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RESUMEN

La presente monografia contiene tres capitulos, el primero consta de aspectos
generales de la Empresa TECNOLOGICAS ARROBA; como resefia historica,
objetivos, mision, vision, Organigrama y Estados Financieros.

En el segundo capitulo se desarroll6 tedricamente la definicion de los riesgos, Tipos
y métodos.

En el Capitulo tres realice la aplicacion practica de la Administracion de Riesgos en
el Macroproceso de Comercializacion, segiin el método Risicar. Se describe cada una
de las actividades, identifique, califique, evalué los riesgos y disefie e implemente

medidas de tratamiento con el fin de que contribuya al logro de objetivos.



ABSTRACT

This monographic is composed of three chapters. The first one contains general
aspect about the Company TECNOLOGICAS ARROBA S.A., such as a brief
historical review, objectives, mission, vision, flowchart, and financial statements.
The second chapter is a theoretical definition of the risks, types, and methods. In
chapter three, I carried out the practical application of the Risk Management in the
Macroprocess of Commercialization according to the Risicar method. I also
described each one of the activities, identified, qualified, and evaluated the risks, and
designed and implemented treatment measures so that they do not affect the

achievement of objectives.



INTRODUCCION

La Administracion de Riesgos hoy en dia se ha convertido en una herramienta efectiva de
direccion en la Empresa y la necesidad que se desarrolle en nuestro pais una cultura sobre "
LA ADMINISTRACION DE RIESGOS DE UNA MANERA INTEGRAL" , como
componente necesario del Control Interno, formando asi parte importante en el proceso
administrativo. Pues en la actualidad se viven constantes cambios que experimentan las
empresas en el desarrollo de sus actividades y en el ambito de su gestion lo cual
obliga a implementar un sistema de administracion de riesgos, a través de la cual
permita: identificar, calificar, evaluar los riegos con el fin de determinar las medidas

necesarias para su administracion.

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo realizar un andlisis de los
Riesgos que se presentan en el Macroproceso de Comercializacion de la Empresa
TECNOLOGICAS ARROBA S.A., con ¢l fin de disefiar una propuesta con medidas
de tratamiento que permitan evaluar los riesgos e impactos que ocasionan en la

economia y en el prestigio de la organizacion.

El desarrollo de la administracion de riesgos esta enfocado a las actividades del
macroproceso de comercializacion en el proceso de Ventas, para lo cual se analizara
el entorno interno de la empresa, tomando en consideracion los diferentes modelos
que forman parte para la aplicacion de la administracion de riesgos como el método
de Risicar, siendo uno de los métodos mas eficaces para prevenir e identificar
oportunamente errores o irregularidades, y asi evitar el incumplimiento de los

objetivos de la empresa.

La necesidad surge ante la inexistencia de Administracion de Riesgos en las

actividades del proceso de ventas de la empresa.



CAPITULO 1

ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA TECNOLOGICAS ARROBA
S.A.

Introduccion

En el presente capitulo detalla todo lo referente a la Resefa Historica de la Empresa
Tecnolodgicas Arroba S.A., asi como su Mision, Vision, Objetivos, Estrategias,
Ventajas Competitivas, Estructura Organizacional y sus Estados Financieros con el

analisis de ratios mas relevantes.

1.1. Reseiia Historica

La empresa Tecnologicas Arroba S.A., surge como una linea de productos que se
comercializa en los retails (Cadenas de Almacenes que comercializa productos al
consumidor final) del pais, pues gracias a la acogida y el posesionamiento de la Marca en
Computadoras se crea la empresa, quien hoy en dia tiene cuenta con una presencia en el

mercado 3 afios como tal.

Es una empresa dedicada a la produccion, distribucion y comercializacion de computadoras
desktop (computadora de escritorio) y portatiles con sus accesorios y ofreciendo su propio

servicio técnico personalizado.

El mercado de Tecnologicas Arroba se concentra a la venta al por mayor y de retails,

en la actualidad cuenta con mas de cuarenta y ocho empleados.

Iniciandose como Sociedad Anénima con una aportacion de capital, legalmente
constituida mediante escritura ptblica, e inscrita en el Registro Mercantil, con lo cual
adquirié su personalidad juridica, actualmente ubicada en la avenida Américas y

Carlos Arizaga Vega.



Todo el personal de Tecnologicas Arroba S. A., se encuentra afiliado al seguro
social, cumpliendo la empresa con el pago del décimo tercer, décimo cuarto sueldo,

utilidades, vacaciones, beneficios de ley, etc.

La empresa cuentan con oficinas administrativas, con una bodega matriz en la ciudad
de Cuenca y 5 subbodegas a nivel regional de producto terminado en Quito, Cuenca,
Guayaquil, Ambato y Quevedo, el abastecimiento de partes y piezas son de por
diferentes proveedores del pais y/o importados de EE.UU. (Miami, California),
China, abasteciendo con eficiencia los requerimientos de sus clientes ofreciendo los

mejores precios del mercado ecuatoriano y siendo absolutamente competitivos.

Tecnoldgicas Arroba S.A., cuenta con un personal especializado en las areas de
produccion, organizacion, importacion, comercializacion, ventas, administracion y
servicio técnico, lo que ha permitido consolidarse como una empresa con una basta

experiencia alcanzada a través del tiempo de funcionamiento.

Debido a su buen desenvolvimiento en las actividades comerciales, asi como el buen
cumplimiento con sus proveedores desde su comienzo, esta empresa se ha dedicado
exitosamente a la importacion (compra), venta y distribucion al por mayor y al retail

de todo lo referente computadoras y accesorios.

Instalaciones

Tecnologicas Arroba S.A. cuenta con una planta de produccién en la ciudad de
Cuenca, con sus departamentos de ensamblaje, instalacion de software, y el
departamento de servicio técnico, que permiten abastecer las necesidades de su
clientes y acorde al volumen de compra de mercaderia que llega con cada proceso de
adquisicion, con un equipamiento de camiones de transporte tercerizado para la
distribucion y a la gestion de ventas de los productos; cuenta con el con oficinas
administrativas a fin de que se pueda a cabo las tarea de la empresa, archivos
financieros, control de inventarios, con las herramientas necesarias para un efectivo

control de calidad y asi desarrollando sus actividades con un desempefio eficiente.
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1.2.

1.3.

Objetivos

Lograr un crecimiento acumulado de un 35% hasta el afio 2010.

Mantener un posesionamiento de marca.

Contar con un personal altamente capacitado que brinde un servicio de
efectivo, eficiente y eficaz.

Motivar en un 100% a los empleados y mantener su fidelidad y compromiso
hacia empresa.

Realizar capacitaciones semestrales del personal.

Ampliar la gama de productos.

Brindar un servicio especializado y personalizado a los clientes.

Buscar nuevos proveedores internacionales e importar productos que brinden

calidad.

Mision y Vision

1.3.1. Mision

Facilitar con entusiasmo, diligencia y actitud pro activa soluciones efectivas para los

clientes a través de productos actualizados y de calidad, y con un servicio integral.

1.3.2. Visién

Ser la empresa lider en la comercializacion de productos tecnologicos en la rama de

las computadoras, con solidos recursos tecnoldgicos, econdmicos y humanos

contando con un personal altamente capacitado en la distribucion de productos y

servicios de calidad, trabajando con criterio y brindando seguridad a sus socios y

empleados.

11



1.3.3.

1.3.4.

Estrategias competitivas:

Nuestra gama de productos es actual, para jovenes, nifios y adultos.

Nos diferenciaremos de los competidores ofreciendo a nuestros clientes un
precio competitivo y accesible.

Nuestro servicio técnico es personalizado.

Ofrecemos una garantia de 2 afios en nuestras computadoras desktop.
Realizar convenios con las Instituciones de la localidad para la adquisicion de
computadoras.

Contamos con promociones y descuentos en la adquisicion de nuestros

productos.

Principios y Valores

Etica

Los trabajadores de la Empresa tendran un fuerte compromiso hacia la moral
y las obligaciones del hombre.

Personal Capaz

El equipo humano mostrard buena actitud y suficiencia en todos los trabajos
a realizarse y en el ambito en que se les ubique.

Honradez

El personal sera escrupuloso en el cumplimiento de sus deberes, observando
al maximo honestidad, decencia y sensatez.

Cartera de Clientes

Se cuenta con una selecta y distinguida Clientela que al paso de los afios se

ha convertido en la principal razon de ser de la empresa.

12



1.3.5. Diagnéstico F. O .D .A

Grafico No. 1

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS | DEBILIDADES |OPORTUNIDADES | AMENAZAS
1. No cuenta con un
1. Cuenta con una area especifica para | 1. Poder de

estructura
organizacional
existente en un 80%

2. Dispone de un
conocimiento del
mercado tecnoldgico
en un 95%

3. Tiene productos
de calidad,
innovadores,
actualizados en un
100%

4. Reacciona a los
cambios en el
mercado en un 90%

5. Trabaja en base a
resultados en un
100%

6. Mantiene una
politica de trata
personalizado a los
clientes en un 80%

7. Comunicacién
Directa con el nivel
Gerencial en un 90%

capacitacion y
motivacion para el
personal.

2. Falta de
seguimiento a cada
uno de los procesos
dentro de la empresa
en un 65%

3. Cambio en la
mentalidad de la
estructura para
concientizar sobre la
importancia en la
recuperacion de
cartera lo que le
impide tener una
buena liquidez.

4. Alto rotacion del
personal en especial
de bodegas de un
20% de la ndmina
total.

5. Existe una
inestabilidad laboral
por el manejo de
tercerizadoras en un
50% del personal.

6. Carencia de
comunicacion interna
administrativa y con
los diferentes
departamentos en un
30%.

negociacion efectiva
con proveedores en
un 70%.

2. Enfoque de nuestro
mercado a nivel
nacional de un 55%.

3. Desarrollo de
propios productos y
marca en un 30%

4. Importacion
directa de partes y
piezas en un 65%

5. Credibilidad de
nuestros clientes
hacia la empresa en
un 60%

1. Politicas no
adecuadas para el
crédito

2. Excesiva presion
por el cumplimiento
a los altos objetivos
de ventas en un
90%.

3. Falta de éticay
moral de cierto

personal contratado.

4. Productos con
evasion de
impuestos en el
mercado negro.

Fuente: La Autora
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1.3.6.

RELACIONES DE PODER ENTRE PROVEEDORES Y
COMPRADORES, POSIBLE COMPETIDORES, COMPETIDORES
EXISTENTES, Y PRODUCTOS SUSTITUTOS.

PROVEEDORES: Tecnologicas Arroba S.A., mantiene muy buenas relaciones
con los diferentes proveedores y en cuanto a la fijacion de precios es el mercado

quien fija el precio.

Sin embargo los proveedores son muy competitivos entre ellos, debido a la
variedad que existe a nivel mundial, y gracias a eso nos permiten siempre estar

actualizados en los productos que ofrecemos a nuestros clientes.

COMPRADORES: El precio es una razén muy importante de compra, pero la
calidad sigue siendo fundamental. En cuanto al analisis de fijacion de precios la

empresa establece dos modalidades de pago a crédito y al contado.

COMPETIDORES EXISTENTES: La empresa tiene un conocimiento e
informacion transparente de sus competidores, pues sus productos son similares

al igual que sus estrategias.

POSIBLES COMPETIDORES: Constantemente el mercado renueva sus
productos y al igual que nuevos generadores de empresas, y estos son los
pequefios negocios familiares.

SUSTITUTOS: Debido a la gran variedad tecnoldgica que se renueva dia a dia,

existen los negocios de alquiler de equipos de computacion e Internet.

14



1.4. Organigrama

Grafico No 2

DEPARTAMENTO DE
VENTAS

JEFE DE VENTA

VENDEDOR AL VENDEDOR RETAIL
POR MAYOR
VENDEDOR AUXILIAR DE
INSTITUCIONES PEDIDOS

16

PRESIDENTE

GERENTE GENERAL

ASISTENTE ADMNISTRATIVA

DESARROLLO

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE ;
COMPRAS EIMPORTACION | CONTABILIDAD PRODUCCION Y SERVICIO |
. TECNICO
JEFE DE COMPRAS E CONTADOR Y JEFE DE
IMPORTACIONES COBRANZAS
JEFE DE JEFE DE BODEGA
PRODUCCION
AUXILIAR DE COMPRAS E DESPACHADOR1
IMPORTACIONES AUXILIARES DE CONTABILIDAD
Y AUXILIAR DE CONBRANZAS
DESPACHADO
R2 '
AUXILIARES DE AUXILIARES DE
CAJERA 1 )
ARMADO ?Eg‘ﬁgg DESAPACHAD
OR 3

Fuente: [La Autora.

