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RESUMEN

La presente investigacion permitioé evaluar el ciclo de ventas de la “Clinica Araujo”, siendo una empresa
que esta dedicada a la atenciéon médica tanto publica como privada. Se inicié con el levantamiento de la
informacion me-diante varios métodos de recoleccion de datos como lo son la observacion, encuestas
realizadas a los clientes y personal y la entrevista dirigida a la Ge-rente Administrativa, resultados que
son presentados a través de tablas y gra-ficos. Continuando con el estudio se aplicé un cuestionario de
control interno que nos permitio determinar el nivel de riesgo de manera global y por cada uno de los
componentes que contempla el modelo COSO ERM y el nivel de confianza segun la literatura; el mismo que
permitio seleccionar la cantidad de documentos a revisar en el proceso de investigacion. Se realizaron pro-
gramas de auditoria; los mismos que estan expresados en papeles de trabajo que ayudaron a determinar
inconsistencias dentro de la organizacion que fue-ron expresados como hallazgos contemplados en el
informe final de auditoria.

Palabras clave: Examenes, Procedimientos Convenidos, Ventas, Informacion Financiera, Politica de
ventas.

ABSTRACT

The present investigation allowed to evaluate the sales cycle of the “Araujo Clinic”, being a company that is
dedicated to both public and private medical care. It began with the collection of information through various
methods of data collection such as observation, customer and personal surveys and the interview with the
Administrative Manager, results that are presented through tables and graphs Continuing with the study, an
internal control questionnaire was applied that allowed us to determine the level of risk globally and for each
of the components contemplated by the COSO ERM model and the level of confidence according to the
literature; the same that allowed to select the quantity of documents to review in the investigation process.
Audit programs were carried out; the same that are expressed in working papers that helped to determine
inconsistencies within the organization that were expressed as find-ings contemplated in the final audit
report.
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1. INTRODUCCION

La aplicacion de wun examen por
procedimientos convenidos, técnico
y profesional permitira a la empre-sa,
conocer el funcionamiento de la gestion del
ciclo de ventas, identifi-car posibles errores
y desviaciones, obtener el asesoramiento
y reco-mendaciones establecidas en el
informe para contribuir al fortaleci-miento
de la gestion de la empresa.

En los ultimos afios la empresa ha crecido
favorablemente, ampliando asi la gama
de servicios, sin em-bargo, la gerencia ha
reconocido errores, donde se identifica
tales como, no poseer politicas para el
control y gestion del ciclo de ven-tas, lo
que provoca que la informa-cién que se
obtiene no sea la co-rrecta.

Ademas posee un sistema contable
limitado, por lo tanto, la informacion que se
genera no figura la realidad econémica de
la empresa; falta de control administrativo,
lo cual pro-voca la pérdida de las historias
cli-nicas y a su vez, la pérdida de fac-turas
y fuga de dinero.

El examen por procedimientos con-
venidos, es uno de los principales servicios
que brinda la Contraloria General de
Estado Ecuatoriano, como parte de la
auditoria guber-namental, es pues, como
lo expre-sa el Art.19 de la LOCCGE, el
exa-men que verificara, estudiara y eva-
luara aspectos limitados o de una parte
de las actividades relativas a la gestion
financiera, administrativa, operativa vy
medio ambiental, Blan-co (2012).

El Ciclo de Ventas (o Ciclo del Ne-gocio)
son los pasos y el periodo que recorre
una oportunidad co-mercial desde que se
detecta y cali-fica hasta que se cierra con
la firma del contrato o la recuperacion de la
orden de compra segun criterios de varios
autores como Estupifidan (2012); Cano
(2013) y Orta, et al. (2012). De tal forma

este ciclo esta compuesto por una serie de
etapas que terminan en la venta final se-
gun el criterio de Klamt Bussler et al. (2017)
al realizar el analisis de la percepcion de las
personas auditadas sobre las practicas de
la auditoria interna en una cooperativa de
crédito y la verificacion de las percepciones
de los auditados respecto al ciclo de ventas
y los aspectos de la auditoria interna en los
sectores de la organizacion.

Las ventas netas representan los ingresos
provenientes de las ope-raciones normales
de la empresa por la enajenacion de bienes
o ser-vicios, deducidos de las devolucio-
nes recibidas y las rebajas y des-cuentos
concedidos sobre dichos ingresos segun
Estupifian (2014) y Sanchez & Alvarado
(2014). Como su nombre lo indica es el
total de las ventas tanto de bienes como
de servicios, incluidos ya los descuen-tos,
devoluciones o créditos.

