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RESUMEN EJECUTIVO

El presente informe tiene como proposito analizar el cumplimiento de las normas de control interno
respecto a las operaciones de ventas del Grupo Bimbo, institucion multinacional mexicana de consumo
masivo en panificados. La propuesta consiste en realizar el analisis descripto y evaluar su impacto en las
cuentas por cobrar, reduciendo esta tarea a las operaciones del centro de ventas Pilar.

El objeto del examen esta conformado por los datos correspondientes a los periodos octubre de 2016 a
enero de 2018.

Se evaluara el sistema de control interno utilizado buscando obtener las causas que generaron distorsiones
en las cuentas por cobrar del Grupo Bimbo en el centro de ventas Pilar. Este posee una particularidad
respecto de otros centros de ventas, en este centro se maneja la cartera de clientes del interior y sur de
Argentina, lo cual hace mas dificultoso su andlisis e interpretacion, ya que la comunicacion con los clientes
es escasa y confusa.

Para este estudio se han utilizado la observacién empirica de las tareas del departamento de cobranzas, el
analisis de los estados financieros de dicho centro de ventas y datos obtenidos a través de encuestas,
mediante una metodologia cuasiexperimental.

Se realiza un andlisis que integra los resultados obtenidos y presenta conclusiones, propuesta,
recomendaciones y un plan de accion. Ademads, se presentan los resultados del estudio cuantitativo

realizado en el sector y las encuestas provistas a los empleados de la empresa.



CONSIDERACIONES GENERALES.

Se solicita una auditoria desde el punto de vista administrativo a fines de identificar existencia de falencias

en las operaciones del centro de ventas Pilar y su impacto en las cuentas a cobrar del mencionado

establecimiento.

El resultado de dicho analisis serd presentado ante el Administrador de la agencia que incluira:

CARACTERISTICAS DEL TRABAJO CONTRATADO

1. Informe escrito de la situacidén observada.

2. Deficiencias de las operaciones y puntos criticos de control.

3. Sugerencias y soluciones sobre los resultados obtenidos y plan de accion.

Este analisis tendra como fecha de Inicio agosto de 2018 con fecha pactada de entrega méaxima Diciembre

de 2018. Se estructuraré de la siguiente manera:

Actividad

Duracién Semanal

Relevamiento de |a informacion

20,

Elaboracion de entrevistas

3

Entrevistas

3

Anilisis de informacion

10

Desarrollo de consultoria

10
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Figura 1.1 Diagrama de Gantt. Elaboracion propia

PRESUPUESTO

Servicios profesionales: $22.000
Gastos de Movilidad: $8.000
Gastos Comedor: $4.000

Gastos Insumos Varios: $700

Total: $34.700




EQUIPO CONSULTOR

Gabriela Estefania Recalde
05 de abril de 1993 (25 afios) Soltero/a

Bella Vista, Buenos Aires, Argentina

Experiencia

e Axxon consulting SA- Analista Contable SR

e Brf (Quick food) Paty, Vienisima, Danica, etc-Analista de ctas ctes Ssr spm.
Manejo de ctas ctes supermercados. Andlisis y resolucion de deuda generada en gestion anterior.

e Grupo Bimbo Centro de vtas- Pilar- Administrativa de ventas- Senior
Conciliacion de cuentas corrientes de la cartera de clientes y posterior reclamo o solucién de conceptos
adeudados a la empresa. Armado de legajos de clientes activos e incobrables, manejo de cuentas corrientes,
analisis de deuda, armado de agings de deuda, confeccion de facturas y notas de crédito, control de stock y
devoluciones, control de vuelta de reparto de cadenas de DIA%, manejo de caja, recepcion y control de
cheques y depositos bancarios, imputacion de pagos, manejo de fondo fijo, atencion personalizada a
clientes distribuidores del Gran Buenos Aires, sur ¢ interior del pais.

¢ Grupo Bimbo Centro de vtas- Villa Tesei.- Administrativa de ventas- Senior

e Tecnologia argentina en cintas (TACSA)-Administrativa Contable JR.

Estudios
Universidad de flores (UFLO) abr 2012 - 2016
Contador Publico Argentina
Conocimientos

Inglés: Escrito Bésico

Inglés: Oral Bésico

Office: Manejo Avanzado.

Sistemas de gestion: Calypso, Sap, Oracle, DSD, AX.



ALCANCES Y LIMITES

El desarrollo del presente informe se llevard a cabo en la empresa Grupo Bimbo centro de venta Pilar. Se
ha diagramado la estructura anteriormente expuesta, con la finalidad de recopilar datos de interés
competente con el andlisis, observar de manera empirica la operatoria diaria y determinar partes actuantes
del proceso de estudio. Pudiendo de esta forma abordar el examen de manera idonea.

El informe se limitara a determinar las falencias de las operaciones y su impacto en las cuentas a cobrar,
obteniendo asi, propuestas para erradicarlas y/o mejorarlas del proceso. Su ejecucion quedard
absolutamente a criterio de quien sea responsable de implementar dichas medidas correctivas.

El presente trabajo no abordara cuestiones de valuacion respecto a las normas contables, de las ventas y de

las cuentas por cobrar.



OBJETIVOS DEL PRESENTE INFORME.

OBJETIVOS GENERALES

Describir el funcionamiento de la operacion del centro de ventas e identificar las falencias en el control

interno que repercuten en las cuentas por cobrar de Grupo Bimbo centro de venta Pilar.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Evaluar los procedimientos y normas de control interno que se aplican en las operaciones de
ventas del Grupo Bimbo en el centro de ventas Pilar.

- Determinar la incidencia de los resultados derivados de la aplicacion de control interno
realizado en las operaciones de ventas, sobre las cuentas por cobrar.

- Determinar el impacto del sistema de gestion utilizado en el control de las operaciones
dentro del circuito de administracion de ventas de Grupo Bimbo en el centro de ventas Pilar.

- Examinar los puntos criticos de control en el proceso ventas y cuentas a cobrar de Grupo
Bimbo en el centro de ventas Pilar, para identificar las causas que provocaron el
desequilibrio en las cuentas corrientes.

- Proponer recomendaciones respecto del disefio e implementacion de normas de control

interno adecuadas.



MARCO TEORICO

Una auditoria administrativa u operacional consiste en la realizacidon de exdmenes estructurados de
programas de accion, organizaciones, actividades o segmentos operativos de una entidad publica o privada,
con el propodsito de evaluar e informar sobre la utilizacion, de manera econémica y eficiente, de sus
recursos y el logro de sus objetivos. ... es el proceso que tiende a medir el rendimiento real con relacion a
un rendimiento esperado. Tenderd a formular recomendaciones para mejorar el rendimiento real y alcanzar

el éxito deseado.(Slosse 2015)

De acuerdo a lo prescripto en el anexo de la RT 32 de la Federacion Argentina de Consejos Profesionales
en Ciencias Economicas:

- La Informacion sobre la materia objeto de andlisis— Resultado de la evaluacién o medida de la

materia objeto de andlisis. Es la informacion sobre la cuestion analizada respecto de la cual el

profesional ejerciente obtiene evidencia suficiente y adecuada, que constituye una base razonable a
partir de la cual expresa una conclusion en un informe que proporciona un grado de seguridad.

- Informe sobre la descripcion, disefio v eficacia operativa de los controles de una organizacion de

servicios (referido en la NIA 402 como “informe tipo 2”)- Informe que comprende:

(a) una descripcion, preparada por la direccion de la organizacion de servicios, del sistema de la
organizacion de servicios, de los objetivos de control y otros controles relacionados que se han
disefiado e implementado en una fecha determinada o a lo largo de un periodo especifico y, en algunos
casos, su eficacia operativa a lo largo de un periodo especifico; y
(b) un informe elaborado por el auditor del servicio con el objetivo de alcanzar una seguridad
razonable, que incluya:
(1) su opinion sobre la descripcion del sistema de la organizacion de servicios, de los objetivos de
control y otros controles relacionados asi como la idoneidad del disefio de los controles para
alcanzar los objetivos de control especificados y la eficacia operativa de dichos controles; y
(i) una descripcion de las pruebas de controles realizadas por el auditor y de los resultados
obtenidos.

- Seguimiento de los controles (internos) - Proceso para valorar la eficacia del funcionamiento del

control interno a lo largo del tiempo. Incluye la valoracion del disefio y del funcionamiento de los
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procedimientos de control oportunamente, asi como la adopcion de las acciones correctoras que sean
necesarias debido a los cambios en las condiciones de funcionamiento. El seguimiento de los controles
(internos) es un elemento del sistema de control interno.

- Procedimientos analiticos- Evaluaciones de informacion financiera realizadas mediante el analisis

de las relaciones plausibles entre datos financieros y no financieros. Los procedimientos analiticos
también incluyen, en la medida necesaria, la investigacion de las variaciones o de las relaciones
identificadas que sean incongruentes con otra informacion relevante o que difieren de los valores

esperados en un importe significativo.

Las cuentas por cobrar, en este caso, son originadas por operaciones comerciales y provienen de la venta de
bienes. La RT N° 9 de la Federacion Argentina de Consejos Profesionales de Ciencias Econdomicas —
FACPCE — define, en su Capitulo 3, punto A.3, a los créditos como derechos que posee el ente contra
terceros para percibir sumas de dinero u otros bienes o servicios, siempre que no respondan a las

caracteristicas de otro rubro del activo.