DEPARTAMENTO DE .
INVESTIGACON Y DESARROLLO§

JEFEDEINV. Y




La empresa tiene como maxima autoridad en al Presidente, pues cuenta con el Gerente
General quien es el responsable de todas operaciones de la actividad econdémica de la

misma.

Cuenta con 5 Jefes Departamentales:

Jefe de Ventas: Responsable de la Planificacion, y gestion ventas, este departamento
cuenta con 5 vendedores especialistas segun el tipo de cliente que mantiene la empresa,
es decir un Vendedor por Mayor, Vendedor de Retail (Cadenas de Almacenes de venta a

consumidor final), Vendedor Institucional y un auxiliar que da soporte al departamento.

Jefe de Compras e Importaciones: Responsable de las compras de acuerdo al

requerimiento de Ventas. Cuenta un auxiliar.

Jefe de Contabilidad: Encargado de la gestion contable, financiera y su situacion

econdmicas, cuenta con sus respectivos auxiliares contables y de cobranzas.

Jefe de Produccion y Servicio Técnico: La empresa cuenta con un equipo selecto para
el armado y servicio técnico de sus equipos. Ademas en este departamento se encarga de

la logistica de distribucion del producto.

Jefe de Investigacion y Desarrollo: Se cuenta con una persona exclusiva a desarrollar

mapeos de mercado de nuevos productos.

Ademas se pudo observar que la empresa no cuenta con un departamento especificd de
auditoria interna, pues la responsabilidad de este cargo esta bajo el mando del Contador,
lo cual no permite una correcta aplicaciéon del control interno de la empresa,
manteniendo un riesgo alto en el cometimiento de errores que pueden ir en contra de los

objetivos de la empresa de ahi la importacion de su implantacion.
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1.5. Estados Financieros

1.5.1. Estado Situacion

BALANCE GENERAL
TECNOLOGICAS ARROBA S.A.
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2007

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO DISPONIBLE
CAJA
CAJA GENERAL
BANCOS
BANCO DEL AUSTRO
BANCO DEL PICHINCHA CTA. AHORROS
BANCO DEL PACIFICO

ACTIVO EXIGIBLE
DOCUMENTOS POR COBRAR
CLIENTES
PROVISION CUENTAS INCOBRABLES

ACTIVO REALIZABLE
INVENTARIO MERCADERIA
MERCADERIA PARA LA VENTA
MERCADERIA EN TRANSITO

PAGOS ANTICIPADOS
IMPUESTOS AL FISCO
IVA PAGADO
IMPUESTO A LA RENTA ANO CORRIENTE
GASTOS ANTICIPADOS
SEGUROS PAGADOS POR ANTICIPADO
ARRIENDOS PAGADOS POR ANTICIPADO
OTROS ACTIVOS CORRIENTES
OTROS ACTIVOS CORRIENTES
OTROS ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVO FIJO

TANGIBLE
NO DEPRECIABLE
TERRENOS
EDIFICIOS

OBRAS EN PROCESO
MUEBLES Y ENSERES

MUEBLES DE OFICINA

DEPRECIACION ACUMULADA MUEBLES
EQUIPO ELECTRONICO

EQUIPO ELECTRONICO

DEPRECIACION ACUMULADA EQUIPO
VEHICULOS

VEHICULOS

DEPRECIACION ACUMULADA VEHICULOS

DEPRECI.ACUMULADA ACELERADA VEHICULOS

INSTALACIONES
INSTALACIONES

AMORTIZACION ACUMULADA INSTALACIONES

OTROS ACTIVOS
ACTIVO DIFERIDO
DIFERIDOS
ACTIVO LARGO PLAZO
ACTIVOS LARGO PLAZO
CONTINGENTES

PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
A CORTO PLAZO
CUENTAS POR PAGAR
PROVEEDORES LOCALES
PROVEEDORES DEL EXTERIOR
OTRAS CUENTAS POR PAGAR
OBLIGACIONES FINANCIERAS
PRESTAMOS BANCARIOS
OBLIGACIONES CON EL FISCO
RETENCIONES EN LA FUENTE 1%

40.580,75
40.580,75
164.010,36
60.000,00
52.862,58
51.147,78

11.318.000,26
11.599.010,80
281.010,54

1.865.493,70
1.865.493,70

639.795,23

581.305,06

58.490,17

214.548,13
2.192.182,63

546.594,80

1.645.587,83
244.984,50

335.525,30

90.540,80
127.407,86

174.494,95

47.087,09
154.048,52

210.981,30

56.932,78
12.283,94

16.823,80

4.539,86

4.199.386,78
2.498.998,35

746.007,38

954.381,05
942.966,64
942.966,64
538.800,86
82.005,00

RETENCIONES
RETENCIONES
RETENCIONES
RETENCIONES

EN LA FUENTE 8%
DEL IVA 30%
DEL IVA 70%
DEL IVA 100%

90
82
72
82

25% ILR.DEL EJERCICIO
15% TRABAJADORES
CUENTAS AL IESS POR PAGAR
APORTES AL IESS DEL PERSONAL
FONDO DE RESERVA
APORTE PATRONAL AL IESS
BENEFICIOS SOCIALES
DECIMO TERCER SUELDO
DECIMO CUARTO SUELDO
VACACIONES
PASIVO A LARGO PLAZO
DOCUMENTOS POR PAGAR PROVEEDORES
PRESTAMOS BANCARIOS LOCALES
PRESTAMOS BANCARIOS EXTERIOR
COMPARNIAS RELACIONADAS

PATRIMONIO

CAPITAL SUSCRITO Y PAGADO
soclos

RESERVAS
RESERVA LEGAL

APORTE A FUTURAS CAPITALIZACIONES
soclos

RESULTADOS
PERDIDA EJERCICIO ATERIORES
UTILIDAD EJERCICIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

68
60

50
15
40

1.746
194
304

7.570

522
979
520
000
594,10
179,91

842,00
825,00
120,55

009,81
091,73
306,18
127,66

.00
37
48
.00

106.787,55

1.050.000,00

26.733,31

21.700,00

272.425,36

204.591,11

11.318.000,26

1.865.493,70

639.795,23

214.548,13

2.730.907,45

5.787.941,83

14.242.428,43

2.730.907,45

5.787.941,83

16.973.335,88

15.602.477,21

9.814.535,38

1.370.858,67
1.050.000,00

26.733,31
21.700,00

272.425,36

16.973.335,88
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1.5.2. Estado de Resultados

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2007

ESTADO DE RESULTADOS
TECNOLOGICAS ARROBA S.A.

INGRESOS
VENTAS

COSTO DE VENTAS
COSTOS
INVENTARIO INICIAL
COMPRAS
INVENTARIO FINAL

(-) UTILIDAD / (+) PERDIDA OPERATIVA

GASTOS

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
SUELDOS Y BENEFICIOS DE EMPLEADO
EMPLEADOS DIRECTOS

EMPLEADOS TERCERIZADOS
APORTES AL IESS

GASTOS POR SERVICIOS

ENERGIA ELECTRICA

AGUA

TELEFONOS

INTERNET

SUMINISTROS Y MATERIALES
COMBUSTIBLE

PUBLICIDAD Y PROPAGANDA

FLETES

SEGUROS

IMPUESTOS Y CONTRIBUCIONES
HONORARIOS

MANTENIMIENTO Y REPARACIONES
ARRIENDOS PERSONAS NATURALES
ARRIENDOS SOCIEDADES

COMISION A SOCIEDADES
ATENCIONES SOCIALES

GASTOS VIAJE

ARRENDAMIENTO MERCANTIL
GASTOS GENERALES

GASTOS FINANCIEROS

INTERESES Y COMISIONES BANCARIAS
INTERESES A TERCEROS LOCALES
INTERESES A TERCEROS EXTRANJEROS

PROVISION CUENTAS INCOBRABLES
DEPRECIACION ACELERADA VEHICULO
DEPRECIACIONES DEL ACTIVO

(-) UTILIDAD / (+) PERDIDA DEL EJERCICIO

OTROS INGRESOS

(-) UTILIDAD / (+) PERDIDA DEL EJERCICIO

15% UTILIDAD TRABAJADORES

25% IMP. A LA RENTA

UTILIDAD NETA

1.600.282,10

37.050,00
50.481,00
42.743,00
40.700,67
70.273,73
84.549,99
211.533,39

80.194,64
39.815,88
12.076,58
198.016,00
301.494,20

1.684,87
34.585,62
136.482,83

437.563,46
511.725,81
197.631,95

121.392,18

113.282

1.027.420,20
13.187.246,93
1.865.493,70

1.600.282,10

1.341.682,40

385.529,88
1.146.921,22

13.760.617,67
13.760.617,67

12.349.173,43
12.349.173,43

1.411.444,24

4.709.090,33
4.709.090,33

- 3.297.646,09

3.698.845,46 3.698.845,46

401.199,37
60.179,91
68.594,10

272.425,36

Ing. Com.
GERENTE

C.P.A.
CONTADOR
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1.5.2 Analisis Financiero

HOJAS DE BALANCE AL 31 DE DICIEMBRE

(000 OMITIDOS)

Caja/Bancos

Cuentas por cobrar
Inventario

Pagos Anticipados
Otros Activos Corrientes

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE

Activo fijo
Cargos diferidos

TOTAL ACTIVO

Obligaciones Financieras
Cuentas por pagar
Obligaciones con el Fisco
IESS por pagar
Beneficios Sociales

TOTAL PASIVO CIRCULANTE
Pasivo a L/P

TOTAL PASIVO

Capital Suscrito

Aporte a Futuras Capitalizaciones
Reservas

Resultados

TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO+CAPITAL

2007

204.591,11
11.318.000,26
1.865.493,70
639.795,23
214.548,13

14.242.428,43

2.730.907,45

16.973.335,88

942.966,64
4.199.386,78
538.800,86

106.787,55

5.787.941,83

9.814.535,38

15.602.477,21

1.050.000,00
21.700,00
26.733,31
272.425,36

1.370.858,67

16.973.335,88



ESTADOS DE INGRESOS
(000 OMITIDOS)

Ventas netas
Costo ventas

2007

13.760.617,67
12.349.173,43

Utilidad Bruta

Gastos operativos, de ventas y administrativos
Gastos por intereses

1.411.444,24

3.562.169,11
1.146.921,22

Utilidades antes de impuestos -

Otros Ingresos

15% Utilidad Trabajadores
25% Imp. A la Renta

3.297.646,09

3.698.845,46

60.179,91
68.594,10

Utilidades después de impuestos

Compras

1. RAZONES DE RENTABILIDAD

272.425,36

13.187.246,93

1.1. Utilidad neta después de impuestos / Ventas netas = Margen neto de utilidad

2007
0,019797466
1.2. Utilidad neta después de impuestos / Capital accionistas = Rendimiento sobre capital ROE
2007
0,198726076
1.3. RSC = (Ingreso neto/Ventas) * (Ventas/Activo) * (Activo/Capital) = Analisis DuPont
margen eficiencia
(Ingreso neto/Ventas) (Ventas/Activo)
2007 0,019797466 0,810719694
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1.4. Utilidad bruta /Ventas netas = Margen bruto de utilidad