Muchos especialistas como Garcia (2012);
Zamorano (2014) y Segovia, et al. (2011)
llegan al con-senso de criterios validos
respecto a las ventas al contado como una
operacion donde el pago de los productos
0 bienes que se han ad-quirido se realiza
en el momento de la entrega Pueden
comprarse al contado cualquier producto
que esté en el mercado, cabe recalcar que
no ne-cesariamente el pago al contado
se realiza en efectivo, ya que también se
puede hacer mediante cheque, tarjeta de
débito o transferencia.

Las ventas a crédito, es el tipo de operacion
donde el pago se puede dar en el mediano
o largo plazo, luego de la adquisicion del
bien o servicio, teniendo el propédsito de
distribuir los pagos en diferentes cuotas,
segun lo acordado entre el vendedor y
comprador o a su vez las politicas de
crédito que posee la empresa, Mantilla
(2014) y Montano (2014).

De tal manera el propdsito del pre-sente
articulo es realizar un exa-men por



procedimientos conveni-dos al ciclo de
ventas de la Clinica Araujo con el objetivo
de identificar los riesgos, encontrar
hallazgos y establecer procedimientos y
politi-cas permitiendo mejorar el area de la
gestion de ventas.

2. MATERIALES Y METODOS

Participantes

La poblacién que se tom6é como objeto
de investigacion para la presente
investigacion son 1762, los mismos que
estan distribuidos de la siguiente manera:
Gerente administrativa 1, Departamento
de caja 2, Departamento de seguros 3,
Clientes 1762.

Al poseer una cantidad elevada de
clientes en la “Clinica Araujo” durante el
periodo del examen, se aplicé la férmula
(1) correspondiente para el calculo de la
muestra, la cual arrojé como resultado un
total de 315 clientes.

n= (Z*"2*N*p*q)/(E*2 (N-1)+Z"2*p*q) (1)

Disefo de la Investigacion

Para la presente investigacién se utilizd
un enfoque mixto, es decir cualitativo
y cuantitativo siguiendo los criterios de
Fidias (2012) y Hernandez (2014). Para
la parte cualitativa se recopilé informacién
mediante la aplicacion de cuestionarios
y entrevistas, luego se analizé los datos
obtenidos sobre el ciclo de venta siguiendo
los criterios de Carpes & Beuren (2018),
por otra parte, en lo cuantitativo se levanté
informacion sobre facturas y se verifico
precios para comprobar su autenticidad y
por ultimo la evaluacién del control interno.

Instrumentos y Técnicas de Recoleccion
de Datos

Como técnicas de recogida de datos se

utilizé la observacién la cual permitio el
contacto directo con la empresa, Mendivil
(2015). Con el fin de ver como se estaba
operando dentro de institucion, también se
constato a través de pruebas de control que
lainformacion recibida seareal y coherente,
identificando las partes implicadas y las
actividades realizadas dentro del ciclo.

La encuesta tiene la finalidad de obtener
datos sobre el ciclo de ventas directamente
de los clientes y empleados del area
de seguros, caja y recepcion, a través
de preguntas cerradas que permitieron
recolectar y posteriormente analizar la
informacion, para conocer partes claves
sobre el ciclo de ventas. El cuestionario fue
el instrumento aplicado a esta técnica, con
el fin de obtener la informacién necesaria
sobre el ciclo de ventas.

La entrevista se utiliz6 para recolectar
informacion general de la empresa y estuvo
dirigida a la Gerencia Administrativa, debido
a que ella esta al frente de la empresa en
la parte administrativa y conoce toda la
problematica de la misma.

Plan de Analisis de Datos

Para analizar los datos se utilizaron
técnicas de analisis de datos cuantitativas
y cualitativas descritas en Blasco vy
Pérez (2007), en el aspecto cuantitativo
se realiz6 en base a los resultados del
cuestionario que se aplicé al departamento
de caja y seguros, el cual permitié obtener
confianza respecto a las operaciones
realizadas en el ciclo; se aplicé el analisis
cualitativo en base a la informacién que se
recolectd de la entrevista y las narrativas
correspondientes, con el fin de determinar
las deficiencias en el ciclo de ventas que
puedan afectar directamente a la empresa
Clinica Araujo.



Procedimiento

Antes de empezar el examen por
procedimientos convenidos se pidio la
autorizacion a la empresa cumpliendo con
los criterios del Colegio de Contadores
Bachilleres y Publicos del Guayas (2010):
NEA 30, en la cual se acordd la entrega
de informacion necesaria en el proceso.
Se inicia con las pruebas de recorrido para
el levantamiento de informacion del ciclo
de ventas a través de la entrevista y la
encuesta tanto al personal administrativo
como a los clientes, cabe recalcar que
se garantizé el manejo adecuado de
la informaciéon obtenida y mantener
confidencialidad de los resultados y se ha
seguido el procedimiento planteado por
Ugando et al. (2018).

