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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  

La Distribuidora William Luí con RUC 1202946677001 con más de 20 años en 

mercado, se encuentra ubicada en la parroquia San Juan del cantón Puebloviejo dedicada a la 

venta al por mayor de granos, y se ha convertido en uno de las empresas comerciales con un 

auge significativo de clientes que origina un crecimiento constante de sus ventas, por ende, 

requiere de la realización de procedimientos que garanticen el flujo de productos a 

comercializar y presente registros contables claros y precisos para la toma de decisiones dentro 

de los tiempos oportunos. Sin embargo, la gestión contable de las ventas que se realizan por 

parte del área responsable, se ha vuelto un reto que afecta la eficiencia de sus operaciones y la 

precisión de la información que se muestra de los informes financieros de la empresa.  

En la actualidad la empresa todavía lleva de forma manual los proceso contables en 

mayor medida, por ende, impide la obtención de información en tiempo real, es decir, para 

conocer la situación de las ventas se requiere la notificación con anterioridad al contador para 

que este prepare con anticipación la información y como resultado de la falta de visibilidad de 

información en tiempo real, se dificulta para los altos mandos y las áreas responsables,  conocer 

el rendimiento financiero, realizar la planificación y presupuestos de ventas, así como, el 

planteamiento de estrategias comerciales.  

Es necesario recalcar que, el sistema electrónico presenta fallas tecnológicas, es así que, 

cuando se presenta un volumen de compras Significativas suele saturarse y se procede a 

reiniciar el equipo, actividad que puede demorar entre 3 – 7 minutos, en consecuencia, los 

clientes prefieren realizar los pagos, pero no esperan sus comprobantes, por lo tanto, no existen 

soportes o documentos que respalden la realización de la transacción, situación que complica 

la integración de los datos, puesto que, la información que se suministra a los libros contables 

y demás informes proviene de diversos canales y sistemas que conlleva a generar 

inconvenientes para la realización del análisis.  
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 Por otro lado, se puede observar la existencia de errores en los registros de los montos 

de ventas, reconocimiento de forma incorrecta de los ingresos, y no se registran las 

devoluciones o cancelaciones de las ventas en los respectivos asientos contables, que genera 

errores en los registros de ventas, por lo tanto, la información que se suministra en los balances 

es inexacta y afecta directamente a los estados de resultados lo que origina utilidades o perdidas 

que no reflejan la realidad de la empresa, además, ocasiona inconveniente a la hora de realizar 

la planificación y gestión del flujo de efectivos con impacto en la capacidad del cumplimiento 

de las obligaciones financieras a corto plazo, e incluso puede afectar las actividades en otras 

áreas, por ejemplo, aquellas que se dedican al inventario. 

En resumen, la situación de la Distribuidora William Lui refiere problemas relacionados 

a la gestión contable de las ventas en el periodo 2023 que puede traer como repercusiones a 

corto y largo plazo, por ejemplo, la imposibilidad de responder de manera ágil a las demandas 

del mercado debido a la falta de información precisa, los errores contables pueden originar 

incumplimiento de las obligaciones fiscales y la toma de decisiones basado en datos que no 

son precisos, por último, el tiempo y los recursos que se consideran a corregir errores y realizar 

los informes de manera manual pueden encaminar hacia el incremento de los costos operativos.  
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JUSTIFICACIÓN  

La gestión de ventas integra un conjunto de procesos que permite realizar un control 

financiero idóneo, es decir, accede el registro detallado de las transacciones que evidencian las 

ventas realizadas en la empresa, por ende, se podrá determinar si la información se encuentra 

registrada de forma correcta, a su vez detectar si los informes contables no presentan alguna 

inconsistencia que pueda incidir en la toma de decisiones estratégicas y análisis de las 

tendencias de ventas o márgenes de beneficio u otros indicadores que prevean una nueva 

oportunidad o mejor en la rentabilidad a corto y largo plazo. 

De modo que, para la realización de la investigación se tiene en consideración la 

Distribuidora William Luí porque es una de las empresas comerciales con una concurrencia de 

clientes significativas en la parroquia San Juan, por lo tanto, es necesario realizar un 

seguimiento continuo de la gestión contable que se realiza para controlar sus ventas porque es 

un rubro de importancia para mantener la estabilidad financiera y  generación de empleo, es 

decir, analizar los procesos recurrentes y  verificarlos registros contables para lograr un efecto 

positivo.  

El principal beneficiario de este estudio es la Distribuidora Luí, porque se realizará una 

gestión contable eficiente que garantiza la sostenibilidad y el crecimiento de sus ventas, a su 

vez, la información que integra este estudio especifica los procesos que se realizan en la 

actualidad para dar las mejoras necesarias y lograr la precisión de sus registros contables para 

la toma de decisiones financieras acertadas, por ende, también servirá como un modelo para 

que otras distribuidoras puedan analizar su situación y dar los respectivos correctivos.  
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OBJETIVOS DEL ESTUDIO 

 

Objetivo General 

Analizar el proceso contable de ventas de la Distribuidora William Luí de la parroquia 

San Juan, cantón Puebloviejo en el periodo 2023 

Objetivos específicos 

• Identificar los procedimientos actuales para el registro y control de las transacciones 

de ventas a través de la verificación de las transacciones en los libros y los respectivos 

manuales. 

• Determinar el cumplimiento de las normas internacionales de contabilidad en el 

proceso contable de Distribuidora William Lui en el periodo 2023. 

• Evaluar los ingresos y gastos a través de la aplicación de indicadores financieros para 

conocer el manejo del proceso contable de la Distribuidora William Lui en el periodo 

2023. 
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LÍNEA DE INVESTIGACIÓN 

El caso de estudio es proceso contable de ventas de la distribuidora William Luí de la 

parroquia San Juan, cantón Puebloviejo en el periodo 2023, se relaciona a la línea de 

investigación de la carrera de contabilidad y auditoría Gestión Financiera, administrativa, 

tributaria, auditoría, control porque en esta se realizará la exploración de temas que refieren el 

análisis de los procesos contables para el registro de la ventas, presupuestos, informes 

financieros y documentos complementarios que evidencien el cumplimientos de las normas 

internacionales de contabilidad y las leyes vigentes para el cumplimiento fiscal.   