2007
0,102571285

1.5. Utilidad neta después de impuestos / Activos totales = Rendimiento sobre inversién ROI

2007
0,016050196

2. RAZONES DE ACTIVIDAD

2.1. Rotacién cuentas porcobrar = Cuentas porcobrar/Ventas promedio por dia

Ventas promedio por dia Rotacién cuentas por cobrar

2007 37700,32238 300,2096413

2.2. Rotacién delinventario = Costo de ventas /Inventario

2007
6,619788333
en dias

55,13771463 l

2.3. Rotacion totalde activos = Ventas netas / Activo total

H

2007
0,810719694

2.4. Rotacion de activos fijos = Ventas netas / Activo fijo neto

2007
5,038844385

2.5.Ciclo operativo = Rotacion inventarios en dias + Rotacién cuentas porcobrar

2007
355,3473559

2.6. Ciclo efectivo = Ciclo operativo - Rotacion cuentas por pagar

2007
239,1156525

3.RAZONES DE APALANCAMIENTO

3.1.Razén de deuda = Pasivo total/ Activo total

2007
0,919234576

3.2. Razén de cobertura de intereses = Ganancias antes de intereses e impuestos / Gasto en intereses

Ganancias antes de intereses e impuestos Razén cobertura de intereses

2007 - 2.150.724,87 -1,875215867

3.3. Rotacion cuentas por pagar = Cuentas por pagar/ Compras promedio por dia

Compras promedio por dia Rotaciéon cuentas por pagar

2007 36129,44364 116,2317035

3.4. Razén pasivo a capitalcontable = Pasivo total/ Capitalcontable

2007

11,38153589



4. RAZONES DE LIQUIDEZ

4.1. Razoén corriente = Activo circulante / Pasivo circulante

2007

2,460706906

4.2. Prueba de acido = (Activo circulante - Cuentas por cobrar) / Pasivo circulante

Activo Circulante - Cuentas por cobrar Prueba de acido

2007 2.924.428,17 0,505262191

4.3. Prueba de acido = (Activo circulante - Inventarios) / Pasivo Circulante

Acivo Circulante - Inventarios Prueba de acido

2007 12.376.934,73 2,138399986

5. CAPITAL DE TRABAJO

5.1. Razén corriente = Activo circulante / Pasivo circulante

2007

8.454.486,60
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CAPITULO 11

ANALISIS TEORICO DE LOS TIPOS Y METODOS DE LA
ADMINISTRACION DE RIESGOS

Introduccion

En el capitulo dos se hace referencia a la parte tedrica, que toca los temas relacionados
con la definicion y Tipos de Riesgo, asi como menciona brevemente los métodos que se
pueden utilizar para realizar el analisis de la administracion, tomando en cuenta el

método Risicar para la aplicacion practica de TECNOLOGICAS ARROBA S.A.

2.1. Definicion de Riesgo

Para realizar un analisis teorico de la administracion de riesgos, es necesario entender el
concepto de riesgos. La palabra “riesgo” viene del Italiano Risicar, que significa
desafiar, retar, enfrentar, atreverse. Ademas a continuacion detallo algunas definiciones
mas importantes:
e “El Diccionario de Derecho Usual define el Riesgo asi: Contingencia, probabilidad,
proximidad de un dafio. Peligro.”
e En el nuevo diccionario espafol latino etimologico define al riesgo como:
“peligro, prueba, tentativa, exponerse a un peligro, poner en peligro a uno,

suscitarle algiin peligro, lanzarse, arrojarse al peligro”™.

e Desde la perspectiva del autor Prieto Pérez:"La palabra riesgo lleva en si idea de
Posibilidad de pérdida. Se puede hablar de posibilidades de pérdida y de ganancia.
Podriamos referirnos con pleno sentido al riesgo de pérdida, pero nunca lo
tendria la frase "Riesgo de ganancia". La palabra riesgo utilizada en su sentido

correcto significa posibilidad de suftrir pérdida. La naturaleza de la pérdida fisica
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o monetaria es indiferente, pero tiene que darse su Posibilidad, sin ninguna
seguridad de que va a Producirse, puesto que alli donde la pérdida es segura no

hay riesgo de pérdida, sino certeza.

"En resumen, el riesgo implica posibilidades de pérdidas no compensadas con

posibilidades de ganancias".

Segtin las definiciones expuestas anteriormente se puede definir al riesgo como: La
posibilidad o incertidumbre de que se presente algin hecho inesperado en eventos
futuros, es decir que ocurran en las actividades que desarrolla la empresa,
provocando asi pérdidas , lesiones en sus intereses, y afectaciones a los recursos

humanos, fisicos, econdmicos, tangibles o intangibles.

2.2. Tipos de Riesgos

A fin de determinar los tipos de riesgos que existen en la empresa tomaré en cuenta dos
aspectos relevantes, el entorno y el desarrollo normal de las actividades en los
macroprocesos de la empresa.

Se clasifican en:
= Riesgos del Entorno
=  Riesgos Generados en la Empresa
* Riesgo Empresarial
2.2.1. Riesgos del Entorno
Hacen referencia a los factores externos que de una u otra manera afecta al desarrollo

normal de las actividades de las empresas, ya que generan cambios que se suscitan en el

entorno, como: condiciones politicas, econdmicas, sociales, culturales, factores que
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afectan al pais donde se encuentra la empresa, asi como, la naturaleza que le rodea, la

region, la ciudad en la que esta ubicada, el sector y la industria a la cudl pertenece.

Entre los riesgos del Entorno tenemos:

e Riesgos Asociados a la naturaleza.- Entre estos tenemos: inundaciones, huracanes,
lluvias, vientos fuertes, maremotos o tsunamis, sequias, descargas eléctricas,
incendios urbanos y forestales, terremotos, movimientos sismicos, volcanes en

erupcion, deslizamientos o derrumbes, epidemias, plagas, virus.

* Riesgos Asociados al pais, la region y la ciudad de ubicacion.- Dentro de los

riesgos asociados a la naturaleza se encuentran:

Riesgo Social. Tiene que ver con la cultura de la region, las condiciones de

seguridad.

Riesgo Economico. Producen riesgos a las empresas que conllevan a un deterioro
patrimonial al disminuir la capacidad de compra de sus clientes y la demanda de sus

productos.

Riesgo Politico. El manejo politico de un pais es muy importante al mencionar la
economia de una empresa, ya que afecta los cambios de gobierno, la inestabilidad

politica, entre otros.

* Riesgos Asociados al Sector economico y la Industria

Existe un riesgo denominado riesgo sistematico, las industrias conllevan riesgos
como: competencia comercial, espionaje industrial, trafico de informaciones
reservadas, competencia desleal, transacciones ilegales, corrupcion institucional y

privada, operaciones ilicitas, dafios por productos, accidentes y enfermedades
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profesionales, accidentes industriales graves, actividades publicas molestas o
peligrosas, reclamacién judicial por productos de consumo contaminados,

contaminacion ambiental, responsabilidad por contratos de ejecucion, etc.

2.2.2. Riesgos Generadores en la Empresa

Las organizaciones, pueden presentar un sin numero de riesgos propios, especificos e
individuales, sus riesgos son llamados riesgos no sistemdticos y pueden afectar, sus
recurso humanos, fisicos, tecnologicos, financieros y organizacionales a sus clientes y a

su imagen.

2.2.3. Riesgo Empresarial

Se define como la posibilidad de ocurrencia de cualquier evento (interno o externo) que
pueda afectar a una empresa, ocasionandole pérdidas que disminuyan la capacidad para
lograr sus objetivos estratégicos y generar valor para sus accionistas, duefios, grupos de
interés o beneficiarios.

La integralidad en el manejo del riesgo en la empresa, la protege en todos los campos de
su actuar, permite un mejor uso de los recursos invertidos en control, propicia la
unificacion de criterios en su manejo y en la utilizacion de metodologias para su

identificacion, evaluacion y tratamiento.

2.3 Métodos de Administracion de Riesgos

2.3.1 Matriz de Control

La matriz de control surge como un método de analisis de riesgos y disefio de controles
en ambientes computarizados.
Es un método que nos permite identificar las amenazas y los recursos o componentes

amenazados en el objeto de analisis, la ampliacion de este método ha permitido que sea
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aplicable a toda la empresa, sus procesos, procedimientos, area e inclusive instalaciones
o unidades de negocio.  Su ventaja principal es la factibilidad para identificar los
riesgos, determinar los controles existentes y proponer nuevos. Su principal desventaja
es la cantidad de informacion y cuadros que se deben desarrollar, pues pueden dificultar,
complicar o demorar su aplicacion. Esta desventaja se ha subsanado con el uso de

herramientas computarizadas.

2.3.2 Analisis de Vulnerabilidad

El andlisis de vulnerabilidad es un método util que ayuda a identificar los diferentes
escenarios de riesgo y representa un gran aporte en el tema de calificacion, ya que se
presentan diferentes factores al momento de darle un valor a la calificacion de la
gravedad del riesgo. Esta es una de sus principales ventajas, entre otras.

Debido a que este método requiere muchos niveles de andlisis, este debe estar soportado
en herramientas computarizadas, y de esta manera facilitard la recoleccion de

informacion y la generacion de informes.

2.3.3 Método Septri

El Sistema de Evaluacion y propuesta del tratamiento de riesgos (Septri), se aplica a los
sectores que presentan un alto indice de dafio, de manera que sea aplicable para el
tratamiento de los riesgos, tal es el caso del sector nuclear, el quimico o el aerondutico,
ya que estos son los sectores en donde existe un alto riesgo en los procesos y pueden

verse altamente afectados por estos.

2.3.4 Método Risicar

Su nombre proviene de los origenes de la palabra riesgo en italiano. Esta nueva
propuesta metodoldgica surge del estudio de la profesora Mejia sobre el tema de

Administracion de riesgos, realizado desde 1998 en la Universidad Eafit de Medellin y
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que cobr6 forma en el proyecto Disefio del modelo de control interno para entidades del
Estado, auspiciado .por la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo
Internacional (Usaid), operado por la firma asesora Internacional Casals y Associates

Inc. y desarrollado académicamente por la Universidad.

Ventajas del método Risicar:

La aplicacion de este método es sencilla para todo tipo de empresas.

* Permite administrar los riesgos de forma integral en toda la organizacion, a través,

de su modelo de operacion,

= [a asignacion, de responsabilidad sobre la administracion de riesgos en la

empresa.

= La creacion de cultura de manejo de los riesgos y suministro de herramientas y

conocimiento a cada empleado, para asumir su responsabilidad ante ellos.

Para aprovechar al mdximo las ventajas de este método es necesario capacitar a los
lideres y a los responsables de los procesos de la organizacion en el tema de riesgos, en

el método y en el manejo de las herramientas disefiadas para su aplicacion.

Las etapas que intervienen en el método de Risicar:

Etapa de Identificacion

En la etapa de identificacion de riesgos, se determinan varios aspectos relacionados con

éste, como: nombre del riesgo, significado, descripcion, agente generador, causas y

efectos.
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Para definir los riesgos se parte de la definicion del objetivo del Macroproceso, Proceso,
Actividad o Proyecto sobre el cual se va a realizar el estudio de riesgos, para de esta
manera identificar cuales son los eventos que puedan afectar o impedir el cumplimiento

de objetivos.

IDENTIFICACION DE RIESGOS
Grafico No.3
Objetivos
Nombre del Riesgo

Descripcion

Agente generador
Contexto Interno Contexto

Causas externo

Efectos

Etapa de Calificacion

Una vez identificados los riegos dentro de la organizacion se procede a la calificacion en
el método Risicar se realiza ponderando las variables de frecuencia e impacto que se lo

realiza mediante dos tablas con cuatro niveles cada una.

Etapa de Evaluacion

Dentro de esta etapa se evaluard y determinara la gravedad de los riesgos, dentro de esta
consta cuatro tipos: aceptables, tolerables, graves e inaceptables, la matriz que se
elaborard debera constar de las mismas variables de la calificacion de riesgo como son la
de frecuencia e impacto.

La evaluacion permite posteriormente definir las medidas de tratamiento de los riesgos.
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Medidas de Tratamiento de Riesgo

Luego de la evaluacion, el método Risicar incorpora las recomendaciones, para de esta
manera establecer el tipo de tratamiento o respuesta que se le puede dar a los riesgos, en
donde se identificard si se acepta el riesgo, si se puede prevenirlo o transferirlo a un
tercero, retener las pérdidas, eliminar la actividad que lo genera o proteger la entidad en

caso de su ocurrencia, y la decision a tomarse dependerd de las alternativas de mercado.

2.4. Cuestionario de analisis de Riesgos

Existen herramientas de mayor uso para la identificacion de riesgos como son los

cuestionarios de analisis de riegos.

El Cuestionario de andlisis de riesgos, consiste en una serie de preguntas que tienen
como objetivo determinar la posibilidad de ocurrencia de algunas situaciones, que en
caso de presentarse en la empresa, pueden generar pérdidas, lo cual da indicios de la
posibilidad de ocurrencia de determinados riesgos. Al contestar las preguntas, se

establecen los riesgos mas representativos de cada organizacion.
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Ejemplo: Grafico No. 4

¢ Esta situado en zona expuesta a sismos graves?

