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A0S AVANCES TECNOLOGICOS, LA ADMINISTRACION
CAUNTIFICA Y LA MUEYA MENTALIDAD DEL INVERSIONISTA, HA
PROVOCADO §L IMPULSD DE PROPOACIONAR UN SERYICIO MAS
COMPLLTO POR PANTE DEL CONTADOR PUBLICO.

ES AHORA CUANDO SE ESTA INICIANDO UNA WUEVA
ETAPA EN LOS SEAVICIOS QUE PROPORCIONA EL COMTADOR PUSLICO,
LOS CUALES £N GRAN MEDIDA MO SON CONOCIDOS POR LOS EMPRESA
RI0S QUE VIVEW DENTAO DE UMA DINANICA QUE REQUIERE DECISIO
WES MAS OPORTUNAS ¥ CEATERAS. UWO DE ES0S WUEVDS SERVICIOS
QUE PRESTA EL CONTADOR PUBLICO,ES LA AUDITORIA OPERATIVA
(OPERACIONAL), MISHA QUE CUBRE DOS FASES ESCENCIALES EN LA
TOMA DE DECISIOMES, YA QUE LOS RESULTADOS QUE SE OBTIENEW
W03 MUESTAAR L DIAGHOSTICO DF PROBLEMAS DETECTADOS, ASI
COMO LA FORMAACION OF LAS SOLUCIONES QPTATIVAS MAS FAVORA
RIS,

SIRA EL EWPRESARID QUIEN CUENTE COM LAS ALTER-
WATIVAS, PARA DESPUES DE SU AMALISIS ELEGIA Y LLEGAA A LA
CORCLUSION OPTIMA ¥ OPORTUNA.



VaTRODUCCION

€1 trabajo desarrollado por este Seminario,
Muditorts Oparativa de ¥ontes, sirve du gula pare te obten
€idn de un conociniento genaral de sus propiedsdes v carsc

Tatices,

n o) CapTtulo | se comenta ¢! establecimlen
to de ura definicién que rige pars 1os miambros del Insti-
tuto Mexicano de Contadores Piblicos, A.C., con lo que se
Noce & un Tado, dafinltivaments, la espaculaciSn del dofi-
Alr de manars spropiada & la Auditorfa Operacional, tenien

@ como puato 4 partide ol examen da Estados Finsncleros.

(a forma ea que influys ot partenscar al |

titetd mencionsdo y

responseni]ided qus afromia o) Con-
tador PEblico con dicho Imstituto, con 1 Sociedsd v pri-

sordislusnts con los ¢l lent,

s veatas, s dafinicién, sus carscterfsti~
o1 v tu organlzacién, complementan ests primsrs parte, o
Igusl que 1a contiderscién da que ses o) Contador #Gblico,
) qua actusndo da manera Independionte, 1ea ¢! que lleve

@ cabo Is Ausitarfa Operacions], com parte do un “Servi-

cio Integral® al Clients.



€1 Ares de Ventas y su Interrelacidn con las
otrar Areas o Departamentos de le Organizecidn; los Objeti-
vos y le Prodlemitica de s splicecién da le Auditorfe Ope-

racional, son los puntos tratados en el Capfiulo 2.

) Capftulo 111, » manera de cuestionsrio

con , trats ltos a

wuir.

Aclarando, que depande exclusivasente del ti-
0O do Enpresa en cusstidn, el poder aplicar certeramente

las cuestion:

propusstas .

Ls Femiliarizecién da: Objetivos, Polftices,
Productos, Instalaciones, Situacidn Financiara, Problenss
Plantesdos, Documentacidn y Ejecucidn, el Rasiawn de los
Problenss detectados, 12 discusién de los misams y 19 for-

mulecidn de un Disgndstico.

Caso parte final, el Capftulo &, trata del

¢io que e utilize pare comnicar los resultados obteni-

@01, ot Informe.

Su Estructurecién y contanido para lograr
@) objativo propussto: "Promover 1s eficacla y eficien-

cla ¢ la operaciGe, medisnte sugerencis




Integradas 1as cuatro partes, provocan la resc

¢idn que conducs & creer en la Auditorls Oparacional, en sus
v en servicios a) Clients.

Cobe aclarar ques mo persequfl enfocar |a fnves-
adn cusndo varias

ipacida o wn tipo Espacial & Enpre
pertes s 1o parazeant o) fin de haberlo hacho, fuf hacer co-

wmatsrios objetivos.



1.1 LA AUDITORIA OPERATIVA

vaa, Antecedentes v Dafinicitn de 1a Audltorfa Opera

clonal.

s necesario, entes de definir & la Auditorfs
Oparacional, que te considersn las obligaciones afnimss que
ol Contador Piblico tiens que cumplir, asl como también laz

bates fundementales sobre las qus debard desarroller su ¢

bajo, cualguie

que ses.

Asl tenemos, qus el CAdigo de Etics Profesions)
@a) Instituto Mexicano de Contadores POBlicos, A.C., de
Jullo ¢e 1975, sefsla en algunos de sus postulados, e res~
ponsabilided que se tiene hacie le Sociedsd.

Indicando, “E) entrensmiento téenico v le copecl
dod mecesaria para realizar las actividedss profesionates sa-
tisfactorismente”, v como final de estes responsabiiidedes hs
cla s Socleded, la responsabi)ided pertonel que tlene acerca
 lor 1.

Jos efectuados por 61 o bajo su dlreccidn.



Lo descrito arriba o3 bésicemente 1o qua consi

daro fundomental, en principlo, pare of desempefc de! tra-

bajo del Contador Piblico, en este caso de la Auditorls Ops

recional .

n seguida, del mismo CGdigo de Gtica, los Ac-
ticulon 1,08, 1,98, 1.09, 1.12 del Capftulo I, senelan con-
crataments las obligacionas a cubrir pars ¢l desempenc de

s trabajo v por 1o mises los trancelbo:

‘Argfcuto . Les oplnlones, inforaes y docy
mmatos del Contador PGblico deberdn contener 1a expresitn
@8 14 juicio fundado en elementos objdtivos, 3in ocultar o
desvirtuar los hechos. de menera que puedan lnducir & error
¥ temondo on cuenta las decleracionss oficiales del Instity

"artleule . £ Contador Pblico no deberd

acoptar taress para l1as qua ro eaté capacitado.”

“rtfeulo 1.09. Al firmar informes de cuslquier
tip0, o) Contadar PGblico serd respontable de ellos en farme
indlviduat #

“Articolo 1.12. €| Contador PGbIico deberd ana

Tes que puedan

tensrss éu tuv servicios, pars prosoner squellos que abs



convengan dantro de les circunstancles. Este consejo debe-
rd darre an forne dasinterssada y estaré basedo en los cono

experiencia de! profesionsl.”

clmientos y I

In cuanto o la InformeciGn que dars el prof
del Capltulo 11 del C6digo da

nal de te Contadurfe PGBI

Etica, Tos Artfculos 2.01 y 2.02 300 los qus normen sus ac-
tliudes:

ré

“Artfeulo 2.01. €1 Contador PGl ico enpre:
su opinibn en 1% asuntos que se e hayan encomendado, te-
niendo en cuents los 1inesmientos expresados en este C6dI-
90 v une vez qus hays dado cumplisiento a las normes profe-
sionales emitidas por el proplo Instituto, qus sean splice-

Bles para la realizacién de éste tradajo.

Cuando @) Contador PGblico permite que aparez-

€2 16 nombre en informes y documentos, debe!

) Indicar que dabe learsa an relacién e otra
informecién que 3! cumple con lon tdrminos

te bata regle, o

b) SeMatar claramente que no se ho dado cum-
pliniento & este regla y ta forme en que

@110 Timita su opinién profesional.

ticulo 2.02. Wingin Contedar PGblico eus



A

actde indepandientenente, permitiré que se utllice su nambre

on relacidn con proyectos de informacionss financ e

timeciones de cuslquier fndole, cuys reatizacidn depands de
Nechos futurcs, en tal forme que Induscen & creer que o}

Contadar P3blico asume la responssbilided de que se resli-

con dichas sstimacionas o proyectos

Fara dersmpenar clertos trabajos, serd necesario

@que contemns con asistencis de epecialistes, el menclonsdo

€30190 en su Artfculo 2,03 trata de 10 Gue debemos cbservar.

“Artfculo 2.0). €1 Contador Piblico podré sso-
clarse con otros colegas o Inclusive con miembros de otras
profesionss a fin de estar en posibitidad de prestar mejo-

res servicios s quien los sollcl Esta asociacién sdlo

poded formar:

8§ ol Contador Piblico ostents su responsebi
Hdad parsonal o Ilimitada. Cusndo por la natwralezs del
trabajo, el Contador Pblico éebe recurric o la asistencia
€8 i evpecielists v 1o participacién da dste en ol travajo
se2 fundamental pars alcanzar los resultados srevistos, e
Contador PGb1ico asumirs 1a respansebilidad respecto o 1o
capacided y competencis del especialista y devers Informer
claramerte & su cliente los peculiaridedes de este situa-

clén,"

Por 1o sefaledo en o) Artfculo 2.03, probable-



mante sc cacrta cn una limitacidn de Independencia, entonces

debemon tomar en cuente el Artfculo 2.0h.

lculo 2.0h. () Contador Piblico no deberk

aceptar taress en las que te requiers 1u Indepandencia, 31

d3te ve encuentra limitads.

Con el fin de actuar com sinceridad 1o deberd

@ar una enplicacisn objetiva y lo necasarimmnte amp!

1o qua sa hard, y con lo que contark para su reat(zecién. el

Artfculo 2.08 nos lo reglamenta.

“Artfculo 2.08. €1 Contador Piblico debers pun.

tualizar en qué consistirin sus servicios y cusles serén
ses linftacionss. Cusado en o desompetic de su trabajo el

profestonal se encuent

con alguna clrcunstancia que no 1o
parmita sequir dasarrol léndolo en la forma originalasnte
propucsta, deber§ commicar esa clrcunstencie a v cliente,

¢ inamdisto."

