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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion se desarrollé en la Estacion de Servicios “FULL
SERVICE” ubicada en la Av. Simdn Bolivar entrada a Collacoto a la altura del
peaje del Valle de los Chillos, es una empresa dedicada a la distribucién de
combustible y a la compra venta de lubricantes y aditivos. Es asi que los factores
importantes que presenta la empresa son el control interno y la gestién del proceso

de comercializacion.

El control interno es fundamental en la organizaciébn ya que ayuda al
funcionamiento Optimo de cada una de las operaciones de la empresa; también
apoya a la conduccién de objetivos y permite que los recursos disponibles de la

empresa sean utilizados en forma eficiente.

Cabe mencionar que el proceso de comercializacion es un conjunto de actividades
relacionadas entre si, que constan de tres factores fundamentales que son;
entradas, actividades y salidas las mismas que llegan a transformarse en
resultados. Con la investigacion realizada se pudo determinar que la empresa no
cuenta con un sistema de control interno para el proceso de comercializacion, para

ello se propone desarrollarlo el mismo que constara:

Fase | Conocimiento Preliminar; en esta fase se realizO una investigacion
profunda acerca de la empresa los antecedentes, mision, vision, valores de la
empresa, también se realizara una descripcion de funciones y un descriptivo del
proceso de comercializacion actual, y se lo va a interpretar en flujo gramas para

ver las deficiencias del mismo.

Fase Il Disefio del Sistema de Control Interno; en esta fase se va a desarrollar
el sistema de control interno el mismo que constara de politicas, procedimientos y
actividades para el departamento de comercializacion, ademas se va a disefar

flujo gramas del proceso de comercializacion.



Fase 111 Supervisidn y seguimiento; en esta fase se va a dar seguimiento a cada
una de las actividades que se propuso en la fase anterior, basandose en un

cuestionario de control interno.



INTRODUCCION

La presente investigacion se refiere al Control Interno y la Gestion del Proceso de
Comercializacion en la Estacion de servicios “FULL SERVICE” en la ciudad de
Quito, para alcanzar el objetivo deseado el presente trabajo constara de seis

capitulos los cuales se detallan a continuacion:

CAPITULO I, El Problema de Investigacion; contiene el problema de
investigacion ademas estudia y determina las dos variables a ser estudiadas en el
presente trabajo investigativo, dentro de un adecuado contexto macro, meso y

micro; y establece el objetivo general y los especificos.

CAPITULO Il, Marco Teoérico; en este capitulo se describe los antecedentes
investigativos, asi como la fundamentacion, legal, filosofica y tedrica también se

desarrollan las categorias fundamentales y las respectivos conceptos.

CAPITULO II1, Marco Metodoldgico; en este capitulo se muestra el enfoque
cualitativo y cuantitativo de la investigacidn; también el tipo de investigacion que
en este caso es exploratoria y descriptiva, ademas se establece la

operacionalizacion de variables tanto dependiente como independiente.

CAPITULO IV, Anélisis e Interpretacion de Resultados; en el presente capitulo se
desarrollan las pregunta ya realizadas en la operacionalizacion de las variables,
con sus respectivas tablas y graficos e interpretacion de cada una de las preguntas,

asi como el método estadistico para la comprobacion de la hipétesis.

CAPITULO V, Conclusiones y Recomendaciones; se establecen mediante la

interpretacion de resultados del capitulo anterior.

CAPITULO VI, Propuesta; es uno de los capitulos mas importantes del presente
trabajo investigativo ya que contiene el desarrollo de la propuesta para la
Estacion de Servicios “FULL SERVICE”, la misma que consiste en politicas y

procedimientos para el proceso de comercializacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. TEMA DE INVESTIGACION

“El Control Interno y la Gestion del Proceso de Comercializacion de la Estacion de

Servicio “FULL SERVICE”, en la Ciudad de Quito”

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1. Contextualizacion

Macro

En Ecuador las empresas dedicadas a la venta de combustible para automotores y
motocicletas, como a la venta al por mayor y menor de lubricantes, refrigerantes y
productos de limpieza, para todo tipo de vehiculos automotores, ha crecido

significativamente.

Segun (El Diario HOY, 2007) en su publicacion: Las gasolineras el negocio que

empuja millones menciona que:

La venta de combustible en el Ecuador no deja de ser un negocio lucrativo, a
pesar de que los inversionistas locales dicen lo contrario. Esto se mide en el
crecimiento del 195% de la red de gasolineras operativas que pasaron de 334
a 652y mas.
Actualmente en el mercado Ecuatoriano existen mas de 1200 gasolineras en la
venta de combustible, en 22 provincias existen 986 centros de distribucion de

gasolina.

Es asi que segun (Explored, 2007) “existen 16 comercializadoras entre las
principales se encuentra Petro-Comercial; Mas Gas; Primax; Compafiia
Petrdleos de Los Rios CA (Petrolrios); Lutexa”



También La Asociacion de Comercializacion de Combustibles de Ecuador
(ACCE), atribuyo el crecimiento 0 en el consumo a la ampliacion del parque
automotor, derivada del éxito en las ventas de automotores registrada el afio

pasado.
Segun datos de (Market Watch, 2009):

Crecio en un 35% con respecto al 2009, esto provoca que en el segmento de
autos livianos, se comercializaran 100.761 unidades situacion que podria
relacionarse al consumo de gasolina super, ya que segun los técnicos de la
ACCE, dicho combustible es preferido por los duefios de autos nuevos, para
alargar la vida de sus vehiculos.
Es por eso que el control interno es de gran importancia debido a que ayuda a
verificar el cumplimiento de las politicas y procedimientos de la empresa de
manera que se pueda fomentar una adecuada gestion del proceso de

comercializacion.

Meso

En la provincia de Pichincha existen varias empresas dedicadas a la
comercializacion de combustible de igual manera a la venta al por mayor y menor
de lubricantes ya que es una de las actividades mas exitosas y lucrativas, cabe
recalcar que existen 188 estaciones de servicio, las cuales deben cumplir las

requisitos establecidos por la Agencia de Regulacién y Control Hidrocarburifero

Uno de los requisitos que deben cumplir las Estaciones de Servicio es, la
ubicacién fisica del éarea del bafio que debera ser independiente de otras
instalaciones y establece que se cuente al menos con un servicio higiénico para
personas con discapacidad fisica en silla de ruedas; insumos e implementos
basicos de higiene, el equipamiento necesario para que se realice un adecuado

mantenimiento.

Por lo antes mencionado se realizo un operativo en Pichincha a 127 estaciones de
servicio a cargo del Ministerio de Turismo con el propdsito de que el usuario

reciba un servicio optimo.



Micro

En la Provincia de Pichincha se encuentra el cantén Quito, lugar donde se sitGa la
empresa Estacion de Servicio “FULL SERVICE”, que fue constituida en 1997
dedicada a la distribucion de combustible para automotores y motocicletas, como
a la venta al por mayor y menor de lubricantes, refrigerantes y productos de

limpieza, para todo tipo de vehiculos.

Es una empresa distinguida en la ciudad; la misma que pertenece a la
comercializadora Mas Gas que es una de las mas importantes a nivel nacional,
cuenta con el area administrativa el gerente-propietario y una secretaria ejecutiva
ademas existe un administrador un contador y una auxiliar contable para el area de

contabilidad.

También para el area de ventas se cuenta con seis personas para despachar el
combustible, cabe mencionar que para la venta de lubricantes, refrigerantes y
productos de limpieza para todo tipo de vehiculos automotores estan dos personas

y para las actividades de mantenimiento dos personas.

Se pudo notar en la empresa Estacion de Servicio “FULL SERVICE” el control
interno es deficiente y existe una cartera vencida es asi que se requiere de un

sistema de control interno para la gestion del procesos de comercializacion.

1.2.2. Analisis critico

Se propone el siguiente arbol de problemas:



ARBOL DE PROBLEMAS

Figura 1: Arbol de problemas
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Relacion causa-efecto

En la Provincia de Pichincha existe un nivel elevado de empresas calificadas
como estaciones de servicio, pero este estudio se enfoca principalmente en la
empresa “FULL SERVICE” que vende combustibles para automotores y
motocicletas, como la venta al por mayor y menor de lubricantes, refrigerantes y
productos de limpieza, para todo tipo de vehiculos automotores, esta empresa
posee inadecuadas politicas y procedimientos en el proceso de comercializacion,
siendo su principal causa un deficiente control Interno lo que provoca una

inapropiada gestion del proceso de comercializacion.

Ademas se puede notar que los conocimientos en los procesos de gestion son
limitados lo que ha originado reclamo e inconformidad de los clientes. También se
detectd descoordinacion entre los colaboradores de este proceso, provocando que
consecutivamente se tenga cartera vencida, lo que perjudica la liquidez de la

empresa

Finalmente se detectd una ineficiente planificacion administrativa, por lo que la
entidad ha tenido un lento crecimiento empresarial, haciendo un mal uso de los

recursos econémicos.

1.2.5. Prognosis

Lo anteriormente expuesto, muestra que si la situacidn continua en la Estacién de
Servicio “FULL SERVICE”, al gestionarse inapropiadamente el proceso de
comercializacion, por el deficiente control interno se originaria la disminucion en
sus ventas y malestar en sus clientes externos, ya que no cuenta con politicas y

procedimientos adecuados para llevar un mejor control interno.

También tiene como consecuencia el desperdicio de combustible, puesto que no
existe un control interno apropiado, y este puede ser manipulado de manera
diferente e inclusive hurtado, es cuando la gestion del proceso de
comercializacion empieza a desconocerse y se continda adquiriendo mayor

cantidad de combustible, para prestar el servicio a sus clientes.



Como se puede apreciar la falta de politicas y procedimientos para la gestion del
proceso de comercializacion conlleva a la toma de decisiones inadecuadas por
parte del propietario de la estacion de servicio, y con ello al incumplimiento de

metas y objetivos.

Cabe recalcar que la cartera vencida en la empresa es de un monto elevado, ya que
ofrece crédito a sus clientes sin un previo analisis, o que provoca un incremento

de cartera vencida.

Sin embargo, también existe un riesgo independiente a la capacidad de la empresa
para fijar sus politicas y procedimientos de crédito y cobranza representados por
condiciones circunstanciales y particulares del cliente que resultan en el
vencimiento del crédito. A pesar del riesgo que el otorgamiento de crédito
representa en términos de costos, es una politica necesaria porque apoya Yy
estimula las ventas, logra el desarrollo de negocios en el mediano y largo plazo.

1.1.1. Formulacién del Problema

¢Como incide el Control Interno en la gestion del proceso de comercializacion de
la estacion de Servicio de FULL SERVICE de la ciudad de Quito?

1.1.2. Preguntas directrices

¢Se estan utilizando sistemas y procedimientos adecuados para el manejo y
control interno del proceso de comercializacion de la estacion de servicio “FULL

SERVICE” de la ciudad de Quito?

¢Se cuenta con estrategias claramente definidas para la consecucion de la
gestion en el proceso de comercializacion de la estacion de servicio “FULL
SERVICE” de la ciudad de Quito?

¢De qué manera contribuira el disefio de politicas y procedimientos para el
adecuado proceso de comercializacion de la estacion de servicio FULL
SERVICE” de la ciudad de Quito?



1.1.3. Delimitacién del Objeto de Estudio

Delimitacion del contenido

Campo: Auditoria

Area: Auditoria de Control Interno

Aspecto: Control Interno y la gestion de procesos de comercializacion

Delimitacion Temporal: Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion
se tomara informacion de la de estacion de servicio “FULL SERVICE”, en el

periodo del 01 de enero al 31 de diciembre del afio 2013.

Delimitacion Espacial: La empresa de estacion de servicio “FULL SERVICE”,
se encuentra ubicada en la Provincia de Pichincha en el canton Quito, Parroquia
San Sebastian, barrio Collacoto. Calle Av. Simoén Bolivar, nimero de lote 10, a
cuatro cuadras del peaje.  Teléfono Trabajo (02) 2608851, con RUC:
171537880001, siendo duerfio y gerente el Sr. Mauricio Ojeda Manzano.

1.3. JUSTIFICACION

La investigacion que se realizara es de gran importancia, ya que ayudara a al
rumbo que debe seguir la empresa para cumplir con sus objetivos. Por cuanto
se dara una solucion al problema detectado en la estacion de servicio que son las
inadecuadas politicas y procedimientos en el proceso de comercializacion, por no

Ilevar un control interno adecuado en la empresa.

La importancia teorico-practico que se tiene al investigar a este tipo de problemas
se da debido a que se dispone de recursos e informacion bibliogréafica y
documental suficientes para solucionar las dificultades relacionadas con el control
interno en la gestion del proceso de comercializacion aplicados en la estacion de
Servicio “FULL SERVICE”.
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La elaboracion de la investigacion es de gran utilidad ya que los resultados del

presente trabajo serdn de gran ayuda para la estacion de servicio “FULL

SERVICE”.

Después de tener una previa entrevista con el Gerente el mismo manifiesta que no
hay control interno apropiado en la gestion del proceso de comercializacion,
también la empresa cuenta con una cartera vencida, y un inadecuado manejo del

efectivo, por lo que existen demasiados gastos y no se ve la utilidad de la misma

El trabajo investigativo tendr4 un impacto positivo en el control interno de la
gestién del proceso de comercializacion de la estacion de servicio en estudio, ya
que se analizara la veracidad de las ventas, si se controla adecuadamente el
proceso de comercializacion y si se aplica un buen de control interno, este seré el
resultado de una adecuada coordinacion entre el gerente y los colaboradores de la

empresa.

La presente investigacion sera factible porque se cuenta con el apoyo del gerente-
propietario de la Empresa estacion de servicio “FULL SERVICE”, asi como con

los recursos necesarios: Humano, Técnico y Material.

1.4. OBJETIVOS

1.4.1. Objetivo General

Analizar el control interno y su incidencia en la gestion del proceso de
comercializacién de la estacion de servicio “FULL SERVICIE” de la ciudad de
Quito a fin de contribuir con el cumplimiento de objetivos.

1.4.2. Objetivos especificos

e Determinar cdmo se encuentra estructurado el control interno para el
proceso de comercializacion de la estacion de servicio “FULL

SERVICIE”, con la finalidad de contribuir con el desarrollo de la empresa
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Identificar las debilidades de la gestion del proceso de comercializacion de
la estacion de servicio “FULL SERVICE” de la ciudad de Quito, a fin de
minimizar los riesgos Operativos y Financieros.

Proponer el disefio de politicas y procedimientos para el proceso de
comercializacion de la estacion de servicio FULL SERVICE” de la ciudad
de Quito, a fin de medir los resultados obtenidos de compra-venta de

combustible.
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CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

El proceso de indagacion se referird a la fundamentacidn conceptual y teérica de
las variables de estudio: el control interno de la gestién del proceso de
comercializacion, que se obtendrian de diferentes autores segun la bibliografia

adjunta.

Asi se puede mencionar a, Supe, (2011:21; 77) en su Tema de Investigacion,
previa a la obtencion del Titulo de Ingenieria en Contabilidad y Auditoria CPA,
en la universidad Técnica de Ambato “El control interno en el departamento
financiero y su incidencia en la presentacion de la informacion financiera de la
junta administradora de agua potable y alcantarillado de la parroquia de
Picaihua en el segundo semestre del afio 2010” Sse propuso como objetivos

especificos los siguientes:

a) Constatar que la Organizacion se ha beneficiado con auditorias anteriores
que le permita tomar decisiones de una manera eficiente. b) Verificar si la
organizacion cuenta con manual de funciones actualizadas para el
cumplimiento de las tareas a cada uno encomendados. ¢) Proponer un
Examen especial a las cuentas caja y bancos la misma que permita analizar
el cumplimiento del control interno para mejorar la informacién financiera
de la Junta Administradora de Agua Potable y Alcantarilladlo de Picaihua

Una vez efectuada la investigacion concluyo:

a) Se puede determinar que el control interno es una herramienta muy
necesaria para corregir errores y mantener control a nivel de todo el
departamento administrativo. b) Un control interno adecuado permite que la
Junta Administradora de Agua Potable y Alcantarillado de la Parroquia
Picaihua obtenga una administracion eficiente y se beneficie con una
informacion oportuna. c¢) Toda Institucién necesita contar la Informacion
financiera adecuada y oportuna para que sus directivos tomen decisiones
claras y concisas es por eso que mediante la encuesta se llegd a determinar
que el 51% de los encuestados responden que no estan de acuerdo con la
Informacion presentada al directorio.
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Para lo cual, se puede establecer a lo antes mencionado que las Instituciones que
manejan recurso del puablico deben realizar auditorias internas y externas
permanentemente para detectar posibles errores o fraudes con el fin de analizar la

informacion y tomar decisiones correctas.

Céspedes (2011:13; 84), en su Tema de Investigacion, previa a la obtencion del
Titulo de Ingenieria en Contabilidad y Auditoria CPA, en la universidad Técnica

de Ambato “El control interno y su incidencia en la toma de decisiones en la
empresa CONSTRUYENDO SU CASA en el cuarto trimestre del anio 2010,

definié los siguientes objetivos especificos:

a) lIdentificar las causas que afectan al control interno en la empresa
CONSTRUYENDO SU CASA con el proposito de establecer mejoras en los
procesos. b) Determinar los niveles de repercusion en la toma de decisiones
de la empresa con el fin de contribuir al desarrollo econémico de la misma.
c) Proponer el flujo de caja como herramienta de control interno que permita
Una efectiva toma de decisiones.

Terminando su trabajo investigativo concluyo:

a) La incidencia del control interno en la toma de decisiones es significativa,
ya que, no existen parametros de control para que las actividades realizadas
se efectlen de manera eficiente, por lo que se deriva en decisiones mal
estructuradas y muchas veces sin fundamentos validos. b) La toma de
decisiones ha significado para la empresa el desarrollo del a misma en
cuanto a tecnologia y desenvolvimiento del personal, sin embargo, no se
promueve la participacién de los empleados con juicios criticos, por lo que
existen circunstancias en las cuales no se ha valorado las alternativas
necesarias para que las decisiones sean realmente las apropiadas. c) La
mayoria de los clientes manifiestan su inconformidad con respecto a la
integridad en el trabajo realizado por los empleados y su manera de
proceder al momento de atenderlos, con lo que se muestra que las
actividades realizadas carecen de normas basadas de ética y buenas
costumbres.