X

¢ Esté situado en zonas a lluvias torrenciales y fuertes vientos?

¢ Esta situado cerca de un rio?

¢ Esta situado sobre terreno inestable o expuesto a avalanchas?

¢ Esta expuesto a graves variaciones subitas de temperatura?

¢ Esta situado en zona de conflictividad militar, politica o social?

XXX | X

¢ Esta situado en zona de alta criminalidad?

¢ Ha sido objeto de sabotaje, huelga ilegal, vanalismo, etc?

X

¢ Ha sido vitcima de infidelidad grave de algin empleado?

¢ Es especialmente sensible al subito corte de energia eléctrica?

¢ Posee productos terminados en instalcaciones de terceros?

X [ XX

¢ Produce o utiliza materiales perecederos?

¢ Esta su operacion especialmente expuesta a errores de disefio?

¢ Hay usualmente una caja gran cantidad de dinero en efectivo?

¢ Posee maquinaria o instalaciones claramente obsoletas?

¢ Tiene ecinos con alto indice de riesgo que pudieran afectarle?

¢ Vende a comprador Unico parte apreciable de su produccion?

¢ Es su operacioén estacional?

¢ Es alto el grado de obsolescencia de su tecnologia o equipo?

¢ Da garantia escrita de la calidad de algunos de sus productos?

¢ Posee atomoviles u otros servicios para uso de empleados?

X [ XX

¢, Puede su operacion contaminar el medio ambiente?

¢, Se desarrolla su operacién en un ambiente insalubre o toxico?

¢ Ha sufrido alguna huelga legal o ilegal de mediana duracién?

¢ Es satisfactorio el indice de accidentes laboral de su operacién?

¢ Viajan juntas varias personas - clave con cierta frecuencia?

X | X | X
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Fuente: Texto Administracion de Riesgos, La Autora.

CAPITULO 111

APLICACION PRACTICA DEL METODO PROPUESTO EN LAS
ACTIVIDADES DEL MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION.

Introduccion

En el capitulo tres se realiza la aplicacion practica de la Administracion de Riesgos de la
Empresa Tecnoldgicas Arroba S.A. en el Macroproceso de Comercializacion, se
describe brevemente cada uno de los macroprocesos, al igual se disefiard un flujograma
y describira con cada una de las actividades que se encuentran dentro del Macroproceso
de Comercializaciéon que se analizara. Una vez establecidas las actividades del
macroproceso procederé a identificar, calificar, evaluar, y diseflar medidas de
tratamiento con el fin de determinar los riesgos mas relevantes que afectan al normal
cumplimiento de objetivos de la empresa, y por ultimo elaboraré mapas de riesgos que
proporcionaran informacion grafica y datos ordenados y organizados para mejorar el

analisis y control de los riesgos.

Descripcion de la Cadena de Valor por Macroprocesos

La Cadena de valor de la Empresa Tecnoldgicas S.A. estd formada por cinco
Macroprocesos, de los cuales cuatro son misionales (Comercializaciéon, Compras,
Distribucion, Servicios); es decir, contribuyen al logro de la Mision de la empresa, y el
restante (Gestion Administrativa) es de apoyo y soporta el desarrollo de los

Macroprocesos misionales.
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Grafico No. 5

GESTION ADMINISTRATIVA

COMERCIALIZACION COMPRAS DISTRIBUCION | SERVICIOS CLIENTE

* Macroproceso de Comercializacion.

Objetivo. Es mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de
tener ventas durante todo el afio, ofreciendo en temporada escolar de Costa, Sierra

promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.

= Macroproceso de Compras.

Este proceso no ayuda en la adquisicion de mercaderia actualizada, de buena calidad,
con garantia y al mejor precio del mercado, a fin de ayudar al armado de maquinas
de excelentes caracteristicas, con innovacion y que permitan satisfacer las

necesidades de los clientes.

=  Macroproceso de Distribucion.
A través de este proceso logramos las distribucion de la mercaderia a cada uno de los
puntos estratégicos de pais, a fin brindar un valor agregado a los clientes, para lo cual

se cuentan con 5 subbodegas a nivel nacional.
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*  Macroproceso de Gestion Administrativa.

Objetivo. Es Administrar la unidad econdmica de forma eficiente, eficaz y confiable
a fin de que ayuden a la obtencion de los objetivos de empresa, estando de acuerdo

con su mision y vision.
* Macroproceso de Servicios.- Brindar un servicio especializado y personalizado al
cliente con el fin de ser agil y eficiente en lo que se refiere garantia de nuestros

productos.

Disefio del Flujograma y descripcion de las Actividades en el Macroproceso de

Comercializacion.
Macroproceso de Comercializacion.
La Tecnoldgicas Arroba S.A., se dedica a la venta de computadoras (desktop, portatiles),

impresoras, ipod, MP3, MP4 y demas accesorios, sus ventas se estdn direccionados a

los canales de retails y al por mayor, cubriendo el mercado a nivel nacional.
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GRAFICA DE FLUJO DE PROCESOS
Grafico No. 6
INICIO

VISITA O ATENCION

AL CLIENTE PARA LA = El Ejecutivo de Ventas realiza
REALIZACION DEL visitas o atencion al cliente para
PEDIDO la realizacion del pedido de
mercaderia, via telefonica, mail o
fax.
SE INGRESA EL PEDIDO

= En base al pedido del cliente se
ingresa al sistema de stock y este
procesa la pro forma a fin de que
sea aprobada por el cliente, en
base a las existencias al
momento, indicando la fecha
posible de la entrega.

AL SISTEMA

SE ENVIA LA PROFOR

R = El cliente da su aceptacion de la

pro forma una vez que se
encuentre conforme con el
pedido solicitado.

CAMBIOS ENLA

EROEORMA = Se puede realizar ajustes a la pro

forma a no estar de acuerdo en
cantidades o fechas de entrega de
la mercaderia.

SEFACTURA LA PRO-

FORMA ACEPTADA

= Se ingresa al sistema para el
posterior despacha la pro forma
aprobada por el cliente, y se
procede a la facturacion. 37




SE DESPACHA LA

MERCADERIA DE

BODEGA PARA EL
CLIENTE

ENTREGA O
ENVIO DE LA MERCADERIA
AL CLIENTE

MONITOREO
YCONTROL DE LA
MERCADERIA A
DESPACHAR

VERIFICACION DE
LAMERCADERIA

ARCHIVO DE
FACTURAS

RECLAMO, CAMBIO
Y ENTREGA DE LA
MERCADERIA
RECTIFICADA

Se despacha desde bodega Ila
mercaderia al personal de
pedidos para que este a su vez
coordine la entrega al cliente de
dicha mercaderia.

Se realiza un control de Ia
mercaderia que se alista para ser
despachada al cliente.

Se emite la nota de remision para
la posterior entrega de la
mercaderia al cliente.

Se verifica la mercaderia con el
cliente cuando se le entrega en la
bodega de la casa matriz , en el
caso de que sea fuera de la
ciudad el cliente verifica la
mercaderia que se le fue
entregada con la respectiva
factura y mas la guia de
remision, aceptando reclamos
dentro y fuera de la ciudad. Se
archiva las facturas en el caso de
que no hubiere reclamos, o en el
caso de que la mercaderia sea
cancelada en  efectivo el
momento de su despacho.

Cuando se ocasiona un reclamo

se realiza una nota de crédito por
cambio o devolucion de
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= La cajera se encarga de archivar
las copias de las facturas, para
I—— efectog (.16 cobro, y luego pasar a
contabilidad el momento de estar
canceladas.

= Se procede a cobrar la mercaderia
vendida a crédito, luego de haber
transcurrido los plazos

establecidos por la empresa.
Fuente: La Autora
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION PROCESO : VENTAS

OBJETIVO.- Es manteneruna gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio, ofreciendo en temporada
escolar de Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.

ﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂﬂ Identificacion de los Riesgos en la actividad 1, segun el método Risicar.

CUADRO No. 1
- AGENTE
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de capacitacion Pérdida
Economica.
Exceso de demanda
o Posibilidad de retraso al momento Resp onsab.le de.l Ardea = Deterioro de
DEMORA de tomar el pedido del cliente Ventas (Ejecutivode  |p,155 en los sistemas de informacion Imagen.
Ventas) 1
) B Pérdida de
Falta de informacion clientes.
Desconocimiento del mercado
tecnologico
1.- VISITA O Nivel Directivo Falta de informacion Deterioro de
v v .
ATENCION AL No dispuesto a tomar retos nuevos y imagen.
CLIENTE PARA LA Posibilidad de equivocarse en la absorver el riesgo
REALIZACION DE ERROR /DESACIERTO toma de decisiones, en la Perfil no adecuado del cargo Pérdida
DEL PEDIDO recepcion del pedido. Falta de capacitacién Economica.
Responsable del Area de |Desconoce el sistema de pedidos
Ventas (EjeClltiVO de Exceso de demanda Pérdida de
Ventas) L clientes.
Falla en la comunicacion
Posibilidad de que los 1]:14 gjores pre;“’f Ec';ir:r‘:iaca
COMPETENCIA AGRESIVA | competidores apliquen mejores Competidores 1CVOS procucos - . '
. Mejores recursos financieros Pérdida del
estrategias de mercado -
Mayor estructura fisica mercado
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION = s PROCESO : VENTAS

Es manteneruna gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio,
OBJETIVO.- ofreciendo en temporada escolarde Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de
estrategias de Mercado.

Identificacion de los Riesgos en la actividad 2, seglin el método Risicar.

CUADRO No.2

, AGENTE
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION GENERADOR CAUSA EFECTO
Desconocimiento del sistema de ingreso
de pedidos
Posibilidad de retraso al Responsable del Area [ECcc0 de demanda Deterioro de
DEMORA momento ingresar al sistema el Ventas (Personal de Imagen.
pedido ordenes de pedido) Fallas en los sistemas de informacion Pérdida de

. ., tiempo.
Falta de informacidn p

Falta de capacitacion

Falta de informacion
Falta de experiencia

Posibilidad de equivocarse en |Responsable del Area de Deterioro de

2. INGRESO DEL PEDIDO

ERROR la digitacion de la orden al Ventas (Personal de imagen.
AL SISTEM A . . Exceso de demanda iy
sistem a ordenes de pedido) - Pérdida de
Descuido ' A tiempo.
Desconoce el sistema de pedidos
Falla en la comunicacion
Falta de capacitacion
o L. Falta de informacion
ali?csli?(ilsldiirgf);)ilcl)fallt:sloje Responsable del Area de |Falta de experiencia Deterioro de
OMISION P N 4 Ventas (Personal de Descuido imagen.
van acompafiados de los . - - s
.. ordenes de pedido) Negligencia Pérdida de
productos solicitados. - .
Falta de interes Tiempo

Exceso de demanda




MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION o = PROCESO : VENTAS

OBJETIVO.- Es mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio, ofreciendo en temporada escolar de
Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.

MMMMMMMMMM Identificacion de los Riesgos en la actividad 3, segun el método Risicar.

CUADRO No. 3

ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA

EFECTO

3. ENVIO DE LA PROFORMA AL CLIENTE Falla en la comunicacion

ibili i Exceso de demanda
DEMORA Posibilidad de retraso al momento de enviar la Responsable del Area Ventas

proforma al cliente (Personal de ordenes de pedido) |pescuido

Falta de informacion

Pérdida Economica.
Deterioro de
Imagen.
Pérdida de clientes.
P
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION s PROCESO :  VENTAS

xxxxxxxxx

OBJETIVO.- Es mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio, ofreciendo en temporada escolar de
Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.

““““““““““ Identificacion de los Riesgos en la actividad 4, segiin el método Risicar.

CUADRONo. 4
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falla en la comunicacion
DEMORA | Posibilidad de retraso al momento de realizar los| - Responsable del Area Ventas Inexperiencia Deterioro de
cambios en la proforma al cliente (Personal de ordenes de pedido) [ pescuido Imagen.
Pérdida de tiempo
Desconocimiento del sistema de
4. REALIZACION DE CAMBIOS ENLA pedidos
PROFORMA
Descuido
g . . Inexperiencia
R el F e oo o S
pro Desconocimiento del sistema de Perdida de tiempo.
pedidos
Falla en la comunicacion
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION

OBJETIVO.-

xxxxxx e Identificacion de los Riesgos en la actividad 5, segun el método Risicar.