Por otro lado, la sublínea Gestión financiera, tributaria y compromiso social porque 

accede realizar un análisis que nos llevará a efectuar una comprensión detallada de cómo la 

empresa gestiona las ventas y realiza el cumplimiento de las obligaciones tributarias, así 

mismo, permite realizar una relación con respecto a la incidencia que tienen la realización de 

los procesos contables para lograr un impacto significativo no solamente a nivel 

organizacional, sino también, a beneficio de la comunidad y bajo el firme compromiso de 

efectuar prácticas que se encuentren enmarcadas en la legislación nacional y la responsabilidad 

y sostenibilidad. 

De modo que, las múltiples dimensiones que integran las líneas de investigación de la 

carrera de contabilidad y auditoría conllevan a profundizar la investigación para evaluar la 

situación actual de la empresa de forma integral, además, accederá a proponer mejoras que en 

su aplicación logren impactar en diferentes contextos que contribuya de manera teórica y 

práctica al buen funcionamiento de la distribuidora.       
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ARTICULACIÓN DEL TEMA 

Este proyecto se alinea al proyecto de prácticas preprofesionales “Aplicación de 

procesos contables, financieros y tributarios en el sector público y privado” porque este recoge 

información relevante con respecto a diversos procedimiento que se llevan a cabo en el área 

contable – financiero de las empresas del sector privado, más aún aquellas que se dedican a la 

comercialización de bienes y servicios que requiere el registro cuidadoso y preciso de las ventas 

para gestionar los datos necesarios para la gestión financiera que facilite la toma de decisiones, 

a su vez, cumplir con las obligaciones tributarias pertinentes. 

En consecuencia, la información que se logra en este proyecto conlleva a conocer los 

procesos adecuados e identificar cuales se omiten y agudizan la problemática en la distribuida 

William Lui, que respalda la necesidad de aplicar técnicas e instrumentos para realizar la 

recolección de datos que acceda efectuar un análisis y determinar el impacto que tiene en las 

finanzas de la empresa en la actualidad y en in futuro no tan lejano.  
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MARCO CONCEPTUAL  

Descripción de la empresa 

La Distribuidora William Lui se dedica a la comercialización de cereales en grano, se 

constituyó en el año 2003 hasta la actualidad y se ubica en la provincia de Los Ríos, cantón 

Puebloviejo, parroquia San Juan, Aurora Estrada 225,  bajo el tipo de contribuyente Persona 

Natural, obligada a llevar contabilidad,  según Servicio de Rentas Internas (2020) son 

individuos de procedencia nacional o extranjera que efectúa una actividad económica dentro 

del territorio Ecuatoriano recaudando ingresos superiores a $300.000,00, por lo tanto, deben  

emitir los comprobantes de ventas que sustenten el ejercicio de su actividad y deben recoger 

información con respecto a los procesos contables para la elaboración de los informes 

financiero y la declaración de impuesto ante el respectivo ente recaudador.  

Proceso Contable  

Los procesos contables corresponden un control cronológico y preciso de cada uno de 

los eventos que ocurren de manera cotidiana con respecto a las actividades comerciales que 

conlleva al cuidado de las finanzas, teniendo en cuenta las normas de contabilidad, dentro de 

los cuales destacan: recopilación de información contable, análisis de documentación, 

registro de los hechos económicos con respecto al uso de los recursos generales, registro de 

las transacciones en la ejecución, elaboración de los estados financieros, y toma de decisiones 

(Merlín, 2023). 

Mientras que, desde el punto de vista de los procesos contables son los pasos que la 

empresa necesita y requiere este refiere la elaboración de libros diarios, libros mayores, roles 

de pago, facturas, declaraciones, retenciones, entre otros informes donde se ven evidenciados 

la utilidad o perdida que conlleva a la toma de decisiones por parte de los directivos (Fiallos, 

2021). 
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De modo que, las tareas que se efectúan para el procesamiento contable comprenden 

la identificación del hecho económico correspondiente a la organización, clasificación 

dependiendo la naturaleza, asignar un valor monetario en la moneda legal del país donde se 

efectué las actividades económicas, y registrar las operaciones en los respectivos informes 

(García & Quadro, 2023). En proceso contable se tiene en consideración el siguiente 

esquema: 

Ilustración 1 Esquema del proceso contable 

 

Nota. Datos obtenidos de Horngren, C., Harrison, W., & Oliver, S.  (2020). Contabilidad . 

México D.F.: Pearson Educación 

Además, los procesos contables que se llevan a cabo en las empresas han cambiado a 

través del tiempo y se encuentran estrechamente relacionadas inicialmente a las Normas 

Ecuatorianas de Contabilidad (NEC) y en la actualidad ha sido reemplazada por las Normas 

Internacionales de Contabilidad (NIC) y Normas Internacionales de Información Financiera 

(NIIF), que en ambos casos no son más que un conjunto de lineamientos vigentes en gran 

parte de los países a nivel mundial, se plantearon con el objetivo de garantizar la precisión de 

la información y los procesos contables que se efectúan en las empresas (Toledo, Peñafiel, & 

Carrasco, 2021). 

En virtud a lo que establece los diversos autores, los procesos contables se pueden 

sintetizar como un control detallado y preciso de todas aquellas actividades comerciales que 

se efectúan en función a la normativa contable vigente en el territorio ecuatoriano y son de 
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vital importancia para garantizar la calidad y transparencia de la información que integran los 

respectivos informes financieros, como consecuencia de la correcta aplicación de estos 

procedimientos las empresas pueden tomar las decisiones basadas en información real que 

conllevará a efectuar acciones estratégicas adaptadas a los cambios globales. 

Registro contable  

Dentro de los procesos contables se requiere llevar un registro minucioso de las 

transacciones que surgen, de acuerdo a lo indicado por es realizar las anotaciones de todos los 

datos importante para el funcionamiento del negocio, y se efectúa para controlar el efectivo, 

tener un panorama claro a los inversionistas, bancos y otros interesados, además, planificar a 

futuro las acciones que se deben llevar a cabo (Organización Internacional del Trabaj, 2019). 

Por lo tanto, para realizar el registro contable de las ventas es necesario tener de 

respaldo las facturas que son soporte de esta operación, el mismo, donde se identifica las 

personas que intervienen en el proceso, régimen del que es parte y actividad económica, 

además, requiere la utilización del sistema de inventario y método de valuación (Urueña, 

2020).  Sin embargo, las operaciones se registran a medida que va sacudimiento, es decir, 

debe efectuarse de manera cronológica en el sistema contable que presente la empresa para 

poder cerrar los informes financieros de manera mensualizada (Ayala & Fino, 2019). 