3. RESULTADOS Y DISCUSION

Analisis de la entrevista adminis-trativa

Para llevar a cabo esta investiga-cion se
hizo levantamiento de in-formacién del
ciclo de ventas a tra-vés de una entrevista
dirigida a la Gerente Administrativa de la
cual se obtuvo informacion como la ra-
z6n de su nacimiento, su vision y se logré
determinar que la empresa posee un
organigrama en la parte médica pero no en
el departamento administrativo.

Ademas la empresa no posee un manual
de funciones, para que los trabajadores
conozcan a plenitud cada una de las
tareas que deben de realizar; Adicional
supo informar que las politicas de crédito
para los seguros, tanto en la parte privada
como publica, el plazo de cobro es de 30 y
90 dias respectivamente, contados a partir
de la atencion re-cibida; en caso de existir
alguna novedad que impida el pago com-
pleto por parte de la aseguradora; el plazo
de cobro se extiende apro-ximadamente
30 dias.

La Gerente Administrativa supo manifestar
las falencias que existen dentro del ciclo
de ventas tales co-mo: problemas en la
facturacion, creacion de admisiones y
que a la mayor parte de los clientes se les
factura como consumidor final, este suceso
se da cuando existen me-nores controles
por parte de la ad-ministracién, siendo en
atenciones particulares en las noches y
fines de semana.

Analisis de encuesta al personal de caja,
sSeguros y recepcion

Se obtuvo informacion inicial, del puesto
de trabajo en que estan ubi-cados dando
como resultado que el mayor porcentaje
de los trabajado-res son del departamento
de segu-ros con un 56%, y que la mayor
parte de los empleados estan den-tro de la
clinica en la jornada matu-tina con un 62%.

Ademas se pudo obtener datos re-
lacionados con la :funciones de los
trabajadores, comprobando que el 22%
de los trabajadores no tiene conocimiento
sobre los manuales y procedimientos que
posee la em-presa, por otra parte, el 11%
no tie-ne conocimiento de las actividades
que debe realizar en su puesto de trabajo;
adicional supieron informar que entre 1y
20 personas reciben atencion particular y
la misma can-tidad mediante seguros.

Se determiné que el 100% de los pacientes
qgue reciben una atencion mediante seguros
reciben una revi-sion previa a ser atendidos
ademas se evidencio que tan solo el 44%
del personal realiza algun tipo de cobro
y de estos el 100% certific6 que siempre
existe un documento como respaldo del
cobro y realizan un cobro de entre 1 a 20
personas a diario.

Analisis del proceso de ventas a clientes



particulares

El proceso de venta para los clien-tes
particulares inicia desde el mo-mento en
que el paciente ingresa a la clinica, y decide
recibir el servi-cio, una vez tomada la
decision por parte del cliente, en el area de
re-cepcion se procede a crear la ad-misidn
dentro del sistema, una vez concluido este
proceso se procede a llenar el documento
08, culmina-da esta actividad, el paciente
recibe la atencion medica pertinente se-
gun el caso.

Una vez el paciente haya recibido el
servicio, se dirige al area de caja donde se
hara la emision de la fac-tura y se efectuara
el cobro respec-tivo, que como politica de
cobro en este caso, la empresa da la Unica
opcidon de cobro en efectivo, salvo casos
especiales en los cuales se puede otorgar
crédito o pagos con cheques siempre y
cuando ese proceso esté autorizado por
el Ge-rente General o la Gerente Admi-
nistrativa.

Analisis del proceso de cierre de caja

En este proceso existen 4 cajas las cuales
se cierran en tiempos dife-rentes, motivo
del horario de los encargados del dinero
de la em-presa, el primer cierre se da a
las 4:30pm por el departamento de ca-ja
haciendo un depdsito en el sis-tema a la
caja predeterminada, a las 6pm cierra la
caja del area de recepcion y de consulta
externa realizando el mismo proceso, de
6pm a 8am se cierra la caja del ho-rario
nocturno que realiza el depo-sito a la caja
predeterminada.

Larecepcidéndeldineroydelos documentos
que respalda cada cierre de caja se da a
las 8am del dia siguiente, de tal manera el
area de caja recibe el dinero se generan

las respectivas firmas que respal-den el
proceso y se procede a rea-lizar el depdsito
al banco.