CUADRO No.5

afio, ofreciendo en temporada escolarde Costa, Sierra

PROCESO

Es manteneruna gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el

promociones (Plan Colegios), descuentos, a
través de estrategias de Mercado.

VENTAS

ACTIVIDAD

RIESGO

DESCRIPCION

AGENTE
GENERADOR

CAUSA

EFECTO

5.-REALIZACION DE LA

FACTURA

Personal de

Falta de capacitacion

Falta de experiencia

Descuido

Deterioro de

Facturacion — imagen.
s . Falta de conocimiento del
Posibilidad de equivocarse en facturar istema de facturacién
ERROR la cantidad real de productos o el Sisiema e ac'u a? 0 Pérdida
. . Falta de experiencia o
precio de los mismos. - econdmica.
Desconoce el sistema de
Personal de Bodega factu-racmr‘l Pérdida del
Negligencia .
. confianza.
Exceso de trabajo
Personal de Falta d.e capacitacion '
Facturacion Descuido Deterioro de
Posibilidad de omitir los productos Negligencia imagen.
OMISION . - - s
gratis en el desglose de la factura. Inexperiencia Pérdida del
Personal de Bodega |[Incompetencia cliente
Exceso de trabajo
Falta de capacitacidn Deterioro de
[ . Personal de - .
Posibilidad de retrasar la facturacion ., Descuido imagen.
Facturacion - - 1
DEMORA por la falta de un producto ya Negligencia Pérdida del
proforma, sin embargo que se vendio a Inexperiencia cliente.
otro cliente. Personal de Bodega |[Incompetencia Pérdida

Exceso de trabajo

economica
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION PROCESO : VENTAS

OBJETIVO.- Es mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio, ofreciendo en temporada
escolar de Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.

wwwwwwwwwww Identificacion de los Riesgos en la actividad 6, seglin el método Risicar.
CUADRO No. 6
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Negligencia
Personal de Pedidos Inexperiencia Pérdida
Falta de Capacitacion Econémica.
Descuido
ERROR Posibilidad de equivocarse en el Personal de Bodega Inexperiencia _ Deterioro de
despacho los pedidos. Falta de Capacitacion Imagen.
Falta de la debida codificacion de productos
Falta de Capacitacion Pérdida de
Jefe de Bodega Descuido mercado.
Falta de Experiencia
Falta de Capacitacion
T —
6.- DESPACHO DE LA MERCADERIA Personal de Bodega P
DE BODEGA P Pérdida
Falta de personal .
- Econémica.
Exceso de pedidos
Personal de Pedidos ;rllexlperlen'cla Deterioro de
Posibilidad de no despachar a cgligencia — Imagen.
DEMORA tiempo la mercaderia. ll::aita ge II:;evmo.r}
Personal de Compras / Produccion Falta ¢ lancacion — Pérdida de
alta de' Comumcacwn Mercado.
Inexperiencia Pérdida de
Ilja}ta ge experler;ma cliente.
alta de persona
Jefe de Bod
ete de Bodega Descuido
Falta de Tiempo
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION e . PROCESO : VENTAS

xxxxxxxxxxxx

Es mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el

OBJETIVO.- afo, ofreciendo en temporada escolar de Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a
través de estrategias de Mercado.
e— Identificacion de los Riesgos en la actividad 7, segtin el método Risicar.
CUADRO No. 7
2 AGENTE
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de capacitacion
Personal de Bodega Falta Qe experiencia De.terloro de
Posibilidad de omitir la revision de la Descuido fmagen.
7. MONITOREO Y CONTROL DE OMISION mercaderia que se despacha para los Negligencia
LA MERCADERIA A DESPACHAR q o dosp P Falta de experiencia Pérdida
Jefe de Bodega Negligencia ' econdmica.
Exceso de trabajo
Descuido Pérdida del
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION

PROCESO : VENTAS

mmmmm % OBJETIVO.- temporada escolar de Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.
Identificacion de los Riesgos en la actividad 8, segin el método Risicar.
CUADRO No. 8
z AGENTE
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de Capacitacion en el manejo de mercaderia de
Personal de Bodegal|delicado manejo.
de Despachos  [Descuido en el momento de embalar
Falta de Control
Falta de verificacion del producto al momento del Pérdida
Personal de armado Econémica.
o Produccion Descuido en el momento de ensamblar
8.- ENVIO O ENTREGA DE MALA Posibilidad de que se entreguen los Falta de Capacitacion Deterioro de
LA MERCADERIA CALIDAD product(?s con.fallas de Falla en el control del envio de la mercaderia Imagen.
funcionamiento. Descuido
Personal de - —
Transporte Mala Manipulacion Pérdida de
P Falta de clasificacion de mercaderia de manejo mercado.
delicado.
Falta de Limpieza
Bodega de Lugar no correcto para el almacenaje
Despachos Deficiencias del espacio fisico

Falta de Mantenimiento
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION E— : PROCESO : VENTAS

OBJETIVO.- g5 mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio, ofreciendo
en temporada escolar de Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.
mmmmmmmmmmmm Identificacion de los Riesgos en la actividad 9, seglin el método Risicar.
CUADRO No. 9
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de tiempo
Descuido
Inexperiencia
Delegado de la Empresa  [Negligencia Pérdida
9.- VERIFICACION DE LA OMISION Posibilidad de que omitan la revision Econémica
MERCADERIA de la mercaderia despachada. Falta de Capacitacion '
Incauto
Cliente .
Descuido
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION

OBJETIVO.-

Tm——— Identificacion de los Riesgos en la actividad 10, segun el método Risicar.

CUADRO No. 10

PROCESO

Es mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio, ofreciendo
en temporada escolar de Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.

VENTAS

ACTIVIDAD

RIESGO

DESCRIPCION

AGENTE
GENERADOR

CAUSA

EFECTO

10.- RECLAMOS / CAMBIOS Y ENTREGA
DE MERCADERIA RECTIFICADA

FRAUDE

Posibilidad de que el cliente cometa un
fraude a la empresa con fines propios.

Cliente

Engafio

Viveza

Falta de honestidad

Econoémica.

Pérdida de
Mercaderia.

DEMORA

Posibilidad de retraso en el cambio de
mercaderia y envio, ocasionado por el
reclamo.

Personal de Recepcion
de Reclamos

Exceso de trabajo

Falta de capacitacion

Personal de Bodega

Ocio

Descuido

Incompetencia

Transportes

Fallos Mecanicos

Vias en mal estado

Pérdida de
Credibilidad.

ROBO

Posibilidad de que se apoderen de la
mercaderia con fines propios.

Personal de Bodega

No existe una correcta
implementacion de
medidas de control de
seguridad

Ineficiencia en la
seleccion del personal

Falta de supervision y
controles

Delincuencia Comun

No se respecta las
normas de transporte
fuera de la ciudad

Falta de Control

Pérdida
Econoémica.
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION

TR

PROCESO : VENTAS

OBJETIVO.- Es mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio, ofreciendo en
temporada escolar de Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.
wwwwwwwww Identificacion de los Riesgos en la actividad 11, segin el método Risicar.
CUADRO No. 11
. AGENTE
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de organizacion
Falta de experiencia
. - - Afectacion en
Cajera Negligencia .
Posibilidad de omitir alguna factura y que no sea D id las operaciones
OMISION . . cscuido contables.
enviada al archivo de la empresa. Falta de control
Falta de responsabilidad Sanciones.
Asistentes Contables |Falta de atencion
11.- ARCHIVO DE FACTURAS Inexperiencia
Falta de organizacion
Asistentes Contables |Falta de Profesionalismo .
o . — Afectacion en
Posibilidad de que no se archiven las facturas en Falta de experiencia :
orden cronologico y no se cuente con el archivo D id las operaciones
ERROR . .. eseudo - contables.
correcto para revision de contabilidad y fines Exceso de trabajo, la
tributarios. Cajera réahzamén de varias tareas Multas.
simultaneamente
Falta de organizacion
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MACROPROCESO DE COMERCIALIZACION : PROCESO : VENTAS

OBJETIVO.- Es mantener una gama de productos accesibles a los clientes con el fin de tener ventas durante todo el afio, ofreciendo
en temporada escolar de Costa, Sierra promociones (Plan Colegios), descuentos, a través de estrategias de Mercado.
T Identificacion de los Riesgos en la actividad 12, segiin el método Risicar.
CUADRO No. 12
N AGENTE
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION GENERADOR CAUSA EFECTO
o . Descuido -
DEMORA Posibilidad de que los clientes no cancelen sus Clientes - Pérdida
facturas en el tiempo establecido. Falta de dinero Econdmica.
Morosidad
Falta de Honestidad
FRAUDE Posibilidad de que los che?tes no cancelen la Clientes Estafa _ Perflld.a
12.- COBRO DE LA FACTURAS mercaderia. Falta de una politica de Econémica.
cobro
Descuido
s . . Equivocacion L.
P 1 los clientes 1 t P
ERROR osibilidad de cobrar. a los clientes la cantidad Personal de Cartera [Falta de conosimionto erfild.a
equivocada. . Econémica.
de las politicas de la
empresa.
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3.2. CALINCACION DE LOS RIESGOS

El cuadro 13 y 14 nos sirve para calificar la frecuencia y el impacto luego de haber

identificado los riesgos, se utilizé una tabla de cuatro niveles sugeridas por el Método

Risicar, adaptadas a las caracteristicas de la empresa. En el cuadro 13 se asign6 un

nombre, valor y la descripcion del significado del nombre, los valores que asignamos

a los niveles de frecuencia se hace de manera lineal, es decir, de uno en uno. El

cuadro 14 se construy6 teniendo en cuenta tres aspectos mas relevantes que pueden

ser afectados por la materializacion de los riesgos: el econdomico, el operacional y la

imagen, los valores que se asignan al impacto se incrementa de forma geométrica,

dando un valor mayor a cada nivel subsiguiente de la tabla, este ultimo con el fin de

asignar un peso mas representativo a los valores del impacto.

CALIFICACION DE LA FRECUENCIA E IMPACTO

CUADRO No. 13

CALIFICACION DE LA FRECUENCIA

VALOR FRECUENCIA DESCRIPCION
1 BAJA Una vez en 10 meses
) MEDIA Entre 1y 3 veces en 5
meses
3 ALTA Entre 2 y 8 veces en 2
meses
4 MUY ALTA Mas de 10 veces en el
mes
CUADRO No. 14
CALIFICACION DEL IMPACTO
Valor Tpacto T T T
Pérdidas hasta 99 Se interrumpe la Solo conocimiento del Gerente
5 LEVE . .
dolares. operacion menos de 5 General
15 MODERADO Pérdidas desde' 1000y | Se mtejtrrumpe la | De conocimiento del personal que
hasta 4999 dolares. operacion entre 6 conforman la empresa
Pérdidas desde 5000 Se interrumpe la | De conocimiento de los clientes y
25 GRAVE i . . .
hasta 25000 dolares. | operacion entre dos | proveedores a nivel nacional.
40 CATASTROFICO Pérdida der mas de Se mt‘fflrumrpe la |De conocmnentg de .los cller}tes y
25000 dolares. operacion mas de 8 | proveedores a nivel internacional
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““““““““““““““ » DESARROLLO DE LA CALIFICACION DE LOS RIESGOS SEGUN EL METODO RISICAR.

CUADRO No. 15
NOTA.- En este cuadro se realiza la operacion de multiplicar los valores que se asignaron en el Impacto y la Frecuencia con el fin de calificar cada uno
de los riesgos que intervienen en las actividades de ventas.