Com todo 10 descrito anteriorments es de primor
o,

mecesidad tomer en cuenta ol Artfculo 2.21, !s indepen

duncle v la isparclalidad, su existencia o carencls.

“Articulo 2.21. Se conslidera que mo hay Inde-
pandencla ni imparcialidad pars exprasar une opiniSe que
sirve de bate a terceros para tomsr decislones, cusndo el

Contador Piblico o alguno de los soclos de 13 asrciecida



profeslonal & ta aue pertenesca:

) Sea chnyuge, pariente consangufnes o clvil
on 1fnes recta sin Vimitaci6n de grado, cola

taral dentro del cuarto y affn dentro dal

quado, del propletario o socio principal de
1a empress o de algin director, sdminlstra-
dor o empleado del cliente que tengs inter-
venci6n Importante en la administracién del

propio clients

) Sea, haya sido en el ejercicio soclal que

dictaming 0 en

aci6n a1 cusl 18 le pide
10 opini6n, o tengs tratos verbales o escri-

tos encaminados »

r Director, MWlembro
el Consejo de Administracién, Admlnistrador

ati-

o Emplesdo del clienta o de une empr,
11ada, subsidiaris o que esté vinculada eco-

némica o administrativamente, cuslqulere aue

42 14 forme como 16 le deslgna v 1e ta re-
tribuyan sus servicios. En el caso del comi
sarlo se consldera que subsiste la Indepen-

dencla o imparcislidad.

<) Tengs, heys tenido en el ejarciclo social que

dictamine o en relacin al cusl sa le pide su
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0pinlén, o pratenda taner alguna Ingerancie

© vinculacidn scondmice en 1a eepr o e

gredo tal que pucds afectarse tu liberted de

criterio.

Reciba en cuslquier clrcunstancla o motivo
porticipacidn directa sabre los resultados
del a3unto que 3o le encamends de |a eapresa

ave contratd sus serviclos profasiomaies, y

expresa su opinidn sobre estados finsncieros

"en circunstancias en las cualss su waolumen-

10 dependa del dxito da cualquier tramsacién.

Sea agente da bolsa és valores, en ejercicio.

Desempohe un puesto pdblico en una oficing
aum tenga Ingerancis en 1o revision de decla
raciones y dictbmenes pora Pines fiscales, fi
Jacite da Iapuestos y otorgamientos de excen-
clones, concesiones o permisos de trascenden-
cla y decisiones sobre mombramisatos de Conts
dares Piblicos para prestar servicios a depen

denclas o empresas Estatal.

Perciba de wn solo cliente, derante abs do
01 ahos consecutives, wis de) 0% de ww in

$resos u otra proporcitn que adn slendo emnor,



vea do lal manera Importante frente al total
de 1us ingresos, que le Implde mantener su

independenc,

Os una manera sobresallente presente ol Artfcu-

10 2.22, ya que e! tema tratado cae espacificamente en €i.

"Artfculo 2.22. E) simple hecho de qus un Con-
tador Piblico realice simulténesrunte labores de Auditarfe
Externs y de ConsultorTa de Administracisn no inplica falts
de independencia profesional, sierpre y cuando la prestacién
de los servicios no Incluya la participacién del Contador

Piblico en la toms de decisiones adninistrativas financ

cas."

Ge las Narmas y Procedinientos de Audltorfa ve-
%03 que una gran mevoria de elias son aplicables & la Audi-
torTa Operecionsl; por supuesto que su splicacidn depende
o0 gran parte de la oparecitn evelusds v del criterio perso-
#el v profesional del auditor, asl por ajenpio tenemos aue
on o) Bolatln nimero 3, dentro de las Normas de E]ecucion
de) TrabaJo, aparace a) Estudio y 'a Evaluscién del Control
Interno, mismo que en el BoletTn nimera 5, tiene como objeti

vo Mfslco la "Promocibn de Eficiencia de Operacidn': de las

seAaladss an las Normas Personales, aparece como testigo f

haclenta, a1 Entrenaniento Técaico y Capacidad Profestonal,

ate..



E) segundo grupo muestra o la Planeacidn y Super
visién, normes que ton Imprescindibles pers e! Gotimo desen

peto del serviclo aue te preste.

Du las normes del tercer grupo, Dictamen e Infor

mecién, vemos que necesariamente deberevos aplicaries, puss-
0 que o1 o1 Gbjetivo de nuestro trabso, brindar un infor-

@ de 10 que encontrancs, ya sea bueno o malo.

Para finalizar los comantarios relativos a los

boletines, menciono ensequida a manars de lists, algunos de

#1103, que verdadersmente nos sirwen de guias, puesto que

nusstro trabaja de Auditorfs Operacional, derlva de.uns Au-

ditorTe de Estados Flnsnciercs, aungue cabe aclarer que es-
tos boletines parece que estén encaminados pars trabsjos
Gnicamente con nimercs, y en verdsd, con capscidad y madurer

profesionsl, 103 sabremns splicar & las necesidedes aspeci-

ficas:
BOULETIN ko womnare
3 Normes de Auditorla generalments aceptadss.
{Diciombre de 1395K)
D Planeacién de 1a Auditorfa. (Enoro de 1957)
5 Exsmen de) Control interno. (Febraro de 1357)
25 Carta de Confirmecién del Cliente a su Audi-

tor. (Diclembre do 1968)



BOLETIN Mo. N O n B RE

n Informes sobre o) Control Interno Derivado
de) Examen de Estedos Financieros. (Octubre
o 1970)

» Opiniones Profesionsles del Contador Pa!ico,
Distintas ol Dicteman sobre Eatedos Finsncie
ros. (Septiembre de 1971}

n

La Supervisién del Tradajo de Auditorfa, Al-

cance y Objetives del Boletln,

Ahors, una vex que ha comentado 03 fundamentos
4 s Auditorfa Oparacional, prosaguiré con 1a definicién que
@} Instituto Mexicanc de Contadores Piblicas, A.C., en el
Boletfn Wimaro |, de la Comisibn de Auditorfe Operscions)

(Diciembre da 1972) nos db vy que como selaisn certersmente

viens » unificar

criterio respectivo, por la desoriente-

cién enistente an cusnto @ este tipo de sarvicla:
“Maditorfs Operative: € o) servicio adicional

que pre

4 @) Contador Piblico en carbcter de

Auditor Externo, cusndo coardinadamente con el

examen de los

tados Financleros, exsmlne cler
tos

pectos sdministrativos, con @) propssito
e lograr incremintor la oficiencla y oficacle

oparative de su client

a través de proponer

1as recomandaciones qua considere adecusdes




All

Bs este dafinicidn gandtics podeacs derlvar une
ahadiando

sinllar para 1o Auditarle Operacionsl da Vent
nicamante loa conceplos necasarios pars s concretizacién.
ato 1o Mré al final del punto en que trato la definicién
tén conjunts de los

dn Ventas, con ot fin du obtener una vi

ot térmlnos implicados.

ta otras definiciones que e han dado, 1o qu

Momtgomery da de "Auditorfa®, sefala dos objetives:

a) Averiguar la situacidn finsnciers efectiva y

tas genancies de wna empress.

®) Duscubric fraudes y errores.

. Coms podencs spreciar, en o} segundo objetivo,
Rotgomury dice “errares®, y 1s Auditorfs Operscional busce
o) “lncrementar 1a aficiencia y eficacia oparativa’, los
aclertos y tws cavmas, ¥ an todo cas0, POro ea segundo tér-
@ino, detersinar 1ss falles © srrores existentes y su posi=

Me corraccida.

Le dicho sobre 1a definicién de Montgomery, com
binedo con las Normes y Procedimientos de Auditorfs, en fo

@u respects » Control fntarm, 3T not da un pencrems ads

objativo, real, positivo y de conflenza.



Baspubs de habor achalado como se define 1a Auditorfa

Operative por @) Instituto Remicano de Contador

<

blicor, A,

Jutto que precitemns e 1ignificado do tos

iguiontes

cuatro términos, con 1o que se cbtiens uns mayor comprensida:

AMCRENINTO - Dol latin Incramentum. Aumento en un

magocio u otra actividad, praductiva.

EFICIENCIA.~ Del Tatin Efficientia. Virtud y fo-
cultad para lograr un efecto determi-
mdo, accibn con que se logra este

efecto.

EFICACIA.-  Del latfn Efficacia. Virtud, sceivi-

4ed, fusrza y podar pars obrar.

ERAL 10N~ Dal latin Operatio. Accibn y efacto
da operar. Ejecucién da una cosa, re

gociacién o contrato sobre valores o

marcaderfs.

Adealy da las custro anterioras, hay no que posi-
Slomente enciarre de wne manera cbjetiva y sisteadtics a los

descritos:

LA PRODUCTIVIBAD. - Es |a ralacin entre la produce
ciba y los recursos wtlllzados para

obtemarls.



il
. 1.3 AUDITORIA OPEMATIVA DE VENTAS

\e tambldn motoria y crecionte necasided del em-
presario @derno, de chtener informacidn chjetiva que le ayu
da 3 wpjorar su situacién, M ocasionado que el Contador Pd-
Stico independients busque el servicio asecuado aus 1o satis

faga & menaca intsgral.

La Auditorfa Operacional como “Servicio Ad

aal, coordinado con ¢} exsmmn de Estados Financlercs, logra
satisfacer la nacesidad y tal vez solucionar et problema del

empresario’.

Ya 1o seala el Boletia No. I de la Comieién de

Muditorfs Operacionsl an su pirrafo IN: “E) Contador Piblico
tndependiente, en su caricter de auditor externc, normslmente
8 un profesional idineo para hacer reconandaciones & tu
chiante, tendientes a incresentar su eficlencla y eficacis

operativat.

n algunas conversaciones sostenidas con ejacuti
vo3 de las ventss, se tocS el punto y coincidieron en la con
veniencis de que sea una parsona sjens a la empress quien lon

evalée y hags sugerenclas pars el mejorsmlento de le operacién.