Información contable  

La información contable puede ser útil: para la toma de decisiones en relación a las 

inversiones y créditos, conocer la situación financiera de la empresa, identificar los recursos, 

acciones y obligaciones de la empresa con terceros, determinar el rendimiento de la empresa 

en función a sus ganancias, especificar la solvencia, liquidez y flujo, establecer directrices 

para efectuar acciones estratégicas por parte de los administradores (Espinosa, 2020). 
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Dentro de los objetivos que tiene la información financiera comprenden: Afianzar la 

planificación, organización, dirección y control de la empresa para la toma de decisiones, 

generar los soportes para cumplir con los procedimientos ante los entes de control, lograr 

información confiable para uso de los gerentes, socios, propietarios y demás, realizar un 

evaluación de la gestión efectuada por los administradores, especificar los costos de los 

bienes o servicios comercializar para fijar los precios de venta al público, definir flujos de 

efectivos para tomar decisiones acertadas (Angulo, 2022). 

Sistema de información contable  

Un sistema de información contable permite la recolección y procesamiento de la 

información que surge de las transacciones de los informes financieros, y dependen de la 

naturaleza de sus actividades, tamaño de la empresa, volumen de datos que deben ser 

manejados y controlados por el área contable – financiera (Robles, Castañeda, & Carrizo, 

2023). 

Automatización de los procesos 

La automatización, según Vázquez et al. (2023) no es más que el uso de sistemas o la 

tecnología para efectuar las actividades o procesos de manera automática, sin la necesidad de 

la intervención humana de forma directa con la finalidad de diseñar, implementar y controlar 

de manera eficiente y precisa cada una de las tareas que se efectúan de manera cotidiana. 

Sin embargo, desde otro punto de vista, la automatización, se lleva a cabo a través de 

la tecnología, es un conjunto de recursos, equipos, herramientas, programas informáticos, 

redes y medios que conllevan a la recopilación, procesamiento y transmisión de la 

informacion a través de las alternativas que presenta esta forma innovadora de efectuar las 

actividades, más aún aquellas que se encuentran ligadas al mundo de los negocios (Diaz & 

Buriticá, 2021) además, la tecnología genera la oportunidad de utilizar herramientas 



13 
 

informáticas para procesar, sintetizar, almacenar difundir información digital que facilita la 

gestión para obtener datos en tiempo real y precisión (Berrones, 2020).  

Mientras que, los beneficios de automatizar los procesos de contabilidad comprenden: 

la búsqueda de información en tiempo real, la recuperación de datos que contienen los 

documentos complementarios, contraste de información con los informes físicos para 

determinar si se encuentran correcto o existe alguna inconsistencia, generar in flujo de 

información, aprobación y control de los documentos y reducir riesgo de extravió y, por 

último, la trazabilidad del mismo (Ladrón, 2020). 

Por otro lado, la automatización, se efectúa a través de diversos medios, uno de los 

que tiene mayor auge es la inteligencia artificial en la contabilidad de las pequeñas y 

medianas empresas beneficia a la automatización de los procesos mediante la aplicación de la 

tecnología emergentes, convirtiéndose en un recurso indispensable con impacto significativo 

en la eficiencia operativa, toma de decisiones y sostenibilidad a nivel empresarial (García, 

Juca, & Torres, 2023). De modo que, la tecnología en la automatización de los procesos tiene 

roles específicos, dentro de los cuales destacan:   

Tabla 1  

Rol de la tecnología en la automatización de los procesos 

Roles Descripción  

Identificador Detecta los procesos repetitivos 

Explicador  
Describe los procesos contables paso a paso teniendo en cuenta los 

documentos y recursos. 

Entrenador  Instruir al programa para que se ingrese la información adecuada  

Sustentador  
Monitorea el correcto funcionamiento y registro de la información 

que emergen de los procesos 

Analista 
Verifica que las herramientas muestren información que generen 

un valor agregado a la empresa. 
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Nota. Datos obtenidos de Larios, S. A., & Atoche, S. J. (2023) La automatización robótica de 

procesos y su relación con la operatividad de los procesos contables en las empresas 

de telecomunicaciones y banca en los países de Argentina, Chile, Colombia y Perú en 

el año 2021. Contabilidad y Negocios, 18(35), 67-95. 

Es necesario resaltar que, para llevar a cabo el proceso de digitalización es necesario 

tener en cuenta aspectos relevantes que garanticen el éxito a nivel integral en las empresas 

comerciales como: el establecimiento de las estrategias y control, análisis y planificación 

financiera, reporting, estructura organizacional y difusión de la digitalización (Porporato, 

Galindo, & Morcillo, 2023). 

En cuanto a los procesos y subprocesos que se efectúan teniendo en el cuanta los 

ciclos en el sistema de información deben ser avalados por el departamento o área de 

contabilidad para que sean ellos quienes determinen los procesos que se deben realizar 

referente a las transacciones y documentación que se debe subir a los soportes digitales que 

minimice los errores por suprimir información relevante (Solano & Riasco, 2021). 

De modo que, la información que suministran los procesos contables es de vital 

importancia para las empresas puesto que, genera datos financieros para elaborar los 

respectivos informes, analizar y evaluar las actividades que acceden al cumplimiento de los 

objetivos (Vallejo & Victoria, 2022). 

Ventas 

Las empresas de tipo comercial se enfocan netamente en el crecimiento de la venta de 

los productos o servicios como una actividad económica que encamine a hacia la 

rentabilidad, desde el punto de vista de Caballero (2023) la venta es una actividad que inicio 

en tiempos remotos, donde surgió la necesidad de intercambiar productos con otras personas 

o comunidades productoras. 
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Por otro lado, la necesidad de las empresas en enfocarse en el crecimiento de las 

ventas, se asocia a la presencia de aspectos fundamentales como: expectativa creciente de los 

clientes, globalización de los mercados, y desmasificación de los mercados internos (Blanco, 

2022). Por lo tanto, las empresas platean acciones estratégicas para alcanzar las metas 

propuestas, sin embargo, también es relevante establecer objetivos de ventas, según Jiménez 

(2023) se realizan en relación al potencial del mercado, número de clientes y 

dimensionamiento de los recursos.    

