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La presente investigación permitió evaluar el ciclo de ventas de la “Clínica Araujo”, siendo una empresa 
que está dedicada a la atención médica tanto pública como privada. Se inició con el levantamiento de la 
información me-diante varios métodos de recolección de datos como lo son la observación, 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 grá-ficos. Continuando con el estudio se aplicó un cuestionario de 
control interno que nos permitió 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 según la literatura; el mismo que 
permitió seleccionar la cantidad de documentos a revisar en el proceso de investigación. Se realizaron pro-
gramas de auditoría; los mismos que están expresados en papeles de trabajo que ayudaron a determinar 
inconsistencias dentro de la organización que fue-ron expresados como hallazgos contemplados en el 
informe final de auditoría. 

Palabras clave: Exámenes, Procedimientos Convenidos, Ventas, Información Financiera, Política de 
ventas.

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. INTRODUCCIÓN

La aplicación de un examen por 
procedimientos convenidos, técnico 
y profesional permitirá a la empre-sa, 
conocer el funcionamiento de la gestión 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 gestión de la empresa.
En los últimos años la empresa ha crecido 
favorablemente, ampliando así la gama 
de servicios, sin em-bargo, la gerencia ha 
reconocido errores, donde se identifica  
tales como, no poseer políticas para el 
control y gestión del ciclo de ven-tas, lo 
que provoca que la informa-ción que se 
obtiene no sea la co-rrecta. 
Además posee un sistema contable 
limitado, por lo tanto, la información que se 
genera no figura la realidad económica de 
la empresa; falta de control administrativo, 
lo cual pro-voca la pérdida de las historias 
clí-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 Contraloría General de 
Estado Ecuatoriano, como parte de la 
auditoría guber-namental, es pues, como 
lo expre-sa el Art.19 de la LOCCGE, el 
exa-men que verificará, estudiará y eva-
luará aspectos limitados o de una parte 
de las actividades relativas a la gestión 
financiera, administrativa, operativa y 
medio ambiental, Blan-co (2012).
El Ciclo de Ventas (o Ciclo del Ne-gocio) 
son los pasos y el período que recorre 
una oportunidad co-mercial desde que se 
detecta y cali-fica hasta que se cierra con 
la firma del contrato o la recuperación de la 
orden de compra según criterios de varios 
autores como  Estupiñán (2012); Cano 
(2013) y Orta, et al. (2012).  De tal forma 

este ciclo está compuesto por una serie de 
etapas que terminan en la venta final se-
gún el criterio de Klamt Bussler et al. (2017) 
al realizar el análisis de la percepción de las 
personas auditadas sobre las prácticas de 
la auditoría interna en una cooperativa de 
crédito y la verificación de las percepciones 
de los auditados respecto al ciclo de ventas 
y los aspectos de la auditoría interna en los 
sectores de la organización.
Las ventas netas representan los ingresos 
provenientes de las ope-raciones normales 
de la empresa por la enajenación de bienes 
o ser-vicios, deducidos de las devolucio-
nes recibidas y las rebajas y des-cuentos 
concedidos sobre dichos ingresos según 
Estupiñán  (2014) y Sánchez & 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 García (2012); 
Zamorano (2014) y Segovia, et al. (2011) 
llegan al con-senso de criterios validos 
respecto a   las ventas al contado como una 
operación donde el pago de los productos 
o 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 operación 
donde el pago se puede dar en el mediano 
o largo plazo, luego de la adquisición del 
bien o servicio, teniendo el propósito de 
distribuir los pagos en diferentes cuotas, 
según lo acordado entre el vendedor y 
comprador o a su vez las políticas de 
crédito que posee la empresa, Mantilla 
(2014) y Montano (2014).
De tal manera el propósito del pre-sente 
artículo es realizar un exa-men por 
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procedimientos conveni-dos al ciclo de 
ventas de la Clínica Araujo con el objetivo 
de identificar los riesgos, encontrar 
hallazgos y establecer procedimientos y 
políti-cas permitiendo mejorar el área de la 
gestión de ventas.

2. MATERIALES Y MÉTODOS

Participantes 
La población que se tomó como objeto 
de investigación para la presente 
investigación son 1762, los mismos que 
están 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 “Clínica Araujo” durante el 
periodo del examen, se aplicó la fórmula 
(1) correspondiente para el cálculo de la 
muestra, la cual arrojó como resultado un 
total de 315 clientes.
n=  (Z^2*N*p*q)/(E^2 (N-1)+Z^2*p*q)   (1)

Diseño de la Investigación
Para la presente investigación se utilizó 
un enfoque mixto, es decir cualitativo 
y cuantitativo siguiendo los criterios de 
Fidias (2012) y Hernández (2014). Para 
la parte cualitativa se recopiló información 
mediante la aplicación de cuestionarios 
y entrevistas, luego se analizó los datos 
obtenidos sobre el ciclo de venta siguiendo 
los criterios de Carpes & Beuren (2018), 
por otra parte, en lo cuantitativo se levantó 
información sobre facturas y se verificó 
precios para comprobar su autenticidad y 
por último la evaluación del control interno.
Instrumentos y Técnicas de Recolección 
de Datos