Do interds results para mf, el ver que se dasco-

#oce este servicio del Contador Pitlico indepandiente, en



algunes empren

e splica 2 nivel de Auditorfa Interna.

Ahora Bien, e necesario recalcar que so debe ob-
tener ua conocimlento, 81 no mayor, sl fgual de s operacidn,
81 s tlems ol parsonal que interviens, puss resulto ildgico
¥ mgativo s 38 pretends aconsejar un mejorsalento & alguien
@ 10 haya 'Yivido". En otras palabras, sl Contador #Gblico
Independionte dabe ter un experto y recibir siesoramiento, tam
Midn, de expertos pare poder diagnosticar y sugerir decislones,
e no sar asT, se defraudars a alguien que conffa an ta profe-
sidn.

alguien, sas un segundo, $ea un tercero, buscark
o] "Producto sustituto”, que satisfage sus necesidades, ol ser

wicio que le de respuests a 1a universal pregunts "Por Qual.

Pracisemente pare resolver el ifor Quit, ¢ e
sario 0 ‘sjecutivo pide comsejos. El Contador Piblico Indepan-
diante aprovecha darlos para que se logre une supervivencis,
Pare qus sobresalgan de la vida mormel, o3 sudaces y meduros
e tenen o Qe algulen los ensate, los critique y las co-
reije.

La splicacién da 1o Auditorla Operacionat. EI
Ares du Vont

sus Objetivos y Problendtics.

“Son muy contadas les activideder du 1oy empreras

@ sdminiitran con tants habillidad y acierto, que Jamls



prosentan margen para o} asjoramiento. Los ejecutivos sstén
«l108 ol snbdis

o tuica do »

1a plansacién y o) control, no son funclonas de la direccidn que
Neyen do splicarse pariddicemsate, sino afs blen asuntos de e3-
fuarze diario. $in embargo, ¢l probiems qus se plantesn en of
*3tos ejecutiver, qus estda tan corca de tus actividades, eus no
Slempra pusden recorocer si las mlsmas esthn siendo |levadss o

vn nuevo punto de

cate dal mjor mdo posf Lo que falta

vitta, wae evaluacia iaparcial de 1o calidad dol asfurzo. Esto

tione ingortancia iacluso cusndo mo existe nl la més |igars duda

acerca de 1a comptenecis de! ejecutivo sfectado.

¥ o3 mis (mportente cusndo existen dudas. Asl puls,
Ya finalidad primordlal da tods Auditorfa, es establecer un Jui-

cle inparelal scerca do la calided v le diraccibn de) esfuerzo.

[REN ®jetivos.

lograr uns mejor comprensifn dul sarvicio ewe
e va a prastar, dafiniresos cusles son los objetivos, ya que
encontramcs 5 distintos ejecutivos con diferentes puatos de vis

Do scuerdo & las funcionss qus se desenpelien, serd
Maicamente 1o que buscams, y os1 como primar renglén, estebls

. catemos 1a definicisa de objetivos cleros, especificas y
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ompliamente surlontados, como tamblén las polNicas operantes

¥ su organizecidn.

Tnseguida, tenemos la dete

nacidn y spreciecisn

da 104 recursos disponiblos v su eplicacida.

€on ortos don grandes objetivos, not podemns remitic
@ establecer 1ot qua de acusrd a cada funcidn espec!ficamente

traterenos de evaluar y considerar como correctos.

Insi3t0 en que para lograr un trabajo cads vex mejor,
hay que profundizar en la operacién, tenar un comocimiento de

cavsa.

Concretando, tenenos que en base & ciertas cuestio-

mes podescs hablar de tos objetivos.

Tt e planes

n Ventas?

2. 4%« investigen 1as necesidades del consumidor y
) mercedo existente?

3. LSe hace publicidad o 1ot productost

A. i3 considera la necesidad de encontrar blenes

witito

investigando y desarrollando?

S. s distribucién:  Lleva adecusdamente e! pro-
ducto W

a donde el consumidor 1o necesita?




N

$. 1% tiens ssteblecido un sarviclo, tento para
cliontes, tomo para ol fres?

7. i%e aplicen s

tembticomonts las relaciones pi-
it

8. ite controten les ventas?

9. ite buica "vander para sismpre’?

. a3 sistemasy procadimientos son sdecuados?.

Claro esth que 1an abjetivos que 34 profundizecin
@ madides qua 3o ojecute 15 Awditorle Operacional, medlsate uns
Sunne. plansacién ds olla.

*Ls_Auditorla Operacions) de Ventas. Tiews el eb-
Jote do axaminer clertos espectos sdmialstrativos gwe comstity
von o canjunto de actividedes que comprenden el concepto v e
camce du 14 oparacibe de ventas, con o) prevdsito de datectsr
oreblomss o doficiencias en los controles eperacionsles existen
25 0 o0 18 coalizacién wisem do 103 operaciones, & ceya toly
€lén pusden surglr disminucionss do costos v/o swmsntos de ia
eficacts eparative.”

AwditorTa Operacional de Ventes, es ol ensmes ex-
clusive del Sres ewe ravise desde 1ot objetives hasta el con-
trol, Inclupends en ol trabajo 1a revisiéa del programa de la
ejocutifn v do 18 organizaciéa, con la finalided de calificar
cuntitative v cuntitativammate lo que hiso, 1o qus 5o hace v
10 @ se protende hacer an al futuro, hesbadose en recomenda

aloms, cwa ol fin de Incremsnter

oficiencis de las wagss.



1. Problemstica.

Para aplicar la Auditorfa Operacionsl es necesas
rla contar primero con un problems & rasotver. Los clien-
tes plantearén inicialmonte algunos, desde Tusgo a3 racessrio
estar conpenatrados en la materia y conocer sus problemas, pa.

a adenis du Jos seAalados, se pusdan locallzar otros mis.

€n be Investigacidn, respectivamente se encontra
rn datos contradictorios que reclamen uns mejor explicacibn,

#3103 s0n 103 que constituyen precisamsnts el problens.

Con el fin de apreciar 1a opinién ocercs de la
Auditorla Operaclonal, de los ejecutivos de ventes, recurrfl
al aficaz madio del didlogo. Varios de ellas coincidieron
o0 qur ot principal probleas para un trabajo de este tio,

3 ta yerdsd axpresads por ellos, va que dicactemnte 1on

los afectados com el rasultado. Resumicndo, la infarmacise

qus den, $i s wrrénss surge coms primar obstéculo.

Otro de los problemas que se pueden presantar
para splicar |a Auditorfa Operacional en el fres de Ventas,

contiste en a! estasblecimiento de las varisbles a estudiar,

ol tener 1t Mien establecidos, ya que si carace de ellos

te pusde extendar demasiado el compo de sctuacidn. €I tiempo
y #l esfuerro que serén invertidos en su solucidn, mecesarie-

Sunte debersn estar de acurrdo 3 la aportecidn que pucds



coall2ar o} cumrpn e conocimicnta. Por to mivmo, evaiuar
108 resultados posiblos que Justifiquen su volidez y que con
@uzcan a) incremento de ls eficiencia y eficacia de 1a opera

cidn.

Sal como los anteriores, pueden surgic una gama
inmmnsa do problems eayares o menores, qua deberin ser
atendidos conforme a su impartancia, siendo 1a experlencia

Ve que swgerird sus directrices y su mejor plastemmiento.

£n especial uno de los problemss que afects ol

@etarrollo de una Auditoris Operacional, y mis que nada fas

caractaristicas da la operacin revisada, son las que impi-
-a v o e do guiss
atories.

Actusimente se punde recureic al empleo de otres
momas, siempre y cuando ¢! Contador Piblico aplique o) 100%
-l que tengs. ) wis notable ev
o su oplicacién pude
perlencis y capacided particular de cada i

v de acusrdo al conocimienta, ex-

ividoo, mismes

qua ocaslonsrén ¢! casr en el profundo abisro de la hetero-

yonaldsd de opinlones.

Otra do las barrerss & franquear o3 ¢) que se
tiene que smplear mucho tienpo pars conocer la situscisn In

terns de la empresa; pars poder lograr el objetivo de trabajo.



Claro a3td quo ol &
tados Financiercs) ayude
theulo,




2. VENTAS

€1 §rea do Ventas, representa apareatementa ol
.mdio wa ! que te obtendré ¢! principal cbletivo de une
emprers, “obtener utllidades”, pueste que &8 §l6gico comsti

tulrss para parder, esto sltuéndonos en uwaa actitud normal.

AsT tenemos, que 3¢ dan las ventas Industriales,
comerciales y de sarvicios, mismas Gue en un sentido puramen
te scondalco, podemos definir como e} intarcarbio de bienes,
eparacién da llavar un bien o servicio hasta e} comumidor,
@, on bute 4 uns demanda Insstisfecha produce un ente con
os factores etencisles: Capitel, trabajo, tierrs y técnice,
Suscondo satisfacer 1as micesidades y obtener un rendimfento
$oritive que aparte de cubrir los aostos incurridon nos redl

e was wtilided marginal.

Sepln fugene J. Eally, define la sctividad, como
"2 Funcitn o

se rafiere 5 la planificacién, dirsccita y
contrel de todes las actividades de wentas de wna evpress,
Inctuyendo 1a formecidn de objetivos, potftices, programes
¥ estrategles da comercializacién que swele sbaercar el desa-
rrotlo de productos, organizacién y dotacidn del parsonal
mecasario pars 1levar a cabo 108 planes, la supervisisn de

103 opraciomss de ventss y de las reslizecionss de 1as




Otra definicidn es 1a que sefala que: "la venls

o puds Vs accidn do ponor

alcance de alguien, un bisn o

wa servicio para su cambio o consumo'.