Analisis de aplicacion de cuestio-nario
de control interno

De acuerdo a las respuestas obte-nidas
en la aplicacion del cuestio-nario del
modelo COSO Il a la em-presa Clinica
Araujo se establece un nivel de confianza
del 48,84% lo cual la ubica en un nivel de
riesgo alto respecto al ciclo de ventas,
dando como resultado una muestra de
60 observaciones segun los re-sultados
mostrados en la Tabla 1.

NIVEL DE CONFIANZA NIVEL
CLASIFICACION DEL RIESGO

76% - 95% 1 BAJO
51% -75% 2 MEDIO
15% -50% 3 ALTO

Tabla 1: nivel de confianza
Fuente: Resultados obtenidos a través de aplicacion de
cuestionario modelo COSO II.
Elaborado: Por los autores

En lo referente al andlisis del nivel de
confianzay el riesgo por cada componente
segun se muestra en la tabla 2, se pudo
apreciar que el nivel de riesgo mas alto lo
poseen los componentes de Establecimien-
tos de objetivos ya que la empresa no
posee planificacion estratégica ni se traza
metas; y la Respuesta al riesgo, el area
de ventas no emite reportes a gerencia
periodicamente ni se realiza conciliacion
bancaria, e Informacién y comunicacion
ya que dentro del area administrativa la
comunicacion no es agil y rapida de tal
manera que existen contra-tiempos en el
ciclo de ventas.



TOTAL NIVEL DE CON- NIVEL DE
COMPONENTES PREGUNTAS FIANZA RIESGO
Ambiente de control 7 57% MEDIO
Establecimiento de objeti- 5 0% ALTO
vos
Identificacion de eventos 5 80% BAJO
Valoracién de riesgos 5 60% MEDIO
Respuesta al riesgo 5 20% ALTO
Actividades de control 5 60% MEDIO
Informacién y comunica- 5 20% ALTO
cién
Supervision y monitoreo 6 83% BAJO

TOTAL

43

Tabla 2: nivel de confianza y riesgo por componentes
Fuente: Resultados obtenidos a través de aplicacion de

cuestionario modelo COSO II.
Elaborado: Por los autores

Analisis de las ventas

De acuerdo al valor auditado de 998.093,15
y el valor de la empresa de 987.948,96
se establece una diferencia de 10.144,19
correspon-diente al 0.11%, existiendo una
de-claracion de ventas mayor en rela-cion a
la auditada, generando asi mayor impuesto
a pagar y afectan-do de manera directa al
impuesto a la renta y la participacion a los tra-
bajadores segun se muestran los resultados

Analisis del IVA percibido

De tal manera el saldo auditado expresa un
valor de $ 7.615 y el valor de empresa de
$ 4.302,53, estableciéndose una diferencia
de $ 3.312,47 correspondiente al 43,50%,
existiendo una declaracion de IVA mayor
en relacion a la audi-tada, generando asi
mayor impues-to a pagar segun se observa
el re-sumen de la Tabla 4.

Valor Valor Diferencias

Mes Empresa Auditor

Enero $638,20 $24519  $393,01
Febrero $560,52 § 376,96 § 183,56
Marzo $691,26 § 336,52 § 354,74
Abril $543,20 §429,81 §113,39
Mayo $ 684,52 §42300  $261,52
Junio $425,30 §293,38 §131,92
Julio §727123 § 361,52 § 365,71
Agosto $684,60 $43789  $246,71
Septiembre $485,20 $280,45 $204,75
Octubre §$741,03 §381,53 § 359,50
Noviembre $676,61 §250,70  §42591
Diciembre $75733 $48558  §21175
Total $761500  $4.30253 $3.31247

en la Tabla 3.
MES Valor Valor Diferencias
Empresa Auditado
Enero $ 45.234,03 $ 43.090,80 $2.143,23
Febrero $ 71.853,11 $ 69.482,70 $2.370,41
Marzo $ 96.724,83 $ 95.548,68 $1.176,15
Abril $ 153.776,34 $ 152.469,14 $ 1.307,20
Mayo $ 60.333,28 $ 58.092,35 $2.240,93
Junio $ 66.914,45 $ 64.723,92 $2.190,53
Julio $ 60.316,45 $ 59.640,63 $ 675,82
Agosto $163.118,07 $ 164.884,78 $1.766,71
Septiembre  $ 90.519,94 $ 90.392,37 $ 127,57
Octubre $ 91.188,01 $ 92.360,71 $1.172,70
Noviembre $ 48.650,60 $ 47.595,75 $ 1.054,85
Diciembre $ 39.319,85 $ 59.811,32 $ 20.491,47
TOTAL $ 987.948,96 $998.093,15 $10.144,19

Tabla 3: Nivel de diferencias por ventas
Fuente: Resultados obtenidos a través de informacion,

registro y auditoria de ventas.
Elaborado: Por los autores

Tabla 4: IVA percibido
Fuente: Resultados obtenidos a través de informacion,
registro y auditoria de ventas.
Elaborado: Por los autores



Los Hallazgos encontrados

Manuales: Ausencia de manual de
politicas y procedimientos de ven-tas y
manual de funciones.