El sistema de control interno es un conjunto de normas, controles, consideraciones y aspectos a tener en
cuenta por el propio ente que los ha de adoptar, cuyo objetivo es:

-Evitar la comision de errores y fraudes.

-Ganar seguridad y confiabilidad en la operatoria de la organizacion.

Sin que ello signifique perdida de eficiencia administrativa.

De esta forma se contribuye a un mas adecuado cuidado y control del patrimonio del ente bajo
consideracion, y se lo protege de todas aquellas situaciones que puedan afectar la continuidad de sus
operaciones.

Es de destacar que el objetivo del sistema de control interno no apunta a detectar situaciones andmalas,

sino por el contrario pretende prevenirlas y evitarlas.

El informe coso

Segtn el informe COSO el control interno es un proceso integrado a los procesos, y no un conjunto de
pesados mecanismos burocraticos afiadidos a los mismos, efectuado por el consejo de la administracion, la

direccion y el resto del personal de una entidad, disefiado con el objeto de proporcionar una garantia
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razonable para el logro de objetivos incluidos en las siguientes categorias: eficacia y eficiencia de las
operaciones; confiabilidad de la informacion financiera; cumplimiento de las leyes, reglamentos y politicas.
El control interno es un proceso, es decir, un medio para alcanzar un fin y no un fin en si mismo. Lo llevan
a cabo las personas que actuan en todos los niveles, no se trata solamente de manuales de organizacion y
procedimientos. Solo puede aportar un grado de seguridad razonable, no la seguridad total, a la
conduccion. Al hablarse del control interno como un proceso, se hace referencia a una cadena de acciones
extendida a todas las actividades, inherentes a la gestion e integrados a los demas procesos basicos de la
misma: planificacion, ejecucion y supervision.
Sus principales componentes son cinco:
(1) Ambiente de control: Espiritu ético reinante, responsabilidad del personal, grado de respeto por el
control interno.
(2) Evaluacion de riesgos: Identificacion y andlisis, factores internos y externos; grado de significacion
del riesgo, evaluacion de su probabilidad de ocurrencia y como tratarlo.
(3) Actividades de control: Revisiones, controles fisicos, separacion de funciones y revisiones sobre la
tecnologia informatica.
(4) Informacién y comunicacion.

(5) Monitoreo: supervision del desempeiio de los controles establecidos.

Como conclusion, podemos afirmar que el informe COSO toma muchas de las buenas practicas que se

venian desarrollando anteriormente y las retine y consolida y ademas propone un modelo integrado.

Normas generales

Formacion de un ambiente de control.

Consiste en la certeza de que ninguna operacion importante quede sin controlar, y que este hecho se
difunda y sea conocido por los distintos integrantes de la organizacion.

Evitar zonas grises

Estas traen efectos como la generacion de conflictos y la caida de la moral del personal afectado. Esto pasa
por la falta de informacion respecto de las tareas que debe desarrollar cada sector de la empresa. Estos
problemas se atacan con claridad en la definicion del sistema estructural y las areas de
autoridad/responsabilidad asignadas a cada sector y de las relaciones asesoras, funcionales, jerarquicas y de
control. Es importante contar con manuales de funciones y de procedimientos para establecer las funciones

de cada uno.
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Formalizacion de operaciones por escrito. Las distintas operaciones deben formalizarse por escrito en
documentos o formularios que las contengan y describan. /o hacer esto es generar una falta de evidencia de
las decisiones y autorizaciones realizadas y esto constituye un punto de partida para ejercer un control de
cualquier tipo sobre las operaciones efectuadas. Y si no hay control hay una deficiencia grave dada la
necesidad de una empresa de contar con informacion correcta, confiable y actualizada. También, aparte de
formalizar cada operacion es necesario tener una documentacion de respaldo, es decir, facturas,
comprobantes, etc. De esta forma de evitan manejos indebidos de fondos y también inconvenientes con
eventuales inspecciones de organismos de control.

Autorizacion de operaciones & /niveles. Esto es, quien puede autorizar cada operacion y los rangos de
importes para los cuales es valida.

Separacion de funciones/ control cruzado por oposicion de intereses

Pilar del SCI ya que permite el procesamiento completo de una operacion sea tarea de varios sectores, de
forma tal que se pueda establecer un genuino control en el que jamés una sola persona o sector tenga a su
cargo cumplir la totalidad de las decisiones de autorizacion y sus respectivos controles. Implementar esta
norma no quiere decir que necesitamos mas personal, sino estudiar la reasignacion de funciones en las
areas del caso. Ejemplo, quien registra no maneja dinero y quien maneja dinero no maneja bienes.
Prenumeracion (de imprenta) de los formularios utilizados.

Se recomienda la numeracion de todos los formularios que utilice la empresa, incluso los de uso interno.
Objetivo, evitar salteos o su doble asignacion. También para dificultar la comisiéon de maniobras anémalas
consistentes en la sustitucion de un ejemplar por otro. Y para facilitar su seguimiento tanto en su curso
interno como externo.

Control de correlatividad cronolégica.

Consiste en verificar ante la emision de un nuevo numero de un determinado formulario, que su fecha sea
similar o posterior a la del nimero anterior.

Dependencia entre Sectores. El sector que ejerce control no debe depender del sector controlado. Custodia
de formularios sin utilizar.

Los talonarios sin utilizar deben ser guardados en un lugar cerrado y bajo la responsabilidad de un
funcionario de jerarquia ajeno al manejo de fondos. Esta norma persigue por objetivo.

-Lograr un adecuado control sobre la utilizacion de los talonarios de recibos.

-Evitar la comision de fraudes.

Rotacion interna del personal afectado a areas sensibles

Intenta prevenir los efectos indeseables derivados de la permanencia de personas en areas sensibles durante

prolongados periodos. Lo que podria dar lugar a desviaciones en el ejercicio de sus funciones.
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Evitar rotacion interna acelerada de personal

Esto es signo de que algo no esta bien. Por el contrario, podria estar mostrando una situacion andémala que
hace que el personal se desvincule al poco tiempo de tomar servicio. Esto hace que el plantel no logre la
estabilidad necesaria para que su tarea comience a rendir frutos mas valiosos. La alta rotacién de personal
deber ser unos de los motivos de cuidado y alerta en un SCI.

Registraciones claras, adecuadas y al dia

Las registraciones deben ser realizadas de forma cronoldgica y debe encontrarse actualizada con el objeto
de permitir el ejercicio de control. Particularmente en el caso de analisis de cuentas y/o seguimiento de
operaciones a través del sistema contable.

Mecanismos o canales para reclamos de los clientes

Que los clientes tengan a su alcance un libro de quejas o un mecanismo donde ellos puedan manifestar su

descontento con los servicios o productos de la empresa.

Normas Particulares

Estan dedicadas a cada area

* Normas de control interno relativas a la estructura de la organizacion (horizontal y vertical) y a la
separacion de funciones.

* Normas de control interno relativas a las medidas concretas de control conducentes a evitar la posibilidad
de cometer errores o fraudes que atenten contra el patrimonio de un ente, o sobre la continuidad de sus
operaciones.

* Mejoramiento de procedimientos y rutinas administrativas, cuyo cumplimiento facilita el ejercicio de
control interno.

» Cumplimiento de disposiciones y normas legales.

* Medidas concretas que mejoran la eficiencia administrativa.

Ventas y cuentas a cobrar

La funcidn de ventas/ separacion de funciones/incompatibilidades

Las ventas son el conjunto de operaciones mediante las cuales una empresa transfiere a otra (o a un
consumidor final) un bien o presta un servicio, y recibe a cambio un precio pactado, generalmente en
dinero o a través de una promesa de pago futuro.

Ningun sector debe tener mas de una de las funciones basicas:

a) realizacion y aprobacion de la venta
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b) aprobacion de los créditos
c¢) despacho de la mercaderia
d) facturacion de la venta

e) cobranza de la venta

f) registracion de las operaciones efectuadas

Descripcion del circuito

Recepcion y aprobacion del pedido

Descripcion general y global del modulo

Un cliente origina un pedido ante la visita de un vendedor o un llamado. Los vendedores realizan el
requerimiento recibido a través de una nota de pedido.

El sector Administracion de Ventas produce el Control normal- chequeo de la existencia del cliente en los
registros de la empresa, correccion de los precios, cddigos de los articulos coincidentes con su descripcion,
condiciones de pago, plazos de entrega, garantia, etc.

Colocacion del pedido

Los vendedores reciben el pedido de los clientes, ya sea en su domicilio o en las oficinas de ventas. Los
pedidos deben contar con la aprobacion escrita de los clientes. La cantidad de copias del formulario de
pedido varia segun los distintos usuarios de la informacion.