Es asi, que es necesaria una supervision al desempefio de las labores, al
cumplimiento de funciones y responsabilidades, ya que es fundamental para que

los empleados realicen su trabajo con efectividad y eficiencia
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Lema (2012:26;139), en su Tema de Investigacion, previa a la obtencion del
Titulo de Ingenieria en Contabilidad y Auditoria, en la Universidad Catolica de
Ambato “Diserio de un sistema de control interno en la empresa Aerollantas de la

ciudad de Ambato.”, tiene 10s siguientes objetivos especificos:

a) Evaluar el Sistema de Control Interno existente en la empresa
AEROLLANTAS. b) Medir el impacto que produce el Sistema de Control
Interno dentro de la empresa. ¢) Proponer a la administracion el incremento
de un manual de normas, politicas y procedimientos

En su trabajo de investigacion concluyo:

a) La importancia que tiene la adquisicion de un sistema de control interno
ya que adoptando todos los métodos y procedimientos en forma coordinada
se lograria salvaguardar los activos, verificar la razonabilidad vy
confiabilidad de su informacién financiera, y asi promover eficiencia en las
actividades que realice la empresa. b) El control interno debe garantizar la
obtencion de informacién financiera correcta y segura ya que ésta es un
elemento fundamental en la marcha del negocio, pues con base en ella se
toman las decisiones y formulan programas de acciones futuras en las
actividades del mismo. ¢) El implemento de estos manuales en la empresa
tiene como proposito fundamental servir de soporte para el desarrollo de las
acciones, a fin de cumplir con cada competencia particular asignadas por
mando constitucional o legal, con la mision fijada y lograr la vision trazada.

Por lo cual la falta de manuales de politicas y normas de control interno va a
ocasionar problemas y una gran pérdida de tiempo ya que su trabajo se va a volver

ineficiente en cada una de las actividades que realizan los empleados.

2.2. Fundamentacién Filosofica

La presente investigacion se basa en el paradigma cualitativo, debido a que es

posible desarrollar una hipétesis de trabajo limitada en un tiempo y espacio.

Ademas, presenta un esquema amplio de la realidad por la que atraviesa la
empresa con el objetivo de establecer alternativas de solucion que en cualquier

momento pueden dar buenos resultados.

Segun Shuster, Gel y otros, (2008) manifiestan que:
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El paradigma cualitativo percibe la vida social como la creatividad
compartida de los individuos. EIl hecho de que sea compartida determina una
realidad percibida como objetiva, viva y cognoscible para todos los
participantes en la interaccion social. Ademas, el mundo social no es fijo ni
estatico sino cambiante, mudable, dinamico. El paradigma cualitativo no
concibe el mundo como fuerza exterior, objetivamente identificable e
independiente del hombre. Existen por el contrario multiples realidades. En
este paradigma los individuos son conceptuados como agentes activos en la
construccion y determinacion de las realidades que encuentran, en vez de
responder a la manera de un robot segun las expectativas de sus papeles que
hayan establecido las estructuras sociales. No existen series de reacciones
tajantes a las situaciones sino que, por el contrario, y a través de un proceso
negociado e interpretativo, emerge una trama aceptada de interaccion. El
paradigma cualitativo incluye también un supuesto acerca de la importancia
de comprender situaciones desde la perspectiva de los participantes en cada
situacion (p. 9).

La investigacion tiene el proposito de mejorar el control interno dentro de la
entidad, ya que al constatar la inapropiada gestion del proceso de

comercializacion esto ha provocado una cartera vencida, por lo cual se podria

discutir acerca de la verdadera situacion de la empresa

2.3. Fundamentacién Legal

Para el presente trabajo de investigacion se debe indicar que no existe una ley
especifica para el tema expuesto, sin embargo existe una normativa que regula

gste ambito.

Asi se puede mencionar a Bernal, (2011:1), las Normas Internacionales de

Auditoria; NIA 400 Evaluaciones de riesgos y control interno menciona:

El propdsito de esta NIA es establecer normas y proporcionar lineamientos
para obtener una comprension de los sistemas de contabilidad y de control
interno sobre el riesgo de auditoria y sus componentes: riesgo inherente,
riesgo de control y riesgo de deteccion.

El auditor deberia usar juicio profesional para evaluar el riesgo de auditoria
y disefiar los procedimientos. Riesgo de auditoria significa el riesgo de que el
auditor dé una opinién de auditoria inapropiada cuando los estados
financieros estan elaborados en forma errénea de una manera importante
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Asi se menciona los componentes:

Riesgo inherente: es la susceptibilidad del saldo de una cuenta o clase de
transacciones a una representacion errénea que pudiera ser de importancia
relativa, individualmente o cuando se agrega con representaciones erroneas
en otras cuentas o clases, asumiendo que no hubo controles internos
relacionados.

Riesgo de Control: La evolucion preliminar del riesgo de control es el
proceso de evaluar la efectividad de los sistemas de contabilidad y de control
interno de una entidad para prevenir o detectar y corregir representaciones
erroneas de importancia relativa. Siempre habra algun riesgo de control a
causa de las limitaciones inherentes de cualquier sistema de contabilidad y
de control interno.

Riesgo de deteccion: El nivel de riesgo de deteccion se relaciona directamente con
los procedimientos sustantivos del auditor. La evaluacion del auditor del riesgo de
control, junto con la evaluacién del riesgo inherente, influye en la naturaleza,
oportunidad y alcance de los procedimientos sustantivos que deben desempefiarse
para reducir el riesgo de deteccion, y por tanto el riesgo de auditoria, a un nivel
aceptablemente bajo.

Algln riesgo de deteccion estaria siempre presente aun si un auditor examinara
100% del saldo de una cuenta o clase de transacciones porque, por ejemplo, la
mayor parte de la evidencia de auditoria es persuasiva y no conclusiva.

Segln el Reglamento A La Ley 85 Reformatoria A Ley De Hidrocarburos

(2008:3), se destacara los siguientes articulos:

Art. 1.- Alcance del control.- Para los fines del control por parte de la
Direccion Nacional de Hidrocarburos, toda persona natural o juridica,
autorizada a ejercer las actividades de exploracion y/o explotacion,
transporte y almacenamiento, refinacibn y comercializacién de
hidrocarburos, suministrard informacion técnica y econdmica sobre las
citadas actividades que realiza, en la forma y plazos que sefiale la Direccion
Nacional de Hidrocarburos.

Art. 2.- Formas de control.- El control se realizara mediante el andlisis de la
informacion requerida a personas naturales y juridicas de derecho pablico o
privado sujetas al control de la Direccion Nacional de Hidrocarburos por
medio de inspecciones que se ceflirdn a los protocolos respectivos,
evaluaciones, auditorias, utilizacion de sistemas tecnoldgicos de integracion
que garantizan la ubicacién automatica y envio de alertas y verificacion de
denuncias que contravengan la Ley de Hidrocarburos y sus reglamentos.

La Direccién Nacional de Hidrocarburos elaborard anualmente un

programa regular de control y un programa de control aleatorio, que sera
ejecutado por el personal de la Direccion Nacional de Hidrocarburos o por
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terceros, por delegacion, que podrén ser personas naturales o juridicas
calificadas y registradas en la Direccidén Nacional de Hidrocarburos.

Art. 3.- Actividades sujetas a control.- La Direccion Nacional de
Hidrocarburos controlard a nivel nacional las siguientes actividades: a)
Cumplimiento de los contratos suscritos por el Estado Ecuatoriano para la
exploracion y/o explotacion de hidrocarburos que no produzcan efectos de
caducidad; b) Cumplimiento de la Ley de Hidrocarburos, sus reglamentos y
demas normas juridicas aplicables a la materia o a los contratos inherentes a
la actividad Hidrocarburifera; c) Control de la calidad, precio y volumen de
los derivados de hidrocarburos incluidos el gas licuado de petréleo y
biocombustibles, y; d) Control de la integridad de los sellos de seguridad
fijados por la Direccion Nacional de Hidrocarburos; Para estos propositos,
se realizaran inspecciones, revisiones, evaluaciones, auditorias, utilizacion
de sistemas tecnol6gicos de integracion que garanticen la ubicacion
automatica y envio de alertas, verificacion de denuncias, tomas de muestras
in situ del producto, examenes técnicos, comprobacidn de la integridad de los
sellos de seguridad colocados por la Direccion Nacional de Hidrocarburos y
cualquier otro medio segun las necesidades del control. Los responsables del
control en el ejercicio de sus actividades se identificaran con la credencial
que los certifique como tales.

Articulo 4.- Obligaciones: PETROECUADOR vy las contratistas deberan
cumplir con las disposiciones que establezca la ley, los reglamentos vigentes
y las obligaciones establecidas en este reglamento, las que se hallen
estipuladas en los contratos firmados con el Estado Ecuatoriano y las
regulaciones que expida el Ministro de Energia y Minas de acuerdo con lo
previsto en el articulo 9 de la Ley de Hidrocarburos.

Articulo 55.- Responsabilidad y regulacién: EI transporte de los
hidrocarburos, su almacenamiento, refinacion e industrializacion, sera de
responsabilidad de

PETROECUADOR o las contratistas, segun el caso, las que deberan
observar en el ejercicio de estas actividades, las estipulaciones que al
respecto contemplen los contratos, las que dispongan la ley y los reglamentos
vigentes y las regulaciones que expida el Ministro de Energia y Minas.

Articulo 79.- Sanciones: La Direccion Nacional de Hidrocarburos podra
aplicar Sanciones por infracciones cometidas por PETROECUADOR o las
empresas Contratistas, segun el caso, conforme a lo establecido en la Ley de
Hidrocarburos.

Articulo 80.- Suspension de operaciones: La Direccién Nacional de
Hidrocarburos, con el fin de salvaguardar la seguridad publica y los bienes
del Estado, en cualquier fase de la actividad, mediante resolucién motivada,
podra adoptar medidas de prevencién, incluyendo la suspension temporal de
la ejecucion de las operaciones Hidrocarburiferas.
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Tales medidas duraran el tiempo necesario hasta que las causas que la
motivaron hayan sido superadas
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2.4. Fundamentacién tedrica

Superordinacion

Figura 2: Superordinacién Conceptual
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2.6.2. Subordinacion

2.2.1.1. Variable Independiente:
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2.2.1.2. Variable dependiente: Gestion del proceso de Comercializacion

Figura 4: Subordinacion Variable Dependiente
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2.2.2. Conceptualizacion de la Variable Independiente: Control interno

AUDITORIA
Definicion
Segun Gomez, (2006:13) auditoria consiste en:

Consiste en un examen sistematico de los estados financieros, de sus
registros y operaciones, con la finalidad de determinar si estan de acuerdo
con los principios de contabilidad generalmente aceptados, con las politicas
establecidas por la direccion y con cualquier otro tipo de exigencias legales
o0 voluntariamente adoptadas.

Por todo ello, se define como la actividad consistente en analizar la
informacion econdmico-financiera, esta se obtiene de los documentos
contables examinados, y su objeto es la emisién de un informe que exprese
una opinion técnica sobre la fiabilidad de dicha informacién, para que se
pueda conocer y valorar esta informacion por terceros

AUDITORIA DE CONTROL INTERNO
Definicion

Para Mantilla, (2005:14), en su libro Auditoria de Control Interno manifiesta que:
“La auditoria de control son conjuntos y procedimientos, técnicas a traves de las
cuales se mide y corrige el desempefio para asegurar la consecucion de objetivos

y técnicas.”
Fayol, (2008: 15), definia el control como:

La verificacion de si todo ocurre en una empresa conforme al programa
adoptado, a las ordenes dadas y a los principios admitidos, el control
requiere la existencia de un objetivo y la aplicacion de unas medidas
correctivas. Esta ha sido la filosofia del control por objetivos, ampliamente
desarrollada por Peter Drucker, y cominmente aceptada en la actualidad
por las empresas.

Objetivos el control interno

Segun Luna (2012:11) auditoria de control interno sirve: “Para evaluar el sistema
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global del control interno y concluir si funciona efectivamente para la

consecucion objetivos.

e Efectividad y eficiencia de las operaciones
e Confiabilidad en la informacion financiera

e Cumplimiento de las leyes y regulaciones aplicables”

SISTEMA DE CONTROL INTERNO

Definicion

Para Stanto, (2008: 123) El Sistema de Control interno son “estrategias, sistemas
objetivos economicos, los cuales se hacen programas que elevan la
comercializacion, viene hacer el analisis, planeacién, control de los recursos
politicas y actividades de la empresa que afecta al cliente con el afan de

satisfacer necesidades que produzcan beneficios “.

Objetivos

Segun Luna (2003: 91) define a los objetivos del sistema de control interno de la

siguiente manera,:

e “Operaciones: Relativo uso al efectivo y eficiente uso de los recurso de la
entidad.

e Informacién financiera: relativo a la preparacion y divulgacion de
estados financieros confiables.

e Cumplimiento: relativo al cumplimiento de la entidad con las leyes y

regulaciones aplicables. ”

CONTROL INTERNO

Definicion

Segun Estupifian, (2006:9) sefiala que:

24



Control Interno son politicas, principios y procedimientos adoptados por la
administracion para lograr las metas y objetivos planificados y con el fin de
salvaguardar los recursos y bienes econdémicos, financieros, tecnoldgicos a
través de su uso eficiente y aplicando la normativa vigente, asi como las
politicas corporativas establecidas.

Toro, Fonteboa, Armada y Santos, (2005:7) define al Control interno como:

Es el proceso integrado a las operaciones efectuado por la direccion y el
resto del personal de una entidad para proporcionar una seguridad

RAZONABLE al logro de los objetivos siguientes:

1.-Confiabilidad de la informacion
2.-Eficiencia y eficacia de las operaciones
3.-Cumplimiento de las leyes, reglamentos y politicas establecidas

4.-Control de los recursos, de todo tipo, a disposicién de la entidad
Para Bravo, (2000: 169) sefiala los siguientes objetivos:
Objetivos del control interno

e Salvaguardar los activos de la organizacién evitando perdidas por
fraudes o negligencia.

e Asegurar la exactitud y veracidad de los datos contables y financieros
que son utilizados por la direccién para una adecuada toma de
decisiones.

e Incentivar la eficiencia en el uso de los recursos

e Estimular el seguimiento de las practicas decretadas por la gerencia

e Promover, evaluar y velar por la seguridad, calidad la mejora
continua de todos los procesos en general.

e Adoptar medidas de proteccion para los activos fisicos en forma
adecuada.

e Determinar lineamientos para evitar que se realicen procesos sin las
adecuadas autorizaciones.

e Generar una cultura de control en todos los niveles de organizacion.

Componentes del Control Interno
Segun Mantilla (2006:18) indica:

1.-Ambiente de Control: La esencia de cualquier negocio es su gente, sus
atributos individuales, incluyendo la integridad, los valores éticos y la
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competencia, el ambiente en que ella opera. La gente es el motor que dirige
la entidad y el fundamento sobre el cual todas las cosas descansan.

2.-Evaluacion de Riesgos: la entidad debe ser consciente de los riesgos y
enfrentarlos. Debe sefialar objetivos, integrados con ventas, produccion,
mercadeo, finanzas y otras actividades de manera que opere
concertadamente. También debe establecer mecanismos para identificar,
analizar, y administrar los riesgos relacionados.

3.- Actividades de Control: se deben establecer y ejecutar politicas y
procedimientos para ayudar a asegurar que se estan aplicando efectivamente
las acciones identificadas por la administracion como necesarios para
manejar los riesgos en la consecucion de los objetivos de la entidad.

4.-Informacién 'y comunicacion: los sistemas de informacion y
comunicacion se interrelacionan, ayudan al personal de la entidad a
capturar e intercambiar la informacidn necesaria para conducir, administrar
y controlar sus operaciones

5.-Supervision: Debe ser supervisado el proceso total, y considerarse como
necesario hacer modificaciones. De esta manera el sistema puede reaccionar
dindmicamente cambiando a medida que las condiciones lo justifiquen.

Principios

Para un adecuado control interno se debe tomar en cuenta los siguientes
principios:

e Equilibrio en la delegacién de responsabilidades, incluyendo la
dotacion de los recursos de control respectivos para asegurar el
debido cumplimiento de las mismas.

e Orientacion logro de objetivos estableciendo medidas de desempefio
para la evaluar su cumplimiento.

e Mantener un sentido de la oportunidad con la que se realizan las
actividades, ya que para que un control interno sea eficiente, es
necesario que sea oportuno y eficiencia.

EVALUACION DE CONTROL INTERNO

Para Bravo, (2000: 169) en su libro Control Interno sefiala que los métodos de

evaluacion del Control Interno comprenden:
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Descriptivo.

Se describe las diferentes actividades de los departamentos, funcionarios y
empleados, y los registros que intervienen en el sistema.

Cuestionario.

Consiste en disefiar cuestionarios con base en preguntas que deben ser
contestadas por los funcionarios y personal responsables de las empresas.
Las preguntas son formuladas de tal forma que la respuesta afirmativa
indique un punto 6ptimo en el sistema de control interno y una pregunta
negativa indique una debilidad o un aspecto no muy confiable.

La aplicacién del cuestionario permite servir de guia para el relevamiento y
la determinacion de las nuevas areas criticas de una manera uniforme
facilitando la preparacion de las cartas de control interno.

Flujo grama
Este método se expone por medio de cuadros o graficos. Si el auditor usa un
Flujo grama elaborado por la una seguridad, debe ser capaz de leerlo,

interpretado sus simbolos y obtener conclusiones Utiles respeto al Sistema
representativo del Flujo gramas.

2.2.3. Variable dependiente: Gestion del proceso de Comercializacién

MAPA DE PROCESOS
Definicion
Segun (Aprendizaje sin fronteras), define a Mapeo por procesos:

Permitira a las instalaciones identificar los procesos y conocer la estructura,
reflejando las interacciones entre los mismos. Con la colaboracién de los
Mapas de Procesos se busca desarrollar los procesos principales basados en
las funciones autorizadas en el Manual de Organizacion, estructurando las
interrelaciones entre ellos y/o entre actividades de un proceso, de modo que
agreguen valor en forma eficaz y eficiente.

Elementos del Proceso.

Proveedor: Organizacion o persona que entrega un insumo. Puede ser interno
0 externo a la organizacion. En términos contractuales puede denominarse
“contratista’.
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Entrada: Son todos los insumos o productos de otros procesos, internos o
externos, necesarios para realizar las actividades de nuestro proceso actual

Actividad: Conjunto de tareas, afines e interrelacionadas, cuya ejecucion
contribuye al cumplimiento de la funcién determinada.

Salida: Es el producto o servicio que resulta de las actividades realizadas en
el proceso dirigido a nuestros clientes. Tiene que expresar lo que se produce y
la accion realizada.

Cliente: Organizacion o persona que recibe un producto. Puede ser interno o
externo a la organizacion.

Clasificacién

El primer paso para adoptar un enfoque basado en procesos en una
organizacién, dentro de un sistema de gestion, es definir los procesos
sustanciales que deben configurar el sistema. Es necesario saber que los
procesos ya existen dentro de una organizacion, de manera que el esfuerzo se
debe centrar en identificar y gestionar de manera apropiada cuales de ellos,
son lo suficientemente significativos y en qué nivel de detalle se tiene que
definir.

Procesos Primarios (Procesos Principales): relacionados con la razén de
ser, que se lleva a cabo para generar los productos y servicios al cliente.
(Upstream, Downstream, Comercializacion, entre otros).

Procesos de Soporte: Procesos que brindan soporte a los primarios, con el
fin de que estos se lleven a cabo con los estandares requeridos.
(Mantenimiento, SSPA, Suministros, RH, Tl entre otros).

Cadena de valor: Identificacion unica y formal d los procesos de negocio de
la organizacion.