ACTIVIDAD RIESGO FRECUENCIA IMPACTO CALIFICACION
Demora 2 15 30
VISITA O ATENCION AL CLIENTE
PARA LA REALIZACION DEL Error / Desacierto 3 25 75
PEDIDO
Competencia Agresiva 2 40 80
Demora 2 15 30
INGRESO AL SISTEMA DE PEDIDO Error 1 15 15
Omision 2 15 30
ENVIO DE LA PROFOMA AL
CLIENTE Demora 1 25 25
REALIZACION DE CAMBIOS EN LA Demora 2 15 30
PROFO! Error 1 15 15
Error 2 15 30
REALIZACION DE LA FACTURA Demora 1 40 40
Omision 3 15 45
Error 2 25 50
DESPACHO DE LA MERCADERIA Demora 3 » »
DE BODEGA Accidente 1 15 15
Robo 1 40 40
MONITOREO Y CONTROL DE LA Ommisié 1 15 15
MERCADERIA A DESPACHAR sion
Mala Calidad 1 40 40
ENVIO O ENTREGA DE LA
MERCADERIA Demora 1 25 25
Error 1 25 25
VERIFICACION DE LA s,
MERCADERIA Omision 1 15 15
Fraude 1 25 25
RECLAMOS / CAMBIOS Y
ENTREGA DE MERCADERIA Demora 2 5 10
RECTIFICADA
Robo 1 25 25
Omision 2 25 50
ARCHIVOS DE FACTURAS
Error 1 5 5
Demora 2 15 30
COBRO DE FACTURAS Fraude 1 40 40
Error 1 15 15
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3.3. EVALUACION DE LOS RIESGOS

En la Matriz de evaluacion de los riesgos (Cuadro 15) se elabora con las dos

variables que componen la calificacion del riesgo (frecuente e impacto), en las filas

se ubican los niveles de calificacion de la frecuencia y en las columnas los niveles de

impacto. Se va multiplicando los dos elementos del riego y se da un nombre en cada

zona: A: Aceptable, B: Tolerable, C: Grave, D: Inaceptable. Una vez analizada la

matriz anterior, se define el tratamiento que se dard a cada uno de los riesgos segin

su evaluacion. Para esto se utiliza la Matriz de respuesta ante los riegos (Cuadro N°

16), cada celda de la matriz contiene una propuesta de medidas de tratamiento, segin

su calificacion: aceptar el riesgo, prevenir, transferir, retener las pérdidas, eliminar la

actividad que lo genera o proteger la entidad en caso de ocurrencia.

—_— MATRIZ DE EVALUACION Y MATRIZ DE RESPUESTA
ANTE LOS RIESGOS SEGUN EL METODO RISICAR.

CUADRO No. 16
4 Muy Alta 20 60 C 100 D 160 D
3 Alta 15 45 C 75 C ] 120 D
2 Media 10 30 50 C 80 D
1 Baja 5 15 25 40 C
Leve Moderado Grave Catastréfico
5 15 25 40
CUADRO No. 17
Frecuencia Valor |
20
Zona de a de Riesgo G
Muy Alta 4 RiesgoTolerable Pv,Pt, T ptable ble
Pv,R
15
Zona de a de Riesgo Gi a de Riesgo Gi
Alta 3 RiesgoTolerable Pv,Pt, T Pv,Pt, T ble
Pv, R Pt
10 30
Zona de Zona de a de Riesgo Gi
Media 2 RiesgoTolerable RiesgoTolerable Pv,Pt, T ptable
Pv,R Pv, Pt, R Pt, T
5 15 25
Baia 1 Zona Aceptable A Zona de Zona de na de Riesgo Gi
! RiesgoTolerable RiesgoTolerable Pt, T
Pv,R Pv, T
Impacto Leve Moderado Severo Catastrofico
Valor 5 15 25 40

A: Aceptar el riesgo
Pt: Proteger la Empresa

E: Eliminar la Actividad
Pv: Prevenir el riesgo

T: Transferir el riesgo
R: Retener las pérdidas
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EVALUACION DE RIESGOS

En el cuadro No. 18 se evalua los riesgos, segin la Matriz de respuesta ante los riesgos, tomando en cuenta la calificacion que se da a

cada uno.
CUADRO No. 18
ACTIVIDAD RIESGO CALIFICACION EVALUACION
Demora 30 Tolerable
VISITA O ATENCION AL CLIENTE
PARA LA REALIZACION DEL Error / Desacierto 75 Grave
PEDIDO
Competencia Agresiva 80 Inaceptable
Demora 30 Tolerable
INGRESO AL SISTEMA DE PEDIDO Error 15 Tolerable
Omision 30 Tolerable
CTICNTE Demora 25 Tolerable
REALIZACION DE CAMBIOS EN LA Demora 30 Tolerable
PROFO Error 15 Tolerable
Error 30 Tolerable
REALIZACION DE LA FACTURA Demora 40 Grave
Omision 45 Grave
Error 50 Grave
DESPACHO DE LA MERCADERIA Demora s Grave
DE BODEGA Accidente 15 Tolerable
Robo 40 Grave
MONITOREO Y CONTROL DE LA .
MERCADERIA A DESPACHAR Omision 15 Tolerable
Mala Calidad 40 Grave
ENVIO O ENTREGA DE LA
MERCADERIA Demora 25 Tolerable
Error 25 Tolerable
VERIFICACION DE LA .,
MERCADERIA Omision 15 Tolerable
Fraude 25 Tolerable
RECLAMOS / CAMBIOS Y
ENTREGA DE MERCADERIA Demora 10 Tolerable
RECTIFICADA
Robo 25 Tolerable
Omision 50 Grave
ARCHIVOS DE FACTURAS
Error 5 Aceptable
Demora 30 Tolerable
COBRO DE FACTURAS Fraude 40 Grave
Error 15 Tolerable
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EVALUACION DE RIESGOS

Una vez identificados y evaluados los riesgos se determinan medidas de tratamiento como: tres para el control (evitar, prevenir el riesgo,proteger la empresa) y

tres para su financiamiento ( retener las pérdidas, transferir el riesgo y aceptar el riesgo),

CUADRONo. 19
p MEDIDAS DE
ACTIVIDAD RIESGO CALIFICACION EVALUACION TRATAMIENTO
Prevenir el riesgo, Proteger la
Demora 30 Tolerable Retener Jas Pérdidas
VISITA O ATENCION AL ol i
. Prevenir el riesgo, Proteger la
CLIENTE PARALA FEiror / Desacierto 75 Grave Erpresa, Transferir o Riesgo
REALIZACION DEL PEDIDO|
. . Prevenir el riesgo, Proteger la
Competencia Agresiva 80 Tnaceptable Fimpresa, Transferir ol Riesgo
Prevenir el riesgo, Proteger la
Demora 30 Tolerable Fimpresa, Retenerlas Pércidas
INGRESO AL SISTEMA DE Prevenir el Riego, Retener
PEDIDO Error 15 Tolerable Pérdidas
L Prevenir el riesgo, Proteger la
Omision 30 Tolerable Fpresa, Retener las Pércicas
ENVIO DE LA PROFOMA AL Prevenir el Riesgo, Transferir el
CLIENTE demora 25 Tolerable Ricsgo
REALIZACION DE Demora 30 Tolerable Prevenir e riesgo, Proteger a
Empresa, Retener las Pérdidas
CAMBIOS ENLA Provers ol Riooo Rt
PROFORMA Error 15 Tolerable ventr & Riego, Betener
Pérdidas
Prevenir el riesgo, Proteger la
30 Tolerable Empresa, Retener las Pérdidas
REALIZACIONDE LA Proteger la Empresa, Transferir
FACTURA Demora 0 Grave ¢l Riesgo
L Prevenir el riesgo, Proteger la
Onision 4 Grave Empresa, Transferir el Riesgo
Prevenir el riesgo, Proteger la
Error 50 Grave Empresa, Transferir el Riesgo
Prevenir el riesgo, Proteger la
DESPACHODE LA & Grave Empresa, Transferir el Riesgo
MERCADERIA DE BODEGA Accidente 15 Tolerable Prevenir el' le:go, Retener
Pérdidas
Robo 2 Grave Proteger la Enpresa, Transferir
el Riesgo
MONITOREO Y CONTROL . Prevenir el Riego, Retener
DE LA MERCADERIA A Omision 15 Tolerable Pérdidas
Mhla Calidad 2 Grave Proteger la Errpt&sa, Transferir
el Riesgo
ENVIOOENTREGA DELA a 2 Tolerable Prevenir el R1§g0, Transferir el
MERCADERIA Riesgo
2% Tolerable Prevenir el &@go, Transferir el
Riesgo
VERIFICACIONDE LA L Prevenir el Riego, Retener
MERCADERIA Omision 15 Tolerable Pérdicas
Prevenir el Riesgo, Transferir el
RECLAMOS/ CAMBIOS Y Fraude 5 Tolerable Riesgo
ENTREGA DE Prevenir el Riego, Retener
MERCADERIA Demora 10 Tolerable Pérdicas
RECTIFICADA Robo 2% Tolerable Prevenir el &§g0, Transferir el
Riesgo
Onmisién 50 Grave Prevenir e}‘m?” I:r‘l’t;g“ la
ARCHIVOS DE FACTURAS Firpresa, Transferir ol Riesgo
Error 5 Aceptable Aceptable
Dermora 30 Tolerable Prevenir el Rle'sgo, Transferir el
Riesgo
COBRO DE FACTURAS Fraude 40 Grave Proteger la Enpma,A Transferir
el Riesgo
Prevenir el Riego, Retener
Error 15 Tolerable Pérdicas
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=== PONDERACION DE RIESGOS Y ACTIVIDADES
SEQNFLMETODORISICAR

Fn el cuadro 20y 21 se pondera los Riesgos y las Actividaes respectivanrente dando un valor entre 1%y
100P/ parael prooeso de la Administracion de Riesgos.

QUADRONG. 20
PONDERACIONDERIESGOS

11 MALA CALIDAD Ao
12 FRROR/DESACIERTO 2%
13 ACODENIE %
14 DEMORA 1%
15 ROBO %
16 COVPEIENOA AGRESIVA 1%
17 OMISION %
18 FRAUDE %

TOTAL 100%
QUADRONa. 21
| PONDERACION ACITVIDADES
VISITA AL(LIENIE PARA LA RFALIZAQION DEL PEDIDO 1%
INGRESODEL PEDIDO AL SISTEVA %
ENVIODE LA PROFORVIA AL(1IENTE %
REALIZAOONDE CAVBIOS ENTA PROFORVA %%
REALIZAQONDE FACTURACION 1%
DESPACHODE LA MERCADERIA DE BODEGA 15%
MONITORED'Y CONTROL DELA MERCADERIA A DESPACHAR %
ENIREGA OENVIO DELAMERCADERIA 10%
VERIRCAQONDE LA MERCADERIA 2%
REOAMDY CAVBIOY ENIREGA DELAMERCADERIA %
[ARCHIVODEFACIURAS 10%
COBRODELASFACIURAS 10%

TOTAL 100%

59



""""""""" PRIORIZACION DE RIESGOS Y ACTIVIDADES SEGUN EL METODO RISICAR.

CUADRO No. 22

ODSHII HOAVIN

aTEnCION | ivareso | BWIODE [T CTTC reaLizaciol PELEC TURSCENTENTREGA O [ueimncacion] CaMBlos) | ARCHIVO | copo
acrvioaves | G (X sisrema | PRoFoRM [EAFO B meruract |MEIESE R Gy [MERCADERI s | “beta | pactomas | FACTURAS |
REALIZACIO PROFORMA BODEGA AA MERCADERI RIESGOS
15% 5% 5% 5% 15% 15% 3% 10% 2% 5% 10% 10%
mwscos | o | P e [ e e e e e e e e [ e e e [ e e e ]
MALA CALIDAD| 30% 1140140} 1,20 1,20
ERROR 20% |3]25]|75)2.25| 1| 15[ 15}0,15 1{15(15]0,15]2]|15|30}0,90]2]25]|50]1,50 1]25]25]0,50 115]510,101| 5| 5]0,10 5,65
ACCIDENTE 5% 1| 15]15]0,11 0,11
DEMORA 15% |2[15(30}0,68]2]1513040,23]1[25(25]0,1902(15]30}0,23|1]40]4040,90)3(25[75]1,69 1]125]25]0,38 2| 5(10]0,08 2(15(30]0,45 4,80
ROBO 5% 1]140]40]0,30 1{25(25]0,06 0,36
ﬁgRMé)SEI’{/iNCIA 15% |2[40( 80| 1,80 1,80
FRAUDE 5% 1[25]2510,06 1]40]4010,20 0,26
OMISION 5% 2| 15 30} 0,08 3] 15 450,34 1| 15| 15 0,02 1 |15]15]10,02 212515040,25 0,70
TOTALES 4,73 0,45 0,19 0,38 2,14 3,60 0,02 2,08 0,02 0,20 0,35 0,75

ACTIVIDAD MAS RIESGOSA



ANALISIS DE LAS CAUSAS Y DEL RIESGO MAS RELEVANTES.