Estos pueden ser:

«¢l cliente

eadministracion de ventas, para realizar el control formal y que se cumpla el pedido

ecréditos

«almacenes, para el control de stock y el despacho de la mercaderia

facturacion, para facturar la mercaderia entregada

¢l emisor, para su control

Datos de la nota de pedido
e Numero y nombre del cliente
e codigo de vendedor
e codigo del producto solicitado
o cantidad solicitada
e precio unitario

e condiciones de venta
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e lugar de entrega (si es distinta al de los registros de la empresa)

o fecha estimada de entrega

Aprobacion formal del pedido
Uno de los problemas mas comunes es el de rechazo de pedidos por “cliente inexistente”. Esto ocurra
porque toman el pedido sin haber procesado previamente el alta del cliente. Por ello se recomienda
asegurarse de haber procesado todas las altas, bajas y modificaciones de clientes. Otros casos son aquellos
en los cuales los montos de las listas de precios usadas por los vendedores no coinciden con los precios
vigentes al momento de la facturacion. Esto puede por error, por lo cual se rechaza o sino también por ser
operaciones especiales aprobadas, en cuyo caso deben ser autorizadas en la nota de pedido por parte de un
funcionario responsable.
Control de créditos
Hay que recordar que, aunque estemos en presencia de ventas al contado, el cliente puede presentar atrasos
en los pagos de compras anteriores y la empresa no desear venderle a clientes morosos. El sector de
Créditos debe fijar un limite de crédito maximo a otorgar a cada cliente. Este control tiene como objetivo
otorgar créditos a clientes que tengan solvencia para pagarlos.
Para efectuar el control de Créditos deben adoptarse algunas formulas que permiten verificar:
*que no haya atrasos anteriores que signifiquen el rechazo del pedido
*que no haya sido superado el limite de créditos (esto incluye saldos impagos a la fecha de evaluacion,
pedidos aprobados y no entregados, pedidos entregados pendientes de facturacidon, cobranzas recibidas
pendientes de contabilizar)
Control de existencias
Permite efectuar la reserva de mercaderias en los registros de stock para que impida que estos denoten una
situacion de disponibilidad distinta de la real. Una vez chequeado esto, se envia la nota de pedido a las
areas encargadas de confeccionar el remito y despachar la mercaderia. Solo con el remito se realiza la baja

fisica del stock, sin olvidarse de dar de baja también la reserva previamente efectuada.

Control de pedidos rechazados

Un pedido puede ser rechazado por causas insalvables que generan el rechazo definitivo. Sin embargo, hay
motivos que pueden ser revertidos, como por ejemplo la falta transitoria de stock o el atraso en la cobranza
de facturas pendientes. En estos casos los pedidos deben ser tratados como (en suspenso) hasta que se
pueda levantar el rechazo.

Despacho y entrega de mercaderia
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Descripcion general y global del modulo

Almacenes emite los correspondientes remitos si hay stock. El sector expedicion prepara los envios a cada
cliente y confecciona la hoja de ruta, formulario que permite clasificar los envios que efectuard cada
repartidor. El repartidor entrega la mercaderia solicitada por el cliente y obtiene su conformidad sobre el
original del remito. Cada entrega efectuada se registra también en la hoja de ruta, como los casos que no se
pudo entregar la mercaderia, en donde tiene que explicar el por qué.

Una vez que finaliza el recorrido de entrega, el repartidor rinde cuenta de al sector Expedicion quien, una
vez que controla todo, reparte la documentacion.

Preparacion de la mercaderia/emision de remitos y ordenes de expedicion

Los remitos deben estar prenumerados de imprenta para llevar un control sobre las salidas y la existencia
de mercaderias. En caso de utilizarse medios computadorizados, el control de secuencia deberd merecer un
especial cuidado.

El despacho y el reparto de la mercaderia/hoja de ruta

Generalmente contienen:

*apellido y nombre del repartidor

*datos identificatorios del vehiculo utilizado

*kilometraje del vehiculo antes de iniciarse el recorrido

*distancia estimada a recorrer para realizar el reparto y tiempo y aproximado que demandara la tarea
*sintesis de los remitos que componen el recorrido

*lugar para indicar los datos de la entrega y, en caso de corresponder, el por qué no se realiz6 la misma
Transporte de mercaderia/Riesgos/Seguros

Se deben contratar seguros para cubrir riesgos como robo, hurto y algin otro riesgo que implique
potenciales dafios propios de la operacion. Si no se contrata seguro alguno, es conveniente fijar que “la
mercaderia viaja por cuenta y riesgo del comprador”. Si se decide por esta opcion, dicha leyenda debe estar

tanto en los Remitos como en las Notas de pedido.

Expedicion

En muchas empresas el sector de expedicion se convierte en un almacén secundario donde quedan
depositados los pedidos que no pudieron entregarse, y generalmente por mucho tiempo. Es por eso que se
recomienda que todo pedido que no se haya podido entregar, vuelva a Almacenes de inmediato.

Control de entrega de la mercaderia solicitada por el cliente

Para que Administracion de Ventas pueda controlar las entregas de los pedidos, una de las copias del

remito (en donde debe decir mercaderia entregada o similar) le debe ser enviada por el sector Expedicion.
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Facturacion, registracion y control

Descripcion general y global del modulo

El sector Facturacion, en funcion de los remitos por mercaderias entregadas, y de los precios y condiciones
de venta contenidos en la Nota de Pedido, emite las correspondientes facturas. La emision de 4 ejemplares
es suficiente-

+Original- al cliente

*Duplicado- a Contaduria para la registracion contable

*Triplicado- a Cobranzas

*Cuadruplicado- se archiva en el sector.

Facturacion

Es un proceso mediante el cual se liquidan las ventas realizadas. Para evitar inconvenientes, se recomienda
emitir la factura solo cuando la mercaderia haya sido entregada.

Precios y condiciones de venta

Es comun que las empresas tengan diferentes listas de precios segln el cliente. Sin embargo, esto a veces
ocasiona problemas administrativos. Por lo tanto, se recomienda que haya una sola lista de precios y que
luego se maneje con bonificaciones y descuentos especiales.

Prenumeracion de formularios

Obviamente, las facturas deben estar prenumeradas. En caso de utilizarse medios computadorizados, el
control de secuencia debera merecer un especial cuidado.

Control de facturacion

Es conveniente que un sector ajeno a Almacenes y Facturacion efectue un control de integridad y
correccion sobre las facturas emitidas, para detectar posibles errores de carga y de proceso. El mejor sector
es Contaduria, que debe encargarse de:

a-correlacionar los remitos emitidos con la facturacion, para evitar salidas de mercaderias no facturadas o
distintas de las cantidades facturadas

b-controlar la calidad de los importes de las facturas emitidas

Registracion de la operacion
Comprende dos procesos:

A-proceso diario, o sea pase de las operaciones realizadas al Subdiario Ventas.
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B-proceso mensual, o sea armado del asiento resumen de diario en funcion de la informacién del subdiario
Ventas

Control minimo de facturas

Es conveniente controlar las facturas antes de enviarlas a los clientes, para detectar errores como falla en la
impresion, importes excesivamente grandes o pequefios, clientes o articulos no conocidos, etc.

Nota de Venta al contado

Dicho comprobante ampara tres operaciones- la entrega, la facturacion y la cobranza. A dicha nota se le
estampa un sello de PAGADO al ser abonada y un sello de ENTREGADO al recibirse la mercaderia. Esta
Nota hace de remito, factura y recibo.

Seguimiento y control de pedidos

Descripcion del modulo

Cuando Administracion de Ventas procesa las distintas Notas de Pedido recibidas de los vendedores, se
archiva transitoriamente una copia de los que hayan pasado el Control normal en el archivo de pedidos
pendientes de Cumplimiento. Estos pedidos se van a ir dando de baja a medida que la empresa vaya

cumpliendo con la entrega.

COBRANZAS

Se refiere a la percepcion efectiva del precio pactado en la operacion de venta.
Funcion de Cobranzas:

*Apertura de correspondencia

*Manejo de fondos

*Control y registracion de la cobranza

Cobranzas mediante cobradores

Descripcion general y global del médulo

Cobranzas emite el formulario Listado de Cobranzas para cada cobrador, indicando las facturas y clientes
que cada uno tiene por objetivo cobrar. Se entrega al cobrador dos copias del Listado y una copia de cada
factura. Ante el pago del Cliente, el Cobrador emite el Recibo Oficial en 4 copias, entregando al cliente el
original. La totalidad de la Cobranza es rendida en Tesoreria (Dinero, Cheques, Recibos, Listados de
Cobranzas), mientras que el sector Cobranzas recibe una copia de los Recibos Oficiales.

Planilla de Cobranzas

Contiene:
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*Codigo y denominacion del cliente
*Facturas adeudadas

a-Numero

b-Fecha de emision

c-Importe

d-Fecha de vencimiento

Area a llenar por el cobrador:

*Detalle de la gestion de cobranzas realizadas
En caso de no haber podido cobrar:

*Causas

En caso de haber cobrado:

*Numero de recibo extendido

*Importe de la cobranza, discriminando el efectivo de otro tipo de formas de pago

*Importe de eventuales descuentos otorgados.

Recibo provisorio /Recibo Oficial

Algunas empresas emiten Recibos provisorios al cobrar, para emitir el recibo definitivo luego de que los
cheques son depositados y acreditados en la cuenta bancaria de la empresa.

Recibos Anulados

Todas las copias deberian inutilizarse y archivarse, con el objeto de asegurar que no se ha realizado uso
indebido de ninguna de ellas. Deberia comunicarse tal situacion a todos los sectores receptores del citado
formulario.