Macro procesos: Representan el maximo nivel de abstraccion de los
procesos. Las agrupaciones se pueden entender como macro procesos que
incluyen otros procesos.

Procesos: En la definicion de proceso interviene el concepto de actividad vy,
dentro de ésta, el término tarea.

Subprocesos: Es parte de un proceso de mayor nivel que tiene su propia
meta, propietario, entradas y salidas. Corresponde a las diferentes etapas de
los procesos.

Procedimientos: Forma especificada para llevar a cabo una actividad o un
proceso. Los procedimientos pueden estar documentados o no. Cuando un
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procedimiento estd documentado, se utiliza con frecuencia el término
“procedimiento escrito” o “procedimiento documentado”.

Actividades: conjunto de tareas para conseguir unos resultados, forman

parte de los procesos y no incluyen toma de decisiones.

Caracteristicas

a) Se describen como un verbo de accién en infinitivo (terminaciones ar, er,
ir), que indiquen la accion que se realiza. Por ejemplo, la néGmina no es un
proceso, elaborar la nébmina si lo es.

b) Tiene un principio y un fin (éstos son los limites del proceso).

c) Su finalidad es generar un producto o servicio para satisfacer las
necesidades de un cliente.

d) Debe tener un propietario.

e) Transforman o complementan los insumos (entradas), dandoles valor
agregado.

) Son susceptibles de representarse en un diagrama.

g) Deben ser medidos y evaluados.

COMERCIALIZACION
Definicion
Segun Carthy, (2007:2) define que:

La comercializacion es la realizacién de las actividades comerciales que
orientan el flujo de bienes y servicios del producto al consumidor o usuario
con el fin de satisfacer a los clientes y realizar los objetivos de la
empresa.

La comercializacion debe comenzar con el cliente y no con la produccién
debe determinar si fabricaran o no, incluyendo las decisiones acerca del
desarrollo, el disefio del producto, que precios se cobraran, asi como las
politicas de crédito y cobranzas donde y como se haréa la publicidad de los
productos y se los vendera.
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Entorno

Para Kotter, Amstrong, Saunders, Wong, Miquel y Bigné (2013:66) el entorno lo

define de la siguiente manera:

Empresa.- es la alta direccion, finanzas, compras, fabricacion vy
administracion ya que ellos toman las decisiones, todos estos departamentos
interrelacionados forman el entorno interno

Proveedores.- son el estabdn importante en el sistema de entrega de valor a
los clientes de la empresa. Suministran los recursos que necesita la empresa
para producir sus bienes y servicios. Las incidencias del suministro pueden
afectar seriamente el marketing. La direccion del marketing debe velar por la
disponibilidad del suministro, las escaseces o0 retrasos en el suministro,
huelgas de trabajadores y otros acontecimientos pueden hacer perder ventas
en corto plazo y lesionar la satisfaccion del cliente en el largo plazo.

Clientes.- la compafiia debe estudiar con detalle los mercados de sus clientes.

Mercado de consumidores, individuos y hogares que compran bienes y
servicios para consumo personal.

Mercados industriales, organizaciones que adquieren los bienes y servicios
necesarios para producir otros, con el objetivo de obtener beneficios y/o
conseguir otros fines.

Figura 5: Tipos De Mercados

Mercados de consumidores

Mercados industriales

Mercados de distribuidores

Mercados Institucionales

Mercados gubernamentales

Mercados internacionales

Elaborado por: Estefania Granja
Fuente: Kotter, Amstrong, Saunders, Wong, Miquel Y Bigné

Intermediarios.- la mayoria de las empresas trabajan con intermediarios
para introducir sus productos en el mercado, el mismo que constituye un
canal de distribucion. Estos canales pueden definirse como conjuntos de
organizaciones independientes que intervienen en el proceso de lograr que
un producto o servicio esté disponible para el uso del consumidor o empresa.

30



Por lo tanto el canal de distribucién se refiere a todas las organizaciones a
través de las cuales un producto tiene que pasar desde el punto de origen o
produccién hasta el de consumo.

Objetivo
Segun Friend y Zehle (2008: 51) el objetivo es:

De un negocio o empresa, es identificar sus recursos y determinar de qué
manera estos pueden aportar algo a sus ventajas competitivas.

Las empresas que asignan y reubican sus recursos de la manera mas eficaz
probablemente alcancen una rentabilidad mayor sobre el capital utilizado
que aquellos que no lo analizan

GESTION DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION
Para Pall, (2006), define:

Las organizaciones son tan eficientes como lo son sus procesos, estas han
tomado conciencia de este hecho, han reaccionado ante la ineficiencia que
representan las organizaciones funcionales, con su nicho de poder y su
temor ante los cambios, potenciando el concepto de proceso con un tacto
comun hacia el cliente.

La gestion por procesos se caracteriza por un sistema ir relacionado de
procesos que constituye a incrementar la satisfaccion del cliente, ya que
elimina las barreras entre diferentes &reas funcionales y unifica sus
enfoques hacia las metas principales de la organizacién, permitiendo la
apropiada gestion de las interfaces entre los distintos procesos. La gestion
por procesos comenzd a tomar fuerza de la reingenieria y culminé con los
principios propuestos en la serie de Normas 1SO 9000, donde el enfoque por
procesos se considera, “un camino poderoso para organizar y gestionar las
actividades que crean valor en la empresa” (p.56).

GESTION DE PROCESOS
Definicién

Segun Peérez (2010:51) la gestion de proceso, “un conjunto de actividades
mutuamente relacionadas o que interactuan, las cuales transforman elementos de

entrada en resultados.”
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Elementos

Input, es un producto que provienen de un suministrador (externo o interno),
es la salida de otro proceso (precedente en la cadena valor) o de un proceso
del proveedor o del cliente.

La existencia del input es lo que justifica la ejecucion sistemética del
proceso.

Se adjunta un cuadro con la secuencia de procesos que componen el proceso
del negocio de una empresa de fabricacion bajo pedido, compruebe el lector
como el output de un proceso es el input del siguiente.

Secuencia de actividades: propiamente dicha que precisan de medios y
recursos con determinados requisitos para ejecutarlo siempre bien a la
primera, una persona con competencia y autoridad necesarias para asentar
el compromiso de pago, hardware y software para procesar las facturas, un
método de trabajo, un impreso e informacion sobre que procesar y como y
cuando entregar el output al siguiente eslabon del proceso administrativo.

Algunos de estos factores del proceso son entradas laterales, es decir inputs
necesarios o convenientes para la ejecucion del proceso, pero cuya existencia
no lo desencadena. Son también productos que provienen de otros procesos
con los que interactua.

Output, producto con la calidad exigida por el estandar del proceso el
impreso diario con el registro de facturas recibidas, importe, vencimiento,
etc.

La salida es un “producto” que va destinado a un usuario o cliente (externo
o interno), el output final, de los procesos de la cadena de valor es el input o

una entrada para un “proceso del cliente”.

Figura 6: Elementos Del Proceso

RECURSO/FACTORES
INPUT/ENTRADA > SECUENCIA DE  |OUTPUT/SALIDA | CLIENTE
PRODUCTO-QSP ACTIVIDADES PRODUCTO-QSP | EMPRESA
GESTION Poceso que:
interactuan
y se gestionan
<—| CAUSA I > «— EFECTO |———*»

Elaborado por: Estefania Granja
Fuente: Pérez Fernandez De Velasco Juan Antonio (2010:51)
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Medicién y seguimiento
Para Pérez (2010:178), la medicion del proceso:

Tiene mucho del tradicional control de calidad. El punto de partida del
proceso productivo fueron unos requisitos del cliente, una especificacion
interna del producto, determinadas caracteristicas del servicio y los
requisitos legales y normativos.

Requisitos o especificacion contienen una serie de caracteristicas objetivas,
la conformidad del producto con ellas es lo que hemos de verificar. Para
ello:

Han de estar determinadas, y ser conocidas, las herramientas de medicion.

Deben de estar definidos los puntos de medicion dentro de la secuencia de
actividades del proceso.

Se ha de evidenciar el cumplimiento de la medicion formalizada (interna,
cliente y normativa)

En algunas actividades de servicio no es posible hacer esta medicion ya que
hay simultaneidad entre la produccién del servicio y su entrega al cliente;
esto es mas evidente cuando el cliente esta presente durante la transaccion.
En estos casos es clave el seguimiento de los procesos.

A nivel de Cuadro de Mando de procesos, ademas de una medida global
sobre el nivel de conformidad del producto, se deberian de incluir medidas
relacionadas con aquellas caracteristicas clave del producto.

La medicion de la satisfaccion del cliente

Puede y debe ser vista como un proceso, es decir como una secuencia de
actividades que tiene un proceso, destacamos las principales:

Identificacidn de los atributos de calidad y su importancia, debe ser continua
porque cambian con el tiempo y con la persona. En caso de empresas con
contactos multinivel con sus proveedores (compras, ingenieria, produccion).
Disefio de las herramientas de medicion

Captura de datos mediante mediciones cualitativa y cuantitativa.

Analisis de datos y obtencion de informacion

Integracion de los resultados obtenidos para la mejora de la gestion de areas

clave de la empresa.
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Distribucién comercial
Para Juan (2005:5) la distribucién comercial es:

El instrumento de marketing que relaciona la produccién con el consumo. Su
mision es poner el producto a disposicion del consumidor final en la cantidad
demandada, en el momento en que lo necesite y en el lugar donde desee
adquirirlo.

Canal de Distribucion

Juan (2005:5) el canal de distribucion es:
El conjunto de protagonistas (u operadores econémicos) que interactiian
para hacer llegar el satisfactor desde el origen hasta el consumidor. Es decir

todos aquellos que hacen posible el que se produzca el contacto entre
satisfactor y consumidor.

Ahora bien se deben diferenciar dos roles: el consumidor y el comprador,
esta Ultima también forma parte del canal de comercializacion, ya que sin su
intervencion el satisfactor no llegaria al consumidor.

Figura 7: Canal De Distribucion

CANAL DE DISTRIBUCION

FABRICANTE/PRODUCTOR | === | INTERMEDIARIOS | —=——> | CONSUMIDOR

Elaborado por: Estefania Granja
Fuente: Pérez Fernandez De Velasco Juan Antonio (2010:52)

Tipos de canales de distribucion

Los canales de distribucion pueden caracterizarse por el nimero de niveles
que tiene. Cada intermediario que realiza alguna funcion relacionada con el
acercamiento del producto hasta el propio consumidor final constituye un
nivel del canal. Y puesto que el fabricante y el consumidor realizan alguna
funcién, también son parte de cada canal.

La longitud de un canal, se mide por el nimero de operadores que estan
interactuando para hacer llegar un producto a su consumo.

Un canal de nivel dos.- consiste en un fabricante que vende directamente al
cliente final.
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Figura 8: Tipos De Canales

FABRICANTE/PRODUCTOR > CONSUMIDOR

Elaborado por: Estefania Granja
Fuente: Pérez Fernandez De Velasco Juan Antonio (2010:52)

Un canal de tres niveles.- se refiere a que existe un detallista, ademas del
fabricante y el cliente.

Figura 9: Tipos de Canales

FABRICANTE/PRODUCTOR I:> DETALLISTA I:> CONSUMIDOR

Elaborado por: Estefania Granja
Fuente: Pérez Ferndndez De Velasco Juan Antonio (2010:52)

Objetivo

Los objetivos del canal de distribucion deben establecerse en términos del
andlisis de la empresa y de sus clientes, asi como del nivel de servicio
disefiado y teniendo en cuenta las restricciones que se derivan de sus
productos, intermediarios, competidores, politicas de la empresa, entorno y
mercado.

2.4, HIPOTESIS

El Control Interno influye en la gestion del proceso de comercializacion de la
estacion de Servicio de FULL SERVICE de la ciudad de Quito.

2.5. SENALAMIENTO DE VARIABLES

Variable Independiente:  EI Control Interno
Variable Dependiente: La Gestién del proceso de comercializacion

Términos de relacion: Incide en
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CAPITULO Il

METODOLOGIA
3.1. EL ENFOQUE

El presente trabajo de investigacion presento una fundamentacion cualitativa, es

asi que Herrera, (2008: 19), indica que:

Los investigadores cualitativos hacen registros narrativos de los fenémenos
que son estudiados mediante técnicas como la observacion participante y las
entrevistas no estructuradas. La investigacién cualitativa trata de determinar
la fuerza de asociacion o correlacion entre variables, la generalizacion y
objetivacion de los resultados a través de una muestra para hacer inferencia
a una poblacion de la cual toda muestra procede. Tras el estudio de la
asociacion o correlacion pretende a su vez hacer inferencia casual que
explique por qué las cosas suceden o no de forma determinada.

Por tanto, el estudio es predominante cualitativo debido a que este estudio se

realizara en una empresa en particular.

3.2. MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

Partiendo de la concepcion de metodologia, segun el Mddulo de Proyectos de
Investigacion Educativa, compilado por Merino, (2008, pag. 13):

Esta incluye al como y con qué se va a investigar (objeto de la investigacion),
el método, el disefio de la investigacion, la modalidad y el nivel; de la misma
manera la metodologia toma en consideracion a la poblacion y muestra, la
definicidn y operacionalizacion de las variables u objetivos segun el tipo de
investigacion planteada, los instrumentos y finalmente las técnicas y
procedimientos de recoleccién para el analisis de datos.

3.2.1. De Campo

Se utilizara la investigacion de campo ya que se mantuvo bajo sus normativas,
como lo indica Herrera, Medina y Naranjo (2004:95), “es el estudio sistematico de

los hechos en el lugar en que se producen. En esta modalidad el investigador
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toma contacto en forma directa con la realidad, para obtener informacion de

acuerdo con los objetivos del proyecto.”

Se mantuvo contacto directo con la informacion de la empresa ya que se trabajo
en el lugar de los hechos, con el objetivo de contar con informacion de primaria,
ordenada y sistematica, también se pudo analizar y revisar de mejor manera

aquellas falencias que se present6 en la empresa.

La investigacion de campo se la realizara en la estacion de servicio “FULL
SERVICE” porque es el lugar donde se encuentra el problema, y se tomara
contacto de forma directa para obtener la informacion necesaria de acuerdo a los

requerimientos del proyecto.

3.2.2. Bibliogréafica documental

También se partié de una investigacion bibliogréfica-documental que permitio
obtener la informacién necesaria acerca de la empresa que se esta investigando
para llegar a una solucién adecuada, asi lo sefiala Herrera, Medina y Naranjo,
(2004:95), “La Investigacion documental tiene el propésito de detectar, ampliar y
profundizar diferentes enfoques, teorias, conceptualizacion y criterios de diversos
autores sobre una cuestion determinada, basandose en documentos (fuentes
primarias), o en libros, revistas, periddicos y otras publicaciones (fuentes

secundarias).”

Las mismas ayudan a unir los conocimientos sobre las variables analizadas

anteriormente.

3.3. TIPO DE INVESTIGACION

3.3.1. Exploratoria

Para Herrera, Medina y Naranjo (2011:97) “la investigacion exploratoria es una
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metodologia mas flexible, de mayor amplitud y dispersion a su vez es un estudio

poco estructurado”

Es exploratorio porque se determind que estuvo aconteciendo en la empresa,
cuales fueron las causas principales para que existan falencias en cuanto al tema
ya propuesto, asi como también cuales fueron los efectos que estas

acarrearon dentro de la empresa.

3.3.2. Descriptiva

También se utilizara la investigacion descriptiva, segun Hernandez, Fernandez y
Baptista, (:71) explican que “El propdsito muy frecuentemente del investigador es
describir situaciones y eventos. Esto es, decir como es y se manifiesta

determinado fenomeno.”

Para Dankhe, (1986:71).” Los estudios descriptivos buscan especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, -comunidades o cualquier otro

’

fendmeno que sea sometido a analisis.’

Por lo tanto, éste estudio es de tipo descriptivo, porque la investigacion detallara
el problema en la estacion de servicio de origen, es decir, como se manifiesta en la

realidad.

3.4. POBLACIONY MUESTRA

3.4.1. Poblacién

Los términos poblacion y muestra son claramente identificados y distinguidos uno
del otro. Sin embargo es prudente definirlos en el presente trabajo investigativo,

por lo cual se cita la definicion de Gallego et al (2006:55) quien menciona:

“Poblacion es el conjunto de individuos que tienen ciertas caracteristicas o

’

propiedades que son las que se desea estudiar.’

En la presente investigacion se trabajara con los clientes internos de la empresa
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estacion de servicio “FULL SERVICE”, el universo de clientes internos se tomd
de los datos correspondientes en el periodo del 01 de enero al 31 de diciembre del
afo 2013

Tabla 1: Poblacion De Estudio

SUJETO DE INVESTIGACION CANTIDAD
GERENTE 1

SECRETARIA EJECUTIVA

ADMINISTRADOR

CONTADORA

AUXILIAR CONTABLE

gl B~ k| -

TOTAL

Elaborado por: Estefania Granja

La poblacion a trabajar serd& de 5 personas que comprende el personal

administrativo.

3.4.2. Muestra

Segun Gallego et al (2006:55) define, “Muestra es el grupo de individuos que

realmente se estudiaran, es un subconjunto de la poblacion”

En la actual investigacion, la muestra estd compuesta por todos los elementos de
la poblacién, ya que es un muestreo regulado, es decir son parte de la muestra
todos los elementos del universo en los cuales se va a investigacién; es decir el
personal Administrativo de la Estacion de Servicios “FULL SERVICE”.
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35. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

3.5.1. Variable Independiente: El Control Interno

Figura 10: Operacionalizacion de Variables V.1

TECNICAS /
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS BASICOS INSTRUMENTOS
El Control Interno:
El control Interno es el proceso ¢Existe una politica para el cumplimiento de objetivos que permita
la aplicacién de indicadores?
que ejecuta la administracion | v politicas Politicas por escrito éCon que periodicidad se realiza una revisién de las politicas TECNICA
para evaluar con seguridad establecidas por la entidad en cuanto al proceso de
comercializacién Encuesta
razonable, a la vez son las
politicas, principios y ¢Existen actividades de control definidas por escrito para el proceso
o de comercializacién?
procedimientos adoptados por INSTRUMENTO

la administracion para lograr las
metas y objetivos planificados y
con el fin de salvaguardar los
recursos y bienes econdmicos,
financieros, tecnoldgicos a

través de su uso eficiente y

aplicando la normativa vigente.

Controles Descritos

¢Qué importancia tendria dentro de la empresa que exista un
adecuado control interno para el proceso de comercializacion?

v’ Procedimientos

Funciones

¢Existe la asignacion de responsables por escrito en el proceso de
comercializacién?
¢Existe una adecuada segregacion de funciones para el proceso de
comercializacion?
¢Dispone la Estacion de servicios FULL SERVICE de Politicas y
procedimientos?

