la administracién sobre inconvenientes con clientes?

25, ;La informacion proporciona por la empresa al area de ventas es confiable para la toma
de decisiones?

26. ;Las estrategias de ventas son comunicadas a los vendedores para que estos contribuyan
con los objetivos?

27. ;La informacion proporcionada por el 4rea de ventas es 1til, confiable y permite evaluar
¢l desempeiio de los vendedores?

28. ¢Los vendedores informan a la administracion sobre inconvenientes con clientes?

29. ;Las estrategias de ventas son comunicadas a los vendedores para que estos contribuyan
con los objetivos?

30. ;La informacion proporcionada por el area de ventas es util, confiable y permite evaluar
el desempeiio de los vendedores?

31. ;La empresa realiza supervisiones rutinarias para identificar deficiencias en el proceso de
ventas?

32.;Los servicios brindados por la empresa satisfacen las necesidades del cliente
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Anexo 05: Confiablidad y validez del instrumento

UNIVERSIDAD PERUANA LOS ANDES
Matriz de validacién del instrumento

El Informe Cogso ITT v E1 Area de Ventas enla Empresa Contasic SAC — Huancayo 2020

82

Respuestas Valoracidn Observaciones
¥
recomendacion
es

o o] Relacion | Relacion | Relacion | Relacion

8 B entre la | entre 1la | entre el | entre el

Preguntas Ez B Pk B | variabley | dimensic | indicador | items y ia
] E B B la n ¥ 1| yelitems | opcion de
© B | dimensid | indicador respuesta
i
5] | NO |8 | NO | 58I | NO | 8] | NO
1. ;5e tra disefiado un organigrama para el proceso de ventas? X = x =
2. ;Se ha efectuado un analisis de las competencias requeridas por el b4 x x x
personal para desempefiar adecuadamente zus funciones dentro del
Area de ventas?
3. ;La empresa aplica técnicas para identificar los eventos como -4 b4 X b4
inventario de eventos, talleres de trabajo, entrevistas, analiziz del flujo
del proceso de ventas?
4. ;Laempresa cuenta con métodos para motivar al personal de ventas? X x X =
5. jLamisién de la entidad es conocida y comprendida por 1z Direccién b4 x 4 x
¥ el personal?
6. ;Los objetivos son conocidos y comprendidos por todo el personal de -4 b4 X b4
la entidad?
7. jSetienen en cuenta las observaciones y recomendaciones de auditoria X = X =
anteriores?
8. ;El Bistema de Control Interno ez evaluado periddicamente por la b4 x x x
Direccion con el fin de revisar su eficacia y vigencia?
9. ;Se realiza un monitoreo de la atencidn brindada a los clientes? b4 4 X X
10. ;Existe una persona que supervise que se cumpla el proceso en ventas? b4 4 X X
11.;1a empresa ha realizado monitoreo de operaciones mediante -4 b4 X b4
eviluaciones individuales?
12.;8e efectan comparaciones de ventas mensuales con ventas -4 = X =
historicas?
13. ;Se evalua y supervisa el desempefio de los vendedores? b4 x X x
14 ;la empresa realiza supervisiones rutinarias para identificar b4 x 4 x
deficiencias en el proceso de ventas?
15. ;Lainformacion de ventas sirve como herramienta de supervision para x x h:4
verificar si los objetivos ge han cumplido?
16.;La administracién realiza monitoreo en el drea de ventas y b4 -4 b4
proporciona recomendaciones sobre riesgos corporativos?
17 ;Existen herramientas definidas de auvtoevalvacion que permiten b4 -4 b4
evaluar el Sistema de Control Interno?
18 ;Estin definidos los distintos reportes que deben remitirse a los b4 -4 b4
distintos niveles internos para la toma de decisiones?
19. ;L a informacidn dentro del proceso de ventas es informal? b4 X X
20.;1os cambios en el proceso de venta son comunicados de forma b4 -4 =
inmediata para que los leados asuman sus responsabilidades?
21.;la empresa tiene disefiado canales de comunicacion durante el b4 -4 b4
proceso de ventas?
22.;La informacidn fluye en todos los niveles de la empresa? b4 X X
23.;La planificacion de ventas es comunicada oportunamente a los X 4 x
vendedores?
24 ;Los vendedores informan a la administracion sobre inconvenientes X 4 x
con clientes?
25 ;Lla informacion proporciona por la empresa al drea de ventas es X x x
confiable para la toma de decisiones?
26. ;1L as estrategias de ventas son comunicadas a los vendedores para que X x x
estos contribuyan con los objetivos?
27 ;La informacion proporcionada por el drea de ventas es util, confiable 4 -4 =
¥ permite evaluar el desempefio de los vendedores?
28 ;Los vendedores informan a la administracion sobre inconvenientes = = =
con clientes?
29 ;1 as estrategias de ventas son comunicadas a los vendedores para que x X x
estos contribuyan con los objetivos?
30. ;La informacion proporcionada por el drea de ventas es itil, confiable b4 -4 =
¥ permite evaluar el desempefio de los vendedores?
31.;la empresa realiza supervisiones fsutinarias para identificar b4 -4 =
deficiencias en el proceso de ventas?
32. ;Los servicios brindados por la empresa satisfacen las necesidades del -4
cliente
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Ohbservaciones
y recomenda
ciones

Preguntas

Baunp

BIUNY 1527

WELY

(LR
TIETS |

Relnes

entre
variabl
la.

dimensi

la
ey

idn

SI [ NO

entre la

dimension

S0

yel

| indicador_|

entre ¢l
indicador
ylos
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items.