Cobranzas por correspondencia

Descripcion global

La correspondencia es abierta por la secretaria de Gerencia General quien emite la planilla de Valores
Recibidos por Correspondencia.

Los cheques son enviados a Tesoreria para su depdsito. Una de las copias de la planilla es enviada al sector

de Cobranzas quien emite los recibos oficiales.

Apertura de la correspondencia
Deberia ser abierta por funcionarios de alto nivel o por sus secretarias.

Listados de valores recibidos por Correspondencia
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Los cheques de clientes recibidos por correspondencia deberian ser listados por los responsables de su
apertura. Es necesario para conocimiento y control cruzado de los sectores de Cobranzas y Tesoreria.
Control y deposito de la recaudacion

Descripcion del modulo

Tesoreria se encarga de depositar las cobranzas ingresadas a través de los cobradores como
por correspondencia. Una copia de esta planilla firmada por Tesoreria habilitard al sector de Cobranzas
para emitir los recibos oficiales.

Boletas de Deposito: copia del detalle de valores depositados

Es importante que en la empresa quede copia de los valores depositados para realizar eficientes controles y
revisiones posteriores de las operaciones de caja.

Parte de ingresos

Es un formulario en el podemos notar dos partes:

*La primera, en la que se consignan los totales de cobranzas que surge de los
listados de Cobranzas y de la planilla de valores recibidos por correspondencia.

*La segunda, conteniendo el detalle de los depdsitos realizados.

Obviamente, los totales de las partes deben coincidir.

El Parte de Ingresos debe estar firmado por el sector encargado de su confeccion (Tesoreria) e intervenido
por contaduria como sefial de haber controlado el depodsito completo de la cobranza recibida.

Deposito diario e integro de las Cobranzas

Las cobranzas recibidas deberian ser depositadas en el dia y en forma integra. Tomar parte de las cobranzas
para realizar pagos, dificulta cualquier tarea de control posterior. Se recomienda canalizar los pagos

a través del Fondo Fijo o de la emision de cheques.

Custodia de talonarios de Recibos sin utilizar

Deberia recaer sobre un funcionario ajeno al manejo de fondos. La entrega de talonarios de Recibos
en blanco para su uso debera efectuarse sélo ante la rendicion de los completos ya utilizados. Con esto se
persiguen los siguientes objetivos-

*Implantacion plena del control de correlatividad numérico-cronologico

*Evitar situaciones andmalas utilizando Recibos extraidos de formularios que no estan en uso
Prenumeracion de formularios que intervienen

Es fundamental que todos los formularios que intervienen se encuentren prenumerados de imprenta.

Control y registracion de la operacion a fin del dia
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Descripcion del modulo

Los Recibos Oficiales pasan por cuentas Corrientes, quien efectia las registraciones en las Fichas de
Cuentas Corrientes de los clientes. Aqui viene el control final del circuito, que ejerce Contaduria en
funcion de la documentacion que recibe de los diferentes sectores:

*de Contaduria:

-Parte de Ingresos original

*de Tesoreria

-Boletas de Deposito selladas por el Banco

*de Cobranzas

-Recibo Oficial (triplicado)

Listado de Cobranzas (triplicado), uno por cada Cobrador

*Valores recibidos por correspondencia (original)

Dichos controles consisten en verificar:

a-que el monto total de las facturas canceladas concuerde con las cifras consignadas en los Listados de
Cobranza y en las planillas de Valores Recibidos por Correspondencia

b-que los totales de los Listados de Cobranza y del listado de Valores Recibidos por correspondencia
concuerden con la suma de los respectivos recibos que los componen

c-que los descuentos hayan sido bien otorgados y documentados en los Recibos emitidos

d-que el dinero neto a cobrar concuerde con el total depositado.

Una vez satisfechos todos estos controles, Contaduria procedera a efectuar las registraciones del caso en el

Subdiario de Caja y Bancos.

SELECCION DE SOFTWARE

Caracteristicas y Modalidades

A simple vista la seleccion de software parece una tarea sencilla, l6gica, que no ocasionara inconvenientes
ni problemas. Sin embargo, su éxito o fracaso (es decir, la adecuada o inadecuada eleccidon) seguramente
acarreara importantes beneficios o grandes perjuicios a la organizacion, segliin el caso que le toque en

suerte.
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Un inconveniente adicional esta dado por el hecho de que los fracasos no se develan inmediatamente; se
Llega a esa triste conclusion después de un considerable periodo de tiempo durante el cual los recursos mas
valiosos de los sectores afectados han tenido que luchar contra los inconvenientes derivados de la
implantacion, aunque sin poderse dar el lujo de descuidar sus tareas cotidianas.
En resumen, los casos de implantaciones no exitosas nos muestran invariablemente que muchos esfuerzos
se dilapidaron, el personal se encuentra cansado y desmoralizado, y lo peor es que quedan pocas ganas para
la biisqueda de una nueva solucion.
Comenzaremos por distinguir los distintos tipos de software que podemos encontrar: el software de base y
el software de aplicacion.
El software de base (también denominado «programas de sistemas») «es un conjunto de programas
complejos creados para operar, controlar y extender la capacidad de procesamiento de la computadora
propiamente dichay
Dentro de esta categoria se encuentran los sistemas operativos, los lenguajes de programacion, y utilitarios
de diversas caracteristicas.
El software de aplicacion es el creado para satisfacer necesidades especificas de los usuarios, como, por
ejemplo: sistemas de ventas, de liquidacion de sueldos y jornales, de compras, de contabilidad, etc. El
software de aplicacion utiliza software de base para su desarrollo.
Existe una categoria denominada «paquetes de aplicacion general» que comprende software de
procesamiento de la palabra, de graficacion, bases de datos, planillas electronicas de célculo y otros. Su
clasificacion dentro de los dos tipos vistos anteriormente presenta alguna polémica, ya que hay autores que
los incluyen indistintamente dentro de una u otro. Quiza esta situacion este indicando de algiin modo que el
desarrollo del software en las ultimas décadas ha sido tan formidable, que las clasicas categorias no
alcanzan, y deben ser reformuladas.
Desde el punto de vista de su disefio y construccion, el software de aplicacion puede clasificarse en:
-Software desarrollado a medida

Pre-planeados: permiten adaptaciones a las modalidades

particulares de la empresa.

Paquetes de Software Enlatados: no permite adaptaciones.
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Adquisicion de paquetes de software enlatado:

El software enlatado generalmente no permite adaptaciones, y se utiliza en el estado en que esta; cerrado y
sin ninguna posibilidad adicional. Su precio es bastante mas economico que los anteriores (pues su costo de
desarrollo es soportado por muchos clientes), y tiene mucho éxito en empresas pequefias y medianas que
no requieran tratamientos muy particulares ni presenten operatorias no tradicionales o comunes a la
generalidad del mercado.

Al tener este tipo de software caracteristicas de estandar la puesta en marcha es mucho mas rapida que con
las alternativas anteriormente mencionadas.

Requisitos esenciales

Existen aspectos sobre los que debemos ser muy severos y estrictos; es indispensable que el software a
incorporar:

__responda a las necesidades actuales de la empresa;

__encaje perfectamente con la modalidad operativa adoptada y con el sistema de control interno.

Modulo de Cobranzas y Cuentas Corrientes

Este modulo tiene por objeto administrar las cuentas corrientes de la empresa, manteniendo actualizados
sus saldos y su composicion en funcion de los comprobantes pendientes de cancelacion.
Los tipos de comprobantes que generalmente permiten la aplicacion de débitos y créditos son los Recibos
Oficiales y las Notas de Crédito.
El caso tipico es el del Recibo Oficial, el cual a través de los comprobantes incluidos en el area
denominada «Liquidacion», tiene por objeto la aplicacion del pago recibido a la cancelacion de los
comprobantes pendientes alli mencionados.
El modulo aqui tratado recibe flujos de informes & del moddulo de Administracion de Pedidos y
Facturacion, relativos a Facturas, Notas de Débitos y Notas de Crédito emitidas.
Entre las operaciones quo se realizan bajo su ambito podemos destacar

e emision y procesamiento de Recibos Oficiales;

e captura de datos necesarios para su funcionamiento de los archivos de operaciones emitidas a través

del mddulo de Administracion de Pedidos y Facturacion;

e la Administracion de las Cuentas a Cobrar en Cuenta Corriente de la empresa.

Las salidas (formularios, listados e informes) que comunmente emite este tipo de modulo son:

e Recibo Oficial,;
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Ficha de Cuenta Corriente (o Resumen de Cuenta);

Analitico de Cuenta Corriente;

Antigiiedad de Deuda (vencida y a vencer);

Proyeccion de Cobranzas, en funcion de las fechas de vencimiento de cada una de las facturas y

otros documentos.
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METODOLOGIA UTILIZADA.

Grupo Bimbo es una empresa dedicada al consumo masivo de panificados reconocida mundialmente y con
participacion en mercados de manera global, debido a la magnitud de sus transacciones, se requiere un
sistema de control en las operaciones que repercuten finalmente en las cuentas a cobrar, ya que constituyen
el mayor ingreso de la compaiiia.