En el cuadro 23 se realiza un analisis del riesgo mas relevante que se detecto en la priorizacion, el cuadro muestra todas las actividades que corren el riesgo por demora, de igual manera se tomo en cuenta los controles actuales que la empresa lleva, y se

CUADRO No. 23

MEDIDAS DE AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIE! ACTIVIDAD ALIFICACION AUSA EFECT EFICIENCIA EFICACIA | EFECTIVIDAD
SCO © e CECO TRATAMIENTO GENERADOR s e ACTUALES PROPUESTOS G e C
Desconocimiento del L
. Programar capacitaciones
mercado tecnologico
sobre nuevos productos,
procesos, mejoramiento
Se es(z{hlecen personal, grupal.
reuniones Realizacion de
Falta de informacién nsuales con el | evaluaciones al personal.
Directivo de la
Empresa y
Nivel Directivo Ejecutivos de
. Vent: al
No dispuesto a tomar r:vni;f,’:?;:]:
retos nuevos y absorver el carteria de
riesgo productos a ofrecer
a los clientes. Lograr que un sistema de
did comunicacion que permita
- Pérdida al personal estar
CP::;! no adecuado del Econémica. actualizado de la gama de
VISITA O ATENCION AL Prevenir el riesgo, Deterioro de g":‘l“'fe“’s ":‘:d]:;rs"‘gf:';‘
1. ERROR CLIENTE PARA LA 3%25=70 Proteger la Empresa, pone y puede disponer. ALTA ALTA MUY ALTA
. N s Imagen. Implementar Evaluaciones
REALIZACION DEL PEDIDO Transferir el Riesgo
Falta de capacitacion Pérdida de
clientes.

Responsable del Area
de Ventas (Ejecutivo
de Ventas)

Desconoce el sistema de
pedidos

Exceso de demanda

Falla en la comunicacion

Los pedidos son
recoletados por el
ejecutivo de ventas
los cuales llegan via
mail,
telefonicamente,
fax o personalmente

Implementar un nuevo
procedimiento de Seleccion
del Personal.
Implementar un sistema de
pedidos via la red que
permita que el cliente
ingrese su solicitud de
pedidoy p

60




HOON powveso| amor | A ATUATS | BROUSKS HIANDD
o Gpadtrd s end
Hademtom nagod] ssaay
nataerumand d
Fltacbrkmaitn ﬂﬁw
)
ARattod: | Flierqedsin
\otse | pbaidbged
. Reprstledi Ae
INHSOH FI0A Rowir Bsodednah rpmdiod: | diatepahaudr
LERR 1¥15=15 R | 4\ et (o : ra ATA
RiguRidds ingesrdsdan)  reizrd pkbva
chatrescbpud) ddbeidal]  iran
) prddiete

Dsich
[smued ssaad: lateackirgend:
pedds pddsdiesTredizh
porunaEsatey
o spsthprd
Hhabamncah Hautivods\ats

61




MIDSIE | AGNE QONRIS| ORI
= CUHOON o0 | aRiR ATATS | ROUSKS HIINDD
Relizrecumiorsd
HFtiod
\atses
. Reyetiodi Ad] oo
RAZONECMICH Roair
IBRR |0 ey | mdp‘g’ Nt Rl Wl‘s.‘m‘“‘;
Rodds | 4 bescepicy e m"ﬁmmm a—
L o sdamsdidiach sgediimos
. prddirte (m]azwhcbua
axliaad o
\éts

62




MEDIDAS DE AGENIE CONIROLES CONIROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICAON ¢ CAUSA EFECTO e : : : EAAENJA | EFICAOA | EFECTIVIDAD
Falta de capacitacion
Se mantiene acceso
{micaenteala | Capacitacion del Personal
persona encargada de Facturacion.
de facturacion de
Falta de experiencia realizar dicha tarea
basada en los datos
Personal de de lasolicitud de la|
Facturacion proforma
debidamente
Descuido nineraday con
fimade
Wﬁdﬂd el Inplenentar enel sistenma
. Heautivode |y opyion que perita
Falta de conocimiento del Ditmom de Ventzs, Tevisar profrociones y
sisterma de facturacion TEgL articulos especiales con
5 Prevenir el riesgo, descucnios,
REALIZA( DELA ]
1. ERROR FAC?[(J];A 2*15=30 | Protegerlainpres, Perdica Redlizr wamediciondeti|  ALTA MEDIA ALTA
Retener las Pérdidas econdrmica.
Falta de experiencia
Pérdida del
confianza.
Desconoce el sisterma de Hl Jefe de Bodega
facturacion Regionales es el
Unico autorizado a
Personal de Bodega facturar, segin
datos dela
S proformm envia via | Capacitacion del Personal
Nedligencia mail ofix. de Factracion
Exceso de trabajo
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MEDIDAS DE AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION TRATAMIENTO GENERADOR CAUSA EFECTO ACTUALES PROPUESTOS EFICIENCIA | EFICACIA | EFECTIVIDAD
Falta de organizacion Se mantienen 2
archivos
Asistente Contables [Falta de Profesionalismo mf"qfeiﬁ
ir en orden
L Afectacionenlas|  cronologico
Prevenir el Riesgo, Falta de experiencia operaciones .
1. ERROR ARCHIVO DE FACTURAS 1%55 Proteger I empresa, contables, Smﬁzmm ALTA ALTA MUY ALTA
Transferir el riesgo. Descuido Vi LaCieracesa
. responsable de la
Exceso de trabajo, la entregaa
Cajera realizacion de varias Contabilidad con un
tarcas simultancamente informe de las
factruas al contado
Falta de organizacion y erédito
MEDIDAS DE AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION TRATAMIENTO : . CAUSA EFECTO ACTUALES . STOS EFICIENCIA | EFICACIA | EFECTIVIDAD
S disponc de_una
cuenta a norbre de| Implementar la politica de
la empresa con el cuadres mensuales de
finde que depositen|  cuentas de clientes
Descuido la deuda a tiempo.
. . - D¢ ENVIA €1 €Sl
1-ERROR  [COBRODELAMERCADERIA|  1*5=5 Prevenir el Riego, | bl de Cartera {gyocacis Pérdida | g cuenta con ALTA ALTA MUY ALTA
Retener Pérdidas Equivocacién Economica. anticipacion, para
queel cliente | Realizar auditoria periodical
Falta de conocimiento de verifique las del cobro de facturas
las politicas de la facturas con éstay
empresa. proceda a cancelar
enelplazo
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FFECIIMDADDELOS CONIROLES

(UADRONo. 24
NOTA - H cuadro 20 nos ayudh a establecer la efectividad de los controles propuestos donde se califica

la eficacia y la eficiencia de cada control y en el cuadro 21 muestra un resunen sobre la efectividad de

los controles que se prodra inplenrentar y noni
FFICAOA
ALTA (MDA ALTA MUY ALTA
MDA  (RAJA MDA ALTA
BRAJA [MUYALTA RAJA MDA
BAJA MDA ALTA
EFIAENJA

RESUVENDEIA FFECIIVIDAD DELOS CONTROLES

(UADRON. 25 wso ke los recurse reduccion riesgo

CONIROLES FHCAQA | FHAENJA | FFECIIVIDAD
1.1. Visita o Atenciénaal cliente parala
realizacicn el Peclico AI'TA AL'TA MUY ALTA
1.2. Ingresodel Pedidoal Sistena A'TA MDA AI'TA
1.3. Redlizacionde Canbics enla Al'TA MDA Al'TA
1.4. Realizacion de la Facturacion AI'TA MEDJA AI'TA
1.5. DespachodelaMercaderiade AI'TA MHDA AI'TA
1.6. Entregn 0 Fvio de la Mercaderia Al'TA MDA Al'TA
1.7. Archivo de Facturas AI'TA AL'TA MUY ALTA
1.8 Cobro de la nercaderia, AI'TA AL'TA MUY ALTA
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EVALUACION DE RIESGOS

Este cuadro muestra de forma resumida todos los riesgos que se pudieron detectar en la empresa y sus medidas de tratamiento.

CUADRO No. 27
FRECUE | IMPAC|CALIFICA MEDIDAS DE
ACTIVIDAD RIESGO NCIA TO CION EVALUACION TRATAMIENTO
Prevenir el riesgo, Proteger la
Demora 2 15 30 Tolerable Empresa, Retener las Pérdidas
VISITA O ATENCION
AL CLIENTE PARA Error / Desacierto 3 25 75 Grave Prevenir el rlesgo,_Proteger a
LA REALIZACION Empresa, Transferir el Riesgo
DEL PEDIDO b —_ Pron )
. . revenir el riesgo, Proteger la
Competencia Agresiva 2 40 80 Inaceptable Empresa, Transferir el Riesgo
Prevenir el riesgo, Proteger la
Demora 2 15 30 Tolerable Empresa, Retener las Pérdidas
INGRESO AL Prevenir el Riego, Retener
SISTEMA DE PEDIDO Error ! 15 15 Tolerable Pérdidas
. Prevenir el riesgo, Proteger la
Omisién 2 15 30 Tolerable Empresa, Retener las Pérdidas
ENVIO DE LA Prevenir el Riesgo, Transferir el
PROFOMA AL Demora 1 25 25 Tolerable Riesgo
REALIZACION DE Demora 2 15 30 Tolerable I};rjvre;: i;:lg;r’lir‘l’::ffdi
CAMBIOS EN LA R,
PROFORMA Error 1 15 15 Tolerable revenir ¢ R1ego, Betener
Pérdidas
Prevenir el riesgo, Proteger la
Error 2 15 30 Tolerable Empresa, Retener las Pérdidas
REALIZACION DE LA Proteger la Empresa, Transferir
FACTURA Demora 1 40 40 Grave ol Riesgo
. Prevenir el riesgo, Proteger la
Omision 3 15 45 Grave Empresa, Transferir el Riesgo
Error ) 25 50 Grave Prevenir el riesgo, _Proteger la
Empresa, Transferir el Riesgo
DESPACHO DE LA Demora 3 25 75 Grave E::Vf““ e#r”isgf”;ifr‘?;gier la
MERCADERIA DE e
BODEGA Accidente 1 15 15 Tolerable revemr ¢ 1ego, Betener
Pérdidas
Robo 1 40 40 Grave Proteger la Empresa, Transferir
el Riesgo
MONITOREO Y L., Prevenir el Riego, Retener
CONTROL DE LA Omision 1 15 15 Tolerable Perdidas
Mala Calidad | 40 40 Grave Proteger la Empresa, Transferir
el Riesgo
ENVIO O ENTREGA Prevenir el Riesgo, Transferir el
DE LA MERCADERIA Demora 1 25 25 Tolerable Riesgo
Error | 25 25 Tolerable Prevenir el ngsgo, Transferir el
Riesgo
VERIFICACION DE ., Prevenir el Riego, Retener
LA MERCADERIA Omision 1 15 15 Tolerable Perdidas
RECLAMOS / Fraude 1 25 25 Tolerable | reenirel Réisg"’ Transferir el
CAMBIOS Y e sgo —
ENTREGA DE Demora 2 5 10 Tolerable revenit 1"; d'zg"’ etener
MERCADERIA —
RECTIFICADA Robo 1 25 25 Tolerable | 1 eNT €1 Rieseo, transienre
Riesgo
Omisién 5 25 50 Grave Prevenir el riesgo, Proteger la
ARCHIVOS DE Empresa, Transferir el Riesgo
FACTURAS Error 1 5 5 Aceptable Aceptable
Demora 3 25 30 Tolerable Prevenir el Rlésgo, Transferir el
Riesgo
COBRO DE Proteger la Empresa, Transferir
FACTURAS Fraude 1 40 40 Grave ol Riesgo
Error | 15 15 Tolerable Prevenir elr Rllego, Retener
Pérdidas
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3.5. IMPLEMENTACION DE LAS MEDIDAS DE TRATAMIENTO

Luego de haber definido las medidas de tratamiento para cada uno de los riesgos que
fueron identificados en las actividades de ventas, los directivos de la Empresa
TECNOLOGICAS ARROBA S.A., deberan implementar estas medidas, con el fin
de que responda ante las necesidades y recursos de la empresa, a través de un
programa o plan que establezca: las personas responsables, fechas limites para su
ejecucion, para lo cual es necesario se destinen recursos y determinar los resultados

esperados del plan de implementacion.