Además, un proceso de ventas se integra por un conjunto de procedimientos que 

evalúan y orientan al equipo de ventas, son parte de la administración general de la empresa 

(Marín, 2020). Por ende, se encuentra conformado por etapas como: preparación y 

acercamiento con el cliente, diagnóstico de las necesidades, presentación del producto o 

servicio, manejo de objeciones por parte del cliente, manejo de procedimientos y técnicas 

para llevar a cabo el cierre y post venta, es decir, la relación comercial con lo posterior a la 

venta (Soto, y otros, 2020). 

Para lograr el cumplimiento de los objetivos de ventas, es necesario llevar a cabo una 

planificación eficiente que debe efectuarse en un periodo en específico, en este plan se 

especifica las estrategias para actuar en relación a lo que se pretende alcanzar, recursos 

humanos y los materiales que se tiene en el área comercial (Cabrerizo, 2022). 

Tabla 2  

Tipos de ventas  

Tipos Características  

Minoristas 
Venta al menudeo donde se efectúa la  

comercialización de bienes o servicios directamente al consumidor final  

Comerciales 
Venta de productos y servicios donde intervienen detallistas o 

mayoristas  
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Personal  
Venta donde se interactúa cara a cara con el cliente y esta puede ser de 

forma interna y externa  

Por teléfono  Venta mediante vías telefónicas para cerrar las ventas 

On line Ventas a través de sitios web en internet 

Nota. Datos obtenidos de Schnarch, K. A. (2020). Dirección efectiva de equipos de venta. 

Bogotá: Ecoe. 

Gestión de ventas  

Por otro lado, para lograr una adecuada gestión de las ventas, se requiere del 

establecimiento de políticas para su control, según Chalén De la A (2020) las políticas son 

procesos o acciones que regulan las actividades que emergen de la comercialización de 

productos o servicios, además son directrices para encaminan a la empresa a la toma de 

decisiones oportunas, estas pueden ser generales o específicas.  

La gestión de ventas, es de vital importancia, debido a, los múltiples beneficios, 

dentro de los cuales destacan: obtener los objetivos financieros de la empresa, estructurar los 

procesos de comercialización, mejorar la reputación en el mercado, optimizar las relaciones 

con los clientes, aplicar los respectivos indicadores financieros, incrementar la competitividad 

y maximizar la rentabilidad (Erazo, 2023). 

Documentos complementarios de ventas 

Las empresas de tipo comercial están obligadas o emitir comprobantes que evidencien 

la transacción realizada, de la misma forma conlleva a realizar las respectivas retenciones y 

declaración de impuestos, dentro de los cuales, según De la Torre et al. (2023) estos 

documentos pueden ser: 

● Facturas, es un documento comercial emitido y entregado por la transferencia 

de bienes o prestación de servicios, en los últimos años se realiza de forma 

electrónica previo a la obtención del Registro Único de Contribuyente (RUC) 
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y el desglose de los datos de ambas partes incluido firmas, cantidad, 

descripción de productos, cantidad total, subtotal, descuentos, IVA y monto 

total.  

● Notas de ventas, es un documento que se emite y entrega por las transacciones 

de venta realizada a aquellos contribuyentes que se encuentran bajo el régimen 

simplificado (RISE) o el Régimen Simplificado para emprendedores y 

negocios, cabe recalcar que, a diferencia de las facturas esta no desglosa IVA.   

Medición de las ventas 

Una de las formas que se mide las ventas en una empresa, es mediante los indicadores 

financieros, según son herramientas matemáticas poderosas que miden y controlan la 

rentabilidad, productividad y adaptabilidad comúnmente aplicado por el área contable y 

financieras para la optimización estratégica de los recursos materiales y económicos (Villa & 

Crespo, 2024). De modo que, los indicadores para medir las ventas, desde la perspectiva de 

García & Carillo (2020):  

● 𝐼𝑛𝑑𝑖𝑐𝑒 𝑑𝑒 𝑐𝑟𝑒𝑐𝑖𝑚𝑖𝑒𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 =
𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑑𝑒𝑙 𝑎ñ𝑜 𝑐𝑜𝑟𝑟𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑑𝑒𝑙 𝑎ñ𝑜 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑟𝑖𝑜𝑟
 

● EVA= Utilidad antes de impuesto – (Activo x costo de capitales) 

● 𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖ó𝑛 =
𝐶𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖𝑜𝑛 𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑙 

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 
 

● 𝑃𝑢𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑒𝑞𝑢𝑖𝑙𝑖𝑏𝑟𝑖𝑜 =
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑓𝑖𝑗𝑜𝑠  

𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖ó𝑛 
 

Desde el punto de vista de los indicadores que acceden evaluar las ventas, pueden ser: 

Tabla 3 Indicadores de ventas por su tipo  

Tipo Indicadores  

Efectividad  𝐸𝑓𝑒𝑐𝑡𝑖𝑣𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑙𝑎𝑠 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 =  
𝑉𝑜𝑙𝑢𝑚𝑒𝑛 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜

𝑉𝑜𝑙𝑢𝑚𝑒𝑛 𝑝𝑙𝑎𝑛𝑖𝑓𝑖𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 
 𝑥 100 

Rentabilidad  𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 =  
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑛𝑒𝑡𝑎 

𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑝𝑟𝑜𝑚𝑒𝑑𝑖𝑜 
 𝑥100 
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 𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑛𝑒𝑡𝑜 =  
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑛𝑒𝑡𝑎𝑠 
 𝑥 100 

Nota. Datos obtenidos de Moreno, O., & Boada, A. (2023). Indicadores de gestión en las 

empresas colombianas: la importancia de la medición, la evaluación y la planeación. 

Revista CIES, 14(1), 109-127. 

Transacciones de ventas 

Si bien es cierto, las operaciones que se realizan entre dos partes, es decir el 

comprador y vendedor, puedan estar integrados teniendo en cuenta varios escenarios, dentro 

de los cuales destacan:  

Ventas al contado 

Las ventas a contado comprende la venta de los bienes o servicios con pago inmediato 

o en el tiempo de entrega, esta puede realizarse en efectivo o a través de transferencias o 

depósitos bancarios y al contabilizar intervienen la cuenta venta de mercaderías (Hernández, 

2020). 