Con esta premisa se realiza una investigacion explicativa basada en la busqueda y observacion empirica del
funcionamiento del centro de ventas.

Tal como lo recomienda Slosse (2015), entre los procedimientos utilizados para obtener evidencia de

control se encuentran:

- inspeccion de documentacion del sistema

- pruebas de reconstruccion

- observaciones de determinados controles

- técnicas de datos de prueba

- indagaciones al personal de la empresa

- procedimientos analiticos

- inspeccion de los documentos respaldatorios y otros registros contables
- observacion fisica

- confirmaciones externas
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CAPITULO I: GRUPO BIMBO SA.

DESCRIPCION Y DELIMITACION DEL CAMPO DE ESTUDIO

Grupo Bimbo S.A.B. de C.V. es una empresa multinacional mexicana, y la de panificacion mas grande en
el mundo con operaciones en América, Asia, Africa y Europa.

La historia de la familia de fundadores de Bimbo® se remonta a una larga tradicién de panaderos. Ya en
1918, encontramos que Don Juan Servitje, el padre de Lorenzo y Roberto Servitje, logr6é patentar la
primera maquina mexicana de “bolillo” que llamo: “Higiénica Multiple P60”. José Jorba y Jaime Palomas
Sendra colaboraron en ese proyecto con Don Juan, que también fue fundador de la panaderia “El Molino”.
"Una tradicion que llend de sabor a varias generaciones del siglo pasado. Un comienzo colmado de sabores
y amor por la panaderia, un legado proveniente de la familia de nuestros fundadores".

El nombre de Bimbo aparece por primera vez en 1946. La principal hipotesis es que este resultd de la
combinacion de Bingo y Bambi (personaje de Disney).

La imagen de la empresa, el Osito Bimbo (un pequefio oso polar), nacié de la caricatura de un osito que
lleg6 al sefior Jaime Jorba en una tarjeta de Navidad. Anita Mata, la esposa de Jaime Sendra, le anadi6 el
gorro, el delantal y el pan bajo el brazo, y el sefior Velasco le arregld la nariz para utilizarlo como la
imagen de la empresa. Este es el osito que, hasta hoy, caracteriza a Bimbo, por mostrar ternura, limpieza,
blancura y suavidad.

Bimbo se convirtié en una marca reconocida como famosa por el Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial (IMPI), desde el 23 de abril de 2010, y es una de las 27 marcas selectas que han alcanzado esta
categoria, en su pais.

Sus primeros productos lanzados al mercado fueron el pan de caja blanco, grande y pequeio, el pan de
centeno y el pan tostado, todos envueltos en celofan; en esos tiempos, solo contaban con 34 trabajadores.
Para 1948, Bimbo ya tenia nueve productos en el mercado. En 1952, comenzé la produccion de las Donas
del Osito, junto a una nueva linea de bolleria: los Bimbollos, las Medias Noches y los Pimpinela (hoy
llamados Colchones; el cambio de nombre ocurrié en la década de los afios 70).

Bimbo abre su primera agencia foranea en la ciudad de Xicotepec de Juarez, Puebla en 1949.
Posteriormente, en 1956, en la ciudad de Guadalajara,1718 instala la fabrica Bimbo de Occidente, con
Roberto Servitje como su primer gerente general. Cuatro afios después, inaugura la planta Bimbo del Norte,
en la ciudad de Monterrey, Nuevo Leon.

Después de una reestructuracion administrativa, Bimbo lanza productos exitosos como los Gansitos, los

Pingiiinos y los Submarinos Marinela en la década de los afos 1960. En 1972,19 instala la planta
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panificadora mas grande de América Latina, y una de las 10 mas grandes del mundo, en Azcapotzalco,
Ciudad de México.

Con un importante crecimiento en el portafolio de productos y marcas, tales como Barcel, Marinela, Tia
Rosa, Ricolino y Suandy, Daniel Servitje fue nombrado director general del grupo en 1997.20 En 1980, la
empresa inicia operaciones en la Bolsa Mexicana de Valores (BMV), cotizando con el 15 % de sus
acciones.21

Bimbo se establece en Espana en 1978 trasladando el modelo de funcionamiento mexicano, aunque por
venta de acciones la matriz mexicana y la filial espafola se hicieron totalmente independientes,
compartiendo solo nombre e imagen. La empresa espafiola fue adquirida por la multinacional
estadounidense Sara Lee Corporation, hasta que en 2011 fue comprada de nuevo y reincorporada a
Bimbo.22

En 1984, se impulsoé la expansion de Bimbo, exportando a los Estados Unidos con buena aceptacion, sobre
todo por los inmigrantes mexicanos. Dos afios después, se genera una nueva estructura organizacional,
conocida como Grupo Bimbo.

Posteriormente, en 1989, se crea Bimbo Centroamérica, con la apertura de una planta en Guatemala.23 Dos
anos después, con la apertura de Bimbo Argentina, se crea «Organizacion Latinoamérica», hoy en dia
conocida como «Organizacion Latin Sur» de Bimbo. En 1995, la compafia inaugur6 dos plantas mas en
Chile y Argentina.

Con el nombramiento de Daniel Servitje como director general de Grupo Bimbo en 1997, la estrategia de
crecimiento global se vio fortalecida. En 1998, la empresa adquiri6 la panificadora norteamericana Mrs.
Baird’s; asi como Plus Vita y Pullman, en Brasil, en 2001. Un afio después, adquiere los activos de la
empresa Weston Foods Inc. (WFI), en la costa oeste de Estados Unidos.

Grupo Bimbo adquiere el sector asiatico de la panificadora espafiola Panrico en Pekin en 2007, y obtiene
presencia en ese mercado, expandiendo sus operaciones a tres continentes con buena aceptacion de la
poblacion china.

En 2008, Grupo Bimbo adquiere mayoria de acciones de la Panificadora Nutrella, en Brasil 24 y, en 2009,
adquiere el negocio de panificacion de WFI, en Estados Unidos; esta Gltima compra agregd las marcas
Arnold, Boboli, Brownberry, Entenmann’s, Freihofer’s, Stroehmann y Thomas’ a su portafolio de
productos (solo en Estados Unidos), ademas de 22 plantas productoras y 4000 transportes.

Durante 2011 Grupo Bimbo consolidé dos adquisiciones, convirtiéndose en la empresa de panificacion mas
importante a nivel global: en septiembre, compr6 la Compafiia de Alimentos Fargo, en Argentina, y, en

octubre, completd la adquisicion de Sara Lee Corporation en Espana y Portugal (Sara Lee Bakery
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Iberia),25 por un valor de €115 millones, renombrandola Bimbo Iberia. Asi, el grupo mexicano unifico la
marca Bimbo, que trabajaba de forma independiente en estos dos paises.

Posteriormente, en febrero de 2015, Grupo Bimbo anuncié la adquisicion de Canada Bread;26 la
operacion, valuada en mas de CAD$1800 millones, permitié6 al Grupo reafirmar su posicion como la
empresa de panificacion mas grande del mundo, al extender sus redes de distribucion en Norteamérica e
impactar el mercado de Reino Unido; este ultimo, a través de la marca New York Bakery Co., lider en la
produccion de bagels en Europa. En el mismo afio, la empresa adquiere Supan,27 compaiiia de panificacion
en Ecuador, transaccion que le permitidé reforzar su presencia en América y el mundo. El mismo afio,
Bimbo adquiere también la panificadora espafiola Panrico por €190 millones.

Bimbo se desarrolla principalmente en el area de panificacion, en el sector de pan dulce y pan para hacer
sandwiches, hot dogs y hamburguesas. En este sector controla aproximadamente el 90 % del mercado
mundial. 15 Igualmente tiene participacion en el sector dulcero y en el sector de las botanas.

La principal competencia de Bimbo han sido empresas como Wonder, Breddy, Lido, Sara Lee, Mrs. Smiths
y Hostess (muchas de las cuales han sido adquiridas por la multinacional). Una fortaleza de Bimbo es que
en México son la empresa nlimero uno, 16 y se estima que un mexicano promedio gasta alrededor de 131,6
doélares por afio en productos de su marca.

Grupo Bimbo es una empresa que integra responsabilidad social en la produccion y distribucion alli donde
mantiene presencia, lo que le permite alinear sus objetivos econdmicos, sociales y ambientales de manera
eficiente y responsable.

La empresa inici6 acciones de responsabilidad social al destinar un porcentaje de las utilidades para abrir y
mantener una escuela. A través de los afios, la compania ha fortalecido este tipo de iniciativas hasta crear
un programa conocido como «Sembrando Juntosy», basado en los pilares de bienestar, planeta, comunidad y
colaboradores; cada uno de ellos enfocado en la construccion de una relacion positiva y duradera con la
comunidad y el planeta.

A través del pilar Planeta, Grupo Bimbo busca reducir la huella ambiental de sus operaciones, bajo 4 lineas
de accion que atienden los retos particulares de la industria en materia de uso eficiente de energia, agua,
residuos y compras sustentables. Estas lineas son: huella de carbono, huella hidrica, manejo integral de
residuos y capital natural, respectivamente.

