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RESUMEN

Este trabajo monografico estd basado en mejorar el proceso de comercializacion mediante el
método “RISICAR” con el fin de salvaguardad la estabilidad de la empresa resguardando la
prolongacién de su operacion, de tal forma que no se interrumpa la prestacion de sus servicios y
comercializacién de sus bienes identificando oportunamente los problemas y evitando pérdidas
financieras fatales que puedan llevarla a la quiebra, afectando a la imagen o su participacion en
el mercado, aplicando medidas correctivas mediante pardmetros de calificacion, monitoreo y
auto evaluacion, brindando asi a los empleados una herramienta en la toma de decisiones para

minimizar el riesgos.
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ABSTRACT

This monographic project is based on improving the process of commercialization by means of
the method “RISICAR” with the purpose of safeguarding the stability of the company to protect
the prolongation of its operation, in such way that does not interrupt the continuity of its services
and commercialization of its goods identifying opportunely the problems and avoiding fatal
financial losses that can take the company to the bankruptcy, affecting its image or its
participation in the market, applying correcting measures by means of parameters of
qualification, monitoring and auto evaluation, thus offering the employees a tool in the decision

making to diminish the risks.
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INTRODUCCION

En las empresas se dan constantes negociaciones originando cambios en el desarrollo mediante
un conjunto de procesos y sistemas que nos muestran como han ido evolucionando y creciendo
para el mejoramiento de las mismas, creando asi varias oportunidades, pero también ocasionado
riesgos existentes que deben ser combatidos en el momento que se presente alguna controversia,
es por ello que es necesario tener un plan de administracion de riesgos como una parte

imprescindible de la empresa para cada uno de los departamentos .

Para ello se realiza un estudio en el cual se revisa el adelanto y progreso organizacional de la
empresa viendo su entorno a fin de conocer los riesgos que se pueden producir en los objetivos
trazados por la direccion; para ellos se analiza y se realiza un estudio en el cual se ve si se van
cumpliendo los objetivos propuestos. Es por eso que nosotros hemos realizado un estudio acerca
de la Administracion de Riesgos aplicando al método RISICAR en el departamento de
comercializacion para prevenir problemas que se estén dando en el proceso o tal vez algin acto
irregular por mal manejo de los empleados haciendo minuciosamente un control dentro de la

empresa para disminuir los riesgos.

DIPROVET es una empresa familiar ubicada en la ciudad de Cuenca la cual se inicia hace 20
afios atréds con el fin de comercializar medicamentos, alimentos y otros articulos para animales
tratando de dar a sus clientes un servicio y producto de excelente calidad. Es por ello que se ha
ido evolucionando con el pasar del tiempo, y la imagen que se ha ganado dentro de su mercado
le ha permitido crecer pero no se ha aplicado procedimientos para evaluar o administrar sus
riesgos, sabiendo que el resultado final de una entidad depende de su habilidad para lograr los

objetivos y evitar los riesgos.
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Para la solucion de los problemas se aplica el método RISICAR, dentro de la Empresa para asi
poder maximizar las oportunidades y minimizar las perdidas asociadas a los riesgos, es decir
buscar un equilibrio entre riesgo y oportunidad, para asi implementar una politica adecuada de
riesgos si se quiere un control formal de la empresa involucrando no solo al proceso de
comercializacion sino a todo la empresa con el fin de realizar los correctivos necesarios a fin de

establecer una mejor coordinacion entre sus actividades.
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CAPITULO I

1. INTRODUCCION DE LA EMPRESA DIPROVET

1.1. RESE NA Y DATOS HISTORICOS

DIPROVET es una empresa familiar ubicada en la ciudad de Cuenca la cual se inicia en el afio
1989 con un Capital de $ 30.000,00 ddélares americanos, su fundador y actual Gerente es el Dr.
BASIL GASTON CORONADO TORRES de nacionalidad Peruana. EI Dr. BASIL tuvo la
vision de comercializar medicamentos, alimentos y otros articulos para animales ya que tenia
conocimientos sobre este tipo de productos por los estudios que realizo en la Universidad
Nacional De Loja obteniendo el titulo de “Dr. En Medicina Veterinaria y Zootécnica.”, el
nombre DIPROVET tiene el significado de (Distribucion De Productos Veterinarios). La
institucion cuenta con una division administrativa como es el departamento de compras, ventas,
bodega, cartera, contabilidad, gerencia, facturacion.