Komrad Fischer define la "'VENTA" como: "I

€030 parsonsl o impersonal de parsuadi a wa clients, ante
te perspectiva de qus compre un producto o um servicio, fa-

fluencisdo con alguna ides quo tengs wspe

1 2ignificacisn

comercial para el vendedor”, y desde luego el punto da vis~
ta logal como, ‘ULa transaccidn de negocios que anvuelve el
canbio de un articulo, propiedsd, derecho o servicio, por

wna sume acordada de dinero’.

Con estas definiciones, ya a3 posible qua se ha
Yo forasda un criterio objetivo da 10 que son les ventes en

porarats

Otro de 103 propssitos que me fijé, ful ol deter
sinar sl hebla atguns difersncia esencial entre las ventas
Industriales, comerciales v de serviclos. €1 resultado do
Ve Investigacién reatizada, di8 cow pauts que el consumidor
¥ e bien tangible o Intangible que se wends, son fos que

40 su caracterfstica.

€ vendar moteria prine es fundamentalmente te
vents Industrial, ya que ol producto servicé al consumidor

Inlcia) para uas tramsformacisn esenclal por medio de wh
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$1oces0 0 una combinacién con uiros productos, cun lo que se
tiens un producto determinado, misms que serd vendido @ un

contumidor, (venta comcrcial) qua suponewos lo requisre pars
satisfacer sun necesidades do consumo y que mo seguird crean

@0 uns epcracién en cadena: ol consumidor final.

Le vents de serviclos, es el otorgar un blen in

Vie

tengibtle con o1 que proporcionard seguridad, confien
bertad de accidn, wﬂ"(u(lﬁll de wn bign tangible, etc..

Ml tenesns por ejemplo, que los Contadores Pablicos venden
varvicios, concretemante uno de ellos es 13 Auditorfa Opera

clomal.

Comcluyendo, tenesos entonces que las Ventas de

Servicios son:

Identificables por se-

“Actividades intanglbl
parado, que satisfacen detecs cuando 3¢ vinden & comsumlido-
res y/0 wuarios industriales y que mo estén necesarismente

Tigedos & 1a vanta de otros productos o servicios.*

Una clasificacibn somera de los sarviclos ven-
41608 por algune compala o negocio profesional con el fin
s hacar benelicion, pusde sar la siguiente:

V. Arrendsminnto de viviendss
1. Trabejos domfsticon

3. Biversiones



Culdados personales
Cuidados médicor y de salud
Kducacién orivade

Servicios comarciales y profesionates
Seguros y Fisnzes

Transportes y comunicaciones, etc.

caracterfseicas distintives de los sarvicios

Intaoglbilided

Insepar, ded
Hotarogeneided
Calidad de ser perecedsros y demsnds fluc-

tuante.
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tructura Organizacional

n 1a vida e

+ cads empress Llene establecida
Su carta de organizecién, que va de wcuerdo & us necesida-

@ particolar

por 1o que 1o es posible hablar categdri-
cammnte do uan modelo de Organigrams apliceble a todos, pero

i, %o wo que musstre las droas minimes que Gperan.

Organigroma Genes

Temando bomo base el organigrama que el Instity

10 Amsricanc de Contadors

Pilbicos, con fines tebricos nos
mumstra, de una compsAla manufacturere y que blen pusde sor
Industrist o Comsrical, en ol que apreciamos como Srea de
oparacién, el Ares da Ventas. graflqui el que aparece en la
Flg. b, .

Ta una Tzpress que vends servicios se tendrlfa
s anlcuir dol organigrame anterior, «) Ares da Produccion
¥ afadls probadiemnte Compran, con motivos por desds cbvios,
Naciendo 1o aclaracién que este Sres o depsrtamnto incluso
opararfa con fines de provesr o 1a ewpresa de sus propios

Imumos, comn comumidor final de bienes y/o servicios.

Orpanigroms det Arca de Ventss, svs Owpartamen-
103y Funciones.

Bodo que sl prasente trabajo estd enceminedo al



Fig. 2y e blon puede tar:

"

Organigroms do) Srea do vantas de wna Lep

o0 tadustriel.
Grpanigroms ¢ol res do ventas de uns [mpre
e Comrcial,

Organigrans dal Srea du wentss de uns Lnpre

38 de Servicios,

Como departamento o funciones principales 1e en

cumntran los

guiontes renglones :
Planescién
Publicidad .
tnvestigecisn de mercado
1ovestigacitn y desarrollo
Blstribucién
Sarvicio a ventes

Ralaciones PCblicas.

PLANEACION. - Lo plansacién alients s vi-
slén de 12 direccibn hacia el futuro, de

manere sisteaftics, swglere uns mejor coor
dinacibn dul Sres y de 1a espresa en sus

chjetivos y poifticas, sdemis de wwe fomn
Ca los respomsabilidedes reclprocas de lov

ejecutivos participantes. "Plansacida es
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dacidir en el momento actuat, 1o que habré

e hacers

en ¢l futuro; es el mftodo con

@) que las empresas raconcillien sus recurs

303 con sus objetivos y oportunidades'

B) PUBLICIDAD.- “Consiste en todas las sctivi

@ades (praceso) compreniddas en la presenta
€16n a un grupo, de un mcmaje inpersonal,
orat o visusl y patrocinado ablertamente,
con respecto & un producto, servicio o ides;
este mensaje, |lamsdo anuncio, es diseminado
medlante wno o mis medics y €3 pagado por el

@ue 10 patrocina®.  *

“ e+ . "Tiene como fin real una comnicacién “eficar

cuyo obJetivo es vender'’,

€

NVESTICAL 10N DE MENCADOS .~ “AnS){sis si3-
temftico del problems, construccisn da un
#odelo y determinacisn do hechos, con los fi
nes de lograr une toms de decislones y un
control mejorados, para poner en ¢l marcsdo

blenes y servicion'.

€a 1 actuslidad 1os mercedos han crecido de me

sara Incalcutable. Ya mo es posible conocer 163 necesidades

6o #1103 directamenta, raxdn fundamental pars el empleo de



la lavescigacidn de mercados.

©)  ANJESTIGACION ¥ DESARROLLO.~ Estes funclo-
#as van raferides ol producto e 31, la ne-
canidad do encontrar bienes substitutos jus
tifica o) desemphec en 1a seprosa, do estas
funciones que van referidas sl producto an
31, que 38 va & vander.
Lo investigacién v ol desarratic de nvevos
productos deben raforzar Ja posicién competi

tiva de la empress.

Es el encontrar bienes o servicios que atisfa-

9an mecesidedes, que estén cublertos con bisnes o servicios

similares, mejorando su utilizeciSa.

s grbfice anexa explics cbjetivomente

ciéa. Fig. 3

€) BISTRIBUCION.= Ex 1a detersinscibn da abto
@08 y caminos que se han da seguir para lle

var e! producto ! mercado.

ento de las polltces v estrategion
-

teibucidn . Inclurendo 1s seleccin do canales de @

teibucin que conjugados faciiiten su manejo y distribucibn:
Flg. Ay s,
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F) SERVICIO A VENTAS.- Funcién administrativa

mcdiante la cual, of dres lleva a cabo uno
®aJor ejecucidn de la operacién, curos obje

tivos pusden ser ssetoramiento técnico,

g

Tisis y control de ventas, tarmltacidn de

pedidos, tramitecidn y confirmacidn de cré-

@ito, preparacién da perscoal pars ventas,

Cabe mencionar su inportancia en le empresa no-
éarna ya @ & 1a vez que cumple con 108 objetivos sefalados,
promeve 1a consistencia del sistees v la eflcacia dal persg

€) AELACIONES PUBLICAS

La atencidn personal

v conocimiento de clientes o 1a posibilidad de obtenerlos.
Elementa (mprescinditle, ya eue el contacta entre comprador

¥ vendudor o3 “vive" y e conocen las necesidades dul clicn-

t do une menera inmed|

. o etres afs les funciones que se le ssignan o

ventss, con el fin da presentarias, transcribo lo que el Co

1§ do Auditorls Operacional sefala y son |

sigulentes
actlvidedes :

“La opsracitn de ventss o3 e) conjunio de activi
Godes q realize wnd empreta pers satisfacer las recesldas

a3 y deseos de los clientes, atendiendo 3| mitao ¢lempo
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i sbjaiives esondnices.

Guspronds o siguientes astividedes:

Propomr Sos objetives v aplicar loa mifticss
onshioatdns pars vontes, denire do les abjeti-
e ganeroles do 18 eapease y vigiter su cumplf
alente.

Cosrdisas oa foran oficionte los olemsates anig
wiates, Wienieos v tumenss ue Inwegren la ape-
vesidn du ventes y progemer les conbise portineg
-

Ponner Los actividedes pesa 4uu 90 vendsa los
produios afecusdss,
sitem, eportusmnate, oa los cowiidades somvo-

luger o0 quo 50 megp

aiantes 7 len procios anrrectes.

ldmtifionr Lan nesosideadns do los cliontes on
ol cangs éo sceibn ¢ s ampresa y aeerdinee esm
Vos dunfie dupartameses iapllendes Lo pesiditi-
Gad dn sanisfomsrte adpsundamste.

Consenr 1os sarscterTaticos do sas competidorse
v Ve oondicionss éu wenes qus ofrece.
Participer on of establecinisnte do tos Listae
o procies.

Gorsondic of oliema de que edamiera tou produg.
151 @ te eapross, surtiries ¥ esLiblessr anti
cleats @ pope.



"
")

w)

B

Participar en ! erteblociniento do las poditi-
<as ¢e crédito y respatar su cumplimiento.

Wigllar \a correcta secuencio do 1a vents desde

momento en que 30 coloce ua pedido, heste que
%0 Nace la entrega dul articulo en cuastién, con
eportunidad v o ratisfaccibn del Interasado.

Coordinar la operacién de ventas com |s ope

clibn da publicidad para Incrementar le

ectivi
ot & e,

Real (zar promocionss de ventar

Lisvar registros de clientes qua Incluyan su
bistoria, necesidedes presentes y potenciales y

otres carscteristices convenlent

Preporar ol prondstico e ventas.