Tabla 4 Asiento contable de ventas al contado  

Fecha Detalle Parcial Debe Haber 

xx/xx/xxxx Efectivo equivalente a efectivo   xx   

  Venta de Mercadería     xx 

  Impuesto de ventas     xx 

  P/R venta de mercadería al contado        

Nota. Datos obtenidos de Universidad San Marcos (2020) 

Ventas a crédito 

Las ventas a crédito se consideran como transacciones de riesgo en su inadecuada 

gestión puede generar pérdidas para las empresas comerciales, pues requiere del 

establecimiento de políticas específicas con respecto al tiempo que se otorgue para poder 
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cancelar los valores pendientes, así como los intereses que emergen del plazo (Cabezas, 

2022).  

Tabla 5 Asiento contable de ventas a crédito  

Fecha Detalle Parcial Debe Haber 

xx/xx/xxxx Cuentas por cobrar   xx   

  Venta de Mercadería     xx 

  Impuesto de ventas     xx 

  P/R venta de mercadería a crédito        

Nota. Datos obtenidos de Universidad San Marcos (2020) 

Iva en ventas 

Es el valor que se desprende de los bienes o servicios que se encuentran sujetos a 

impuestos, comprende un porcentaje especifico, esta puede ser 0%, 12% o 15% dependiendo 

la legislación vigente en cada país, en lo posterior el comerciante debe cancelar al estado a 

través de las declaraciones ante las instituciones recaudadoras y se contabiliza en el libro 

diario de la siguiente forma: 

Tabla 6 Asiento de venta con IVA 

Fecha Detalle Parcial Debe Haber 

xx/xx/xxxx Efectivo Equivalente de efectivo   xx   

  IVA Cobrado    xx   

  Venta de Mercadería     xx 

  P/R venta de mercadería en efectivo        

Nota. Datos obtenidos de Caisa (2023). Factor de proporcionalidad del IVA del 

sector Farmacéutico de Santa Rosa, cantón Salinas. La Libertad: Universidad Estatal 

Península de Santa Elena. 

Devoluciones en ventas 

Es el valor que es devuelto por el cliente puesto que los productos no cumplen las 

normas de calidad aceptable, dentro de las principales se encuentran: defectos en la 

fabricación, deficiente calidad del producto, diferentes características del producto que no 
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cumplen las solicitadas por el cliente, daños de los productos por el medio de transporte 

utilizado y llegada de la mercadería fuera de los tiempos establecidos (Montiel, 2019). 

Tabla 7 Asiento contable de devoluciones en ventas 

Fecha Detalle Parcial Debe Haber 

xx/xx/xxxx Cuentas por cobrar   xx   

  Ventas     xx 

  Impuesto de ventas     xx 

  P/R venta de mercadería a crédito        

xx/xx/xxxx Devoluciones sobre ventas   xx   

  Impuesto de ventas    xx   

  Cuentas por cobrar     xx 

  

P/R Devolución sobre ventas (Nota 

de crédito #)        

Nota. Datos obtenidos de Universidad San Marcos (2020) 

Descuento en ventas 

Es un valor que refiere la reducción del importe sobre el precio total de un producto o 

servicio a disposición de sus clientes, comúnmente se calcula mediante un porcentaje en 

específico, se utiliza como unas estrategias para aumentar la compra (Müller, Azuela, & 

Jiménez, 2021). Sin embargo, es necesario considerar que los descuentas en ventas tienden a 

aplicarse cuando se cancela su valor a contado, o por pronto pago y en contabilidad se 

registran bajo la cuenta descuentos sobre ventas con saldo deudor, de la siguiente manera: 

Tabla 8 Asiento contable por descuento en ventas  

Fecha Detalle Parcial Debe Haber 

xx/xx/xxxx Bancos    xx   

  Descuento sobre ventas    xx   

  Venta de Mercadería     xx 

  Impuesto de ventas     xx 

  

P/R descuento por venta de 

mercadería al contado        

 Nota. Datos obtenidos de Universidad San Marcos (2020) 

Costo de ventas: son los valores que emergen de la producción y difusión de un 

producto o servicio, es considerado una ratio que conlleva a conocer con exactitud cuánto 
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dinero se gata para hacer llegar los bienes al consumidor, para su cálculo es necesario realizar 

la división del costo de ventas y las ventas totales (Manosalva, Yalta, & Pérez, 2023).  
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MARCO METODOLÓGICO 

El tipo de investigación, que se considera para el tema planteado, es no experimental 

con corte transversal porque se sustenta a partir información obtenida del criterio de diversos 

autores con respecto a conceptos relevantes que conllevan a entender la importancia del tema 

seleccionado y realizar un contraste con los datos obtenidos con la aplicación de los 

instrumentos para verificar el correcto desarrollo de los procesos contables de ventas en la 

empresa William Lui. 

Este estudio toma en consideración la aplicación el método analítico conlleva a 

procesar, sintetizar e interpretar los datos para especificar la incidencia del problema en la 

situación actual de la empresa.  Además, tiene un enfoque mixto porque se recopila datos desde 

el paradigma cuantitativo y cualitativo, donde se especifique a detalle los procesos que se 

efectúan para contabilizar las ventas del local, así como, realizar un análisis mediante la 

estructuración de matrices que sinteticen los montos que se registraron en función a la 

comercialización de sus productos durante el periodo 2023, del mismo modo, se aplica los 

respectivos indicadores que determinen la rentabilidad del rubro valorado, en consecuencia, 

ambos métodos conllevaran a realizar una interpretación integral para proponer soluciones que 

mitiguen los inconvenientes existentes.  

De modo que, las técnicas utilizadas para obtener la información comprenden la 

observación, efectuada con ayuda de una ficha para especificar los procesos contables, además 

se realiza la revisión documental que se lleva a cabo mediante la exploración de los manuales 

de procedimientos y estados financieros para evaluar los ingresos y gastos a través de la 

aplicación de indicadores financieros y por último, se aplica el instrumento de guía de 

entrevista realizada al responsable del área financiera para detallar los procedimiento contables 

para el tratamiento de las ventas de la Distribuidora en el periodo 2023.  
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RESULTADOS  

Se realizó la revisión de los procedimientos actuales para el registro y control de las 

transacciones de ventas a través de la verificación de las transacciones en los libros y los 

respectivos manuales, y se verificó la conformidad de los registros mediante la comprobación 

de las normas internacionales de contabilidad, que dio como resultado, lo siguiente: 

Tabla 1  

Cuestionario de control Interno  

N° PREGUNTAS 
Respuestas 

Ponderación Calificación Observaciones 
SI NO 

1 

¿Se emiten factura 

enumeradas de 

forma secuencial? 