Cuestionario

Elaborado por: Estefania Granja
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3.5.2. Variable dependiente: Gestion de los procesos de comercializacion

Figura 11: Operacionalizacion de Variables V.D

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS BASICOS TECNICAS /
INSTRUMENTOS
Gestion del Proceso de éExiste un proceso de adquisicion definido que permita a la
Comercializacién: Entradas Disponibilidad empresa disponer de combustible suficiente? TECNICA
éla empresa realiza un estudio de la disponibilidad de
Los procesos son un recursos econdmicos para realizar las adquisiciones?
. . Encuesta
conjunto de actividades
mutuamente relacionadas o éExiste un proceso de autorizacién para realizar las compras?
que interactdan las cuales éSe maneja una planificacion adecuada de compras en
transforman elementos de funcion de las necesidades de la entidad? INSTRUMENTO
entrada en resultados; por Actividades Programa éLa empresa dispone de politicas para la gestién del proceso
eso la gestion de procesos de comercializacién? . .
; g . . Cuestionario
tiene tres elementos ¢Existe un control adecuado del combustible que ingresa a la
fundamentales son empresa?
entradas, actividades o ¢Dispone la entidad de seguridad industrial en el manejo del
salida. combustible?
éExiste un programa de mejora continua para las actividades
en la gestién del proceso de comercializacion?
¢La empresa cuenta con una politica de crédito y cobranza?
Salidas éCon que frecuencia se realizan controles de calidad al

producto?

¢Existe una evaluacion periddica en cuanto a la atencion al
cliente?

¢Qué importancia tiene la gestion del proceso de
comercializacion dentro de la empresa?

Elaborado por: Estefania Granja
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3.6. RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para el desarrollo de la investigacion los datos que fueron recolectados, como ya
se menciond, fueron obtenidos de la Administracion de la empresa, asi como

también de la informacién financiera contable.

En esta investigacién como técnica se tomara la encuesta, y como instrumento el

cuestionario como lo mencionan a continuacién algunos autores.

Para. Sandhusen, (2008), encuesta es, “Las encuestas obtienen informacion
sistematicamente de los encuestados a través de preguntas, ya sea personales,

telefonicas o por correo.” (p.89)

La encuesta es un instrumento de la investigacion de mercados que consiste en
obtener informacion de las personas encuestadas mediante el uso de cuestionarios

disefiados en forma previa para la obtencion de informacion especifica.

Plan de recoleccion de la informacién

Las fuentes utilizadas permitieron obtener la informacion necesaria para el

desarrollo de la investigacion.

Figura 12: Fuentes de Informacion

PREGUNTAS BASICAS EXPLICACION

La investigacion se la realizo con el propoésito
¢Para qué? de alcanzar los objetivos que se plantearon al
iniciar este trabajo, y de dar una solucién al

problema existente en la empresa

El trabajo investigativo se realizd sobre la
¢De qué personas u objetos? influencia del control interno en la gestién
del proceso de comercializacion de la estacion
de servicio “FULL SERVICIE” de la ciudad
de Quito

La informacién recolectada fue sobre el

¢Sobre qué aspectos? proceso de comercializacion, asi como
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también de control interno, como fue llevada
esta y de qué manera la utilizaron para la

toma de decisiones.

La recoleccion, analisis e interpretacion de la

¢Quién? informacion es la autora de este trabajo
investigativo.
Al personal administrativo que labora en la
¢A quiénes? empresa.
¢Cuando? Enero 2013 — Diciembre 2013
¢Dbnde? Estacion de Servicio FULL SERVICE

¢Cuantas veces?

Se aplicaron una vez, los instrumentos de

recoleccion de informacion.

¢Coémo? ;Qué técnicas

recoleccion?

de

La técnica de recoleccion de datos e
informacion que se utilizaron para el
presente trabajo investigativo fue la encuesta,

dirigida a la parte administrativa

¢Con qué?

Para la presente recoleccion de la informacion

se utilizo el cuestionario.

Elaborado por: Estefania Granja

3.7. PROCESAMIENTO Y ANALISIS

Plan de procesamiento de la informacion

Para el procesamiento de la informacidn se seguira los siguientes pasos:

e Procesar los datos que significa describir el proceso de comercializacion

que fueron recogidos en la investigacion.

e Proceso a seguir.

a) Revision de los instrumentos aplicados
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b) Tabulacion de datos con relacion a cada uno de los items.

c) Determinacion del método de triangulacion.

d) Disefio y elaboracion de cuadros estadisticos con los resultados
anteriores y elaboracion de gréficos con la ayuda del Programa
SPSS.

e Analizar los resultados, describir, interpretar y discutir los datos numéricos y
graficos que se disponen en los cuadros estadisticos resultantes del
procesamiento de datos.

o El analisis e interpretacion se realizard considerando los contenidos del marco
tedrico y en relacién con los objetivos, las variables e indicadores y
frecuencias directrices de la investigacion.

e El producto del analisis constituira las conclusiones parciales que serviran de

insumo para elaborar las conclusiones finales y las recomendaciones.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Después de aplicar los instrumentos de recoleccion de informacién ya
mencionados, se procedio al analisis de los mismos, con el objetivo de obtener
datos importantes y conocer a fondo las falencias en la empresa, a la vez se puede
identificar las causas y efectos de la presente investigacion; y asi finalmente

permitié determinar qué tan viable es el proyecto de investigacion.

4.1. Andlisis Cualitativo

Para indagar mas sobre la presente investigacion; se acudié al empleo de
encuestas traves de la cuales se han tomado opiniones,  comentarios,
observaciones de las personas relacionadas con el proceso de comercializacion de
la Estacion de Servicio FULL SERVICE

Las encuestas fueron dirigidas a la parte Administrativa de la Estacion de Servicio
“FULL SERVICE” encargados del control interno y a la vez en actividades para
realizar adecuadamente el proceso de comercializacion; debido a la experiencia y
conocimiento que poseen, fueron los indicados para informar en detalle acerca del

proceso de comercializacion que se efectla en la empresa.

4.2. Andlisis Cuantitativo de los Resultados

El proposito al realizar el trabajo de campo fue demostrar la hipotesis planteada, a
fin de comprobar “Si el control interno incide en la gestion del proceso de
comercializacion en la estacion de Servicio FULL SERVICE de la ciudad de
Quito” para lo cual fue puntual la aplicacion de encuestas.
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Pregunta 1.

¢Existe una politica para el cumplimiento de objetivos que permita la

aplicacion de indicadores?

Tabla 2: Politica cumplimiento de objetivos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 3 60%
NO 2 40%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja

Politica cumplimiento de objetivos

mSl
ENO

Grafico 1: Politica cumplimiento de objetivos

Elaborado por: Estefania Granja.

Andlisis:

Al observar la tabla 2 y el grafico 1 de un total de 5 encuestados el 60%
manifiestan que existe una politica para el cumplimiento de mientras que el 40%,

indica que no existen politicas para el cumplimiento de objetivos.
Interpretacion:

Interpretando los resultados generados por la pregunta planteada, las personas
encuestadas manifiestan que actualmente cuentan con algunas politicas para el
cumplimiento de objetivos mientras que los demas indican que los empleados las
desconocen por lo cual asumen que no existen politicas, de alli es importante la
implementacién de politicas por escrito y también que la empresa socialice a sus

empleados.

46



Pregunta 2

¢ Con que periodicidad se realiza una revision de las politicas establecidas por

la entidad en cuanto al proceso de comercializacion?

Tabla 3: Periodicidad

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIE
MENSUAL 0%
TRIMESTRAL 0%
SEMESTRAL 0%
ANUAL 0%
NINGUNA 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja

Periodicidad
osd% = MENSUAL
= TRIMESTRAL
SEMESTRAL
ANUAL
NINGUNA

100%

Grafico 2: Periodicidad

Elaborado por: Estefania Granja.
Analisis:

De la tabla 3 y el grafico 2 el 100% manifiestan que no se realiza una revision de

las politicas.
Interpretacion:

Dentro de las encuestas realizadas el total de los encuestados manifiesta que no se
realiza una revision periddica de las politicas ya que ellos desconocen las mismas

por falta de difusion de la empresa

47



Pregunta 3

¢Existen actividades de control definidas por escrito para el proceso de

comercializacion?
Tabla 4: Actividades de control

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 0 0%
NO 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Actividades de Control

0%

mS|
NO

100%

Grafico 3: Actividades de control

Elaborado por: Estefania Granja.
Anélisis:

De la tabla 4 y el gréafico 3 el 100% de los encuestados manifestaron que no hay

actividades definidas por escrito.

Interpretacion:

Revisando los resultados obtenidos se entiende que los encuestados manifiestan
que no existen actividades definidas por escrito para el proceso de

comercializacion por lo cual es necesario conocer el proceso y definirlo por

escrito para que haya constancia.
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Pregunta 4

¢Qué importancia tendria dentro de la empresa que exista un adecuado

control interno para el proceso de comercializacién?

Tabla 5: Control interno

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
ALTO 4 80%
MEDIO 1 20%
BAJO 0 0%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja

Control Interno
0%

m ALTO

= MEDIO

BAJO

Grafico 4: Control interno

Elaborado por: Estefania Granja.

Analisis:
De la tabla 5 y el gréafico 4 el 80% manifiestan que la importancia que tiene el

control interno dentro de la organizacion es alta, mientras que el 20%, un nivel

medio de importancia.
Interpretacion:

Mas de la mitad de los encuestados manifiestan que es importante realizar un
control interno para que exista una toma de decisiones adecuada, y una eficiencia
y eficacia en las operaciones, puesto que permite el manejo adecuado de bienes y
funciones e informacion de la empresa con el fin de generar una indicacion

confiable de la situacion.
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Pregunta 5

¢Existe la asignacion de responsables por escrito en el proceso de

comercializacion?

Tabla 6: Asignacion de responsables

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIE
Sl 1 20%
NO 4 80%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Asignacion de Responsables

m Sl

Grafico 5: Asignacion de responsables
Elaborado por: Estefania Granja

Anélisis:
De la tabla 6 y el grafico 5 el 80% manifiestan que no existe la asignacion de

responsables por escrito en cuanto al proceso de comercializacién mientras que el

20% manifiesta lo contrario.

Interpretacion:

Mas de la mitad de los encuestados manifiestan que no existe una asignacion de
responsables por escrito para el proceso de comercializacion ya que existen

repeticiones en diferentes actividades.
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Pregunta 6

¢Existe una adecuada segregacion de funciones para el proceso de
comercializacion?

Tabla 7: Segregacion de funciones

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 1 20%
NO 4 80%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Segregacion de Funciones

S|

ENO

Grafico 6: Segregacion de funciones

Elaborado por: Estefania Granja.

Andlisis:

De la tabla 7 y el gréafico 6 el 80% manifiestan que no existe segregacion de
funciones, mientras que el 40% indican que si existe segregacion de funciones

para el proceso de comercializacion.

Interpretacion:

Revisado las encuestas se entiende que la mayoria de encuestados manifiesta que
no existe segregacion de funciones, ante lo cual la gerencia deberia realizar un

descriptivo de funciones.
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Pregunta 7

¢Dispone la Estacion de servicios FULL SERVICE de politicas y
procedimientos?

Tabla 8: Politicas y procedimientos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIE
Sl 2 40%
NO 3 60%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Politicas y procedimientos

n S|
= NO

Grafico 7: Politica y procedimientos

Elaborado por: Estefania Granja.
Anélisis:

De la tabla 8 y el gréafico 7 el 60% manifiestan que la empresa no dispone de
politicas y procedimientos mientras que el 40% dice lo contrario.

Interpretacion:

Revisado las encuestas se entiende que la mayoria de encuestados manifiesta que

no dispone de politicas y procedimientos para que exista en la empresa una mejora
continua en cuantos a sus procesos.
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Pregunta 8

¢Existe un proceso de adquisicion definido que permita a la empresa

disponer de combustible suficiente?

Tabla 9: Proceso de Adquisicion

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 4 80%
NO 1 20%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Proceso de Adquisicion

mS|
NO

Grafico 8: Proceso de adquisicion.
Elaborado por: Estefania Granja

Anadlisis:

De la tabla 9 y el gréafico 8 el 80% manifiestan que si existe un proceso definido
para disponer del combustible, mientras que el 20% indican lo contrario.

Interpretacion:

Se entiende que la mayoria de encuestados que si existe un proceso definido para
disponer del combustible sin embargo este es erroneo ya que no existe funciones
definidas, y se les da mucha confianza a los choferes para transportar el cheque

para la compra.
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Pregunta 9

¢La empresa realiza un estudio de la disponibilidad de recursos econémicos

para realizar las adquisiciones?

Tabla 10: Disponibilidad de Recursos

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 1 20%
NO 4 80%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja

Disponibilidad de Recursos Econémicos

20%

S|

NO
80%

Grafico 9: Disponibilidad de recursos econémicos
Elaborado por: Estefania Granja.

Anadlisis:

De la tabla 10 y el grafico 9 el 80% manifiestan que no se realiza un estudio de la
disponibilidad de recursos econémicos mientras que el 20% manifiesta que si se

realiza un estudio de la disponibilidad de recursos econémicos.

Interpretacion:

Mas de la mitad de los encuestados manifiestan que no se realiza un estudio de la
disponibilidad de recursos econdémicos para realizar un proceso adecuado de las
adquisiciones, es decir no se realiza un analisis econémico de la situacion de la

empresa.
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Pregunta 10

¢Existe un proceso de autorizacion para realizar las compras?

Tabla 11: Proceso de Autorizacion

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 3 60%
NO 2 40%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Proceso de Autorizacion

L
NO

Grafico 10: Proceso de autorizacion

Elaborado por: Estefania Granja.

Anadlisis:

De la tabla 11 y el grafico 10 el 60% manifiestan que si existe una autorizacion

para realizar las compras mientras que el 40% manifiesta que no existe una

autorizacion para realizar las compras.

Interpretacion:

Maés de la mitad de los encuestados manifiestan que si existe una autorizacion

previa a la adquisicion ya que primero se debe realizar un analisis tanto

econémico como técnico para realizar las compras de combustible.
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Pregunta 11

¢La empresa dispone de politicas para la gestion del

comercializacion?

Tabla 12: Planificacion de compras

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIE
Sl 4 80%
NO 1 20%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

proceso de

Planificacion de Compras

m Sl
NO

Grafico 11: Planificacion de compras

Elaborado por: Estefania Granja.

Analisis:

De la tabla 12 y el gréafico 11 el 100% manifiestan que no dispone de politicas de

gestion del proceso de comercializacion.

Interpretacion:

La totalidad de los encuestados manifiestan que no existen politicas de gestion del

proceso de comercializacion siendo estas necesarias para un mayor control del

proceso, y también para que ya no exista repeticion en cuanto a actividades, y se

segreguen adecuadamente las funciones del departamento de comercializacion.
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Pregunta 12

¢Se maneja una planificacion adecuada de compras en funcion de las

necesidades de la entidad?

Tabla 13: Politicas

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIE
Sl 0 0%
NO 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Politicas

0%

Sl
= NO

Grafico 12: Politica
Elaborado por: Estefania Granja.

Anélisis:
Al observar la tabla 13 y el grafico 12 de un total de 5 encuestados el 60%

manifiestan que si se maneja una planificacion de compras en funcion de las
necesidades de la entidad mientras que el 20% indica que no.

Interpretacion:

Sin embargo que existe una planificacion de compras en funcién de las
necesidades de la empresa, esta necesitan de un anélisis econémico adecuado para
que los cheques que se emite para la compra de combustible sean pagados en la

fecha establecida por la comercializadora.
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Pregunta 13

¢ Existe un control adecuado del combustible que ingresa a la empresa?

Tabla 14: Control del Combustible

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 4 80%
NO 1 20%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Control del Combustible

LN
NO

Grafico 13: Control de combustible

Elaborado por: Estefania Granja.

Andlisis:

De la tabla 14 y el grafico 13 el 80% manifiestan que si existe un control

adecuado de la recepcion de combustible mientras que el 20% manifiesta lo

contrario.

Interpretacion:

Mas de la mitad de los encuestados manifiestan que si existe un control adecuado
de la recepcion de combustible, se realiza una medicién del combustible para
comprobar el combustible transportado con el solicitado, y de ahi ver las

diferencias del combustible a la vez se realiza un analisis de la calidad de

combustible.
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Pregunta 14
¢Dispone la entidad de seguridad industrial en el manejo del combustible?

Tabla 15: Seguridad Industrial

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
ALTO 0 0%
MEDIO 3 60%
BAJO 2 40%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja

Seguridad Industrial
0%

B ALTO
® MEDIO
BAJO

Grafico 14: Seguridad industrial

Elaborado por: Estefania Granja.
Analisis:

De la tabla 15 y el grafico 14 el 60% manifiestan que el nivel de seguridad
industrial es medio mientras que el 40% manifiestan que el nivel de seguridad en

el manejo de combustible es bajo.
Interpretacion:

Los encuestados manifiestan que es moderado el nivel de seguridad industrial,
debido a que sus implementos se encuentran un poco desgastados por lo que la

Gerencia deberia tomar acciones al respecto.
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Pregunta 15

¢Existe un programa de mejora continua para las actividades del proceso de

comercializacion?

Tabla 16: Programa de Mejora

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 0 0%
NO 5 100%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja

Programa de Mejora
0%

m S|
NO

100%

Grafico 15: Programa de mejora
Elaborado por: Estefania Granja.

Andlisis:

De la tabla 16 y el grafico 15 el 60% manifiestan que no existe un programa de
mejora continua para las actividades del proceso de comercializacién mientras

que el 40% manifiesta lo contrario.

Interpretacion:

Mas de la mitad de los encuestados manifiestan que no existe un programa de
mejora continua para las actividades del proceso de comercializacion pero es
necesario para la empresa ya que el resto confunden la mejora continua con
premios al mejor vendedor pero manifiestan que es necesario para que el proceso

sea mMas veras.
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Pregunta 16
¢La empresa cuenta con una politica de crédito y cobranza?

Tabla 17: Politica de Crédito y Cobranza

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Politica de Crédito y Cobranza

0%

Sl
NO

100%

Grafico 16: Politica de crédito y cobranza
Elaborado por: Estefania Granja.

Anadlisis:

De la tabla 17 y el gréafico 16 manifiestan que no existe una politica de crédito y
cobranza.

Interpretacion:

Dentro de las encuestas realizadas la totalidad de encuestados manifestd que no
existe una politica de crédito y cobranza, por lo cual existe un alto indice de

cartera vencida, siendo necesaria la implementacion de politicas en la empresa
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Pregunta 17

¢ Con que frecuencia se realizan controles de calidad al producto?

Tabla 18: Control de calidad

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
SIEMPRE 4 80%
AVECES 1 20%
NUNCA 0 0%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja

Control de Calidad

0%

H SIEMPRE
| AVECES
NUNCA

Grafico 17: Control de calidad
Elaborado por: Estefania Granja.

Anélisis:

De la tabla 18 y el grafico 17 el 80% manifiestan que se realizan siempre los

controles, y el 20% restante manifiesta que a veces, se realizan dichos controles.

Interpretacion:

Dentro de las encuestas realizadas un grupo importante manifestd que se realizan

controles continuamente para que exista un combustible éptimo y asi los clientes

no tengan ninguna queja al respecto.
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Pregunta 18
¢Existe una evaluacion periddica en cuanto a la atencion al cliente?