Somter & la direccitn do 1o omprese ¢l prose-
Fito de wntes, v une vez aprobedo, explicar
pariSoicomnte Las variacionss qe e tengan.
Ustoblecer tas astadlstices mecesarles, para tg.
war Informecitn oportums y suficiente qus perai
ta ants los

dol marcado,

Saleccionar y promower |fmeas y/o artfculos con
msfores mirgenes .
Adtastrar al personsl da ventes en la obtencin

de s ohjativos, cumoliendo les polfticas de
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@ comercializecion y crédito v su aplicacién."

Concluyendo, podemus decir que las funciones en

Vender, comocer

rcado y svs
sacesidades, comocer el producto v 1a forme de tlevario al

consunidor.

Coa ol Pin da (lustrar y conjuger las 17 acti

dades te mumstra of cusdro matriz "W,

La llustracién sinplificeds del flujo de 1a ops.
racidn da ventas nos sirve para saalizar y entendar ol tra-
bajo de Audizorla Operacions!, por este motivo snexo 18 gr§

fica v su correspondiente memorandum descriptive.
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WORORANDUR DESCHIPTIVO DE UNA GPERAC 1M
OF VONTA A CREDITO,

Un repretentente do 18 conpehia visita o) Cliente v este
Mce un pedido de msrcanclas o crédito. (Iniclo)

Ventas, por medio ¢ v Bepartamento de Servicio, al re
cluir ta sollcitud dut cliente, solicita a) Almacén une
contirmacibn de existencis da los productos pedidos. Al
wtom tiemps o1 Departesento de Crédito y Cobranzes, para

Informarse dal crédito disponible pars el “Cllente.

€1 Almacéa y ¢! Departasento de Crédito y Cobranzas,
confirmen les selicitudes de manars positiva o Servicio

da Vontms.

Wne ver recibidas las confirmsciones positivas, Sarvicio
da Yeatas, Ilanars una remisidn (original v dov coplas)

Far

¥ wna requisicién; la remisién Original se envia

turstién, pars eus se alabore la facturs correspandiente,
anexando ol pedido; Ve primers cople 3 Embarque, pars co
mocinlento de lo que va a llevar; la seaunda copia a!

dapartemento de Contabilidad para conocimiento de lo ope
ractén v 1a requisicibn de productos o) Almacén, para su

envlo a tmbarque.

Facturacién elabora la factura (Original y dos copiaz) vy

anvia la ler. copia junta con la remisidn original al



Bapto. de Contabillded para su comprobacitn y registro,
quedindme con el original y segunds copla para ope

cHa posterior.

Contabillded despuds de verificar ol pedido ariginal ¥

espla foctura, proceds o su registro en (Ibros y & ow
archiva,  (€)

Atmacén envis 10 mercancls v 1a requisicién a ssbarque.

taborque comprusbs el despacho de! Almacén, versus cople

@ 14 remisin y envia la requisicién o Facturaciée pars
% comprobacidn, con copia de la fecture y despuds e
archive. Al mism tiompo Veva la mercancle al Cliente,

Junto con una copla de la remisida.

Facturacibn, después de comprobar e} envio versus la
factura, envia la requisicién y la copia de la factura

ol Archivo. La factura originsl sc envia o Cobranzes.

£3te Gltimo Departamento ya se encargs de hacer efecti-

vo e! cobra.

Ay B.- Si las respuestas, ya sean del Almacén o de Cré
dito y Cobranzas, son negativas (cualquicrs de las dos),
14 procederd a avisar a Servicios de Ventas y éste al

Clienta del rochazo del pedido.



3. PROCERINIENTOS

Vna ves que 30 Mo dofinido 1o Avditorfe Operacionsl
¥ 'en Wentas, entablecido sus antecadentes tebricos, su intagrs
cidn o intaraccita; objetivos y problesss, podesos continuer com
16 @ real y verdaderemate o3 o) mOtivo b este estudio: La_
Apl glbn

Teniondo en cusnta 310, procedescs a der wna bre-
v emplicacitn do los mitodos de investigacibn que e wo u
otre caso se a9l icarfon, puesto que e3tos consisten on s serle

s pesce 1ucesivOS que MO COnducen & wna Eata.

108 Mftodos Légicos Ganerales, som:
A) Beduccitn
0)  Induccibn
) miisis
” Smcsis

A} Partisce de W marco gemeral do refarencis, Macls w caso

on porticuler.

gemaralizacién dal conociuiente cbieaido en we

sida 2 otros cat01 v ecasiones semmjentes.
€} La separacibn de an todo en paries o fin do ertudiorles
#0r separedo, a3l com axsalnar las relaciones entre

allas; v



N
®) La reunidn recional do varios elemontos disporsas, an una

nuswe totalided.

Aduals, cobe mencionsr ot métodos clent(ficos
geraralos con tos que se lleven & 1a prictica la daduccién,
18 Induccién, o) andiisis y ls sintesis:

A) Gbservacién y

B} txperimmtagitn

La primra podesns decir, que s el parcibic me-
dlante 10t sentidos, 104 ewentos, v 36a directameats 0 o

travis da registros re o .

e 1s segunds, mis activa, nos persmits manipular

slgmnes do sus variobles, para poder taner evidenciss.

U1 enfoqun dol anflisis do las operaciones dobe
sar Integral v compremivo, es decir, sharca todos fos depar
tomntes,

ficines, secciones o depandancias de e smpre

@ interviesss oa su ejecucién. Consecuntemnts 1o opure-

Clbn du Yontas debe ser estudisda on todes Sus etapes, va en

Qw se derarrollen en el propio departameto o fras de ¥entas

o on los demis "-ouu-nun relacionsdos (Compres, Produccidn,

Conteblilded, Facturacidn, Embarques, Cridito v Cobranras,
clont) 0 (1) ’




3.1 FARILIARIZACION.

s o) conociniento General del entorno finsaciero-
ecanéaico, polltico, soclal y legal an que se encusntra v ac-

tda 1a eupre aparte de 1a operecidn misms, sus objetivoy,

vollticas, sstructura orgdnica, sistemas, procadimientos y
préctices, que paraitsn camocer 1a wbicesidn @ ventss en ol

fivjo dn operaciomes.

A manare de custionsrio, s sbordan los puntos
principatas que te investigarfan para lograr une femlliariza-
clta objetiva, y que pars iniciar, tenemcs wn anflisis de los

objetivos v palfticas. .

axTIvS:
1) Uos chjetives del Srea, fusrom sstablecidos
armtaicsnsnte a los gearales do la emprera?

2

150 espacificaran por escrita?
3 ise prictica y

e amifiestan clorsmente en ellos?

A) ila dfinicién e los objativos se hizo de
acmrdo s mftodos aceptables, sl como los
perticipentes do s dofinicita, su Juseifi-
caclén?

5) iLes intaressdos directammte comocen 108 b
Jativost
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¢

4Quién mis los comoce?

N ive o o 1a evolucién y dindmice de la
empreta, ton revisadus y adaptador? con qué
frecuanclet quidnos 1o hacen?

ITICAL:
e lgual foara que para los objetivos, debemos
preguatarmos vobre vus especificaciones por escrito, 1o amenta

@ guaréen con respacto a las de la empresa, 1a ayude gue pres

ten para o) logro de Tos objetivos, su adecusbilidad, prictica y
flenivitidad; ta forms en que se dafinieron quienss lo hicieron,

quienes, con que bas

¥ mtodos; el conocimiento que se tengs

on allas,; quienes 1as conocen, quienes les deben conocer, en que
forms se ¢ivulgaron, etc.; su revisitn y adaptacién va de acwer-
@ 2 1o dindmics de o enpresa, quienes la revitan y adsptan, la

130 conjugen las opiniomes que |8 Direccidn y el per

Senal tongsn da 1ot chjetivos y polfticas de Ventas?

Ibependiando da estos dos puntos, 1 Ko pretendido
legir s mayor alternativa de sccidn? iCulndo se astablecioron
tos chlativos; y a1 determinar las polfticas se considers la com

satencia ea su funcién da varisble independiente?

Cxtopuida, con 1a misme ténice hablareacs du Ia Fi

-t Organizecionat .



5)-
6)-

n-

9)-
)-

R

1hante quf punto, esth le estructura de ia

funcidn, de acusrdo a s de la empresa?

iSe ho actualizado o1 orgenigrems correspon-
dionte?

4El manual de organizaciém por ende, et ade-
oo y esté al dfal

elaboracién

iQuién o quidnes participaron en
dol organigrans dal manuall

50 han dado a conocer? lfor qub medioa?
didnes 103 comocen y quiénes los deberfan
conocar?

10uk opiniones hay de ellos, de la Direccitn
General y de 1a Direccibn de Vantas?

I efactivided da las Vinaas de autoridad ven
e acuardo a 1a dafinicite de dabares y respon
sebilidad?

1% medios o viss de comnicsclén,

las relaciones de pursto & puesto,
Aldas clarsmnts, y 3o conocea?

din tas funciones hay evasién o dupticacidn,

. sa pusde aliainar algune?

”)-

”-

3¢ tiens conciencia de la flenibitidad, bus-

cando wns mejor coordinacibn con tos casblos?
#Responde y obedecs ¢! 3ubordinedo & w soto

swerior?
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W) i30 encusatran definidos claramente puestos

¥ taress?
15}~ i3e revisa continuamente la orgenizacién?

1uién '0 hoce v con qui frecusncia?

3.1 Productos, Politicas, Mercados.

Tembidn com parte fundamsntal de 1a familiarizacién
esth el investigar 1as caracterfsticas y estratificacién de los
"Productos” que vende 1a empresa, 1os mercados que surite; sus

competidores;

porcién de mercado que sbsorve, sus cenales de
@istribucida, ¢! nimero pronedio de clientes que se manejan, etc.,

v pera ello o3 podemos quiar de 1a siguients forme:

que conclerne a los productos en sf:

V. lioe productos de e empress satisfacen necesidades restes?
2. Ua tewstigacién y desarrollo se encenina al mejoramiento
és musstros productes?