X  10 10   

2 

¿Se efectúa un 

seguimiento de las 

devoluciones en 

ventas? 

 X 10 5 

Se realizan 

devoluciones, pero no 

se registra como 

asiento contable 

3 

¿Se realiza un 

seguimiento de los 

descuentos en 

ventas aplicados? 

 X 10 5 

No se aplican 

descuentos por ventas, 

en casos aislados no se 

registra la información 

en asientos contables 

4 

¿Existe un registro 

de las ventas 

mensuales 

realizadas? 

 X 10 3 
No existe un registro 

escrito o digital 

5 

¿Existen límites en 

los créditos 

otorgados? 

 X 10 3 

Escasamente se 

otorgan créditos, pero 

no existen limites 

6 

¿Se encuentran 

separada las 

funciones de ventas, 

autorización de las 

ventas y registro de 

las transacciones? 

 X 10 5 

Las ventas y la 

autorización la 

efectúan una misma 

persona, los registros el 

contador 

7 

¿Las transacciones 

de ventas se 

registran de forma 

ordenada de acuerdo 

a las fechas? 

 X 10 5 

No en todos los casos 

se encuentran en orden 

8 

¿Las conciliaciones 

realizadas son 

autorizada por el 

supervisor o jefe 

inmediato? 

X  10 10 
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9 

¿Los documentos y 

registros de ventas 

se protegen ante 

perdidas, robos y 

daños? 

 X 10 3 Los documentos no son 

almacenados bajo 

normas de seguridad 

10 

¿Existe un software 

o sistema para 

realizar los informes 

contables? 

 X 10 3 

No existe un sistema o 

software para elaborar 

los informes 

financieros 

11 

¿Se utiliza un 

sistema de seguridad 

para proteger la 

información que 

sustenta las ventas? 

 X 10 3 

La empresa no cuenta 

con la suficiente 

liquidez para adquirir 

un sistema de 

seguridad de 

información 

12 

¿Existe un manual 

de procedimientos 

contables para el 

tratamiento de las 

ventas? 

 X 10 3 

No existe un manual de 

procedimientos 

interno, se rigen en 

relación a las NIC 

13 

¿Los registros de 

ventas se realizan 

con conocimiento de 

los procedimientos 

claros? 

X  10 10 

  

14 

¿Los informes 

contables se 

preparan en relación 

a las NIC? 

X  10 10 

  

15 

¿Se capacita al 

personal con 

respecto a lo 

procedimiento de 

control interno o 

políticas contables? 

 X 10 5 
El personal no recibe 

capacitación en 

contabilidad por parte 

de la empresa 

TOTAL     150 83   
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De modo que, para evaluar la precisión de los datos financieros a través de la 

aplicación de los respectivos indicadores, es necesario primero identificar las ventas que se 

obtuvieron durante el periodo 2023 en la distribuidora William Lui y se desglosa de la 

siguiente manera  

Tabla 2 

Ventas durante el periodo 2023  

Meses Ventas  Porcentaje 

Enero  $     69.115,12  6% 

Febrero  $   120.065,80  11% 

Marzo  $     79.598,10  7% 

Abril  $   120.588,67  11% 

Mayo  $     91.567,45  8% 

Junio  $   135.018,32  12% 

Julio  $   143.166,12  13% 

Agosto  $     86.761,19  8% 

Septiembre  $   104.452,88  9% 

Octubre  $   100.361,69  9% 

Noviembre  $     50.020,57  4% 

Diciembre  $     42.097,24  4% 

Total  $1.142.813,15  100% 

Nota. Datos obtenida del área contable de la distribuidora William Luí 

Por lo tanto, en la aplicación de los indicadores de efectividad y gestión, cabe recalcar 

que la información se obtuvo mediante los estados financieros, que se adjuntan en el anexo #   

Tabla 3 

Indicador de efectividad  

Indicadores  Aplicación  

 𝐸𝑓𝑒𝑐𝑡𝑖𝑣𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒 𝑙𝑎𝑠 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 =

 
𝑉𝑜𝑙𝑢𝑚𝑒𝑛 𝑣𝑒𝑛𝑑𝑖𝑑𝑜

𝑉𝑜𝑙𝑢𝑚𝑒𝑛 𝑝𝑙𝑎𝑛𝑖𝑓𝑖𝑐𝑎𝑑𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 
 𝑥 100 

  

Efectividad de 
las ventas 2023 = 

 
$1.142.813,15   

0,714258219 
 
$1.600.000,00   

 

Nota. El volumen vendido se obtuvo de los montos comercializado por la 

distribuidora William Lui ubicada en la parroquia San Juan.  
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Tabla 3  

Indicadores de gestión  

Indicadores  Aplicación  

 𝑅𝑒𝑛𝑡𝑎𝑏𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 =

 
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑛𝑒𝑡𝑎 

𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑝𝑟𝑜𝑚𝑒𝑑𝑖𝑜 
 𝑥100 

 

 

 

Rentabilidad 
 total  

= 

 $      
33.422,68  

= 
0,0184510

2  
$1.811.427,49  

  

 𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑛𝑒𝑡𝑜 =

 
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑁𝑒𝑡𝑎

𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑛𝑒𝑡𝑎𝑠 
 𝑥 100 

 

  

 $      
33.422,68   

0,007321325 Margen neto = 
 
$4.565.113,54   

 

Nota. Las ventas netas que se consideran para efecto de aplicar los indicadores 

comprenden a las cifras que se encuentran en los estados financieros presentados ante la 

respectiva entidad de control en el 2023. 
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Mientras que, las respuestas obtenidas de la aplicación de la entrevista al responsable 

del área contable – financiera de la distribuidora William Lui, para Determinar los procesos 

contables que se aplican para el tratamiento de las ventas fueron: 

Tabla 4 

Respuestas a la entrevista  

# Pregunta Respuestas 

1 

¿Cuáles son los 

procesos contables que 

se aplican relación a 

las ventas?  

Normalmente registramos cada transacción en el sistema 

contable, emitimos facturas, y realizamos el 

reconocimiento de ingresos, y la actualización de cuentas 

por cobrar. También se llevan a cabo conciliaciones 

mensuales para asegurar que los registros coincidan con 

los informes de ventas. 

2 

¿Qué tipo de políticas 

contables aplican para 

el tratamiento de las 

ventas a contado y 

crédito? 