Tabla 19: Evaluacion periddica

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAIJE
Sl 3 60%
NO 2 40%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja

Evaluacion Periddica

m S|
NO

Grafico 18: Evaluacion periddica
Elaborado por: Estefania Granja.

Analisis:

De la tabla 19 y el grafico 18 el 60% manifiestan que si se realizan evaluaciones

en cuanto a la atencion al cliente mientras que el 40% indican lo contrario.

Interpretacion:

Dentro de las encuestas realizadas un grupo importante cree que si se realizan

evaluaciones en cuanto a la atencion al cliente ya que son necesarias para el
desempefio del personal
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Pregunta 19

¢ Qué importancia tiene la gestién del proceso de comercializacion dentro de

la empresa?
Tabla 20: Mejora de sus actividades
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS PORCENTAJE
ALTO 4 80%
MEDIO 1 20%
BAJO 0 0%
Total 5 100%

Elaborado por: Estefania Granja.

Mejora de sus actividades

0%

m ALTO

MEDIO

BAJO

Grafico 1: Politica Cumplimiento de objetivos

Elaborado por: Estefania Granja.
Anélisis:

De la tabla 20 y el grafico 19 el 80% manifiestan que tiene un nivel alto la gestion
del proceso de comercializacion dentro de la empresa mientras que el 20% indican

que el nivel es medio.
Interpretacion:

Dentro de las encuestas realizadas un grupo importante manifiestan que si es
importante el proceso de comercializacion dentro de la organizacion ya que es su

principal fuente econémica.
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4.3. Planteamiento de la hipotesis

La verificacion de la hipdtesis contiene la evidencia que se obtuvo de las
encuestas para evaluar la probabilidad de que una suposicion sobre alguna

caracteristica estudiada sea cierta.

Segin Moncada (2005:14) “La t-student es un método que se puede usar para
comparar diferencias entre los promedios de dos grupos u observaciones o para

comparar los promedios de dos observaciones”
Para lo cual se usara el método estadistico T-STUIDENT

Ho. La inexistencia del Control Interno no incide en la gestion del proceso de

comercializacion de la estacion de Servicio de FULL SERVICE.

Hi. La inexistencia del Control Interno incide en la gestion del proceso de

comercializacion de la estacion de Servicio de FULL SERVICE.

4.3.1. Sefalamiento de las variables

Variable independiente: Control Interno

Variable dependiente: Gestion de Proceso de comercializacion
4.3.2. Verificacion de la hipdtesis

La formula para el calculo del T-STUDENT es:

(_XH
S

/n

t=3.250

Para evaluar la relacion entre las variables, se utilizara la pregunta 19 como
indicador de la variable independiente, y la pregunta 4 como indicador de la

variable dependiente, como se indica a continuacion:
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Contraste de independencia

Se realiza una tabla cruzada de los resultados de las dos preguntas, esta es la

matriz de frecuencias observadas:

Var. 4 ¢Qué importancia tendria dentro de
Independiente. |la empresa que exista un adecuado control
19 ¢Qué importancia Var. mterno'payra e'zllproceso de
. . comercializacion?
tiene la gestion del| pependiente.
proceso de ALTO MEDIO BAJO TOTAL
comercializacion ALTO 1 1 0 2
dentro de la empresa? | MEDIO 0 1 1 2
BAJO 1 0 0 1
TOTAL 2 2 1 5

Nivel de significacion y regla de decision

Se requiere un 95% de confianza, esto quiere decir que tenemos una a = 0,05, los
grados de libertad se calculan con el nimero de filas y de columnas de la tabla

cruzada:

gl = (F-1) (C-1) = (3-1) (3-1) = 4 (Grados de libertad para Chi cuadrado de
tabla)

Con ¢l mismo nivel de confianza, de 95% de confianza, a = 0,05, y 4 grados de

libertad, se obtiene de la tabla de Chi-cuadrado un valor de t = 3.25

Frecuencia esperada

Las frecuencias esperadas se calculan con la misma formula, y la tabla es la

siguiente:
4
19 ALTO MEDIO BAJO TOTAL
ALTO 0,8000 0,8000 0,4000 2,0000
MEDIO 0,4000 0,4000 0,2000 1,0000
BAJO 2,0000 2,0000 1,0000 5,0000
TOTAL 3,2000 3,2000 1,6000 8,0000
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Calculo de la t-student

Preg. 4 Preg. 19 fo fe fo-fe (fo-fe)2 | (fo-fe)2 / fe
ALTO ALTO 0,0 0,80 -0,80 0,640 0,800
MEDIO ALTO 1,0 0,40 0,60 0,360 0,900
BAJO ALTO 2,0 2,00 0,00 0,000 0,000
ALTO MEDIO 1,0 0,80 0,20 0,040 0,050
MEDIO MEDIO 0,0 0,40 -0,40 0,160 0,400
BAJO MEDIO 2,0 2,00 0,00 0,000 0,000
ALTO BAJO 1,0 0,40 0,60 0,360 0,900
MEDIO BAJO 0,0 0,20 -0,20 0,040 0,200
BAJO BAJO 1,0 1,00 0,00 0,000 0,000

8,0 8,00 TOTAL t= 3,250
4.4,  Decision final
Distribucion t-student
]
©
°
E
©
Q2
o
a
2,13 3,25

El valor de tcyc = 3.25> tap, = 2.13 y de conformidad a lo establecido en la regla

de decision, se rechaza la hipdtesis nula, y se acepta la hipdtesis alterna.
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5.1.

5.2.

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Se llega a la conclusién por lo antes analizado e interpretado, que no
existen politicas para el proceso de comercializacion establecidas por
escrito lo cual dificulta que existan controles adecuados que salvaguarden

los recursos de la entidad.

También nos manifiestan que es necesario establecer las actividades de
cada cargo del personal de la empresa y determinar las funciones del

departamento de comercializacion.

Ademas se concluye que es de gran importancia que exista una adecuada
gestion del proceso de comercializacion establecida por escrito para que

exista un control en el mismo.

Por ultimo se pudo demostrar que la empresa no cuenta con politicas y
procedimientos para el proceso de comercializacion, que le ayude a
generar informacién confiable a salvaguardar los recursos y alcanzar sus

objetivos con eficiencia y eficacia.

RECOMENDACIONES

Implementar politicas de compras y ventas; y darlas a conocer al personal
involucrado para que conozca las responsabilidades que conlleva su cargo

dentro de la empresa.

Determinar las funciones, de cada cargo del personal del departamento de

comercializacion ya que esto permitird analizar y verificar si existen
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controles en los diferentes departamentos y si el personal de la empresa

cumple con cada una de sus funciones.

Proponer flujo gramas para dar a conocer el proceso que se debe seguir
tanto en las compras como en las ventas de combustible, determinando
documentos de soporte que ayudaran al sustento de la gestion del proceso
de comercializacion e incorporando controles que permitan obtener

informacién confiable

Elaborar y poner en préctica las politicas y procedimientos para el proceso
de comercializacion con el fin de mejorar la gestion de este proceso y
disponer de politicas y procedimientos que permitan orienta las actividades

de esta area.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1. DATOS INFORMATIVOS

6.1.1. Tituloo Tema

Politicas y procedimientos para el proceso de comercializacion de la estacion de
servicio FULL SERVICE” de la ciudad de Quito”

6.1.2. Institucidén Ejecutora

Estacion de Servicio “FULL SERVICE”

6.1.3. Beneficiarios

Gerencia; personal administrativo y contable de la Estacion de Servicio FULL
SERVICE”

6.1.4. Ubicacion

La presente propuesta sera llevada a cabo en la Estacion de Servicio FULL
SERVICE ubicada en la provincia de Pichincha en el Cantén Quito, a la altura del

peaje del Valle de los Chillos, en la Av. Simon Bolivar.

6.1.5. Tiempo estimado para la ejecucion

Inicio: Agosto 2014
Fin: Septiembre 2014
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6.1.6. Equipo técnico responsable

¢ Investigadora: Estefania Granja
e Gerente: Mauricio Ojeda
e Contadora: Ing. Cristian Venegas

e Tutora: Dra. Karina Benitez Mg.

6.1.7. Costo

El costo aproximado de la propuesta es de $ 1600.

Ademas se presenta la siguiente tabla en la que se detallan los costos en los cuales

se incurriran con la aplicacion de la presenta propuesta:

Tabla 21: Costos de la propuesta

DESCRIPCION COSTO
FASE | Conocimiento Preliminar $200
FASE Il Planificacion $300
FASE Il Ejecucion $600
FASE IV Comunicacion de Resultados $200
FASE V Seguimiento $200
Imprevisto $100
TOTAL $1600

Elaborado por: Estefania Granja

6.2. ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

La Estacion de Servicios “FULL SERVICE” fue constituida en el afio 1997
ubicada en la provincia de Pichincha canton Quito en la Av. Simon Bolivar,

entrada a Collacoto, a la altura del peaje del Valle de los Chillos.
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La empresa esta dedicada a la compra-venta de combustibles y lubricantes, la
misma que pertenece a la comercializadora MASGAS. Ademas se puede indicar

que existe un control interno en el proceso de comercializacion de forma empirica.

Es asi que se ha detectado dificultades en el proceso de comercializacion y
también existe una cartera vencida, lo que afectado el desarrollo de las
actividades en la empresa, por lo cual en el estudio y evaluacion realizada, se

pudo determinar que el proceso no ha sido controlado adecuadamente.

Como solucion a la problematica identificada se propone disefiar politicas y
procedimientos para el proceso de comercializacion con el fin de obtener
informacion confiable, cumplir con los objetivos de manera eficiente, eficaz y

disponer de procesos adecuados con lineamientos claros.

6.3. JUSTIFICACION

El disefio de politicas y procedimientos resulta significativo, debido a que
ayudard a mantener un mejor control y andlisis del proceso de comercializacion

por lo cual permitird el cumplimiento de objetivos.

La implementacion de politicas y procedimientos es de gran interés para la
empresa, debido a que ayudara a tomar las decisiones adecuadas y a mejorar la
necesidad de administrar y ocupar eficientemente los recursos econémicos con
los que cuenta para el proceso de comercializacion por lo que es preciso establecer
politicas que definan adecuadamente el cumplimiento de crédito y cobranza de la

empresa.

A la vez la presente propuesta es de gran utilidad ya que los resultados seran de
gran beneficio para la empresa, lo que permitira que el personal cuente con una
herramienta que les permita desarrollar en forma eficiente y eficaz las labores que

le han sido encomendadas.

Finalmente para Pérez (2010:50) “la administracion por procesos es un conjunto

de actividades mutuamente relacionadas o que interactian, las cuales
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transforman elementos de entrada en resultados” es asi que actualmente las

empresas estan tomando el modelo de administracion por procesos.

La implementacion de la presente propuesta traera beneficios a la estacion de
servicios porque ayudara a mitigar o minimizar riesgos, asi como satisfacer las

necesidades y requerimientos de los consumidores y clientes.

Ademas, al corregirse las debilidades del proceso de comercializacién se

alcanzara un control interno satisfactorio y asi se tomara las decisiones pertinentes

6.4. OBJETIVOS

6.4.1. Objetivo General

Disefiar politicas y procedimientos para el proceso de comercializacion de la
Estacion de Servicios “FULL SERVICE” de la ciudad de Quito para disponer de

un eficiente control interno.

6.4.2. Objetivos Especificos

e Establecer un diagnostico de la situacion actual de la empresa con énfasis
en el proceso de comercializacion.

e Desarrollar politicas y procedimientos para el proceso de comercializacion
con el fin de mejorar el proceso.

e Preparar un modelo de cuestionario para la evaluacion del control interno

con las tablas de ponderacion que permitan medir el riesgo.

6.5. ANALISIS DE FACTIBILIDAD

Tecnologia

La estacion de servicios “FULL SERVICE” es una empresa que cuenta con los

equipos tecnoldgicos necesarios para el desarrollo de la presente propuesta
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como: equipos de oficina, muebles y enseres, suministros de oficina y equipos
computacionales de escritorio y portatiles, asi también con los programas

necesarios para el desarrollo de la misma.
Socio-Cultural

La presente propuesta es de factibilidad Socio-Cultural ya que la empresa cuenta
con personal administrativo interesado y dispuesto a contribuir en el desarrollo de
la empresa, por lo cual estdn dispuestos para colaborar con la ejecucién de la

presente propuesta.
Econdmico-Financiero

El proyecto presentado sera autofinanciado, y traerd beneficios a corto y largo
plazo para la estacion de servicios “FULL SERVICE”.

6.6. FUNDAMENTACION

La actual propuesta tiene como fundamentacion tedrica, la informacién recogida
de diferentes autores y también de las encuestas realizadas al personal
administrativo, la misma que permite definir la implementacion de politicas y

procedimientos para el proceso de comercializacion.
SISTEMA DE CONTROL INTERNO

Segun Bravo (1997:107) “el sistema de control interno es capaz de proporcionar
una seguridad razonable a la direccion y al consejo de administracion respecto

de la consecucion de los objetivos de la empresa.”
CONTROL INTERNO

Para Mantilla (2005:14) define al control interno como “un proceso, ejecutado
por el consejo de directores, la administracion y otro personal de una entidad,

disefiado para proporcionar seguridad razonable ”
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OBJETIVOS DEL CONTROL INTERNO

Mantilla (2005:14) segin control interno define los siguientes objetivos: a)
“Efectividad y eficiencia de las operaciones. b) Confiabilidad en la informacion

financiera. ¢) Cumplimiento de las leyes y regulaciones aplicables”
ELEMENTOS
Segun Estupifian (2006) el control interno consta de cinco elementos:

1. AMBIENTE DE CONTROL: Consiste en el establecimiento de un entorno
que estimule e influencie la actividad del personal con respecto al control
interno de sus actividades.

Es en esencia el principal elemento sobre el que se sustenta o actian los otros
cuatro componentes e indispensables a su vez, para la realizacion de los
propios objetivos de control.

2. EVALUACION DE RIESGOS: Es la identificacion y analisis de riesgos
relevantes para el logro de los objetivos y la base para determinar la forma
en que tales riesgos deben ser mejorados. Asi como se refiere a los
mecanismos necesarios para identificar y manejar riesgos especificos
asociados con los cambios tanto los que influyen en el entorno de la
organizacion como en el interior de la misma.

3. ACTIVIDADES DE CONTROL: Son aquellas que realiza la gerencia y
demas del personal de la organizacion para cumplir diariamente con las
actividades asignadas. Estas actividades estan expresadas en las politicas,
sistemas y procedimientos.

4. INFORMACION Y COMUNICACION: Los sistemas de informacion estan
diseminados en todo el ente y todos ellos atienden a uno 0 mas objetivos de
control. De manera amplia se considera que existen controles generales y
controles de aplicacion sobre los sistemas de informacion.

5. SUPERVISION Y SEGUIMIENTO: En general los sistemas de control estan
disefiados para operar en determinadas circunstancias. Claro esta que para
ello se tomaran en consideracion los objetivos, riesgos y las limitaciones
inherentes al control, sin embargo, las condiciones evolucionan debido tanto
a factores externos como internos, provocando con ello que los controles
pierdan eficiencia.
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6.7 METODOLOGIA MODELO OPERATIVO

Figura 13: Modelo Operativo

FASES ACTIVIDADES RESPONSABLE TIEMPO
Obtener informacidn sobre la entidad sujeta a estudio referente a:
e Antecedentes de la empresa.
e  Constitucion, Objetivos, producto a comercializar.
. Misidn, Vision. GERENTE
PRELIMINAR * Valores de la entidad. GENERAL/ADMINISTRARDOR AGOSTO
. Organigrama Estructural.
e  Descripcidn de Funciones.
e Descriptivo del proceso de comercializacién actual
e  Flujo grama del proceso de comercializacién actual
Plantear politicas y procedimientos que contenga los siguientes puntos:
. Organigrama Estructural.
. Descripcion narrativa de Funciones
POLITICAS Y e  Politicas para el proceso de comercializacion
PROCEDIMIENTOS Procedimientos: GERENTE GENERAL/ CONTADOR |  SEPTIEMBRE
e Descriptivo del proceso de comercializacidn
e Descriptivo de actividades para el proceso de Comercializacién
e  Flujo grama del proceso de comercializacion
. Documentacién Soporte
Evaluar las politicas y procedimientos mediante la siguiente herramienta:
Ao Y e Cuestionario de control interno CONTADOR OCTUBRE

Elaborado por: Estefania Granja
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INTRODUCCION

Al implementar politicas y procedimientos, seran el pilar fundamental de la
empresa para poder desarrollar las actividades, y también establecer

responsabilidades.

Las politicas y procedimientos son herramientas de apoyo para las empresas ya
que ayudan a modernizar, cambiar y a la vez producir mejores resultados.

La presente propuesta ha sido elaborada con el proposito de mejorar y controlar el
proceso de comercializacion, que incluye: las compras, las actividades y las ventas
de la Estacion de Servicios “FULL SERVICE”.

Ademés que resulta fundamental contar con politicas y procedimientos en la
empresa ya que proporciona a la gerencia un grado de seguridad razonable en
cuanto a la eficiencia y eficacia de las operaciones, fiabilidad de la informacion,
cumplimiento de leyes y normas que sean aplicables, por ello el control interno se
considera importante en cada una de las tres categorias mencionadas

anteriormente.

Es asi que se iniciara con un diagnoéstico de la situacion actual de la empresa con
énfasis en el proceso de comercializacion, para posteriormente establecer politicas
y procedimientos que encaminen el proceso sujeto a analisis, y finalmente se
disefiara una herramienta que permita el seguimiento y evaluacién de politicas y

procedimientos propuestos.
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INTRODUCCION

En la fase de conocimiento preliminar se va a realizar una investigacion mas
profunda sobre la empresa, es decir sus antecedentes, como fue constituida la

empresa en que afo, la ubicacion.

Ademas de su principal actividad econémica, se va a realizar una descripcién de
las areas de la empresa; también de la comercializadora a la cual pertenece, asi

como los principales clientes.

También se va a dar a conocer la mision y vision de la empresa asi como los
valores de la empresa, su actual organigrama estructural, describiendo las
funciones y actividades que desempefian cada uno de los departamentos de la

empresa.

A la vez en esta fase se realizara un descriptivo narrativo del proceso de
comercializacién actual, y también se va a utilizar flujo gramas para interpretar el

proceso.

Toda la informacion recopilada nos permitira tener un diagnostico inicial, con el

fin de obtener una linea base que permita plantear politicas y procedimientos.
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1.1. ANTECEDENTES

La Estacion de servicios “FULL SERVICE” fue establecida en el afio 1997
pertenece a una persona natural, ubicada en la provincia de Pichincha en la ciudad
de Quito, se encuentra en la Av. Simén Bolivar entrada a Collacoto a la altura del
peaje del Valle de los Chillos.

El lugar donde se encuentra ubicada la gasolinera cuenta con una excelente
infraestructura lo que permite brindar una mayor comodidad a los clientes,
ademas cuenta con un supermercado en el interior lo que facilita a los

consumidores la obtencion de productos comestibles, el mismo que es arrendado.