3. i%e conoce 1s evolucidn de

veatss, ya tes por

wo de
Productos o producto, basbndose en registros?

A, los consumidores wien el producto pars 1o que fuf hecho?

S. 1Qul relaclén guardan los productos en relacidn con 1a com
sotencie?

6. ls competencia tiens productos lguates o sinllares?

-

4la 1inea de productos, es completa?
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iMay productos propios y ajenos que estisulen o perjudi-
e 1s vento? '

4€) grado de facilided o dificultad de vents de nusstros
preductos, esié determinedo por sus caracterfeticas?

150 ha ertablecido el ciclo de vida prob.

o do cada
producio? ‘

d4tn qui forms afectan @ nusstro producto las variacionss
estacionales?
€1 comacimiento del mrcado actusl y potencial del pro

ducto existente, o de uo nuvo,

objetivel

Le calidad, material, estilos y sistems do fabricacisn
dat producto, son conocidos?

e tiens servicio de wentas ol cliente v al frea?

Ua investigacién y detarrollo, cumplen con 1a SGiqueds
és muvos usas 8 108 Productas existentes, com de mmvos

sreductos?
Com respecto a los pracios:

130 tienen poifticas de precios, descwmntos v créditos?
Wa fijacién del precio corresponds & mftodos vy personas
dSnans?

1L sicuscitn de muestros precios com respecto s 1 com~
patencia, se conoce? !

18eatro do un parfodo razonsble, se canoce cubl fub 1a

tendencia de nustros precios?



$. i0c ecuordo a las variables (costos, tendenclos, stc.)
@b poribitidedes hay de disminulr o incromntar los pra
ot
6. verdsdersments fusron considerados, el marco econdalico,
1a demanda, 103 costos, la competencia y los obejtivos
@ 1o campata y da) drea, para fifar los precios?
7. Ua productivided de cads producto o grupo de allos os
canocida?
8. 161 precio cusple com sun principales objetivos?
A)  Aportacidn de beneficios sobre el capital o
103 ventas natas.
8)  Gstabilizador.
€}  Aywés para mantener o mejorar 1 posicisn
s ol marcado.
. B} Aguantar, segulr o mejorar ls posicidn en el
—rcedo. )

€©)  tacresmntar los beneficios posibies.

Lo que corresponde a la Polltices de Crédito:

1. iles poifticas de crédito, van de scusrdo a las del &

v o 1o goneratest
2. e "

vor los v
uidoas ats los recanocent

3. {36 rovislén v adeptacién o parsiels
Sres & Ypates v o 1o eaprase?

dinjsica dal



tayuda al logro do |

objetivost
1%0m adecuadas, précticas y fleniblest
dintecrvions o) Departamento de Ventas en su definicide

¥ establecimiento, bajo mitodos raronables y adecuadus?
tn lo que toca & Publicidad:

Htatén dafinidos los objetivos y politicas de publicidsd?
U0 planes y caspafas se han efactusdo? (Quf rasulta-
@08 se han Oblenido? UCubl es actudl y qué se ha logrado?
30 tiena asignado wn preswpuesto adecuado? iSobre qui
Mt

IS coordina ta publicidad con otros elesentos de Ventas?
i%e tiene asesorfa publicitarfa?

s seleccién da mdios publicitarios, sobre qué bates se
[

las ventajos v desventajes du cads mwdio, son evalusdes?
Itubles son los aauncios; svs textos y temas; sus influsn
clos y fracwsacia?

dacis éinde 0 & quiénes 3a dirigen las campsfias?

% contidaran las estaciones de venta y su planeaniento
por stepest?

thadiatne 1o publicidad, se estimlen los canales de dis-

triducisn?



i

S gemeren cllentes patencia
it

o través de la publici-

Undiante to ey -

con e} mercado, pdblico en generel y la comumidad?

i0e qui forma y con qué medios 1a miden 101 resultadost?
150 canocen los fundamentos pare cumtificar ‘os results
‘ot

10uk o5 10 plancado en o3te rengldn para préxiass campatas?

40ul opina ls Direccitn de los resul tados?
On los CLIENTES:

3¢ Heve un repistro y control da los clientes importan-
taal

10 grado du dupendencie se tiens, do 108 clientes im-
porfantest

Ua cusnto a clientss cammes, ISy amerc es estftico?
dtan on swmento o decramentol? iSe comocen las causes?
ot promdios de pedidos gor clionts 8o controlan medion
te registron indicadores do su situscial

i3e conocen datos permis da cada cliente? (Su capa-

cidad financler,

marcado, situsciéa econdmicel
A tos prospectss, se les atiends correctemantel
%0 cusntifica s comversién o clisntss? 1A 1o wer se

duterminan tes cavsss o su comversién?
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s 6

ma, ca forme general, dard una visibn de)

de los trabajos

Muches de la1 anteriores cusstionss 1on planteadss en

e trabajo do manere general, ante la imposibilidad de diri

irlas como csténdares de actuacién, algunas Otras se concre-

taron precitaments por poder aplicarias sin casbio substancial.

Adembs, cebe hacer la aclaracide, de que fud hechs
s forms amunciativa y no exhaustiva, tomando an considerscién

Qus @ acumrdo a cads empresa y sus necesidades, se ellmingrin

unas y e mmentard otras, qus se besard en la forme particy

Yar de 1o eapress avaluada.

3.2 WISITA A LAS INSTALACIONES.

€) objetivo de visitar ¢ inspeccionar les Instale-
clones, o3 canocer sv funcionabilided y grado de sywds sl logro
de 101 chjetivos del dren. su interrelacidn con los deabs vincy

Todos y los gencrales de lo organizacién.

[ 15dad se puede .

whicacitn geogrifica, medios de commicacién Interns y externa,
distribucion de mobllisrio, comodidedes y satisfacciones perso-

nales, etc.



Claro estd que mientras mayor sves el cumplimica-

to poritivo do todor los

esentos Intagrantes de las inste
laciones, se lngrarn mejores coses, como el astimuto pradu-

<ido a1 parsonal vy a los clientes.

A los primeros a “Wender'' cubriendo objetives,

ol ftices, necesidades personales, stc. A tos Gltimos, con
whs fargen que revale o prinera vista la oparacién de la e
»

on tres palabres, cauar busna inpresién, que a fa
pastre rendird frutos.

3.3 ARALISIS FINANCIERD

MSsico resulta el Anblisis Finsnciero pars la

e

izacién de 2 Auditorfa Operacional, puasto que es une de
las mejores formas de cusmtificar concreta y objetivements

Va sctuacién y tendencie del Srea.

“Anklisis da 12 informacidn existents, tanto de

carbcter interno como externo, relativas a las ventas, con

objeto da eveluar su importancia en el conjunto de oparacio~

oas du la empress’

Cusndo estamos efectusndo el anklisis financiero
e e empreta y/o de 3us operacionss, estanos de hecho Inter
Pretendo situsciones y acontecimientos, tanto de carbcter es-

ttico comp dinkmico. Parace obvio sostensr gque en cusnto



percibions oligin heche, astems haclando de Inmediate wn Jul-
cle. Aunque 5es & prierl, v coniscwentomnts dasde ase wlsmo
WGate ostemes (niarpretonds.

n 12 thenica Tinansiera o saliisls coms an las
rolaciomag humsass, Va primera lnpresidn pusde 307 o8 ocatbor
s mey (aportanie y o8 otrac carenie & tods vaildns,

Wuchs dupondarh de qua Lande profesticems, de s
ebjetivided qus pangems on Jusge v claro savh, do o3 elenen
o (Informcide y saplec do thonlcsr spropiodes), cve e
susion cantamne pars pader [ntarpretas correctemsais y oo fus
sidn éu ollo, temer 1oe desisionss ads eprapiedes.

Cosndd ettomme raalipendo ¢l sablisic do estados
finsmaloras, nos evtanms ollogoads clemsatos da julelo para
dosi@ir acoroe do 1 empreies y/s ds las aparucicass que es®
Same [evestignede, Cuvadv wua empresa tiene problemss, aore
aateeetn Vas theniom @ ané) anpioades win & demmetrarros
o sltuasbin,

1s Intarprotecida flnanciers mo ox Bire oo gue

o1 Juizie em se formm tos suieton quo efectuarom wn ¢logass,

1100 finsnciers de was eatided coenbaics, sobre Lo fadole ¥
o tonton ¥ gonarsl-

wate dol paasde, v do sbmo I3 misems pe evtin influpmndo
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entre 3§, teniendo por abjéto tomar decisiones sdministratie
Vot w0 1o Lradurcan en medides corractives, de estlmulo y/o

aantenimieato.

Ray que tomar en cusnta, sin esbargo, que el ank
Msis hecho e31d basado en datos cusntitativos y qua otros

factores de tigo cuslitativo (por ejemplo la ubicecién de la
empreta, condicioms del mercado, etc.), de ser también toma
s en cuanta, sates de |legar o wna decisién final acerca de

1a empresa y sus operaciones.

ra

ané)isis financiero contamcs con les raro-
nes finsacierss, la comparacién de cifras do 103 estados finan
cleros y slemsntos estedfsticos, comn les tendencias, gréficas,
ote.

con 105 qus 0 obtendrl uns visidn mbs smplis del panora-
= ertudinsdo. )

Wecesftomos conocer Te posicifn Inmsdists o te
comatls entes de prescribic um tratemiento y qué mejor qw o)
anflisis Financiero qus de forms semcitls y razanable nos &
10 pauta sIn excluie, por supwesto, 101 rlesgos eus Iplicen
o310 tipo de sstudios y que bien purde ser una abstraccidn

a1 chjetivo ganersl, para centrarnos en 1o aue cadas uno de

tos instrumntos do andlisis nos revels.

AT tenamos a3 sigulontes rarones financieras
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consecuslén de tos obje

@uo en forma general, coadyuvan o

tivos de aste tems:

A} Utitided Bruts a Veu!