Como técnicas de recogida de datos se 

utilizó la observación la cual permitió el 
contacto directo con la empresa, Mendívil 
(2015).  Con el fin de ver cómo se estaba 
operando dentro de institución, también se 
constató a través de pruebas de control que 
la información recibida sea real 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 área 
de seguros, caja y recepción, a través 
de preguntas cerradas que permitieron 
recolectar y posteriormente analizar la 
información, para conocer partes claves 
sobre el ciclo de ventas. El cuestionario fue 
el instrumento aplicado a esta técnica, con 
el fin de obtener la información necesaria 
sobre el ciclo de ventas.

La entrevista se utilizó para recolectar 
información general de la empresa y estuvo 
dirigida a la Gerencia Administrativa, debido 
a que ella está al frente de la empresa en 
la parte administrativa y conoce toda la 
problemática de la misma.

Plan de Análisis de Datos
Para analizar los datos se utilizaron 
técnicas de análisis de datos cuantitativas 
y cualitativas descritas en Blasco y 
Pérez (2007), en el aspecto cuantitativo 
se realizó en base a los resultados del 
cuestionario que se aplicó al departamento 
de caja y seguros, el cual permitió obtener 
confianza respecto a las operaciones 
realizadas en el ciclo; se aplicó el análisis 
cualitativo en base a la información que se 
recolectó 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 
Clínica Araujo. 
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Procedimiento 
Antes de empezar el examen por 
procedimientos convenidos se pidió la 
autorización a la empresa cumpliendo con 
los criterios del Colegio de Contadores 
Bachilleres y Públicos del Guayas (2010): 
NEA 30, en la cual se acordó la entrega 
de información necesaria en el proceso. 
Se inicia con las pruebas de recorrido para 
el levantamiento de información del ciclo 
de ventas a través de la entrevista y la 
encuesta tanto al personal administrativo 
como a los clientes, cabe recalcar que 
se garantizó el manejo adecuado de 
la información obtenida y mantener 
confidencialidad de los resultados y se ha 
seguido el procedimiento planteado por 
Ugando et al. (2018).
 
3. RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

Análisis de la entrevista adminis-trativa
Para llevar a cabo esta investiga-ción se 
hizo levantamiento de in-formación del 
ciclo de ventas a tra-vés de una entrevista 
dirigida a la Gerente Administrativa de la 
cual se obtuvo información como la ra-
zón de su nacimiento, su visión y se logró 
determinar que la empresa posee un 
organigrama en la parte médica pero no en 
el departamento administrativo. 
Además 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 políticas de crédito 
para los seguros, tanto en la parte privada 
como pública, el plazo de cobro es de 30 y 
90 días respectivamente, contados a partir 
de la atención 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 días.

La Gerente Administrativa supo manifestar 
las falencias que existen dentro del ciclo 
de ventas tales co-mo: problemas en la 
facturación, creación 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-ministración, siendo en 
atenciones particulares en las noches y 
fines de semana.

Análisis de encuesta al personal de caja, 
seguros y recepción

Se obtuvo información inicial, del puesto 
de trabajo en que están 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 están den-tro de la 
clínica en la jornada matu-tina con un 62%.
Además 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 1 y 
20 personas reciben atención particular y 
la misma can-tidad mediante seguros.

Se determinó que el 100% de los pacientes 
que reciben una atención mediante seguros 
reciben una revi-sión previa a ser atendidos 
además se evidenció que tan solo el 44% 
del personal realiza algún tipo de cobro 
y de estos el 100% certificó que siempre 
existe un documento como respaldo del 
cobro y realizan un cobro de entre 1 a 20 
personas a diario.

Análisis del proceso de ventas a clientes 

: 
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particulares

El proceso de venta para los clien-tes 
particulares inicia desde el mo-mento en 
que el paciente ingresa a la clínica, y decide 
recibir el servi-cio, una vez tomada la 
decisión por parte del cliente, en el área de 
re-cepción se procede a crear la ad-misión 
dentro del sistema, una vez concluido este 
proceso se procede a llenar el documento 
08, culmina-da esta actividad, el paciente 
recibe la atención medica pertinente se-
gún el caso.

Una vez el paciente haya recibido el 
servicio, se dirige al área de caja donde se 
hará la emisión de la fac-tura y se efectuará 
el cobro respec-tivo, que como política de 
cobro en este caso, la empresa da la única 
opción 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.

Análisis 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 depósito en el sis-tema a la 
caja predeterminada, a las 6pm cierra la 
caja del área de recepción y de consulta 
externa realizando el mismo proceso, de 
6pm a 8am se cierra la caja del ho-rario 
nocturno que realiza el depó-sito a la caja 
predeterminada.