Su principal actividad es la compra-venta de combustible y de lubricantes, la
gasolinera pertenece a una comercializadora MASGAS la misma que es
distinguida y con mucha trayectoria.

MASGAS es una comercializadora que facilita a los distribuidores la apertura de
gasolineras cuenta con los siguientes beneficios; tienen suficiente abastecimiento,
credito por 4 dias desde el dia siguiente de su facturacion, no piden garantias para
la apertura de una gasolinera, y también presta diferentes servicios, entre ellos
tramites con la Agencia de regulacion y control hidrocarfurifero (ARCH) y otros
organismos de control, boletines informativos y estadisticas de sus ventas,
contacto con instituciones financieras y comerciales, promociones constantes para
el consumidor, programas, presupuestos e Informe de Ambiente Anual,
Mantenimiento anual de la estacion. Por ello la estacion de servicios “FULL
SERVICE” realiza la compra de combustible a traves de la comercializadora antes

mencionada.
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Esta empresa cuenta con personal necesario para cada una de las areas, en el area
administrativa cuenta con un gerente general, una secretaria ejecutiva, un
administrador, en el area de contabilidad colabora un contador y una auxiliar
contable; en el area de ventas se encuentra seis trabajadores para despachar el
combustible, para la venta de lubricantes estan dos personas, en el area de

mantenimiento dos personas.

En el negocio de la venta de combustible es dificil diferenciar a los clientes ya que
ofrece un producto que se encuentra regulado por el estado, sin embargo la
estacion de servicios “FULL SERVICE” cuenta con clientes potenciales como
son:

e Policia metropolitana

e Transcomerinter Cia Ltda.

e GAD Autopista General de Rumifiahui

e Sr. Diego Minda

e Frutera Del Litoral

e Universidad Internacional del Ecuador

e Sr.Juan Aguirre

La empresa otorga créditos a 30 y 7 dias a los clientes antes mencionados segun

sea el caso, y el monto que consuman diario 0 mensualmente.

También cuenta con clientes prepago que son los siguientes:
e Sarvimport

e Maquinarias RJ
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1.2.  MISION Y VISION

1.2.1. MISION

Garantizar la satisfaccion de las necesidades en consumo de combustible,
lubricantes y servicio de conveniencia a nuestros clientes ofreciendo una

excelente calidad en el servicio, con una atencién y trato personalizado.

1.2.2. VISION

La estacion de servicios “FULL SERVICE”, tiene como vision ser reconocidas
como una de las estaciones de servicios lideres en la provincia de Pichincha, por
sus niveles de excelencia en calidad, productos y servicios basados en la mejora

continua y personal altamente competitivos.

1.3. VALORES DE LA EMPRESA

Los valores que nuestra empresa tiene son pilares fundamentales, ya que con ellos
en realidad se definen a la misma, y también son grandes impulsadores del como

realizar cada una de las actividades de la empresa.

Permiten mejorar la cultura empresarial, y a la vez ayuda a lograr el éxito de la

estacion de servicios “FULL SERVICE”, los valores son los siguientes:

e Honestidad

Honestidad en cada una de las actividades que realiza tanto la empresa como el

empleado.

¢ Responsabilidad

Ser responsable en cada una de las tareas que debe realizar en la empresa, para

que haya resultados éptimos.
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e Etica
La empresa se maneja con mucha ética, con precios justos
e Calidad

Viene impulsada por la filosofia de afadir valor a los cliente, maxima calidad y
seguridad en los productos ya que se verifica a lo largo de todo el proceso de

comercializacion.
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1.4. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Figura 14: Organigrama Estructural

ESTACION DE SERVICIOS “FULL SERVICE”

GERENTE
GENERAL

SECRETARIA

EJECUTIVA 1

Elaborado por: Estefania Granja

ADMINISTRACION

COMERCIALIZACION

CONTABILIDAD
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VENTAS
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CONTABLE
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1.5.

1.5.1.

DESCRIPCION DE FUNCIONES

GERENTE GENERAL

En la estacion de servicios “FULL SERVICE” el cargo de gerente se encuentra

desempefiando el Sr. Mauricio Ojeda, es aquella persona que esta a cargo de la

direccidn u organizacion de la empresa, también es el propietario de la misma y

entre las funciones que se encuentran bajo su dependencia estan los siguientes:

1.5.2.

Administrar y Gestionar la empresa.

Realiza la organizacion interna de la empresa.

Representa a la empresa en su nombre y representacion ante las
autoridades judiciales, legales, fiscales, laborales, municipales.

Contrata y delega funciones al personal de la estacion de servicios.
Controla que las actividades que fueron delegadas se realicen de manera
eficiente y eficaz.

Analiza la situacion actual en la cual se encuentra la estacion de servicios
mediante la informacion financiera generada por el contador general.
Toma las decisiones de la empresa, es el encargado de analizar y aprobar

fuertes movimientos econdmicos en la gasolinera o cambios dentro de ella.

SECRETARIA EJECUTIVA

La secretaria desempefia varias funciones que estan bajo su mando son las
siguientes:

Atencion al cliente.

Atencion a las entrevistas personales.

Recepcion de mensajes telefonicos.

Traslado diario de dinero de las ventas del combustible.
Tramites en los bancos.

Cobro a los clientes.
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1.5.3. ADMINISTRACION

La persona que se encuentra bajo este cargo desempefia varios roles dentro de la
gasolinera su cargo no es Unicamente la administracion, ya que participa en todos
los departamentos existentes, controla y verifica que las actividades se realicen, a
continuacion se detallara cada una de las actividades:
e Ayuda a la gerencia en el analisis financiero, asi como en la toma de
decisiones para la empresa.
e Controla la asistencia del personal de la gasolinera.
e Realiza los trdmites pertinentes de la estacion de servicios.
e Colabora en servicio al cliente cuando el personal encargado no se
encuentre en la gasolinera.

e Realiza control de calidad del combustible.

1.5.4. DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD

Dentro de este departamento es encuentran dos personas a cargo el contador y el

auxiliar contable, a continuacion se detalla las funciones que cada uno desempefia.
CONTADOR GENERAL

La persona encargada de la contabilidad y cuenta con conocimientos tedricos y
practicos en contabilidad general, costos, impuestos, desempefia las siguientes
funciones:

e Revisar reportes provenientes de las diferentes areas de la empresa.

e Clasifica, analiza e interpreta la informacion financiera.

e Elabora y presenta las declaraciones de los impuestos a los cuales estan

obligados por la administracién tributaria.
e Elabora rol de pagos individual y general para cada uno de los trabajadores

de la estacion de servicios.
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Prepara y presenta informes sobre la situacion financiera de la empresa.

Entrega de informes financieros a la gerencia.

AUXILIAR CONTABLE

Se encarga de efectuar asientos de las diferentes cuentas y registra documentos

diarios que llegan o salen de la empresa, con el fin de mantener actualizados los

movimientos contables que se realizan en la organizacién, desempefia las

siguientes funciones:

1.5.5.

Revisa, clasifica, efectla el registro contable de los documentos.
Realiza desembolsos a los diferentes proveedores.

Ordena y archiva documentos contables de la empresa.

Registra todas las transacciones de la empresa.

Elabora arqueos de caja.

Revision de vales de caja

Ingreso al sistema las facturas de los clientes a crédito y prepagos.
Analisis economico para el pago correcto de los cheques.

Realiza un seguimiento de los préstamos de la empresa

Elabora y verifica relaciones de gastos e ingresos.

DEPARTAMENTO DE COMPRAS

El departamento de compras se encarga de realizar las adquisiciones de

combustible que requiera la gasolinera.

Se encarga de realizar algunas funciones:

Manejar las existencias de combustibles, lubricantes y aditivos.

Control de tanques de combustible, se realiza verificando cuanto de
capacidad total de estos esta ocupando.

Se realiza un analisis diario de las compras del combustible.

Determina cuantos galones se comprara.
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o Se realiza compra de lubricantes de acuerdo al consumo en el mes de los

mismos

1.5.6. DEPARTAMENTO DE VENTAS

El departamento esta conformado por tres islas en cada uno estan dos

trabajadores, y en la isla principal se encuentra otra persona trabajando en la venta

de Lubricantes y aditivos

e Los despachadores se encargan de proveer combustible a los clientes que

Ilegan a la gasolinera a adquirir combustible.

Se encargan de realizan facturacion correspondiente para que sea registrada

automaticamente en el sistema Contable de la empresa.

1.6. DESCRIPTIVO DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

ACTUAL.

El proceso de comercializacion se encarga de controlar que se realicen

adecuadamente las ventas y de analizar cuando ya sea necesaria la reposicion del

combustible.

1.6.1. COMPRA DE COMBUSTIBLE

e Serealiza una verificacion fisica del combustible

e Si se encuentra por debajo de los limites normales se comunica con la

comercializadora MASGAS, para realizar la compra del combustible.

e Se procede a emitir el cheque con el valor de la compra del combustible.

e Después de emitido el cheque se procede a que firme el Gerente general.

o Serealiza la entrega del cheque al chofer de la gasolinera.

e El chofer se traslada en el tanquero al beaterio.

e El mismo realiza el deposito en la respectiva entidad financiera.
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Emite la factura y la guia de remision.

Se procede a cargar el combustible solicitado en el tanquero.

Después se traslada el combustible a la estacion de servicios “FULL
SERVICE”

Se realiza la verificacion que la cantidad transportada sea igual a la
solicitada por la gasolinera, para lo cual se introduce una varilla especial
que mide la cantidad del combustible.

Una vez verificada la cantidad se procede a colocar el combustible en

tanques de almacenamiento.

1.6.2. VENTA DE COMBUSTIBLE
DE CONTADO
e Ingresa el cliente a la estacion de servicios “FULL SERVICE”.
e Elcliente realiza el pedido de combustible al despachador.
e El despachador coloca el contador de combustible en cero.
e Se carga la cantidad de combustible solicitado por el cliente en el vehiculo.
e Se procede a facturar con el monto de combustible solicitado.
e El cliente cancela el valor de la factura.
A CREDITO

Ingresa el cliente a la estacion de servicios “FULL SERVICE”, a la parte
de administrativa.

El cliente tiene una reunion con el gerente de la gasolinera, y realiza un
acuerdo verbal en el cual describen el monto y plazo del crédito que se va
a otorgar a la empresa o persona natural.

El cliente realiza el pedido de combustible al despachador.

El despachador coloca el contador de combustible en cero.

Se carga la cantidad de combustible solicitado por el cliente en el vehiculo.
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e Se procede a realizar una nota de despacho a nombre del cliente para el
respectivo cobro.
e Se procede al cobro dentro de un plazo de 30 o 7 dias respectivamente de

acuerdo al acuerdo verbal que llegaron con el gerente.
PAGADO POR ANTICIPADO

e Ingresa el cliente a las instalaciones, a la parte administrativa de la
gasolinera.

e El cliente tiene una reunién con el gerente de la gasolinera, para realizar
un acuerdo verbal acerca del monto que se le otorga para el pago por
anticipado.

e Pago en efectivo del combustible por el monto acordado.

e Entrega de vales de caja ($5, $10, $20 dolares).

e Elcliente realiza el pedido de combustible al despachador.

e El despachador coloca el contador de combustible en cero.

e Se procede arealizar la factura correspondiente.
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1.7.1. SIMBOLOGIA

FLUJO GRAMAS DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION ACTUAL

Figura 15: Simbologia Del flujo grama

L]

INICIO DEL FLUJOGRAMA

Representa las dreas de responsabilidad de
un sistema vy el inicio de un flujo grama

DECISION

Se utiliza este simbolo cuando la operacién
graficada en el flujo grama esta sujeta a ciertas
alternativas que pueden presentarse antes de

continuar el procedimiento.

LINEA DE FLUJO O COMUNICACION

Representa la conexidn o el movimiento del
flujo a través de operaciones o de
documento. La flecha indica el sentido del
proceso o concatenacién de una accién con
otra.

ARCHIVO

Representa las funciones de archivo de
informacién bajo control directo de las misma
unidad en la cual se esta representando los
procedimientos de la empresa, que se realizar al
archivar un documento.

DOCUMENTOS

Se utiliza para identificar cualquier tipo de
documento originado o recibido en cada
sistema (cheque, factura, parte diario,
listado, etc.)

DESPLAZAMIENTO O TRANSPORTE

Este simbolo significa los movimientos de
materiales o empleados

REGISTRO

Representa los pasos o actividades que se
realiza para el o los procesos

<@
A

<
]

FIN DEL FLUJOGRAMA

Este simbolo se utiliza para indicar la conclusién
del flujo grama de cada subsistema. Es el ultimo
simbolo que se grafica

Elaborado por: Estefania Granja
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1.7.2. COMPRA DE COMBUSTIBLE

Figura 16: Flujo grama compra de combustible

INICIO

!

| INVENTARID DEL COMBUSTIBLE

CONTACTAREE CON EL
FROVEEDOR [MASGAS)

REALIZAR LA EMISIGN ¥ FIRMA DEL CHEQUE
COMFPRA DEL |

wsﬁ BLE
|

ENTREGA EL CHEQUE AL
CHOFER

BEATEREDQ

DEFOSITO EN LA ENTIDAD
FINANCIERA

EMISION DE LA FACTURAY LA
GUIA DE REMISIGN

— 1

NO CARGA DEL COMBUSTIBLEEN
EL TANQUERD

ESTACION DE SERVICIOS FULL
SERVICE

WVERIFICACION DE L&
CANTIDAD TRANSPORTADA

EL COMBUSTIBLE SE COLOCA
EN TANGUES DE
ALMACENAMIENTD

FIN

Elaborado por: Estefania Granja
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1.7.3. VENTA DE COMBUSTIBLE DE CONTADO

Figura 17: Flujo grama Venta de combustible de contado

INICIO

INGRESO DEL CLIENTE A
LA ESTACION DE
SERVICIOS.

PETICION DE CARGA DEL
COMBUSTIBLE

COLOCAR EL CONTADOR
DE COMBUSTIBLE EN

CARGAR LA
CANTIDAD DE

COMBUSTIBLE

sl

EMISION DE LA
FACTURA

/Con datos o consumidorfinal/

CANCELA EL VALOR DE
LA FACTURA

FIN

Elaborado por: Estefania Granja
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1.7.4. VENTA DE COMBUSTIBLE A CREDITO

Figura 18: Flujo grama de la venta de combustible a crédito

INICIO

INGRESO DEL CLIENTE ALA
ESTACION DE SERVICIOS.

REUNION CON EL GERENTE

PETICION DE CARGA DEL
COMBUSTIBLE

COLOCAR EL CONTADOR EN
CERO

CARGAR LA
CANTIDAD DE
COMBUSTIBLE

EMISION LANOTA DE
SI DESPACHO
COBRO DE LA FACTURA (7
030 DIAS)
FIN

Elaborado por: Estefania Granja
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1.7.5. VENTA DE COMBUSTIBLE PAGADO POR ANTICIPADO

Figura 19: Flujo grama venta de combustible pagado por anticipado

INICIO

INGRESO DELCLIENTEA LA
ESTACION DE SERVICIOS.

l

REUNION CON EL GERENTE

PAGOEN FECTIVO

VALES DE CAJA

\(_

PEDIDO DE COMBUSTIBLE

COLOCA EL CONTADOR DEL
COMBUSTIBLE EN CERO

CARGAR LA
CANTIDAD DE

/$5,510,520 Dolares/

S|

COMBUSTIBLE

EMISION DE LAFACTURA

Elaborado por: Estefania Granja
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INTRODUCCION

En la Fase Il. Disefio de Politicas y procedimientos se va a mantener la mision,
vision y objetivos de la Estacion de Servicios “FULL SERVICE”, pero se va a
plantear una propuesta del organigrama estructural de acuerdo a las necesidades
de la empresa.

También se detallaran las funciones del departamento de comercializacién para
que haya responsables y responsabilidades sobre la compra o venta del
combustible.

Ademas se va a implementar politicas y procedimientos detallados en el proceso
de comercializacion que se trata de entradas, actividades y salidas, ademas se
asignara responsables para cada una de las actividades, identificando los

documentos de soporte que ayudaran a controlar el proceso.

Se va a actualizar el flujo grama del proceso de comercializacién ya que se
encontro falencias en el mismo por lo cual el flujo grama que se va a presentar se
encontrara dividido por departamentos, lo cual permitira al empleado de la

empresa conocer sus responsabilidades en cada proceso.
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2.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Figura 20: Organigrama Estructural

GERENTE GENERAL

SECRETARIA GENERAL

ADMINISTRACION

COMERCIALIZACION

FINANZAS COMPRAS VENTAS

1 1
CONTABILIDAD TESORERIA l COMBUSTIBLE \ l LUBRICANTES \ COMBUSTIBLE LUBRICANTES

Elaborado por: Estefania Granja
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2.2. DESCRIPCION NARRATIVA DE FUNCIONES

DEPARTAMENTO DE COMPRAS

o gk~ N

El jefe de compras es el encargado de la organizacién, coordinacion y
control de todas las actividades relacionadas.

Fijar los objetivos a conseguir en cada periodo.

Planificacion de compra de combustible

Realizacion del pedido de combustible.

Control de las compras de combustible

Verificacion del combustible solicitado con el receptado.

DEPARTAMENTO DE VENTAS

o gk~ N

Distribucion del producto de venta en este caso es el combustible, que es
SUPER, EXTRAY DISEL.

Debera realizar estrategias de ventas

Realizar un control de combustible.

Realizar un analisis de ventas.

Realizar promocion y publicidad para que las ventas incrementen.

Realizar reportes diarios de las ventas, para que haya un control adecuado

de las mismas.
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2.3.

POLITICAS PARA EL PROCESO DE COMERCIALIZACION

2.3.1. Politicas de Compras

Na

DESCRIPCION DE LA POLITICA

El Departamento de compras es el responsable de la tramitologia de las

compras de combustible y también de lubricantes y aditivos

1.1.

Se debe realizar una verificacion fisica del inventario del combustible cada
24 horas.

1.2.

Elaborar un reporte cada 24 horas de la verificacion fisica del combustible,

sobre la cantidad que se encuentra almacenada en los tanques.

1.3.

Consolidar la necesidad global de las necesidades de compra y transmitir la

informacién hacia la administracién.

1.4.

Los pedidos de compra deberan ser gestionados por el departamento de

compras

1.5.

El pago del combustible solicitado a MASGAS se debe cancelar en un plazo

méaximo de 5 dias a partir de la compra.

1.6.

El auxiliar contable debe realizar el pago de la factura con la emisién del

cheque en las instalaciones del beaterio.

1.7.

Se realiza la verificacion y aprobacion de la calidad del combustible.

1.8.

La cantidad transportada debe ser verificada al momento que ingrese el
combustible a la estacion de servicios con relacion a la factura entregada por
MASGAS

1.9.

Los tanques de almacenamiento deben contener tablas de calibracion para
mantener el estado 6ptimo del combustible.
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2.3.2. Politicas de Ventas

NO

DESCRIPCION DE LA POLITICA

Ventas De Contado

1.1.