NO

SI

Relacidn
entre los
items y la.
opeitn de
respuesia

1. 5e dischiad

un organi para el proceso dg ventas?

NO

NO

¥

£

%

. (S¢ ha =fec:luado um anAhsns de Ias competencias requeridas por el
p sus funci dentro del

.-\rca de ventas?

x

5

P ES ST7AD,
7

3 JLa p aplica técnis identifi los eventos como
inventario de eventos, talleres de trshajo, entrevistas, anilisis del flujo
del proceso de ventas?

N B

=

4._[La empresa cuenta con métodos para motivar al personal de ventas?
5

- ¢La mision de la entidad es ida y comprendida por la Di
v ¢l personal?

ricieves LW a

6. Los objetivos son idos y
Ia entidad?

p idos por todo el p de

7. iS¢ tienen en cuenta las observaci ¥

de auditoria
anteriores?

8. (El Sistema de Control Interne es evaluado periédicamente por la
Direccion con el fin de revisar su eficacia y vigencia?

| 9. (Serealiza un de la atencién brindada a los clientes?

10.  Existe una persona que supervise que se cumpla el proceso ¢n ventas?

1l.;Le empresa ha realizado monitoreo de operaciones mediante
evaluaciones individuales?

™ X F OB

12.;Se efeciian comparaciones de ventas mensuales con ventas
historicas?

13. ;Se evalia v supervisa ¢l d pefio de los ledores?

14.;la empress realiza supervisiones rutinarias para identificar
deficiencias en el proceso de ventag?

15. jLa informacion de venias sirve uomc hcrramucnln de supervision para
verificar si Jos objetivos se han do?

* e i XK L el i BT

o [T ke B oK 0o X

¢ |7 e

AL L O N R ekl v

16.;La administracién realiza monitoreo en el drea de ventas y
proporciona recomendaciones sobre riesgos corporativos?

17.¢Existen herramientas definidas de autoevaluacién que permiten
evaluar el Sistema de Control Interna?

<

18. ;Estn definidos los distintos reportes que deben remitirse a los
distintos niveles internos para la toma de decisiones?

informacidn dentro del proceso de ventas es informal?

=[= B S

20.;Los cambios en el proceso de venia son comunicados de forma
inmediata para que los empleados asuman sus responsabilidades?

21.;La empresa tiene diseflado canales de comunicacin durante el
proceso de ventas?

N N 1 W W S

Mt e

= <

22. ;La informacién fluye en todos los niveles de la empresa?

DETAUAL

23.;La planificacién de ventas es comunicada oportunamente a los
vendedores?

D=

24.4Los vendedores informan a la administracidn sobre inconvenientes
con clientes?

25.jLa informacitn proporciona por Ia cmpresa al rea de ventas es
confiable para la tama de decisiones?

26, ;Las estrategias de ventas son comunicadas a los vendedores para que
estos contribuyan ¢on los objetivos?

(7 |7 |

vl ket

27. ;La informacién proporcionada por el drea de ventas es util, confiable
y permite evaluar el desempefio de los vendedores?

-e

28. ;Los vendedores informan a Ja administracién sobre inconvenientes
con clientes?

™

29. ;Las estrategias de ventas son comunicadas a los vendedores para que
estos contribuyan con los objetivos?

30. ;La informacidn proporeionada pot el drea de ventas es dtil, confiable
y permite evaluar el desempefio de los vendedores?

31.;La empresa realiza supervisiones rufinarias para identificar
deficiencias en el proceso de ventas?

32, ;Los servicios brindados por |a empresa satisfacen las necesidades del
cliente *

S T N e N L o e kT
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UNIVERSIDAD PERUANA LOS ANDES
Matriz de validacién del instrumento

Titulo: El Informe COSO 111 y El Area de Ventas en la Empresa CONTASIC SA - Huaneayo 2020
Nombre del instrumento: Matriz de validacién del instrumento

Objetivo:

Determinar la relacién que existe entre el Informe COSO Il y €] Area de Ventas en la Empresa CONTASIC SA - Huancayo 2020
Dirigido a: Trabajadores de la Empresa CONTASIC 8A

Apellidos y nombres del validador del instrumento: C A P ¢ 44 CALB A j A, Hearap wjees A4
Grado académico del evaluador: a1 STER

Valoracién:

Muy bueno B% Regular Malo

N

Firma del gvaluador
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Anexo 06: La data de procesamiento de datos