Para las ventas a contado, registramos los ingresos de 

inmediato cuando el cliente realiza el pago. En el caso de 

las ventas a crédito, reconocemos el ingreso cuando 

entregamos los materiales, pero también registramos una 

cuenta por cobrar ya que esperamos recibir el pago más 

adelante. 

3 

¿Cómo se realizan los 

procesos en los casos de 

descuentos en ventas? 

Los descuentos los aplicamos directamente en la factura 

antes de registrar la venta en el sistema. Esto nos permite 

reflejar el descuento en nuestros ingresos y tener un 

registro claro de todas las transacciones. 

4 

¿Cómo se realiza los 

procesos en los casos de 

devolución en ventas? 

Si un cliente devuelve un producto, emitimos una nota de 

crédito para anular la venta original en nuestro sistema. 

Dependiendo del caso ajustamos las cuentas por cobrar o 

reembolsamos el dinero al cliente. 

5 

¿Qué tipo de 

documentos 

complementarios 

sustentan las ventas? 

Utilizamos diversos documentos como facturas, notas de 

crédito, órdenes de compra, y recibos de pagos.  
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6 

¿Qué tipo de software 

considera para realizar 

los libros e informes 

contables relacionado a 

las ventas? 

Utilizamos Microsoft Dynamics esta herramienta nos 

permite gestionar todas nuestras transacciones de ventas, 

generar informes contables detallados y realizar 

conciliaciones de manera eficiente. 

7 

¿Con qué frecuencias se 

realizan las 

conciliaciones entre los 

registros de ventas y los 

documentos 

complementarios? 

Realizamos conciliaciones mensuales para asegurarnos de 

que nuestros registros de ventas coincidan con los 

documentos complementarios. 

8 

¿Cuáles son los 

indicadores que se 

utilizan para medir las 

ventas? 

Medimos nuestras ventas utilizando varios indicadores 

como el volumen de ventas, los ingresos totales, la tasa de 

crecimiento de ventas, el margen de ganancia, la rotación 

de inventarios y la tasa de cobranza 

Nota. Datos obtenidos de la aplicación de la entrevista al responsable del área financiera de la 

Distribuidora William Lui. 
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DISCUSIÓN DE LOS RESULTADOS  

La aplicación de los instrumentos de recolección de información para conocer el 

Proceso contable de ventas de la distribuidora William Luí de la parroquia san juan, cantón 

Puebloviejo en el periodo 2023 permitieron realizar un diagnóstico de la situación en relación 

al tratamiento que se realiza para realizar los registros, por lo tanto, al realizar el cuestionario 

de control interno, se detecta la omisión de ciertos procedimientos que emergen de la 

comercialización de los productos,  dentro de los cuales destacan el no registro en los asientos 

contables de las devoluciones y descuentos por ventas. A pesar de lo que Caminos et al. (2024) 

es necesario plasmar la información en cuanto a las transacciones que se realicen de ventas 

para generar un registro de primera entrada donde se contabilicen los datos originales de las 

operaciones. 

Es necesario destacar que, de acuerdo a la información proporcionada por el 

responsable del área, no realizan un control de los registros de venta de manera mensualizada 

o presentan una matriz que resuma los montos obtenidos, por lo tanto, no pueden realizar un 

análisis comparativo aunque, desde el punto de vista de Álvarez y Loor (2024) permite 

determinar la situación en relación a un rubro en específico para detectar aquellos factores que 

están incidiendo en el desarrollo de las actividades de manera positiva o negativa. 

De modo que, para demostrar la importancia de mantener un control de las ventas con 

ayuda de las herramientas tecnológicas, se realizó una matriz para determinar la 

representatividad de cada uno de los meses en términos de ventas, obsérvese la tabla 2 donde 

se puede determinar que los montos obtenidos en el año corresponden a $1.142.813,15, y el 

mes donde se logro la mayor comercialización de productos fueron junio, julio, abril y febrero; 

en los demás meses se obtuvo una variación entre el 4% - 9% en relación a las ventas totales.  
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Por otra parte, la mayor parte de las ventas se efectúan ha contado escasamente se 

otorgan créditos por lo tanto no existen políticas referentes a los límites en cuanto a los pagos 

debido a que carecen de un manual de procedimientos contables, según Castillo (2021) es una 

herramienta que especifica lineamientos y dirección a las actividades contables para su 

reconocimiento valoración y presentación de los informes financieros, adicionalmente, delega 

responsabilidades y adopta otras políticas para el tratamiento de las diversas cuencas. En 

consecuencia, se puede especificar que este se constituye como uno de las causas primordiales 

en relación al tratamiento contable de las ventas.  

Mientras que la realización de la guía de entrevista aplicada al responsable del área 

financiera de la distribuidora William Luí permitió determinar que para respaldar sus ventas 

utilizan documentos complementarios como facturas, notas de crédito, órdenes de compra y 

recibos de pago que son gestionados a través de Microsoft Dynamic, información que sirve 

para realizar las conciliaciones de manera mensualizada y asegurarse que los registros 

coincidan con los informes 

No obstante, no realizan la aplicación de métricas para medir las ventas, según Villa & 

Crespo (2024) son herramientas matemáticas poderosas para controlar la rentabilidad, 

productividad y adaptabilidad y la optimización estratégica de los recursos materiales y 

económicos. Es decir, para evidenciar los beneficios de aplicar los respectivos indicadores se 

realizó la demostración de forma práctica que dio como resultado  

De acuerdo a la efectividad de las ventas se obtuvo una tasa del 0.71 qué se considera 

como alto es decir indica una gran proporción de oportunidades para lograr ventas producto de 

las estrategias y procedimientos aplicados para consolidar dicha actividad, el indicador de 

gestión que hace referencia a la rentabilidad total se obtuvo un 0.01 qué se traduce a una baja 
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rentabilidad es decir la empresa solamente recibe un centavo en utilidad neta por lo tanto no se 

está utilizando los activos de manera eficiente para generar un ingreso significativo. 

Por último, el indicador de margen de ganancia neta arroja un resultado de 0.007 que 

se interpreta como el 0.7% e indica una baja rentabilidad es decir la empresa solo retiene el 

este porcentaje de sus ingresos como ganancia en lo posterior a sus costos y gastos esta se 

atribuye directamente a los problemas de gestión financiera es decir a la no optimización de 

recursos y el control adecuado de sus gastos.  