A nivel mundial, Grupo Bimbo ha implementado una serie de mejores practicas como manejo integral de
residuos; dispositivos de captacion y reutilizacion de agua pluvial, asi como centros para el tratamiento de
aguas residuales; también ha logrado una reduccion significativa de emisiones al ambiente a través de una
estrategia fundamentada en la eficiencia energética a través de la tecnologia en vehiculos47 y la

incorporacion de energias renovables.
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PROPOSITO

Construir una empresa sustentable, altamente productiva y plenamente humana.

MISION
Alimentos deliciosos y nutritivos en las manos de todos.
VISION
En 2020 transformamos la industria de la panificacion y expandimos nuestro liderazgo global para servir
mejor a mas consumidores.
CREENCIAS

o Valoramos a la persona

o Somos una comunidad

o Conseguimos resultados

o Competimos y ganamos

o Somos operadores eficaces

o Actuamos con integridad

o Trascendemos y permanecemos en el tiempo

En la actualidad el centro de venta de estudio atraviesa una transiciéon de cambio de gestion. La nueva
autoridad a cargo se encuentra con la dificil tarea de poner en orden todo aquello que hasta el momento se
realizaba de manera erronea, incompleta o sin desarrollar.

Los directivos y clientes demandan soluciones que hasta el momento no se han concretado.

El centro de venta presenta varias falencias en su circuito de operacion de venta cotidiana, de esta manera,
perjudica principalmente a la compaiiia por el inapropiado control interno que impacta monetariamente en
sus cuentas a cobrar. Se adiciona a esta problematica, un sistema de gestion administrativamente deficitario
para la magnitud de operaciones de este.

Se genera la necesidad de analizar el circuito de operacion, el funcionamiento del sistema de gestion en las
tareas mas susceptibles del centro y determinar de esta manera los puntos criticos a tener en cuenta para un
control interno efectivo.

Con el presente trabajo se pretende otorgar un instrumento que le permita conocer las deficiencias en los

procesos y brindar posibles soluciones a los mismos.



CAPITULO II: DIAGNOSTICO

28

ANALISIS DE LAS VARIABLES

CONTROL INTERNO

Se define que el sistema de control interno es un conjunto de normas, controles, consideraciones y aspectos

a tener en cuenta por el propio ente que los ha de adoptar, cuyo objetivo es:
-Evitar la comision de errores y fraudes.

-Ganar seguridad y confiabilidad en la operatoria de la organizacion.

En la operatoria de ventas de analisis se distinguen tres sectores fundamentalmente vinculados que son:

* Administracion de ventas/ Cuentas a cobrar,
*Despacho/ Devolucion,
*Ventas.

De la observacion empirica se recolectan datos tales como;

Se verifica una tendencia en alza de las deudas que poseen
los CM con el CV y limites de crédito excedidos. Tienen
deudas vencidas por ARS$1,59MM (USD$200M). Segun el
Aging analizado a la fecha, el detalle de las deudas vencidas
es el siguiente:

- ARS$480M (USD$60M); mas de 30 dias vencido

Administracion
- ARS $305M (USD$38M); 30 dias vencido
- ARSS$ $479M (USD$60M); 15 dias vencido
- ARS$334M (USD$42M); 7 dias vencido
Administracion

Se observo que el archivo de la documentacion se realiza de
manera erronea, no se ordena de manera correlativa. Se
evidencia, de un muestreo de 20 FC vencidas a mas de 30
Dias, 5 de las mismas no se encontraban debidamente

firmadas conforme y 2 faltaban. También el archivo de



Administracion

Administracion

Administracion

Administracion

Administracion

Despacho y Devoluciones

recibos oficiales en blanco, se encontraban sin resguardo en

el patio del centro de venta.

Se evidencia que la confeccion de NC se realiza por la
diferencia en la ruta del cliente, sin controlar la planilla de
mercaderia no entregada, ni devolucion.

No realizan un control de las facturas con bonificaciones
acordadas por el sector de ventas. No cuentan con un archivo
y/o registro de estas operaciones y sus respectivas
autorizaciones.

Se evidencia a través de rendiciones de cobranzas pagos
duplicados y cancelando facturas distintas, no identificados
por el administrador. Asi mismo se identifican pagos no

cargados en el sistema y reclamo de deuda al cliente.

Se evidencia salida de mercaderia no facturada y cargos en
las rutas que debieron anularse por no poder constatar el

conforme del cliente.

No cuentan con registro de los arqueos de caja realizados

El sector Devoluciones no efectia correctamente el control
del 100% del producto devuelto por los Clientes Mayoristas.
Evidenciamos la participacion indebida de los distribuidores
en el control de claves y conteo de producto de devolucion,
existiendo el riesgo de tomar en cuenta solo lo que el
distribuidor cuenta.

Evidenciamos la entrega de productos frescos en bandejas

rotas.
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Despacho y Devoluciones

Despacho y Devoluciones

Despacho y Devoluciones

Despacho y Devoluciones

Ventas

De una muestra de 60 Formularios de Devolucion se observo
que el 60% (36) No posee la firma del recibidor de la
devolucion.

Durante el inventario presenciado en las tres bocas que tiene
el CV observamos:

No realizan el conteo de las cajas que contienen producto
(piononos, vainillas, madalenas, budines, galletitas, tostaditas
y grisines)

Realizan indebidamente un analisis del stock que hay en el
sistema antes de comenzar el inventario. No justifican las
diferencias.

De una muestra de 25 inventarios realizados se verifica que:

- Despacho: En el 100% (15) no estan firmados los papeles
del inventario.
- Devoluciones: En el 83% (10) no estan firmados los papeles

del inventario.

Se evidencia que no hay segregacion de funciones en el
proceso de Inventario de Producto Terminado, quien realiza
el conteo es la misma persona que ingresa los ajustes al

sistema.

Segun el Aging analizado efectuan ventas a clientes con

deudas vencidas.
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Podemos observar puntos claves de falta de control interno tales como;
*Deudas vencidas
Tomando como base la teoria anteriormente descripta, segin el autor José Luis Pungitore', para efectuar un
correcto control de créditos se deben verificar:

1- Que no haya atrasos anteriores

2- Que no haya sido superado el limite de crédito
En la empresa de anélisis notamos una tendencia en alza de las deudas que poseen los CM? en el CV°
(detallado en cuadro de hallazgos) y siguen operando en la compafiia diariamente.
*Falta de control en la facturacion/ Notas de crédito y bonificaciones
Segun Pungitore, “Es conveniente que un sector ajeno a almacenes y facturacion efectiie un control de
integridad y correccion sobre las facturas emitidas, para evitar posibles errores de carga y de proceso”. En
la empresa de estudio evidenciamos que el sector de Administracion es el encargado del control de este
punto. No se realizan controles de la calidad de los importes de las facturas emitidas, asi como tampoco se

controlan los importes bonificados en las mismas acordados por el sector de ventas.

* Archivo de documentacion descuidados
Pungitore dice al respecto, ““...Deberia recaer sobre un funcionario ajeno al manejo de fondos. La entrega
de talonarios de Recibos en blanco para su uso debera efectuarse solo ante la rendicion de los completos ya
utilizados, con esto se persigue:

1- Implantacién plena del control de correlatividad

2- Evitar situaciones andmalas.”
En relacién a este punto, se evidencio que la custodia de Recibos sin utilizar la realiza el mismo sector de
Administracion y se encontraron Recibos oficiales vigentes sin resguardo y al alcance de todas las personas

que concurran al CV.

*Falta de firmas autorizadas en distintos formularios
Segun Pungitore, Las distintas operaciones deben formalizarse por escrito en documentos y/o formularios.
No hacer esto es generar una falta de evidencia de las decisiones y autorizaciones realizadas son un punto

de partida para ejercer un control sobre las operaciones efectuadas.

1 Pungitore, ]. L. (2006). Sistemas administrativos y control interno. Osmar D. Buyatti.
2 Cliente Mayorista.

3 Centro de venta.
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En la empresa de andlisis, existen Formularios de Baja (mercaderia no despachada), y Formularios de
Devoluciones (mercaderia devuelta por el CM en CV) los mismos deben estar debidamente justificados y
firmados por el recibidor de la devolucion o baja, el supervisor de ventas que autoriza al CM vy el divisional
que controla la decision del supervisor de ventas. Se evidencia que 36 de 60 formularios no se encontraban
firmados por el recibidor de la devolucion/baja.

*Errores en el control de stock

Pungitore enuncia que el control de existencias permite efectuar la reserva de mercaderias en los registros
de stock para que impida que estos denoten una situacion de disponibilidad distinta de la real.

Durante el inventario presenciado en la empresa de estudio se observa que no se realiza el conteo de las
cajas que contienen productos individuales en su interior y no justifican las diferencias. También se
observé que la documentacion de los inventarios de despacho y devolucion no se encuentra debidamente
firmados por el responsable.

*Limites de crédito excedidos

Segun Pungitore, el sector créditos debe fijar un limite de crédito méximo a otorgar a cada cliente. Este
control tiene como objetivo otorgar crédito a clientes que tengan solvencia para pagarlos.

En la empresa de estudio, notamos que los limites de crédito no estdn claros en la operacion y tampoco
regulados en el sistema de gestion, por lo que la financiacion de los CM depende exclusivamente de
autorizaciones del sector de ventas. Motivo que genera una tendencia en alza de los saldos vencidos, ya que

los clientes pueden continuar operando con deuda.