12 datos maestria tesis cosso.sav [ConjuntoDatosD] - IBM SPSS Statistics Editer de datos - X

Archive  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar  Craficos  Uilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

%ﬂ@iﬁ“ﬁ ZLEE HEE 10

[12 Visible: 1 de 11 variables
| dVARUDUU” dVARUDUU” dvmnuuu” dVARUDUDH d\IARUﬂUDH d\IARUﬂUﬂH dVARUl]UﬂH dVARUl]Ul]“ nI:IVA\Runm“ dVARunm“ dVARDUmH H - H - ‘| . ” - ‘| . H - H .
1 2 3 ‘ 5 6 8 9 0 1 2
1 2 3 4 3 2 4 4 4 4 2 4 B
2 3 2 4 4 3 3 4 3 5 3 4
3 2 4 2 4 2 3 4 3 4 3 4
4 4 3 3 3 2 4 5 4 5 2 3
5 2 2 3 4 2 3 4 5 4 3 4
§ 3 2 4 3 3 4 5 4 5 2 4
7 2 3 4 4 2 2 4 4 4 2 3
8 3 4 3 4 2 3 4 3 4 3 4
[ 2 3 3 3 1 2 5 4 4 2 4
10 2 2 2 4 2 2 5 4 5 3 4
1 4 1 4 4 1 3 5 3 5 2 3
12 2 3 4 4 2 4 5 4 5 3 4 1
13 2 2 2 3 2 2 4 5 5 2 4
14 4 3 4 4 2 3 4 4 5 2 3
15 2 2 2 4 2 2 5 5 5 3 4
16 2 3 3 3 3 3 4 4 5 3 4
17 2 2 3 4 2 2 4 5 4 2 3
18 4 3 3 4 2 3 5 4 5 2 4
19 3 2 2 3 3 3 5 3 4 3 3
20 1 2 2 4 2 3 5 4 5 2 3
2 3 1 3 4 3 2 4 5 4 3 4
2 4 3 4 3 2 4 5 5 5 2 4
2 4 2 3 3 3 2 5 5 5 3 5
% 2 3 3 3 3 3 5 4 5 3 4
% 1 1 4 4 3 3 4 4 5 2 4
% 4 3 3 3 2 4 5 5 4 3 5
27 2 2 2 4 3 2 5 4 5 2 4
2 3 1 3 3 2 3 5 5 5 2 5 L

[ |IBM 8PS Statistics Processorestalisto | | |[UnicodeON | | |

AT 6 B Q) B




Anexo 07: Consentimiento informado

SOLICITO: Permist para feshzar Trabag de investigacion
SEROR:

GERENTE DE LA EMPRESA CONTASIC S.AC.

Yo, Efrain Fdix Salomon Vara, denlifcado
con NI n* 21241073 y domichiada en al J.
Arfonio Lobetp m° B35 = Bl Tambe
Huancam, Anls LY, reepalieaments me

presanio y expongo

Qg Fabigndo Guimingdo la magsitia en b
garera da Cordabilidad v Finanzas con menadn an Audboria y Canlral de gealitn da la
Uintersidad Panana ks Andes, solicito a L, parmisa para reakzar frabaja de rveshgacon
#n su Empresa sobre “EL INFORME GOS0 1Y EL AREA DE VENTAS EN LA EMPRESA
GONTASIS SAC = HUANCAYD 20207 para oplar of grado de magsim,

POR LO EXPLIESTO:

Rusgo A L, accedar mi peticdn.

Huargavn, 4 de enera del 2021

UL
Elrain Sakenbnbara
Ol A" 29241073
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| GONTASIL

Huancays, 04 de enero de 2021

SENOR: EFRAIN FELIX SALOMON VARA
BACHILLER DE LA MAESTRIA EN AUDITORIA ¥ CONTROL DE GESTION DE LA
UNIVERSIDAD PERUAMA LOS ANDES

Asunte: Carta de consentimiento para realizar Trabajo de Investigacion

Por media da la presente, yo, Sifey Hinostroza Chacdn, con domicilio en Pasaje San Lucas
Mz, H 1. 01 - Urbanizacidn Mingm de Sala — El Tambe, Administradora de la Empresa
CONTASIC 5.A,, alorga la presente carla de consentimienta para que realice &l rabajo de
Investigacidn sobre “EL INFORME COSO Il Y EL AREA DE VENTAS EN LA EMPRESA
CONTASIC S.A, - HUANCAYO 2020° para optar el grado de maestro.

El Gnico fin de la utilizacian de los datos es para realizar el trabajo de Investigacion sobre
*EL INFORME COSO Ill Y EL AREA DE VENTAS EN LA EMPRESA CONTASIC SA. -
HUANCAYQ 2020.

Sin mas por &l momenta, agradezce k8 atencion prestada |a presanie cana.

Reciba un cardial saludo,

Atertamants,

SIRLEY HINOSTROZA CHACON
DNI N* 70344228
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