En resumen, los problemas en relación al tratamiento de las ventas de esta distribuidora 

se ven evidenciado en la escasez de sus registros para evidenciar la comercialización de sus 

productos en términos contables adicionalmente se desconoce la situación real en relación a la 

gestión realizada para el tratamiento el manejo de este rubro. En consecuencia, la información 

obtenida a través de los diversos instrumentos permite señalar la importancia de realizar 

acciones correctivas para direccionar la utilización de sus recursos y el establecimiento de 

procesos a partir de un manual de procedimientos para lograr ingresos significativos y registros 

claros en los informes financieros. 
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CONCLUSIONES  

Se logró identificar que existe una omisión de los procedimientos relacionados a las 

ventas pues al aplicar la entrevista se pudo conocer desde la perspectiva del responsable de las 

finanzas de la distribuidora que no llevan registros cotidianos en relación a los ingresos 

simplemente se obtienen los datos para la elaboración de los informes contables del sistema de 

facturación, por lo tanto, se imposibilita la realización de un análisis comparativo para 

determinar la factibilidad de las estrategias utilizadas.  

A través del control interno en conjunto con la aplicación de la entrevista se pudo 

constatar que el profesional responsable del área financiera de la distribuidora, es el encargado 

de la elaboración de los informes contables y prioriza la aplicación de la legislación y políticas 

nacional e internacional específicamente la utilización de la norma internacional de 

contabilidad 18 ingresos de actividades ordinarias. 

La evaluación de los ingresos mediante la aplicación de los indicadores financieros para 

conocer el manejo contable de la distribuidora William Lee en el periodo 2023, dieron como 

resultados que la efectividad de las ventas es alta y tiene una gran oportunidad para lograr 

ventas de sus productos, sin embargo, en cuanto a la gestión se pudo determinar que es baja, es 

decir, recibe un centavo en utilidad neta producto de la inadecuada administración de sus 

activos, por otro lado, presenta un margen de ganancia bajo donde solo retiene el 0.7% de sus 

ingresos en lo posterior a los gastos. 
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RECOMENDANCIONES 

A partir de los datos obtenidos durante la investigación realizada, se recomienda a la 

distribuidora William Lui:  

Establecer un manual de procedimientos donde se especifique el grado de 

responsabilidad de cada uno de los colaboradores que se encuentran vinculados a el tratamiento 

de las ventas, adicionalmente, establecer los procedimientos adecuados para su registro que 

conllevará a obtener información que permita hacer un análisis comparativo y determinar la 

situación real de los ingresos percibidos. 

Realizar la actualización de conocimiento constante a todos aquellos que desarrollan 

actividades en relación a los procedimientos y tratamiento de la información contable 

relacionados a las ventas, así como, información relevante con respecto a las modificaciones 

en cuanto a las legislaciones y políticas nacionales e internacionales. 

Aplicar los indicadores financieros para medir las ventas específicamente aquellos que 

están relacionados a conocer la efectividad de las ventas y la gestión, específicamente, la 

rentabilidad total y el margen neto con la finalidad de conocer si la administración de los activos 

y los procedimientos realizados tienen un impacto significativo en la utilidad obtenida en un 

período en específico. 
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ANEXOS 

Anexo 

Anexo 1 Carta de autorización de la empresa  
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Anexo 2. Informe anti plagio 
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Anexo 3 Registro Único del Contribuyente  
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Anexo 4 Guía de entrevista 

Entrevistado: responsable del área contable de la Empresa William Lui  

Objetivo: Determinar los procesos contables que se aplican para el tratamiento de las 

ventas. 

Preguntas:  

1. ¿Cuáles son los procesos contables que se aplican relación a las ventas?  

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

___________________________________________________ 

2. ¿Qué tipo de politicas contables aplican para el tratamiento de las ventas a 

contado y crédito? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

___________________________________________________ 

 

3. ¿Cómo se realizan los procesos en los casos de descuentos en ventas? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

___________________________________________________ 

 

4. ¿Cómo se realiza los procesos en los casos de devolución en ventas? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

___________________________________________________ 
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5. ¿Qué tipo de documentos complementarios sustentan las ventas? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

___________________________________________________ 

6. ¿Qué tipo de software considera para realizar los libros e informes contables 

relacionado a las ventas? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

___________________________________________________ 

7. ¿Con qué frecuencias se realizan las conciliaciones entre los registros de 

ventas y los documentos complementarios? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

___________________________________________________ 

8. ¿Cuáles son los indicadores que se utilizan para medir las ventas? 

__________________________________________________________________

__________________________________________________________________

___________________________________________________ 
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Anexo 5 Cuestionario de control interno  

N° PREGUNTAS 
Respuestas 

Ponderación Calificación Observaciones 
SI NO 

1 

¿Se emiten factura 

enumeradas de forma 

secuencial? 

     

2 

¿Se efectúa un 

seguimiento de las 

devoluciones en ventas? 

 

 

  

 

3 

¿Se realiza un seguimiento 

de los descuentos en 

ventas aplicados? 

    

 

4 

¿Existe un registro de las 

ventas mensuales 

realizadas? 

    

 

5 

¿Existen límites en los 

créditos otorgados?      

6 

¿Se encuentran separada 

las funciones de ventas, 

autorización de las ventas 

y registro de las 

transacciones?      

7 

¿Las transacciones de 

ventas se registran de 

forma ordenada de acuerdo 

a las fechas?      

8 

¿Las conciliaciones 

realizadas son autorizada 

por el supervisor o jefe 

inmediato?  

   

 

9 

¿Los documentos y 

registros de ventas se 

protegen ante perdidas, 

robos y daños?  

   

 

10 

¿Existe un software o 

sistema para realizar los 

informes contables?  

   

 

11 

¿Se utiliza un sistema de 

seguridad para proteger la 

información que sustenta 

las ventas?  

   

 

12 

¿Existe un manual de 

procedimientos contables 

para el tratamiento de las 

ventas?  

   

 

13 
¿Los registros de ventas se 

realizan con conocimiento  
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de los procedimientos 

claros? 

14 

¿Los informes contables se 

preparan en relación a las 

NIC?  

   

 

15 

¿Se capacita al personal 

con respecto a lo 

procedimiento de control 

interno o políticas 

contables? 

 

    

TOTAL         
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Anexo 6 Estado de resultado del periodo 2023 
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