Esta relacién nos db el porcentaje de Utilldad
Bruta con respecto s ¥ontas, o iCubntos ceatovos de utilidad
Muta 1o abtianen de cads peso de ventast. §i scta relacién
o3 %aJa, ello significa que los costos de wanta son altos y

907 1o tento ve debe ejercer més control en su causacin.

Utilidsd  Bruta

Ventes Netes

8) ULIiIdad Mats & Ventes:

tndica ol niomro du centavos de utilidad necs re-

sultantes de cada peso de ventes y proporciona asl, una medi-

da dn 12 eficiencia on 123 operacione: de la eapre:
Utitidad Nete antes de ISR y PTU
Ventes Matas

€} hotacita de Inventarios:
2
Invantario promedio ha dado vue!ts durante un perfodo. Nos

relacién nos db e) nimara de veces que ¢!

express 1s medida e la utilizacidn del inventario an las



operacloncs narmales de la’ampresa.

Ventas  Netes

Inventario Promedio

Wiantras mbs alta

s rotacién, significs
@ e3tam0n utilizendo mis intensaments ¢l lnventario y la

situacién os més aatisfectoria.

©) De que forme contribuysrom los productos

“8" siendo las ventas tot.

es igual a "V,
Esta razén financiera mos musstrs claramente la
contribucién de cada uno de los artfculos, o les ventes to-

Ventas Metas Producto “A'

Ventas Metas Total

Ventas Retas "B

Ventes Natas Totales

Al Tgual que la razén anterior donde vimos el im
Porte de ventes por productos, se puede proceder para ancon-
trar los cosficientes de contribucién s Vas mll; totales
astes por Sress, vendedores, contumidores,

canales o ‘distri
bucién, clientel

ote..



€} Yentas Promdio por vendedor:
Cosficinate importante con o) que logramos cuse-

tificar los logros de ceds vendedor, en promedio.

Wimoro de Vendedores

¥) Gastos e Operacién & Ventes:
“ a1 gaston

€sta rasén nos mide el parcents,

@ Venta y AdministraciSn en relecitn al total de wnetes.

W5 sirve pars previes comparaciones histérices o con smpresas
4 lo compatencia, pars determiner si 103 gasios da operacie
son desproporcionadamsnte altos en relacitn » vantes v estén
on comecuencia disaiouyendo el potencisl de utilidedes.

G2310s e wnta ¢ Gastos de Admon.
- X

Ventes Metes

Otran rarones similares pundan cbtensrss relacio
nando cade particular cuents con gestos coatrs Wentes. 3in
eahargo, 1 ya se tienan los porcentajes integrales de resul
tados, e3133 razones estln representades shl.

For ejemplo:

§) Influcncie da )a Publicidad:

Ohtanemos un indicador de 1a influencias aue esta



écnica 1urte wobre ventas,

Publicided

Ventas Metas

W) importancie de Vs Investigaciéa:
Gaterminada al dividir los costos incurcidos en

elta, sobre las wentes netes:

€ostos Investigaciones

VYontes Mstas

1) Melacién entre Costos:

Mos & o porcentaje de cads uno de los coston
o relociin al costo d 10 vendido, comsiderando qua coato

¥ 92310 tienen #) wise significado.

Gattos de Vents
Costo de lo Vendido
Costo de dlstribucién

Costo de 1o Vendido
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3) Aunade & e3ta Jltime razén. tenemos que podemos

obtener la influsencla de 1a ubicacién de )a emorana (Almacén)

comparada con el Costo de lo vendido.

Castos de Transporte

Costo de lo Vendldo
®) Valor promedio de pedidos por ciiante:
Con asts relecién obtenemos de cada cliente im-

portante, su conslstencis en padidos.

Vantas Wetas al Cliente

Namero de Facturss

B utilidad, también, pare o) anéllsis finenclaro
tenemos el anblisis de porcentajes, para lustrarto recurel
& un Evtado Simplificado de Masultados Comparstivos, con el
aue séembs de apreciar los resultados el purfodo, contamos
con un punto de comparacidn, el parfodo anterior.

varlacién ¢/

19x2 b 191 T respecto a
1931
VYentes Netes $120° 100 §100' 100 200
Corto de Ventas S0 30 35 35 5.
Goston de Vantas 20° 16 w20
Castos Distribucida  10° 12 8 [ n
5" O 2 3

2
Utiiidad . 5 ® ol



Se pusde apreciar como un Incresanta de Ventas

de) 20X traw paralelos Incremsntos en Costo de Ventas, Gas-

tos de Distribucidn y Otros, manteniendo Igual sus Gastos
& Wentan, 16gico; 10 que va m0 o8 16g1co o3 1o reditusbill
@ad, pusrto que 31 relacionsmos los renglones de Yentes y

Viilided, apreciemos une bajs en la redituscisn.

SI 100" nos producen 5% 1120° culnto wos deben

producir consliderando slitusciones slmilares?

€1 resultado podris sar 423 por 1o que comparbn
@10 con o) resultado real = 37.53 =, encontramcs la dife-
rencia de 4.5%; de aqul partiremos para encontrar lel por

qué da 12 bajs redituacibn?

* Otra relecién qu tasbién es relevents y que
cwmnte con sy Tmportancia es 1o aportecin de utilided de
acwardo » 1a Inversifn hecha, ya sas por 1a propla espresa

(Total dr activor), como por tercaros (Pasive y Capltel).

Sasbndonos en 103 datos enterlores y suponien
4o sdemis que de Activos Totatles son 300°, do pasivo 100*
¥ & Capital 200" tendremos los resultados siguientes, mis-
%os que para ser chjetivos, los podemcs comparar com eatda-

dares Nistéricos (Do la propla Empress).



1982 1911
Activo 15y 15

ive »s As
Copital nse 2.5 1

€1 punto de equi1brio nos demuestra 1s cantided

ender 1as propiss necesi-

de recursos que se necesitan pars

Para

dades. Puede cblemerie por productos o en forme glabs

motivos de ilustracide se presenta en forme global. (Ver léni

ne o, 6).

Medlante el anklisis del punto de eouilibrio, po-
demot encontrar ¢! nivel que necesits alcenzar la enprets
$ora cubrir sus costos totales. El punto de equilibrio nos
@vestra en que momento comenzardn a percibirse uth!idades o

bonaficios.
Ademis 3irve también pars Ia decerminscisn de

pracios.

3.4 ENTREVISTAS

Para conocer concretemente le forms en qus se res

Viza 10 operaciSn de ventes, con el fin da lnvestigar sl se

ofectds « e atos de



»
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18 ejecuciGn da tay ventas y o los de las Sreas o departamen-

03 retacionados.

La entravista os la forma en que se obitene in-
formacidn oral de parte de una parsons y que en ocasiones la
informacidn no 10lo serd en un seatido

o (0).

'} sino temblén en

A} EWTREVISTADOR ENTAEY ISTADO

8)  ENTREVISTADOR ENTAEY ISTADO

» este, podremos wtilizar gulas y cuestionarios

con los qus evitemos el abordar puntos de poca importencia.

Adanis 1os disgrames de flujo, complementedos com
@morsnéua de s oparacin, serln de gran validez para lograr

nuertro chetivo; conocer 1a realizecién de Loy vntes.

Una guia‘de antravistes, podria constar de los si=

wleates pntos alnimos, partiendo de s

stencia de un manual

& sistemor y proced

ntos.

V.= iSe tiens elaborado y establecido un manual de
sistemas?

2.- iSe encuentran Inclufdos los sistemss y proce-
dimientos actuales? iTiene varlaciones?

3.- i%e Indica claramente

Quf va & realizarsa?



35

e

Cusndo va & efectuarse?
Cémo debe hacersel

Quién 10 va o hacert
Dénde debe hacerlo?

Con qué 12 va 2 reslizar?

1o conacen los Interesados? iAdenbs do
ollos, quidnes mis?

00 qué medios e valieron pars su comunl
cacién?

150n adecusdos y flexibles los sistamas v
procedimientos?

IMay opiniones de parte del parsonal y/o

Yo direccién, acerca del manuai?

150 aceptados los sistemes y procedimion-
tos por los afectados?

%8 revisan periddicamnta con et fin de
actuslizarlost {Quién 1o hace y con qué

frecuencia

EXAMEN DE LA DOCUMENTAC 10K,

parta, 1o documsntacide utilizada serd es-

tudiade con e fin de encontrar su sdecusbilidad y funcions-

Si11ded, com son 103 registros, archivos y formes en general.



o regidtros que se Tlevan, tiencn un ob-
Jetivo ¢afinido? iDe control? iEstadfstico
ote.?

1ton qub frecusacia se utilizen los datos
qus proporcionan los reglstros?

15e tiens establecico un sistems du archivo
éu reglstros y formes?

1o maneja paracnal capacitada?

iSe tiane un maaual de formas?

15 conoce su utilizecidn y distribuciéa?
50n utilizadas todes las formes existentes?
L cads forma, se utilizan todos los espa-
clos?

IS0 hacen anotaciones extras a las indlcadas
o laa formes?

ILa distribucibn de formes se hace de acuerdo

ol catdlogo?



Cspeclficoments o) Boletln Wo. 30 (Opiniones

Profesionsles del Contedor Plblico, etc.) ée Wormas y Proce-

dlaientos da Auditoria del instituo Pexicano del Contador PG
Slico, A.C., sehala este tipo de informe en la parte |1 corres
pondiente » 'Opiniones da carbcter técnico-profesional, distin

tes da ta funcidn de testificacidn'.