Siempre que realice el cliente una peticion de carga del combustible se

deberé verificar que el contador del combustible este en cero.

1.2.

El despachador deberd realizar bien el llenado de la factura que sera
entregado al cliente.

1.3.

El despachador debera imprimir dos ejemplares de la factura una para el

cliente y otra como respaldo de la venta.

1.4.

El pago de la factura se realiza en efectivo, con tarjeta de crédito o débito.

1.5.

No se receptan cheques para el pago de la factura

1.6.

El despachador debera mantener como fondo fijo $200,00.

1.7.

El despachador se encuentra en la obligacion de depositar el dinero en la caja
fuerte, cuando sus ventas sobrepasan los $200,00 dolares.

1.8.

Se debe coger la numeracion del dispensador de gasolina al inicio de la

jornada laboral, para que realicen el arqueo de caja al final del turno.

Ventas A Crédito

2.1.

El Gerente previo estudio del cliente autorizara los créditos, indicando

montos y plazos.

2.1.

Para otorgar créditos en la estacion de servicios se debera solicitar y verificar

la documentacién que garantice su disponibilidad econémica.

2.2.

Se exigira la firma de un contrato si se otorga dicho crédito, estableciendo

cada una de las clausulas para el pago respectivo.
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2.3.

Para los siguientes clientes:

e Policia metropolitana

e Transcomerinter Cia. Ltda.

e GAD Autopista General de Rumifiahui
e Sr. Diego Mindo

e Frutera Del Litoral

e Universidad Internacional del Ecuador

e Sr.Juan Aguirre

La condicidn de pago es (Crédito de 30 dias y 7 dias) segun sea el caso.

2.4.

El monto maximo de un Crédito con un plazo de 7 dias es de $15000,00
dolares

2.5.

El monto méximo del Crédito con un plazo de 30 dias es de $40.000,00

dolares.

2.6.

El pago se realizara con cheque certificado, o con transferencia bancaria.

Ventas Pagado Por Anticipado

3.1

Para clientes prepago se exigira la firma de un contrato.

3.2.

Los clientes prepagos o pagados por anticipado:

e Sarvimport

¢ Maquinarias RJ

El monto maximo sera de $3000,00 dolares mensuales.

3.3.

El pago se realizara con un cheque certificado, o en efectivo.
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2.4.

PROCEDIMIENTOS

2.4.1. DESCRIPCION DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

PROCESO

ALCANCE:

RECURSOS MATERIALES Y OTROS:

Figura 21: Proceso de Compra de Combustible

COMPRA DE COMBUSTIBLE - Jefe de Compras/ Administrador - Gerente General

Asegurar la disponibilidad de Combustible, de manera eficiente.

DESDE: El entendimiento de la proyeccion de consumos de combustible. HASTA el sequimiento, control y Almacenaje del combustible

RECURSOS HUMANOS

Kardex, Varilla de medicion, teléfono, computadora.

Jefe de Compras ,Chofer, Administrador, Auxiliar
Contable.

PROVEEDORES

SALIDAS CLIENTE

ENTRADAS ACTIVIDADES

COMERCIALIZADOR
AMASGAS

1. Verificacion del inventario fisico existen en los
tanques de combustible.

COMBUSTIBLE 2. Se mantiene un registro actualizado.

3. Se debera realizar una verificacion de los datos
obtenidos anteriormente

Proyeccién mensual de
consumos del
combustible.

CONSUMIDORES

DEPARTAMENTO
DE COMPRAS

4, Verificar la disponibilidad economica en los

bancos que tiene una cuenta la empresa.
5. Comunicarse con la comercializadora
6. Realizar el Pedido de combustible

Gestion de Compras

7. Se debera emitir el cheque correspondiente al
combustible solicitado.

8. Serealiza una verificacion del cheque y se
procede a firmarlo.
9. Se procede a depositarel chequeen la

Necesidades de CONTABILIDAD

nuevos materiales

institucion financiera dispuesta por la
comercializadora.

10.Se envia el tanquero al beaterio

11.5e procede al traslado del combustible a la
gasolinera.

12.Al momento de llegar el combustible a la
gasolinera, se verifica el combustible solicitado
con el combustible transportado.

13.5e descarga el combustible en los tanques de

Elaborado por:Estefania Granja
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Figura 22: Proceso de Venta de Combustible

PROCESO VENTA DE COMBUSTIBLE - Jefe de Compras/ Administrador _ Gerente General

Asegurar la eficiente atencion al cliente.

ALCANCE: DESDE: | a proyeccién de consumos de combustible. HASTA la venta del mismo.

RECURSOS HUMANOS

Despachador.

SALIDAS CLIENTE

RECURSOS MATERIALES Y OTROS:
Dispensador de gasolina, combustible .
PROVEEDORES ENTRADAS
TIPO DE CLIENTES
ESTACION DE
SERVICIOS "FULL
SERVICE"
DE CONTADO
GESTION DE
VENTAS
A CREDITO
PAGADO POR
ANTICIPADO

COMBUSTIBLE

CONSUMIDORES

Gasolina SUPER

CONTABILIDAD

Gasolina EXTRA

Gasolina DISEL

ACTIVIDADES

1. Eldespachador debe tomar la numeracién de los tres
productos que son para la venta.

2. Peticidn de Carga del combustible por parte del cliente

3. Se debe colocar el contador de combustible en cero.

4. Cargarel combustible solicitado por el cliente.

5. Consultar al cliente si requiere una factura con datos o
consumidor final.

6. Se debe emitir la factura.

7. Realizar el cobro de |a factura ya sea en efectivo, con
tarjeta de crédito o débito.

8. Eldespachador debe realizar el cierre de caja al
terminar su turno.

9. Verificacidn del cierre de caja.

1. Elcliente deberd presentar y llenar la solicitud de
crédito para el anélisis financiero del cliente.

2. Elcliente debera tener una reunion con el Gerente
general para otorgar o no el crédito.

3. Se realizara un anélisis de |a solicitud presentada por el
cliente.

4. Se debera elaborar un contrato y debera firmarlo el
cliente

5. Comunicacion por escrito a ventas y contabilidad de los
clientes sujetos de crédito.

6. Peticidn de Carga de combustible por parte del cliente

7. Se debe colocar el contador de combustible en cero.

8. Cargar el combustible solicitado por el cliente.

9. Emitir la nota de despacho por el valor del combustible
solicitado

10. Verificacidn y archivo de |as notas de despacho

11. Mensual o Semanal se debe emitir la factura, segiin sea
el caso

12. Realizar el cobro de la factura mensual o semanal a
través de una transferencia o cheque certificado.

1. Elcliente debera tener una reunion con el Gerente
general para autorizar el pago por anticipado.

2. Se debera elaborar un contrato y debera firmarlo el
cliente.

3. Se realiza el cobro por anticipade del combustible.

4. Emision y entrega de vales de Caja.

5. Cuando el cliente lo necesite presentara el vale de caja
a los despachadores.

6. Eldespachador coloca el contador de combustible en
cero.

7. Carga del combustible segtn el valor que conste en el
vale de caja.

8. Enviaventasel vale de caja a contabilidad.

9. Recibey verifica el vale de caja .

10. Archivarelvale de Caja.

11. Emite la factura.

12. Entrega la factura al cliente.

Elaborado por:Estefania Granja
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2.4.2. DESCRIPTIVO DE ACTIVIDADES PARA EL PROCESO DE

COMERCIALIZACION.

COMPRA DE COMBUSTIBLE

Figura 23: Actividades de compra de combustible

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

COMPRA DE COMBUSTIBLE

N ACTIVIDADES RESPONSABLE DOC. DE TRABAJO
Verificacion del inventario fisico existen e Reporte de Combustible del
1 . Jefe de comercializacion .
en los tanques de combustible. Sistema
2 Se mantiene un registro actualizado. Jefe de comercializacion Reporte de _Combustlble del
Sistema
Se deberd realizar una verificacién de los -
3 . . Auxiliar contable
datos obtenidos anteriormente
Verificar la disponibilidad econdmica en
4 los bancos que tiene una cuenta la Auxiliar contable Estados de cuenta del banco
empresa.
5 Comunicarse con la comercializadora Departamento de Compras
6 Realizar el Pedido de combustible Jefe de comercializacion Nota de Pedido
Se debera emitir el cheque
! correspondiente al combustible solicitado. Contador/ gerente General Cheque
8 Se realiza una verlflcac_lon del cheque y se Gerente general
procede a firmarlo.
Se procede a depositar el cheque en la
9 institucién financiera dispuesta por la Auxiliar contable Papeleta De Deposito
comercializadora.
10 Se envia el tanquero al beaterio Jefe de Comercializacion/Chofer
11 Se procede al trasladc_) del combustible a Chofer del tanquero Guia de Remision
la gasolinera.
Al momento de llegar el combustible a la
12 gasolln.er.a, 56 verifica el comk_)ustlble Jefe de comercializacion Factura - Nota de Pedido
solicitado con el combustible
transportado.
13 Se descarga el combustible en los tanques Chofer del tanquero/ Jefe de

de almacenamiento.

compras

Elaborado por:Estefania Granja
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VENTA DE CONTADO

Figura 24: Actividades de venta de contado del combustible

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

VENTA DE CONTADO DEL COMBUSTIBLE

N ACTIVIDADES RESPONSABLES DOC. DE TRABAJO

El despachador debe tomar la numeracién . .
1 del dispensador de combustible de los Despachador Hoja de Apertura de Caja

tres productos que son para la venta.
2 Peticion de Carga del combustible por Despachador
parte del cliente
3 Se debe colocar el contador de Despachador
combustible en cero.
4 Cargar el combustible solicitado por el Despachador
cliente.
5 Consultar al cliente si requiere una factura Despachador
con datos o consumidor final.
6 Se debe emitir la factura. Despachador Factura
7 Realizar el cobro de la factura ya sea en Despachador
efectivo, con tarjeta de crédito o débito.
Hoja de Cierre de Caja
8 El despachador debe realizar el cierre de Despachador
caja al terminar su turno.

9

Verificacion del cierre de Caja

Auxiliar contable

Hoja de Cierre de Caja

Elaborado por: Estefania Granja
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VENTA A CREDITO

Figura 25: Actividades de venta de contado del combustible

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

VENTA A CREDITO DEL COMBUSTIBLE

N ACTIVIDADES RESPONSABLE DOC. DE TRABAJO
Presentacion y llenado de la solicitud de
1 crédito para el analisis financiero del Gerente/ Administrador Solicitud de Crédito
cliente
El cliente debera tener una reunion con el
2 Gerente general para otorgar o no el Gerente General
crédito.
3 Se realizara un ar_1aI|S|s financiero del Administrador Solicitud de Crédito
cliente.
4 Se debera rgallzar un contrato y debera Gerente General/administrador Contrato notariado
firmarlo el cliente
Comunicacion por escrito a ventas y Hoja de Clientes que tienen
5 contabilidad de los clientes sujetos de Administrador crédito y los montos maximos
crédito de carga de combustible
Peticion de Carga de combustible por
6 parte del cliente Despachador
7 Se debe coloc_ar el contador de Despachador
combustible en cero.
8 Cargar el combuspble solicitado por el Despachador
cliente.
9 Emitir la nota de d_espachc_) por el valor del Despachador Nota de Despacho
combustible solicitado
10 Verificacion y archivo de las notas de Auxiliar Contable
despacho
11 Mensual o Seman’al se debe emitir la Auxiliar Contable Factura
factura, segun sea el caso
Realizar el cobro de la factura mensual o Comprobante de transferencia
12 semanal a través de una transferencia o Auxiliar Contable P '

cheque certificado.

depdsito o cheque

Elaborado por: Estefania Granja
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VENTA PAGADO POR ANTICIPADO

Figura 26: Actividades de venta de contado del combustible

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

VENTA PAGADO POR ANTICIPADO DE COMBUSTIBLE

N ACTIVIDADES RESPONSABLE DOC. DE TRABAJO
El cliente debera tener una reunion con el
1 Gerente general para autorizar el pago por Gerente General
anticipado.
2 Se debera e_Iaborar un contrato y debera Gerente General/administrador Contrato Notariado
firmarlo el cliente.
3 Se realiza el cobr_o .dEI combustible por Auxiliar Contable Cheque Certificado
anticipado.
4 Emision y entrega de vales de caja. Auxiliar Contable Factura
6 Cuando el cllepte lo necesite presentara el Despachador Vales de Caja
vale de caja a los despachadores.
7 El despachador cploca el contador de Despachador
combustible en cero.
8 Cargar el combustible segun eI_ valor que Despachador
conste en el vale de caja.
Envia ventas el vale de caja a contabilidad
9 Recibe y verifica del vale de caja Auxiliar Contable
Emite la factura Auxiliar Contable Factura
10 Archivar el vale de Caja. Auxiliar Contable Vales de Caja

Elaborado por: Estefania Granja
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2.4.3. FLUJO GRAMAS DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

COMPRA DE COMBUSTIBLE

Figura 27: Flujo grama Compra de combustible
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VENTA DE COMBUSTIBLE

DE CONTADO

Figura 28: Flujo grama venta de combustible de contado

PROCESO DE COMERCIALIZACION

VENTA DE CONTADO DEL COMBUSTIBLE
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VENTA A CREDITO DEL COMBUSTIBLE

Figura 29: flujo grama Venta de Combustible a crédito

PROCESO DE COMERCIALIZACION
VENTA A CREDITO DEL COMBUSTIBLE
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VENTA DE COMBUSTIBLE PAGADO POR ANTICIPADO

Figura 30: Flujo grama venta de combustible pagado por anticipado
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2.4.4. DOCUMENTACION SOPORTE

FACTURA:

Es un documento mercantil que reflejar toda la informacion de una operacién de
compraventa. Ademas la informacion fundamental que debe aparecer en una

factura es la entrega del producto.

Ademas en la factura deben aparecer los datos del expedidor y destinatario el
detalle de los productos, los precios unitarios, los precios totales y los impuestos,

y sirve para justificar la transferencia del bien

ESTACION DE SERVICIO FULL SERVICE

OJEDA MANZANO MAURICIO XAVIER
R.U.C. 171537388001 FACTURA

COLLACOTO A. SIMON BOLIVAR LOTE 10
QUITO - ECUADOR 012-001-00 0 1 5 5 1 8 1
AUTORIZACION S.R.I 1115258593

Fecha:

Cliente:

RU.C/CI: Telf.:

Direccion:

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL

VALIDA SU EMISION HASTA 18 DE JULIO DE 2015

FECHA DE AUTORIZACION E IMPRESION 18 DE JULIO DE 2014
DOCUMENTO NO CATEGORIZADO * OBLIGADO A LLEVAR CONTABILIDAD

SUBTOTAL 12%

IVA 0%

SUBTOTAL

IVA 12%

FIRMA AUTORIZADA RECIBl CONFORME VALORTOTAL
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NOTA DE PEDIDO:

Una nota de pedido es un documento, el cual sirve para realizar la solicitud de un

producto a una empresa.

Se trata de un documento el cual sirve como solicitud para verificar si el
proveedor puede abastecer un lote de productos.

NOTA DE PEDIDO ’

Condiciones de pago
m Contado | Crédito |Plazo -dias
<y Energia que impulsa al Ecuador Fecha
/
C Producto Unidad Cantidad Precio Unitario Total )
, 3

\. y

[Son A

TOTAL A PAGAR
(___Forma de pago )
( Efectivo )
Nota de Crédito No.:
Nota de Débito No.:
\ Banco: Cuenta No.: Cheque No.: )
[ Total General J Firmayy Sello
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SOLICITUD DE CREDITO:

Es una carta de presentacion como solicitante, en ella se definen las condiciones

bajo las cuales estan dispuestas a endeudarse, monto y plazo.

La misma que consta de informacion bésica del solicitante el cual justificara los

ingresos asi como sus gastos y el patrimonio que posea.

Este documento sirve para evaluar la situacion econémica del cliente para ver si la

persona cumple o no con los requisitos exigidos por la empresa

MOMBRE DE LA EMPRESA: SECTOR:

NOMBRE: ClUuDAD:

APELLIDOS CORREQ ELECTRONICO:
DIRECCIOM: TELEF:

ACTIVIDAD COMERCIAL:

CARGO:

N2 CEDULA:

A, COMPARIA: TELEFOMNO:
ANO:
CANCELADO O VIGENTE:

B. COMPARNIA: TELEFONO:
ARNO:
CAMNCELADO O VIGENTE:

C. COMPARIA: TELEFOMO:
ANO:
CANCELADO O VIGENTE:

D. TARJETA DE CREDITO: BAMNCO
WVISA
MASTERCARD
AMERICAMN EXPRESS

A. BANCO: SUCURSSAL:
CUENTA Ne: [ |TiPO DE cUENTA: |
B. BANCO: [ [SUCURSSAL: [
CUENTA Ne: TIPO DE CUENTA:

MONTO DE CREDITO
SOLICITADO:

FIRMA DEL SOLICITANTE
C.l.

Espacio exclusivo para llenar la empresa

Credito Aprobado: Credito Rechazado:

FIRMA DE RESPONSABILIDAD
Lo
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ESTACION DE SERVICIOS

“FULL SERVICE"

Caodigo: FS.COMPRAS 001

Fecha de elaboracion: 01-09-2014

Elaborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez

FASEIl Ultima aprobacion: 30-09-2014
Revision: 10
DISENO DEL SISTEMA DE CONTROL INTERNO
Aprobado por:

VALES DE CAJA:

Es un documento comercial para pagar un producto, ya que puede representar el

pago total o parcial, también sirve como reembolso

ESTACION DE SERVICIO FULL SERVICE
CREDITOS 0155181
Fecha de Emision:
CLIENTE:
Direccion:
TELEFONO:
CANTIDAD VALORTOTAL
GASOLINA EXTRA
DIESEL
GASOLINA SUPER
TOTAL S 3.00
CLIENTE PLACA ISLERO

ESTACION DE SERVICIO FULL SERVICE
CREDITOS 0155181
Fecha de Emision:
CLIENTE:
Direccion:
TELEFONO:
CANTIDAD VALORTOTAL
GASOLINA EXTRA
DIESEL
GASOLINA SUPER
TOTAL S 10.00
CLIENTE PLACA ISLERO
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ESTACION DE SERVICIO FULL SERVICE
CREDITOS 0155181
Fecha de Emision:
CLIENTE:
Direccion:
TELEFONO:
CANTIDAD VALORTOTAL
GASOLINA EXTRA
DIESEL
GASOLINA SUPER
TOTAL S 5.00
CLIENTE PLACA ISLERO

ESTACION DE SERVICIO FULL SERVICE

CREDITOS 0155181
Fecha de Emision:
CLIENTE:
Direccién:
TELEFONO:
CANTIDAD VALORTOTAL
GASOLINA EXTRA
DIESEL
GASOLINA SUPER

TOTAL S 20.00

CLIENTE PLACA ISLERO




ESTACION DE SERVICIOS Cddigo: FS.COMPRAS 001

_"FULL SERVICE"

Fecha de elaboracion: 01-09-2014
P FASE Il i -
Ultima aprobacion: 30-09-2014

Revision: 10

DISENO DEL SISTEMA DE CONTROL INTERNO

Elaborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez Aprobado por:

HOJA DE CLIENTES A CREDITO:

Es un documento que sirve para comunicar al personal de ventas, los clientes que
mantienen crédito con la empresa y el monto méximo del crédito, para que de esta

manera no existan confusiones.