La recepción del dinero y de los documentos 
que respalda cada cierre de caja se da a 
las 8am del día siguiente, de tal manera el 
área de caja recibe el dinero se generan 

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

Análisis de aplicación de cuestio-nario 
de control interno
De acuerdo a las respuestas obte-nidas 
en la aplicación del cuestio-nario del 
modelo COSO II a la em-presa Clínica 
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 según los re-sultados 
mostrados en la Tabla 1.
 

NIVEL DE CONFIANZA N I V E L   
CLASIFICACIÓN DEL RIESGO
76% - 95% 1 BAJO
51% - 75% 2 MEDIO
15% - 50% 3 ALTO

En lo referente al análisis del nivel de 
confianza y el riesgo por cada componente 
según se muestra en la tabla 2,  se pudo 
apreciar que el nivel de riesgo más alto lo 
poseen los componentes de Establecimien-
tos de objetivos ya que la empresa no 
posee planificación estratégica ni se traza 
metas; y la Respuesta al riesgo, el área 
de ventas no emite reportes a gerencia 
periódicamente ni se realiza conciliación 
bancaria, e Información y comunicación 
ya que dentro del área administrativa la 
comunicación no es ágil y rápida de tal 
manera que existen contra-tiempos en el 
ciclo de ventas.
 

Tabla 1: nivel de confianza
Fuente: Resultados obtenidos a través de aplicación de 

cuestionario modelo COSO II.
Elaborado: Por los autores
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Análisis 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-claración de ventas mayor en rela-ción a 
la auditada, generando así mayor impuesto 
a pagar y afectan-do de manera directa al 
impuesto a la renta y la participación a los tra-
bajadores según se muestran los resultados 
en la Tabla 3.

 

Análisis 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 declaración de IVA mayor 
en relación a la audi-tada, generando así 
mayor impues-to a pagar según se observa 
el re-sumen de la Tabla 4.

 

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

cuestionario modelo COSO II.
Elaborado: Por los autores

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

registro y auditoria de ventas.
Elaborado: Por los autores

Tabla 4: IVA percibido
Fuente: Resultados obtenidos a través de información, 

registro y auditoria de ventas.
Elaborado: Por los autores
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Los Hallazgos encontrados
Manuales: Ausencia de manual de 
políticas y procedimientos de ven-tas y 
manual de funciones.

Clínica Araujo no posee un manual de 
funciones para el área adminis-trativa y a 
su vez carece de un ma-nual de políticas y 
procedimientos en el ciclo de ventas de tal 
manera, la empresa no tiene un respaldo 
de cómo se están 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 clínica de un servicio de 
calidad.

Planificación estratégica: Falta de 
planificación estratégica, comuni-cación 
de objetivos al personal y utilización de 
indicadores de efi-ciencia y eficacia.

Clínica Araujo carece de planifica-ción 
estratégica, dando como con-secuencia la 
inexistencia del PEDI, lo cual genera que 
no se establez-can objetivos en relación a 
la ven-tas y demás áreas existentes dentro 
de la empresa, además cabe aña-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 además de sus fortalezas, 
debilidades amena-zas y oportunidades.

Archivo: Ineficiente sistema de archivo 
y control de la informa-ción física de la 
organización.
La empresa no realiza actividades de control 
que asegure la informa-ción física, de tal 

manera esto oca-siona que se extravíen 
facturas de ejercicios fiscales anteriores, 
ha-ciendo difícil encontrar la informa-ción 
necesaria en momentos críti-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 así mejor accesibi-lidad a 
los documentos.

Tributación: Excesiva declaración tributaria 
en todos los periodos.
El limitado programa ORION exis-tente 
hace imposible realizar una comparativa 
entre lo declarado en el DIMM y lo 
realmente sucedido en la empresa, por 
ende, existen valo-res declarados mayores 
a los real-mente sucedidos por errores 
de registro de información, 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% acompañados del IVA correspon-
diente, otro dato importante que requiere el 
programa ORION es el número de factura 
dentro del mis-mo por lo que facilitaría 
encontrar la información en caso de ser 
reque-rida.

4. CONCLUSIONES

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

Se estableció mediante la aplica-ción de un 
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cuestionario de control interno un 48,84% 
del nivel de con-fianza, por lo cual existió 
una revi-sión mayor de los documentos de 
la organización, mediante la revi-sión de 
las facturas se encontró una declaración 
mayor de las utili-dades por valor de 
$10.14419 y en el IVA por $3.312,47 por 
parte de la compañía.

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

Finalmente, este artículo sirve de guía para 
que otros auditores pue-dan llevar a cabo 
un examen por procedimientos convenidos 
ade-más ayuda a la clínica a poder rea-lizar 
comparativas de ventas de un año a otro.
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