*No hay segregacion de funciones.

Pungitore destaca como pilar del Sistema de control interno la separacion de funciones y control cruzado,
ya que permite que el procesamiento completo de una operacion sea tarea de varios sectores, de forma tal
que se pueda establecer un genuino control en el que jamdas una sola persona o sector tenga a su cargo
cumplir la totalidad de las decisiones de autorizacidn y sus respectivos controles.

En la empresa de analisis se evidencio en el inventario de Producto Terminado que quien realiza el conteo

es la misma persona que realiza los ajustes en el sistema.

De las deudas vencidas se evidenciéo mediante un aging actualizado (1012 anexo), que dos clientes poseen
la mayor cantidad de facturas adeudadas por motivos poco claros. El sector de ventas justifica dichas
deudas porque a los clientes no se les efectud, por error en el sistema de gestion y falta de control,
descuentos correspondientes en las facturas respectivas. Respecto a esto el personal de administracion de

ventas dice desconocer dicho circuito de control.
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Se relevo de las encuestas realizadas, que los dias miércoles de todas las semanas se realiza un informe de
aging de deudas informando el estado de las cuentas y su plan de accion.
Basando los resultados encontrados como deficientes de control interno anteriormente expuestos, vemos
que las caracteristicas del informe COSO no se cumplen en mayor medida en cada parte del circuito
analizado anteriormente.
(1) Ambiente de control: Espiritu ético reinante, responsabilidad del personal, grado de respeto por el
control interno.
(2) Evaluacion de riesgos: Identificacion y andlisis, factores internos y externos; grado de significacion
del riesgo, evaluacion de su probabilidad de ocurrencia y como tratarlo.
(3) Actividades de control: Revisiones, controles fisicos, separacion de funciones y revisiones sobre la
tecnologia informatica.
(4) Informacién y comunicacion.

(5) Monitoreo: supervision del desempeiio de los controles establecidos.

SOFTWARE

Los softwares de gestion son una herramienta que facilitan los procesos, pero también afectan
importantemente el control de las operaciones y el procesamiento de datos.
De la observacion empirica y entrevistas con el personal se detecta que el software;
e No permite visualizar movimientos posteriores a tres meses de antigiiedad,
e Permite el ingreso de cobranzas duplicadas
e No permite realizar Notas de Debito a los clientes por cheques rechazados, por lo que no impacta en
la cuenta corriente dichos rechazos.
e No hay relacion entre la cobranza y el recibo oficial entregado
e Las Notas de crédito solo se identifican a la factura que corresponde por la carga manual de dicho
numero en la confeccion de la misma. No es un campo mandatorio, por lo cual si no se pone dicha
referencia la nota de crédito queda confeccionada sin este campo haciendo mas dificultosa su
conciliacion.
e No se puede parametrizar limites de crédito, por lo cual cada cliente puede comprar por mayores

montos que lo establecido.
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Se establece que el software utilizado es un “enlatado” este tipo de software generalmente no permite
adaptaciones, y se utiliza en el estado en que estd; cerrado y sin ninguna posibilidad adicional.

Los datos que arrojan las encuestas realizadas al personal y a los clientes del centro de venta son:

Los clientes notan una desorganizacién de las operaciones desde que fue implementado el sistema actual,
desinformacion del personal por fallas en la facturacion y cobranzas, también ven desprolijidades en sus
cuentas corrientes, por lo cual deben llevar un control detallado y especifico de cada operacion.

El personal se encuentra con una operatoria mas engorrosa actualmente que con el sistema anterior, los
datos que se pueden recabar son resumidos y no confiables, la mayor parte de la informacion la obtienen en
forma de Excel en sus escritorios digitales por la falta de capacidad de mostrar operaciones con antigliedad
mayor a tres meses, surge la necesidad de incorporar personal a la operacion, ya que las operaciones se
hicieron mas extensas, no pudiendo cubrir el total de tareas las mismas personas que antes lo hacian. Por la
incapacidad del sistema de recopilar datos mayores a tres meses las tareas de recupero de deudas anteriores
se hace demasiado tediosa, tal como se comento anteriormente, la informacion es a modo de Excel en sus
escritorios digitales personales, motivo por el cual cuando una persona se desvincula de la operacion y deja

desprolijidades no identificadas, su conciliacion y puesta al dia, resulta una tarea casi imposible de rastrear.
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CAPITULO III

CONCLUSION

Debido a lo mencionado durante la redaccion del analisis de las variables se puede concluir que la
compaiiia Grupo Bimbo tiene la necesidad imperiosa de aplicar herramientas de control interno en los
puntos claves de desvios identificados como:

*Deudas vencidas

*Falta de control en la facturacion/ Notas de crédito y bonificaciones

* Archivo de documentacion descuidado

*Falta de firmas en distintos formularios

*Errores en el control de stock

*Limites de crédito excedidos

*No hay segregacion de funciones.

Como primera medida se necesita capacitacion del personal sobre los manuales de procedimientos y
politicas.

En segunda medida, parametrizar el software de gestion adaptandolo a la necesidad de la compaiiia.

Se puede afirmar tras la informacion relevada que el software de la compaiiia no ofrece las herramientas
necesarias que la operacion dispone. Por lo que surge la necesidad de poner en practica sistemas de control
que aseguren la confiabilidad y adecuado registro de las operaciones para la consulta de los usuarios segin
la necesidad de estos ultimos, identificando los puntos clave evidenciados se pueden adoptar medidas

preventivas de control durante la operatoria diaria.
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PROPUESTA

Luego del analisis de las variables e identificando los puntos més relevantes de desvios, es evidente que se
necesitan controles y capacitacion para erradicar estas anomalias del circuito.

Se propone:

Respecto a las deudas vencidas se evidencid que aproximadamente dos meses no se ha parametrizado el
descuento en factura de dos clientes. Se sugiere generar Nota de crédito autorizada por el divisional con el
calculo correspondiente a dichas bonificaciones no efectuadas y consecuentemente reclamar el pago del
cliente inmediato, pudiendo en las posibilidades de la compaiiia, financiar el importe adeudado con un
interés a determinar por el encargado de plasmar este plan de cuotas. Se sugiere entrega de cheques
diferidos para su ejecucion inmediata e impacto en las cuentas a cobrar.

Referido a Control en facturacion, Bonificaciones y Notas de Crédito, se sugiere realizar una capacitacion
de dos dias consecutivos a tratar

Primera fase: Controles de Bonificaciones y notas de crédito; proporcionar listado de clientes con listas de
precios diferenciales, descuentos aplicados a cada producto a todas las rutas. Con las notas de crédito se
sugiere realizarlas con el formulario fisico de devolucion o baja de mercaderia debidamente firmado y
aclarado por la persona que toma la devolucidon/baja y el supervisor de ventas que autoriza la
devolucion/baja. Para efectuar un correcto control se aconseja generar un archivo de registro de firmas para
verificar su veracidad.

Segunda Fase: Archivo y control de stock; proporcionar al personal una copia del circuito a seguir para un
correcto control de stock y archivo de la documentacidén de manera correcta.

De la observacion realizada al proceso de Inventario de Producto Terminado, se recomienda involucrar al
administrador de agencia para que participe del mismo y verifique los ajustes efectuados por el sector de
expedicion. Se establece también involucrar a una persona del sector administracion la cual de manera
aleatoria controlara devoluciones de CM sin previo aviso, a fin de ejecutar un control cruzado de funciones.
En cuanto a los puntos detectados como andmalos en el circuito, pero no clasificados como claves se
recomienda enfatizar el control interno en las cobranzas al dia y verificar los depositos recibidos prestando

mayor atencion a lo que se esta cancelando.

Se sugiere reunion con equipo técnico especialista en el software de gestion para posibilidad de

implementacion de mejoras a los moédulos susceptibles de desvios analizados anteriormente.
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PLAN DE ACCION

De las deudas vencidas se confecciona Nota de Crédito a los clientes que se le adeudaban conceptos de
bonificaciones. Se realiza un cruce entre las cobranzas acreditadas en el banco y las reflejadas en las
rendiciones de cobranzas diarias, se verifican cobros no cargados y se procede a su registro. Se busca el
fisico de las facturas adeudadas firmadas conforme, para el reclamo de la deuda al cliente.
El cliente reconoce la deuda, ya que regularizan situacion, y se confecciona plan de pagos con cinco
cheques diferidos a 0, 30, 60, 90 y 120 dias con un interés del 30%
Se realiza plan de capacitacion detallado en la propuesta adiciondndose manuales especificos de las
funciones a cargo que se entregara a cada area a capacitar.
Se presentan las modificaciones a realizar en el sistema de gestion

e Campos mandatorios para informacion de interés

e Notas de crédito por devoluciones automaticas.

Liquidacion de rutas sin movimientos automaticas

Denegar duplicacion de cobranzas

Parametrizar limites de crédito de acuerdo a solvencia financiera
Las modificaciones anteriormente mencionadas se encuentran en revision a la fecha. Su ejecucion estara a

cargo de quien autorice y viabilice la propuesta.
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RECOMENDACIONES Y REFLEXIONES

El plan de accion fue implementado con éxito en la resolucion de las deudas vencidas mas relevantes.