“Las opiniones técnico-profesionales 4 qua se
refiare ol Inciso 11 sateriar, caen dentro del campo de la con
swltorfa de nagocios y, por consliguignte, no son de jurisdiccié

de osta Comisién da Procedimientos de Auditorfa'

. We atrevl a mencionar estos phrrafos, por 1o in-

quletd quu 1a me prasents ol leerlos y ae pregunté: (Ya que
1a Comislon a 18 Autitarfa hosts

o) mamnto no ha establecido guias de accién) Lfor qul mo su
#e7iv 1o aplicaclién provisional de las normes establecidss por
1a Conisidn do ¢ AuditorTs, con

fesionalismo » las por cont i derando

adenis qua ol trabejo de Auditorfa Operacionsl, esté utillzen-
0, 1a Auditorfa de Estados Financieros v ewe dsta

@ com

1 precissmsnte ls qua norms Is citeda Comisién?.

™ 61 informe sobre Auditorfe Operacions!, es el



producto terminedo del tratajo reslizeds y fra

cusntesmnte o3 1o daico qu conacen tos funclo

narios de le Gapresa, de ls labor det Auditor''.

€1 enfoque debido, serd de acusrdo  las objetl
vos dul examen realizado y que parmitirh el surgimlanto da o-
pectenidadns “que coadyuven al logro de mejoras ea Is efi-

clencia Oparativa.

Tate Informa equivale al diagnéstico, por 1o qua
™ o8 posible darle un carbcter de dictamen, aclarsndo sdems
v difiere también dal producto terminado de una Comsultoria
e AdministraciSn, ys que este Gltimo implics la isplemsnta-
ciSn y control de las idess presentadas, con el fin de lograr
wn funclonsmiento plenc y was aportacidn de beneflicios deses-

.

S contenido se bass principsimmnta en:
A} Alcance y Vimitaciones del trabajo.

) ave afectsn

Va eficiencia operacionat.
€} Supsrencies pera mejorar ls eficiencla.

Worte donde sea posible, o3 reditusble o pre-

sentar cusmt!ficedo el sfecto de imaficienclss, sws cau-

coracterfstics que 1o hark méy




¥ compransitie.

Este documento, debe dessspenar un papel moti-

vedor on los empresarios o administradores, pere 1a toms de

docitionss qua conduican & aplicar las medides carrectives

secesaris.

€0 Avditor Gparacional tiena responsabilided
o »
informar de 103 problemss sfectsdos y @ sugerir potibles so-

Jucionss. De ahi en adelante, 1o empress serd la que se en-

linltada on este sarvicio, ya que solamente esté o

cargue de 1levar o 7o & cabo o que corresponda.

Para o110, probablemsnte recurra a wn consultor

axterso, pudicndo ser el misao Auditor.

La informacién de los problemss detectados, de

pondn do su importancia, trascendencia y de la urgencis que

roeuiers su solucifn, a3 tenemos que sa pusde comunicar en

@) tramscurso del trabajo o al final de éste.

Su presentecidn dade r por escrito, slends

muches y muy varisdas reromes que

Isten para hecerlo, una
6 el103 o3 18 comtancia de haber hecho un trabajo profesio

nel completo.

$1 %0 deses qu musstro informs rewns las co-

do uns buena podremos ecudir al



oo du recursos sudlovisuales, considarendo diferentes fac
tores que influyon definitivamente en su weo, coms son ef
tiempo, euditorio, dres, costo, etc.; adends do las ventajes
que *3t03 recursos ofrecen, siendo algunas de les més lapor-

tentes los siguient

ObJetivided
= Llemsn la stencidn
- Obligem su lecturs

- Eaiste retroalimntecién

e provocan reaccionss
- %e tiens 1a posibilided de modificar los es-

critos, etc.

Por swussto que tambida e recomendsble, sl ¢a

duses antragar y dar un “Suen informe”, seguir ciertss suge-

rencias, tento para fondo, como pare forms.

%o 128 ds fondo, por ejemplo estin las tigulen-

1) Incluir una reveladora definiciéa de) props
#ito que persigus con el Informs.
2)

Jararquizar 1as recomendacioms y no comuni
cor hechos o situsciones conocides © com
falta oo intarés.

3} Utilizar cifras relativas y tendencies, puss
ovvden 3 visuslizer cbletivesente los hechos,

situaciones v recomendaciones



O las du forma:

0 . sintesis.

2) €1 hacar wao e Tos subtltulos, seccionas e
fdices.

3) Vtidizar cifras carrades. (5o evite lo

distraccién da) lectar),
A) wplear cleridad; ldxico sproplada, puntus

cién correct

continuidad, gremftica y wna
Mumns comporlciSn, que 1on Tos atributor de
wme busne redeccién positive de informes.

Wns vz que se hen mencionado |as recomendacio=
mes portinentes para 1a elasboracién de informes, podenos tocar

diractamente o) Informe de a) Auditorfs Operacional de Ventas.

Pars

110 podemos utilizar las & interrogaciones
taqui? Lewingo? ldondat Leuida? y ipor qui?

4ué vomos & Informer?

Iubndo scontecisn o scontecer?
10 auced!S o sucederd?
1Quién 1o ejacuts o ejecutars?
1Por qub sucadis o suceders?

Podemos wtilizar 1es Interrogaciones citedas po
78 cods wms du o3 partes que integran el inform, esto nos

Oyvdars oficarmente vo que nos hard “raronar’.



1Qué resultedus arroja una Auditoria Oparaclonal?

Bien pucds ver:

- un

falta du definicitn du objetivos y/o po-
Wcitas. Su incumplimianto o escases de vi-
sltencia.

< Deficiancia en la sstructura orghnica.

- Barcer:

entre 1a inerralacién on otros de-
partanentos.

= Ignorancia del msrcado y competancia.

- Carencia de estudios de mercado.

- Inexistencia de informecidn vite), como lis-
tas de precios, y/o la carencia de integri-

@sd on ¢l sistema de informacidn

Sistems da remuneracifn a vendedores, Inadecuado.

- Falta de controles estadlsticos de |

tos.
= LUiness y/o artfculos imrotuctives yv/o defi

clencia an 1a estructura de costas.

- Existencia da presupuestos insducusdos o su
carencia. Explicacién de desviaciones pésims.

- Incentivos Inadecusdos en fuacidn sl volumen
do compras de los clientes.

= Sistemss de

stribucién Inadecusdos .

- Obtencién de mérgenes da utilidad bajos,

tos productos y/o |fness, respactivesmnte.



Tal y como 1o arriba listido, se dubo infuraar
cwntitativamento, e) efecto que sufre 1a operaciGn por cada
w0 de 103 problamas o en tu conjunto; pracisar 1% causas

¥ contecuencias de las miweos y sugerir medisnte varlas sl-

valucidn.

PRESENTACION:

Oiceccidn: (1A quién se dirige?)
A quidn se debe dirigir ol Informe de ta Au-
ditor(s Operacional?.

Os acuerdo

uso que se le dars, debe dirigir

primer término a la Empresa en Genersl, es decir a la

Aremd

d Consejo de o Direc-

tivo, Direccién Ceneral, stc. Ls justificacién vendrd dnda

#or 1a importancia de los problemss plantesdos y vugerenci

U3 necesario que 1o haga lleger indiscutible~
mants ¢ Yos ejecutorss de la operaciSn, pars llevar a cabo,

o de 103 objetivos de 1 buens comunicacidn.

Contenldo y Estructuracida:

de maners general is expondrs el

comtenido de) Informe y 1a fores an que se estructurd, slen

4o bésicaments:

Objativos v Polftic

©nd, ¥y su



cumnlimiento.

Catructura el Area y su Intogracién o le em-

presa.

dQui 50 tisme establecido y su funcionasiento
raspecto a otras Areas?

(Funcitn de Sistems.

Parcadotecnia:
A} Sise “vive" el mercado.

8) Nmstras investigaciones de cada o de los
siguientes renglones.
40ué resul tados arrojaron?
= Bevos productos;
«  Productos existentss;
©  Memumeracibn ol Personsl;

= incentivoy.

Sistemes du Informacién y Control de Operaciones.
La “comunicacita™ y el “control® de operaciones,

ctivided demostrada, ¢ influsncia en la

oparacién.

Conclusién:

Las ranultedos obtenidos de la evaluscin da 1o



aperacidn, nos permiticd, wna ves que se hayan
interrelaciunado, formar wn Juicio gencral del

Area, en esta parte Justamnte v expresar le

conclusicn a la que se |legh, teniendo como pa
10 subtecuante |a suserencle de medides corree

tivas o estimulontes.

Sug erencias:
Seccidn de importancia primordial.

Al Adainistraior moderno pueden o no I1a-
marle 1a atencién los hechos y situacio-

nes Nistéricas, pero 3f, la vida futura.

Por e3tes razones debemos optieizar adecusda-

amnte 1a selaccidn de sugerenciss que se praseatarbn.



coONCLUSIONES

lo. (s mecesario proporcionar un comocimiento
& 103 eapresarios de lo que es 13 Auditorfe Operacional, los
beneficionr qua tras consigo, sobre todo 31 s hecha por ua

Contedor Pablico ajenc a la operacién de e Empresa.

20. o cequiers ol extablecimiento do

o

tros, Wormas v Procedimientos especificos, qun Vimiten y

sulen a1 Auditor Operaciansl en ¢! deseapelo do su trabajo.

3o. Siendo conslderada la Auditarle Operacio
®a) com> parte de um proceto decisional, va eus propiemsnte
cubre las dot primsras stapes (disgndstico y pronbstico),

se dabe tratar de Inculcar 1a necesided de su colaboracida,

on la “iagortante” tares de tomar decisiones Sptimes. Sobre
todo cimvencer al usuario dal servicio, de ponar en prictica

Vos sugarencias haches.

Adenls, que 3o llewe & cobo periddicamnts la
Avditorfa Oparacionsl, con 1o que se demostrark la bondad
da) servicio al confirmar con resultados positivos, palps-
Mles y cumntificadles, del iacrementeo de ba eficacie y ofi

clencla de 1a oparacién.

%o. € Contador Piblico, como vendedor de

sarviclos, debc aplicar tados sus recersos para poder ef

car al cliente uwn “Servicio Integral”, wne actvalizscién

comstsate de tarvicion pars avitar cser en la cbsolencie.
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