LISTA DE CLIENTES A CREDITO
FECHA:
RECIBIDO POR:
N’ RAZON SOCIAL NOMBRES APELLIDOS MONTO MAXIMO
FIRMA DE ENTREGADO FIRMA DE RECIBIDO
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ESTACION DE SERVICIOS Cc')digo: FS.COMPRAS 001

"FULL SERVICE" —
- Fecha de elaboracion: 01-09-2014

! FASE Il Ultima aprobacién: 30-09-2014

Revision: 10

DISENO DEL SISTEMA DE CONTROL INTERNO

Elaborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez Aprobado por:

HOJA DE APERTURA DE CAJA:

Es un documento que sirve para tomar la numeracion al momento que el vendedor
comience su turno en el puesto de trabajo, de igual manera al momento de

finalizar el turno debe tomar la numeracién para realizar el cuadre de la caja de

ese dia.
ESTACION DE SERVICIO FULL SERVICE
CAJA DIARIA
VENDEDOR: FECHA: ISLA:
NUMERACION ELECTRONICA
EXTRA 1 EXTRA 2 SUPER 1 SUPER 2 DIESEL 1 DIESEL 2
Numeracion Electrénica
Actual
Numeracion Electrénica
Anteriro
Gas Despachado
Total Galones
Total
TOTAL A ENTREGAR
TOTAL ENTREGADO
DIFERENCIA
NUMERACION MANUAL
EXTRA 1 EXTRA 2 SUPER 1 SUPER 2 DIESEL 1 DIESEL 2
Numeracion Electrénica
Actual
Numeracién Electrénica
Anteriro
Gas Despachado
Total Galones
Total
TOTAL A ENTREGAR
TOTAL ENTREGADO
DIFERENCIA
/SALDOS VENTAS COMERCIALIZADORA | COMPRAS #FACTURA DESTINO )
EXTRA
SUPER
\_ DIESEL P
OBSERVACIONES:
Vendedor Depositario Contabilidad
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Cadigo: FS.COMPRAS 001

e - g EASE || Fecha de elaboracion: 01-09-2014
ey Eﬁfﬂ N = Ultima aprobacion: 30-09-2014

e '.,.mlﬁ_ | Revision: 10

DISENO DEL SISTEMA DE CONTROL INTERNO

laborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez Aprobado por:

HOJA DE CIERRE DE CAJA:

Es un documento que proporciona una informacion completa de las transacciones

realizadas durante la jornada laboral.

Sirve para constatar las ventas realizadas y hacer un cruce de informacién con el

dinero recibido de las mismas.

HOJA DE CIERRE DE CAJA
ISLA:
DESPACHADOR:
FECHA:
BILLETES MONEDAS
DNM | CANTIDAD VALOR DNM | CANTIDAD VALOR
100 1,00
50 0,50
20 0,25
10 0,10
5 0,05
1 0,01
SUBTOTAL SUBTOTAL
TOTAL BILLETES Y
MONEDAS
CLIENTES A CREDITO CLIENTES PAGADOS POR ANTICIPADO
NOMBRE VALOR NOMBRE VALOR
TOTAL TOTAL
FIRMA DEL DESPACHADOR FIRMA AUXILIAR CONTABLE
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ESTACION DE SERVICIOS

_ "FULL SERVICE"

FASE 11l

Cédigo: FS.COMPRAS 001

Fecha de elaboracion: 01-09-2014

Ultima aprobacién: 30-09-2014

Revision: 10

SUPERVICION Y SEGUIMIENTO

Elaborado por: Estefania Granja

Revisado por: Doc. Karina Benitez

Aprobado por:

FASE |11

SUPERVISION Y
SEGUIMIENTO
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ESTACION DE SERVICIOS Cédlgo FS.COMPRAS 001

"FULL SERVICE" —
: _ Fecha de elaboracion: 01-09-2014

! FASE Il Ultima aprobacién: 30-09-2014

Revision: 10

SUPERVICION Y SEGUIMIENTO

Elaborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez Aprobado por:

INTRODUCCION

En la fase de supervisién y seguimiento se pretende conseguir la mejora continua

de los procesos.

Para ello se va a desarrollar un cuestionario de control interno el mismo que
consiste en preguntas que ayuden al control adecuado y dptimo del proceso de

comercializacion, para que exista una eficiencia y eficacia en las operaciones.

Con ello se pretende medir los flujos de salidas del proceso, asi como las

actividades del mismo

Ademaés los datos obtenidos para una buena medicion, permite el control del

proceso, su posterior gestion y finalmente su mejora.

123




ESTACION DE SERVICIOS:

“FULL SERVICE"

Cédigo: FS.COMPRAS 001

Fecha de elaboracion: 01-09-2014

Elaborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez

FASEL Ultima aprobacién: 30-09-2014
Revision: 10
SUPERVICION Y SEGUIMIENTO
Aprobado por:

3.1. CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO

ESTACION DE SERVICIOS "FULL SERVICE"

CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO

COMPONENTE: Departamento de Compras
ENTREVISTADO:
ENTREVISTADOR: Estefania Granja
FECHA:
N° GRUPO DE PREGUNTAS SI | NO | OBSERVACIONES
1 :Se realiza la verificacion del inventario de
combustible?
2 | ¢Se mantiene un registro actualizado?
3 .Se realiza la verificacion de los datos obtenidos
anteriormente?
4 ¢Se realiza la verificacion de la disponibilidad
econdémica de la empresa?
5 ¢Se realiza el pedido de compra de combustible
oportunamente?
6 | ¢Se emite el cheque correctamente?
7 ¢Se realiza una verificacion del cheque y se procede
a firmarlo?
8 .Se realiza una constatacion del combustible
comprado con el transportado?
9 ¢Se deposita el cheque oportunamente, es decir al
momento de la recepcion del pedido de compra?
10 ¢Se envia al tanquero al beaterio para realizar la
carga del combustible comprado?
¢Al momento de llegar el combustible a la
11 |gasolinera, se verifica el combustible solicitado con
el combustible transportado?
12 ¢Se descarga el combustible en los tanques de
almacenamiento?
TOTAL
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ESTACION DE SERVICIOS

- 3 Cédigo: FS.COMPRAS 001

"FULL SERVICE —

— Fecha de elaboracion: 01-09-2014
F FASE Il

Ultima aprobacién: 30-09-2014

Revision: 10
- - SUPERVICION Y SEGUIMIENTO
Elaborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez Aprobado por:
TOTAL RESPUESTAS POSITIVAS
NIVEL DE TOTAL RESPUESTAS
CONFIANZA
NIVEL DE 100-NC
RIESGO
TABLA DE PONDERACION
NIVEL DE CONFIANZA
BAJO MODERADO ALTO
15%-50% 51%-75% 76%-95%
85%-50% 49%-25% 24%-5%
ALTO MODERADO BAJO
NIVEL DE RIESGO
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ESTACION DE SERVICIOS:

“FULL SERVICE"

Cédigo: FS.COMPRAS 001

Fecha de elaboracion: 01-09-2014

Elaborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez

FASEL Ultima aprobacién: 30-09-2014
Revision: 10
SUPERVICION Y SEGUIMIENTO
Aprobado por:

ESTACION DE SERVICIOS "FULL SERVICE"
CUESTIONARIO DE CONTROL INTERNO

COMPONENTE:

Departamento de Ventas

ENTREVISTADO:

ENTREVISTADOR:

Estefania Granja

FECHA:

NO

GRUPO DE PREGUNTAS

SI [NO| OBSERVACIONES

1. VENTAS DE CONTADO

¢El despachador debe anota la numeracion de los tres

L1 productos que son para la venta al inicio de su turno?
19 ¢El despachador coloca el contador de combustible en
" | cero?
¢El despachador consulta al cliente si requiere una
1.3. . .
factura con datos o consumidor final?
1.4. | ¢El despachador emite la factura correctamente?
15 ¢El despachador realiza el cierre de caja al terminar su
" | turno?
1.6. | ¢Se realiza la verificacion del cierre de Caja?
17 ¢Existe un lugar seguro y adecuado para depositar el

dinero de las ventas diarias de combustible?

2. VENTAS A CREDITO

¢Se realizard un analisis financiero del cliente antes de

2.1. otorgar el crédito a los clientes?

51 ;Se emite la nota de despacho por el valor del
" | combustible solicitado?

23 ¢Se realiza la verificacion y se archivé de las notas de
" | despacho?

24 ¢Se emite la factura de acuerdo al tiempo de crédito

establecido?

3. VENTA PAGADO POR ANTICIPADO DE COMBUSTIBLE

3.1. | ¢Se realiza el cobro del combustible por anticipado?

3.2. | ¢Se emite de la factura adecuadamente?

3.3. | ¢Se realiza la emision y entrega de vales de caja?

34 @Se_r_ealiza la verificacié_n del vale d_e caja por parte de la
auxiliar contable para el ingreso al sistema?

3.5 | ¢Se archivar oportunamente el vale de Caja?

TOTAL
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Cédigo: FS.COMPRAS 001

Fecha de elaboracion: 01-09-2014

Y. e e FASE Il Ultima aprobacién: 30-09-2014
R et Revision: 10
SUPERVICION Y SEGUIMIENTO
Elaborado por: Estefania Granja Revisado por: Doc. Karina Benitez Aprobado por:
TOTAL RESPUESTAS POSITIVAS
NIVEL DE TOTAL RESPUESTAS
CONFIANZA
NIVEL DE 100-NC
RIESGO
TABLA DE PONDERACION
NIVEL DE CONFIANZA
BAJO MODERADO ALTO
15%-50% 51%-75% 76%-95%
85%-50% 49%-25% 24%-5%
ALTO MODERADO BAJO
NIVEL DE RIESGO

6.8. ADMINISTRACION DE LA PROPUESTA

Para la consecucion de la presente propuesta es necesario partir de la

conformacion de un grupo multidisciplinario, incluyendo al area administrativa y

de Ventas.

Debido a que se necesitara del apoyo de las jefaturas de cada una de las areas ya

mencionadas de la empresa, las diversas actividades de supervision y control, de

tal forma que se manejen los parametros adecuados, con el fin de alcanzar los

objetivos planteados con la creacidn de politicas y procedimientos para disponer

de un eficiente control interno de la empresa Estacion de Servicios “FULL

SERVICE”.
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Anexo N° 1
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

ENCUESTA DIRIGIDA AL RESPONSABLE DEL DEPARTAMENTO DE
ADMINISTRACION, SECRETARIA EJECUTIVA, CONTADORA Y AUXILIAR
CONTABLE DE LA EMPRESA ESTACION DE SERVICIO “FULL SERVICE”
DE LA CIUDAD DE QUITO.

OBJETIVO: Evaluar la influencia del control interno en la gestion del proceso de
comercializacion de la estacion de servicio “FULL SERVICIE” de la ciudad de

Quito a fin de contribuir con el cumplimiento de objetivos.

INSTRUCCIONES

e Leadetenidamente las preguntas planteadas.
e Escoja una sola opcién.

e Marque con una (X) su respuesta.

¢ No se aceptan tachos ni enmendaduras.

Contenido:

1. ¢Existe una politica para el cumplimiento de objetivos que permita la
aplicacion de indicadores?

Sl NO

2. ¢Con que periodicidad se realiza una revision de las politicas establecidas
por la entidad en cuanto al proceso de comercializacion

MENSUAL
TRIMESTRAL
SEMESTRAL
ANUAL
NINGUNA
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¢Existen actividades de control definidas por escrito para el proceso de
comercializacion?

Sl NO

¢Qué importancia tendria dentro de la empresa que exista un adecuado
control interno para el proceso de comercializacién?

Sl NO

¢(Existe la asignacion de responsables por escrito en el proceso de
comercializacion?

Sl NO

¢(Existe una adecuada segregacion de funciones para el proceso de
comercializacion?

S NO

¢Dispone la Estacion de servicios FULL SERVICE de politicas y
procedimientos?

Sl NO

¢Existe un proceso de adquisicion definido que permita a la empresa
disponer de combustible suficiente?

Sl NO

¢La empresa realiza un estudio de la disponibilidad de recursos econdmicos
para realizar las adquisiciones?

Sl NO
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

¢ Existe un proceso de autorizacion para realizar las compras?

Sl NO

¢La empresa dispone de politicas para la gestion del proceso de

comercializacion?

Sl NO

¢Se maneja una planificacién adecuada de compras en funcion de las
necesidades de la entidad?

Sl NO

¢ Existe un control adecuado del combustible que ingresa a la empresa?

Sl NO

¢Dispone la entidad de seguridad industrial en el manejo del combustible?

ALTO
MEDIO
BAJO

¢Existe un programa de mejora continua para las actividades del proceso de
comercializacion?

Sl NO

¢Laempresa cuenta con una politica de crédito y cobranza?

Sl NO
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17. ¢ Con que frecuencia se realizan controles de calidad al producto?

SIEMPRE

AVECES

NUNCA

18. ¢Existe una evaluacion periodica en cuanto a la atencion al cliente?

Sl

NO

19. ;Qué importancia tiene la gestion del proceso de comercializacion

dentro de la empresa?

Sl

NO
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Anexo N°2
RUC DE LA EMPRES0041

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1715373880001
APELLIDOS Y NOMBRES: OJEDA MANZANO MAURICIO XAVIER

...le hace bien al pais!

No. ESTABLECIMIENTO: 012 ESTADO ABIERTO LOCAL COMERCIAL FEC. INICIO ACT. 03/05/2013

NOMBRE COMERCIAL: ESTACION DE SERVICIO FULL SERVICE FEC. CIERRE:
: FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE COMBUSTIBLES PARA AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS, EN GASOLINERAS.
VENTA AL POR MENOR DE LUBRICANTES, REFRIGERANTES Y PRODUCTOS DE LIMPIEZA, PARA TODO TIPO DE
VEHICULOS AUTOMOTORES.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: SAN SEBASTIAN Barrio: COLLACOTO Calle: AV. SIMON BOLIVAR Namero:
LOTE 10 Referencia: A CUATRO CUADRAS DEL PEAJE Telefono Trabajo: 022608851

No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADO CERRADO LOCAL COMERCIAL FEC. INICIO ACT. 30/10/2000

NOMBRE COMERCIAL: SUPER ESTACION FULL 3 FEC. CIERRE: 26/02/2004

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MENOR DE COMBUSTIBLES PARA AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS, EN GASOLINERAS.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia; CONOCOTO Barrio: TRIANGULO Calle: AV ILALO Numero: 2527 Referencia: A
CINCO CUADRAS DEL COLEGIO ACADEMIA MILITAR DEL VALLE Oficina: PB Telefono Domicilio: 2070395 Telefono Domicilio:

2866353
No. ESTABLECIMIENTO: 002 ESTADO CERRADO LOCAL COMERCIAL FEC. INICIO ACT. . 18/06/2002
NOMBRE COMERCIAL: SUPER ESTACION FULL 2 FEC. CIERRE: 06/01/2003

5 FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MENOR DE COMBUSTIBLES PARA AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS, EN GASOLINERAS: CARBURANTES,
GASOLINA E INCLUSO LUBRICANTES.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: PICHINCHA Cantén: QUITO Parroquia: CONOCOTO Barrio: COLLACOTO Calle: AV LIBERTADOR SIMON BOLIVAR
Ndmero: S/N Interseccion: AV GENERAL RUMINAHUI Referencia: FRENTE A LA ENTRADA DE COLLACOTO Oficina: PB Telefono

ée verifica que los uocu;n;.. prong ;n;nzrdai )
SBi y certificado de votacion originale- {
Jehace pals! al conty ¥

CoD:

Domicilio: 2866353 Telefono Domicilio: 2861346

03 MAY 2013 R

~ Y
Luleleins G )
Firma de! Servidor Responsal
FIRMAEL‘@QN-TAIBUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
Usuario: MJGZ070408 Lugar de emision: QUITO/AV. LUIS CORDERO Fecha y hora: 03/05/2013 15:22:47

Pagina3de 5

SRi.gob-ec
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1715373880001
APELLIDOS Y NOMBRES: OJEDA MANZANO MAURICIO XAVIER

No. ESTABLECIMIENTO: 003 ESTADO CERRADO LOCAL COMERCIAL FEC. INICIO ACT. 09/06/2003
NOMBRE COMERCIAL: SERVITECA FULL CAR FEC. CIERRE: 28/02/2004
FEC. REINICIO:

ACTIVIDADES ECONOMICAS:
VENTA AL POR MENOR DE ACCESORIOS, PARTES Y PIEZAS DE VEHICULOS AUTOMOTORES.

MANTENIMIENTO DE VEHICULOS AUTOMOTORES, LAVADO Y LUBRICACION.
SERVICIO DE VULCANIZACION.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: PICHINCHA Cantén: RUMINAHUI Parroquia: SANGOLQUI Calle: AV. GENERAL RUMINAHUI Nimero: S/N Interseccién:
AMBATO Referencia: A CINCO CUADRAS DE LA ESPE Oficina: PB Telefono Domicilio: 2338971

No. ESTABLECIMIENTO: 004 ESTADO CERRADO OFICINA FEC. INICIO ACT. 26/02/2004
NOMBRE COMERCIAL: DISPEN GAS FEC. CIERRE: 15/06/2004
FEC. REINICIO:

ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MENOR DE DISPENSADORAS DE COMBUSTIBLE.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: PICHINCHA Canton: QUITO Parroquia: ALFARO (CHIMBACALLE) Calle: AV. NUEVA ORIENTAL Numero: S/N
Interseccién: ENTRADA A COLLACOTO Referencia: A CINCO CUADRAS DEL PEAJE DE LA AUTOPISTA GENERAL RUMINAHUI
Oficina: P.B Telefono Trabajo: 099006407

No. ESTABLECIMIENTO: 005 ESTADO CERRADO LOCAL COMERCIAL FEC. INICIO ACT. 15/06/2004
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE: 20/10/2006
FEC. REINICIO:

ACTIVIDADES ECONOMICAS:

ACTIVIDADES DE TRANSPORTE DE COMBUSTIBLES.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: PICHINCHA Cantén: RUMINAHUI Parroquia: SAN RAFAEL Barrio: URBANIZACION CAPELO Calle: LASSO AVELINA
Numero: 205 Interseccion: AV. MARIANA DE JESUS Referencia: A UNA CUADRA DEL RETEN POLICIAL DE CAPELO Oficina: PB
Telefono Trabajo: 022860894 Telefono Trabajo: 022608851

g% gy Severifica que los a;;hmmm; :c;ﬁemida;”i
SBi y certificado de vatacion originale
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suario

: /FlRMA DEL CONTRIBUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS -
Usuario: MJGZ070408 Lugar de emision: QUITO/AV. LUIS CORDERO  Fecha y hora: 03/05/2013 15:22:47
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