Cabe destacar que las capacitaciones y mejoras de sistema se llevaran a cabo por quien autorice y viabilice
las mismas. Esto puede generar complicaciones o incluso se puede no concretarse dicha recomendacion.

En este proceso de aprendizaje de las politicas y procedimientos se necesita que cada colaborador
contribuya al enriquecimiento del control interno en el circuito de ventas del centro de estudio.

Tanto los colaboradores y clientes siguen apostando a los intereses de la compaiia a pesar de las

adversidades que se enfrentan
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ANEXOS

Entrevista Para el personal de la empresa.

(En la empresa existen manuales y procedimientos administrativos escritos por las cuales se rigen las
actividades diarias de la organizacion? En caso de existir ;siempre se cumplen?

RTA: “Tengo entendido que existen, pero jamas he leido ningin procedimiento, ni recibida copia. Lo Unico
que me dieron es este codigo de ética cuando entre” (anexo 1)

LEl sistema de gestion utilizado en la escala de satisfaccion del 1 al 10 como lo calificaria?

RTA: “Yyyy. Un 6, hay cosas buenas que tiene, pero nada que ver con el anterior. Le falta mucho pero lo
bueno es que crea puestos de trabajo”

(De qué manera son llevados los controles de stock en el centro de venta?

RTA: “Despacho realiza los controles y los ajusta, pero no se cuenta unidades ni nada de eso, solo lo que se
ve”

(Existen pasos a seguir para que la empresa otorgue créditos a los clientes? ;Cuales?

RTA: Si, nosotros no lo manejamos, directamente viene establecido al dar de alta la ruta del cliente,

igualmente el sistema muestra cualquier cosa con los plazos asique hay que corregirlo todos los dias, mas o

menos uno que esta hace tanto tiempo se sabe cuantos dias manejan cada distribuidor”

(Cuales son los lapsos de tiempo para que los clientes cancelen las deudas contraidas por la empresa?
RTA: “Como te explicaba en la anterior, los plazos son relativos, ninguno los respeta a raja tabla y ademas
los supervisores de ventas los dejan cargar igual con deuda vencida”

(Cual es el procedimiento para la recuperacion de las cuentas por cobrar?

RTA: “Eso es un tema delicado ahora, se fue de licencia por maternidad la Administradora anterior y salié
a la luz todas las deudas incobrables, mucho lio es el sector de administracion completo”

(Las cobranzas realizadas pueden estar duplicadas por error humano? ;Cuanto tiempo después se detectan?
RTA: “Si eso es re comun, porque los clientes te mandan foto de los depdsitos por mail y después vienen
con el original y no te dicen que es el mismo y se aplica como anticipo, hasta que los detectamos pasan
como 3 meses, nos reclaman a veces desde tesoreria en Pacheco. Igual ahora que estamos conciliando las
cuentas también hay depdsitos que no se cargaron y eso no se detectd”

(Quién realiza las notas de crédito y controla la veracidad de la informacion?
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RTA: “Las realiza administracion pero hacen nc o fc por la diferencia de la ruta, o bajan cargos, nadie
controla”

(Hay comunicacion efectiva entre los departamentos de cuentas a cobrar, ventas y despacho de
mercaderia?

RTA: “Eso seguro que no, por eso salen las cosas asi. Se desautorizan entre ellos todo el tiempo, a ventas
solo le importa vender no importa el costo ni las devoluciones después por lo que los distribuidores no
pueden vender”

. Se informan los saldos vencidos a la gerencia?

RTA: “Si, todos los miércoles se prepara el detalle de deudas, pero se justifican mas o menos y nadie

pregunta”

Entrevista para los clientes que operan en la empresa.

(Ha notado usted como distribuidor de la marca una desmejora desde el cambio de sistema de gestion?
RTA: “Un monton, antes era otra cosa, todo estaba bien detallado ahora es un lio todo, nos reclaman cosas
que ni ellos saben que hicieron, cancelan cualquier cosa y después nosotros pagamos los platos rotos”
(Como calificaria del 1 al 10 el sistema de gestion implementado?

RTA: “Le doy un 4 como chance para que mejoren jajajaja”

(Dado su punto de vista, cree que esta bien asignado el recurso humano de la compaiia?

RTA: “Los chicos no tienen la culpa, nadie los capacita, aprenden a los empujones prueba y error y asi,
desde que cambio el sistema rotaron como 4 veces todo el staff un desastre no se termina uno de entender
que ya no estan mas, los cansa si a veces se quedan hasta la madrugada por errores de sistema que solo los
resuelve México pero no pueden dejar sin cerrar segun lo que me contaron”

(e ha pasado notar desperfectos en su cta corriente?

RTA: “Si obvio todo el tiempo, como te decia todo es prueba y error”

. Se le adeudan notas de créditos por devoluciones nunca reconocidas?

RTA: “Eso hay que estar controlandolo de un dia al otro estarles atrds para que la hagan, si no te quejas
perdes aca. Como ya me pasd, ahora pido siempre la Nota de crédito”

(Cree usted que volviendo al sistema utilizado anteriormente mejoraria la calidad de la atencion?

RTA: “YYY antes funcionaba todo mejor, no habia tantas manos probando y las soluciones eran rapidas”
(Hace cuanto tiempo opera como distribuidor de la marca?

RTA: “Hace 20 afos, asiqué te podras imaginar todo lo que vi jajajaja”
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Modelo aging (1012) enviado a gerencia:

Reports e anfigliedad de saldos por cadena
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PLANILLA RENDICION DE COBRANZA ABA

Ceatro de Yias pilar [BATCH
Hrio Base de datos 611
Fecha
DEFOSITO FECTIVO CHEBUE TOTAL

¥aleste y ¥alente 3641-00013458 |BOL.DEPOSITO § FRANCES RY 3070112015 2209101 1550377 13.803.77
Turchetti Luis 9641-00013459 |BOL.DEPODSITO § FRANCES RY 30701712015 11303301 $15.644.61 $15. 644,61

3641-00013460 |BOL.DEPOEITO § FRANCES RE 3070112015 110777 $16.122.40 11612240
Riquelme ¥eronica 3641-00013461 |BOL.DEPDEITO § FRANCES RY 3070112015 15110377 $5.730,51 35.730.51
Riguelme Dominge 9641-00013462 |BOL.DEPOSITO § FRANCES RE 30M0112015 15111077 $14.679.52 114.873,52
Delorenzi Gustaro 3641-00013463 |BOL.DEPOSITO § RIO RECAUD 3070112015 | 2015012T14055T40000 $1.310.04 $1.310.04
Goszalez Gabriela 9641-00013464 |BOL.DEPDZITO § ITAU I0for20s 85648581 $16.033,53 $16_033,53
G Felipe 3641-00013465 |BOL.DEPOEIMO § FRANCES C{ 3070112015 13600033 12.330.15 12.330.15
Ledesma Juam S641-00013466 | BOL.DEPDEITO § PROYINCIA | 3070112015 510500202 $1.700,00 31.700,00
Liporesky Marcelo 9641-00013467 |BOL.DEPOEITO § PROYINCIA | 30M002015 506200516 $T03.13 370313
Liporesky Marcelo S641-00013467 |BOL.DEPOSITO § PROYINCIA | 30/0112015 502100610 13.100,00 13.100.00
Gentile Samanta 9641-00013468 |BOL.DEPODZITO § PROYINCIA | 3000172015 512300357 §5. 462,00 1546200
Galrac Fandro 3641-00013463 |BOL.DEPOEIMTO § PROYINCIA | 30MO12015 502100706 37.360,37 1136037
Acosta Pablo S641-00013470 |BOL.DEPODEITO § RIO RECAUD 30/0112015 | 2015013014 2036 20000 $6_500,00 16_500,00
Batalat Bagasco SRL 641-00013471 |BOL.DEPOSITO § PROYINCIA | 30/01 2015 504300563 $4.127,00 3412700
Dmjo Martis 3641-00013472 |BOL.DEPDSITO § PROYINCIA | 3000112015 503300403 15.263,00 $5.263,00
Dominguez Karina 9641-00013473 |BOL.DEPDZITO § PROYINCIA | 3070112015 50 4 16 100,00 $6_100,00
Chicffi Adriasa 864100013474 |BOL.DEPOEITO § PROYINCIA | 30MO1I2015 SHE006E22 14 057,56 $4.057.56
Regatto Luiz 3641-00013475 | BOL.DEPDEITO § PROYINCIA | 3070112015 503400367 3375114 $3.751,14
HNuiez 3 Pattarine SRL 9641-00013476 | BOL.DEPOEITO § PROYINCIA | 30M00F2015 504300565 139.907,00 19.907,00
[ ian Landaida 3641-00013477 (BOL.DEPDSITO § PROYINCIA | 30M0112015 501300520 32 871,87 132 87187
Colombo Mar 9641-00013478 |BOL.DEPODZITO § PROYINCIA | 2T/01/2015 500200357 $12_300,00 $12_300,00
Colombo Martis 864100013478 |BOL.DEPOEITO § PROYINCIA | 30MO1I2015 503600560 3$26.542.70 136.542,70
TOTALES: = = = = 3182 126,36 $0,00 10,00 3182 126,36
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