Clinica Araujo no posee un manual de
funciones para el area adminis-trativa y a
su vez carece de un ma-nual de politicas y
procedimientos en el ciclo de ventas de tal
manera, la empresa no tiene un respaldo
de como se estan llevando a cabo sus
procesos, ni las actividades que realiza
cada uno de sus emplea-dos, por lo tanto,
se recomienda a la Gerente administrativa
se incor-poren lo antes posible dichos ma-
nuales ya que estos son un punto clave
dentro de la empresa porque permiten
controlar que la clinica de un servicio de
calidad.

Planificacion  estratégica: Falta de
planificacién estratégica, comuni-cacion
de objetivos al personal y utilizacion de
indicadores de efi-ciencia y eficacia.

Clinica Araujo carece de planifica-cion
estratégica, dando como con-secuencia la
inexistencia del PEDI, lo cual genera que
no se establez-can objetivos en relacidon a
la ven-tas y demas areas existentes dentro
de la empresa, ademas cabe afa-dir que
la empresa hasta la fecha presente no se
ha trazado realizar dicho plan, por lo cual
se reco-mienda al Gerente administrativo
se incorpore este plan ya que es muy
importante para marca el hori-zonte de
la empresa ademas de sus fortalezas,
debilidades amena-zas y oportunidades.

Archivo: Ineficiente sistema de archivo
y control de la informa-cién fisica de la
organizacion.

Laempresanorealizaactividades de control
que asegure la informa-cion fisica, de tal

manera esto oca-siona que se extravien
facturas de ejercicios fiscales anteriores,
ha-ciendo dificil encontrar la informa-cién
necesaria en momentos criti-cos, de tal
manera se recomienda a la Jefe de Caja se
archive de forma ordenada y por ejercicios
fiscales todos los documentos originales,
proporcionando asi mejor accesibi-lidad a
los documentos.

Tributacion: Excesiva declaracion tributaria
en todos los periodos.

El limitado programa ORION exis-tente
hace imposible realizar una comparativa
entre lo declarado en el DIMM vy lo
realmente sucedido en la empresa, por
ende, existen valo-res declarados mayores
a los real-mente sucedidos por errores
de registro de informacion, por lo cual se
recomienda mejorar el sistema contable
al punto de que los valo-res determinados
en el mismo se desglosen en tarifa 12%
y 0% acompafados del IVA correspon-
diente, otro dato importante que requiere el
programa ORION es el numero de factura
dentro del mis-mo por lo que facilitaria
encontrar la informacion en caso de ser
reque-rida.

4. CONCLUSIONES

Durante el levantamiento de infor-macion
se logré detectar irregulari-dades por
el ineficiente manual de funciones de
la empresa, al no es-tar bien definido y
actualizado ge-neraba desorganizacion y
en algu-nos casos duplicidad de funciones
dentro de la organizacion, por otra parte, las
politicas relacionadas con el ciclo de ventas
estaban mal es-tructuradas y contaban con
ciertas falencias que retrasaban el proceso
de cobranza.

Se establecidé mediante la aplica-cion de un



cuestionario de control interno un 48,84%
del nivel de con-fianza, por lo cual existio
una revi-sion mayor de los documentos de
la organizacion, mediante la revi-sion de
las facturas se encontré una declaracion
mayor de las utili-dades por valor de
$10.14419 y en el IVA por $3.312,47 por
parte de la compaifiia.

Basado en los resultados desfavo-rables
obtenidos durante el proce-so de auditoria
se establecio el in-forme de auditoria con
las falencias encontradas, acompafada
de las respectivas recomendaciones para
evitar su ocurrencia futura, de tal manera
que pueda ser mejorada la toma de
decisiones empresarial.

Finalmente, este articulo sirve de guia para
que otros auditores pue-dan llevar a cabo
un examen por procedimientos convenidos
ade-mas ayuda a la clinica a poder rea-lizar
comparativas de ventas de un ano a otro.
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