En el caso de Retener el Riesgo, se debera crear un fondo de una cuenta de gasto, ya

que se afronta en forma planeada el riesgo.

Si se toma la decision de transferir el riesgo, por ejemplo se debera hacerlo a través

de contratos de seguros, con el fin de trasladar las pérdidas a otras empresas.

En el caso de aceptar el riesgo, la empresa se hace cargo del riesgo y asume las

consecuencias en el momento que se materialice.

3.6. MONITOREO Y EVALUACION

El monitoreo de los riesgos debera estar a cargo de las personas responsables de la
Administracion de Riesgos, a través de la evaluacion constante y continua del

comportamiento de los riesgos y la efectividad de los controles establecidas.

Al implementar las Medidas de Tratamiento para el manejo de los riesgos es
necesario que se haga un seguimiento permanente de los mismos, al progreso y
cumplimiento de los planes de accion establecidos, al avance y efectividad del
proceso de administracion de riesgos en la empresa, esto garantiza la correcta

aplicacion del modelo y la obtencion de los resultados positivos.
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La evaluacion y el monitoreo son indispensables en las organizaciones, ya que estas
se enfrentan a cambios generados por el entorno, trayendo consigo nuevos riesgos o
nuevas oportunidades, pues los riesgos pueden aparecer, aumentar, disminuir, o
desaparecer con el tiempo. De la misma manera las medidas de tratamiento pueden

ser indispensables en su momento, como a su vez innecesarias.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La Administracion de Riesgos se ha convertido hoy en dia en una herramienta
indispensable, tanto en la gestion del proceso administrativo como de control, razén
por el cual se aplico a la Empresa TECNOLOGICAS ARROBA S.A. con la finalidad
de ayudar a la empresa en la identificacion y evaluacion de los riesgos que se pueden

suscitar.

Se ha utilizado el Método Risicar para la aplicacion practica, como guia para el
desarrollo de este presente trabajo he tomado el texto "Administracion de Riesgos
Un Enfoque Empresarial" de la autora Rubi Consuelo Mejia, enfocandome en las
actividades del proceso de Ventas y basandome en las etapas y modelos de la
Administracion que contiene este método, indico a continuacion las conclusiones que

he observado en los diferentes capitulos:

a. Enel desarrollo de cada unas de las actividades he identificado ocho riesgos
que es vulnerable Empresa y podrian afectar en las operaciones y son los
siguientes: Error, Demora, Competencia Agresiva, Mala Calidad, Fraude,

Accidente, Robo, Omision.

b. A través de la calificacion de los Riesgos se pudo observar que, el riesgo de
ERROR en la actividad de Visita o Atencion al Cliente para la Realizacion
del Pedido es el riesgo que se da con mas frecuencia comprendida en un
periodo de entre 2 y 8 veces en dos meses. En la misma actividad pero en otro
riesgo denominado Competencia Agresiva se observa que el impacto es
catastrofico si pasara esto, la empresa al enfrentar este riesgo correria con

71



pérdidas econdmicas significativas para ella. De igual manera al calificar
cada uno de los riesgos se pudo observar que la calificacion mas significativa
producto de la frecuencia por el impacto fue en la misma actividad

anteriormente indicada.

En cada uno de los riesgos se evalud y se determino, que el 62,07% son
tolerables, un 31,03% se identificaron como graves, un 3,45% como
aceptables y con la misma puntuacion se califico un riesgo como inaceptable
por lo que es necesario poner mas atencion en las actividades que tuvieron
calificacion de grave que son: Realizacion de la Factura, Despacho de la
Mercaderia de Bodega, Enviéo o Entrega de la Mercaderia, Archivo de
Facturas, Cobro de las facturas, obtenidos de los riesgo de Mala Calidad,
Robo, Fraude, Omision, Demora y Error son graves para la empresa, ya que
estas actividades en su mayor parte afecta a la gestion del Macropoceso de
Comercializacion que es la fuente que genera los ingresos para la actividad de

la empresa.

Segun la matriz de respuesta ante los riesgos se pudo definir las medidas de
tratamiento, para cada uno de los riesgos en los cuales intervinieron los
factores de Aceptar el Riesgo, Proteger la empresa, Prevenir el riesgo,

Transferir el riesgo y Retener las pérdidas.

Al ponderar los riesgos y las actividades de 1% al 100%, se determind
definitivamente el riesgo mas relevante de la Empresa es el ERROR, que
interviene en la mayoria de actividades y la actividad mas riesgosa es la
Visita o Atencion al Cliente para la Realizacion del Pedido, esto provoca que
la empresa no sea totalmente efectiva, que existan molestias por parte de los
clientes, asi como pérdidas economicas, pérdida del mercado y deterioro de

imagen.

La empresa cuenta con un sistema informatico que ayuda a la gestion de la
misma, sin embargo se pudo observar que no son utilizadas todas las
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bondades que ofrece el mismo y asi también existe desconocimiento por parte
de los empleados para usarlo, lo que provoca que se generen errores en las

actividades de la empresa.

g. Un aspecto que es importante mencionar es que en la Actividad calificada de
mayor riesgo, es necesario observar al riesgo de la Competencia Agresiva,

pues su puntaje es muy significativo.

h. Al revisar los controles actuales con los que cuenta la empresa para evitar el
riesgo de error en las actividades de Visita o Atencion al Cliente para la
Realizacion del pedido, Ingreso del Pedido al Sistema, Realizacion de los
Cambios en la Pro forma, Realizaciéon de la Facturacion, Despacho de la
Mercaderia a bodega, Entrega o Envi6 de la mercaderia, Archivo de Facturas
y Cobro de Facturas, nos percatamos que no cuentan con un control
adecuado, pues los empleados no tienen bien definidas sus funciones, su
organizacion no es la mas adecuada y la gerencia no toma las decisiones

oportunas para corregir los riesgos que se presentan.

A partir de las observaciones que he realizado anteriormente detallo a continuacion
algunas recomendaciones que ayudard a la empresa en la gestion del proceso de la

Administracion de Riesgos.

» Se debera comprometer a todos los directivos de la empresa para emplear
un sistema de administracion de riesgos, con el fin de que se pueda aplicar
en la empresa y poder evitar o prevenir los diferentes riesgos que se

presentan.

* Contar con la ayuda de un profesional experto en la administracion de
riesgos para que instruya tanto a los altos directivos como a los empleados,
en la aplicacion de este, con el fin de aprovechar y conocer de las ventajas
y desventajas, su aplicacion, las medidas de tratamiento hasta el monitoreo

y evaluacion de cada control, con el fin de crear una cultura de
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administracion de riesgos en todas las instancias de la organizacion y

lograr mantener un equipo comprometido dentro de la empresa.

Al identificar el principal riesgo con el que corre la empresa (ERROR) en
el Macroproceso de Comercializacion recomiendo la capacitacion a los
empleados sobre los sistemas que lleva la empresa, los productos con los
que comercializa, atencion al cliente con el fin de que sean agiles y
eficientes en el momento de la venta y lograr una mayor participacion de

todos los empleados de la empresa.

Al no poder transferir el riesgo se debera aplicar medidas de prevencion,
proteccion y retencion. En este caso se tomaran en cuenta las posibles
causas que generan el riesgo con el fin de determinar las politicas de
prevencion, entre estas tenemos: Personal, Clientes, Proveedores,

Organizacion, Competencia.

El personal a cargo de la atencion al cliente, tomar los pedidos, de
despachar y entregar la mercaderia deberan tener el entrenamiento indicado
a fin de no cometer errores por la falta de informacién y asi poder dar a los
clientes un servicio de calidad, siendo nuestro valor agregado el servicio
como tal. Para lo cual serd necesario que la empresa realice una mejor
gestion en la seleccion de personal que sea honrado, capaz y eficiente,
comprometido con sus obligaciones dentro de la empresa; con clientes que
garanticen y sean responsables en el momento del pago, con proveedores
que de igual manera garanticen la mercaderia como su puntualidad en el
envio de la mercaderia y con la organizacion de la empresa que permita

una mejor coordinacion entre areas y personal como en los altos directivos.

Se debera utilizar adecuadamente el sistema con el que cuenta la empresa,
para evitar errores en la toma de pedidos, o para saber cuanto hay en
existencia de acuerdo a los inventarios, de tal forma que se agilite el

despacho de los productos, y de esta manera exista un control que priorice
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al cliente en el momento de realizar el pedido, asi la empresa demostraria

ser una de las mas eficientes y organizadas abriéndose a nuevos mercados.

Implementar el servicio de Call Center con el fin de medir constantemente
la satisfaccion del servicio al cliente y nos sirva de guia de que mas ofrecer
a nuestros clientes y cometer error en la toma de decisiones que afecte a la
empresa.

En temporadas altas se debe contratar mas personal apto que facilite un

desempefio efectivo en la empresa.

En cuanto a la organizaciéon se debera definir y delimitar bien las
funciones de cada empleado, a fin de que todas las actividades de ventas

sean atendidas y de esta manera evitar errores.

Luego de que se evalué todos los riesgos que se presentan en la empresa se
debera diseflar medidas de tratamiento que reflejen la cultura
organizacional, con esta informacion convendra establecer planes y
acciones correspondientes en cada actividad y en los riesgos mas

relevantes.

La empresa debe determinar nuevos o mejorar los controles actuales, para
que se pueda evitar los riesgos, y efectivizar los controles propuestos

calificando la eficacia y eficiencia de cada uno.

Y lo mas importante contar con la ayuda de todos los que conforman la
empresa, pues el elemento mas importante es el Recurso Humano, por lo
tanto sera necesario contar con la colaboracién y apoyo de cada uno de los

empleados.

75



BIBLIOGRAFIA

LIBROS

MEJIA Q., Rubi, “Administracion de Riesgos”, Editorial Universidad
EAFIT, Primera Edicion, 2006.

VERA S., Fernando, FLORES L., José de Jesus, “Auditoria Interna de la

Administracion de Riesgos”, Primera Edicion 1983.

DAQUI, Rodrigo, “Administracion de Riesgos Financieros”, Editorial
CEDECOOP, Quito-Ecuador, Primera Edicion, 2006.

INCAE “Administracion Financiera”

INTERNET

MUNOZ B, Victor “PREVENCION DE RIESGOS -
IMPLANTACION DE UN SISTEMA EFECTIVO DE CONTROL
DEL RIESGO OPERACIONAL EN LA EMPRESA”.
http://www.monografias.com/trabajos13/progper/progper.shtml

23 de Enero del 2008.

VILLAIVA, Juana “TIPOS DE RIESGOS”
http://www.monografias.com/trabajos35/tipos-riesgos/tipos-riesgos.shtml

28 de Enero del 2008.

GRUPO KAISEN “ADMINISTRACION DE RIESGOS”

http://www.grupokaisen.com

http://www.gestiopolis.com/canales5/ger/gksa/docs/41.pdf
23 de Enero del 2008.

76


http://www.monografias.com/trabajos13/progper/progper.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/tipos-riesgos/tipos-riesgos.shtml
http://www.grupokaisen.com
http://www.gestiopolis.com/canales5/ger/gksa/docs/41.pdf

ANALISIS DE RIESGOS
http://es.tldp.org/Manuales-LuCAS/doc-unixsec/unixsec-
html/node334.html

23 de Enero del 2008.

LOS RIESGOS DERIVADOS DEL CREDITO COMERCIAL

http://www.dso-es.info/Los-riesgos-derivados-del-credito-

comercial a296.html

23 de Enero del 2008.

GUERRA M., Leopoldo “COSO 1II - El Enfoque Integrado para la
Administracion Corporativa de Riesgos”
http://www.cursospwc.cl/contenidos/109.htm

24 de Enero del 2008

UNIVERSIDAD NACIONAL MAYOR DE SAN MARCOS “Glosario

de términos sobre la Administracion Pablica”
http://www.unmsm.edu.pe/ogp/ARCHIVOS/Glosario/indr.htm
24 de Enero del 2008

C.O.R.R.E
http://www.iaiecuador.org/docs/corre.pdf

24 de Enero del 2008.

77


http://es.tldp.org/Manuales-LuCAS/doc-unixsec/unixsec-
http://www.dso-es.info/Los-riesgos-derivados-del-credito-
http://www.cursospwc.cl/contenidos/109.htm
http://www.unmsm.edu.pe/ogp/ARCHIVOS/Glosario/indr.htm
http://www.iaiecuador.org/docs/corre.pdf