Inicialmente esta empresa empezd a comercializar las lineas veterinarias de los laboratorios
médicos que son: INVET — AGROANDEX - LATIEMVASES - FAVETEX y otros, con la
finalidad de tener un portafolio amplio para cubrir todas las necesidades que los clientes exigian.
En el afio 1999 la empresa busca ampliar su portafolio para brindar un mejor servicio a sus
clientes y ganar mayor mercado minimizando sus costos para obtener mayor rentabilidad. El Dr.
BASIL obtuvo la distribucion exclusiva en la division veterinaria en las zonas del Austro
conformadas por las ciudades de (Cuenca — Loja — Cafiar — Morona Santiago — Zamora) de la
empresa CODEMET. Esta es una de las mas grandes importadoras del pais en la linea veterinaria
su matriz esta ubicada en la ciudad de Guayaquil.

Una de la las ventajas que DIPROVET tiene actualmente es que son los Unicos representante y
distribuidores autorizados para comercializar los productos de la divisién veterinaria en la linea

avicola como ganadera, ademas de los productos de la linea PROKURA.
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A poco tiempo que la empresa arranco con esta nueva linea tubo pequefios inconvenientes pues
su fuerza de ventas no tenia el tiempo suficiente para realizar las visitas planificadas ya que
tenian que realizar nuevas visitas a otros clientes para ofrecer su nueva linea, asi mismo se vio
afectado el espacio de las bodegas porque era muy limitada para almacenar la mercaderia de las
nuevas lineas, otro de los problemas que se presentaron eran los despachos debido a que contaba
solo con un camioneta y este no se abastecia para realizar el despacho a todos los puntos de
ventas.

Por este inconveniente la empresa se vio forzada a realizar una nueva inversion, en otra
camioneta e incrementar su fuerza de ventas, delegar un supervisor de ventas y otro para la
recuperacion de cartera, asi mismo tuvo que buscar un nuevo local para las instalaciones de
bodega y oficinas y tuvieron que trasladarse desde el Parque industrial hasta su nuevo domicilio
el cual estd ubicado en la Av. Ordofiez Lazzo s/n (Barrio San Martin) donde funciona hasta la

actualidad.

1.2. ACTIVIDAD ECONOMICA DE LA ORGANIZACION

La actividad econdmica de DIPROVET es la comercializacion de productos en la division
veterinaria como son medicamentos, alimentos y otros especialmente en el &rea avicola,
ganadera y otros. Brindando un asesoramiento de los productos para que el consumidor final los

utilicé de una manera adecuada.

1.2.1. MISION

DIPROVET se dedica a la comercializacion de medicinas para animales con productos de alta
calidad y un precio competitivo, accesible al consumidor es por ello que nuestra mision es
satisfacer las necesidades de los clientes y dar accesoria para el uso adecuado de las medicinas
con sus normas de calidad, contribuyendo al desarrollo de la sociedad y brindando un servicio

eficiente, variado y de alta calidad para todos sus clientes.
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1.2.2. VISION

La vision principal que tiene DIPROVET es llegar a ser el principal comercializador de

productos de veterinaria en la zona Austral para ser lideres en el mercado.

1.2.3. OBJETIVOS

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

El plan de trabajo consiste en un analisis a nuestra empresa DIPROVET para

incrementar las ventas y por consiguiente los ingresos y beneficios para la misma

Otra de las prioridades de este plan es convertir a esta Empresa en una unidad
econdmica mas eficiente y eficaz en su funcionamiento, a través de una mejora en su
estructura organizacional, administrativa, y departamento de ventas para hacer frente

a las exigencias que plantean tanto el mercado como la competencia

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Conseguir un mayor compromiso de los trabajadores con la Empresa, para que se
involucren mediante el conocimiento de su mision, vision y valores empresariales
aprovechando asi al méaximo los recursos materiales y humanos para lograr la

maxima utilidad posible

Obtener un renombre e imagen como empresa solida y que esta sea reconocida e
identificada a nivel local y nacional para medir, alcanzar y aceptar las metas,

propositos y ambiciones que el mercado exige.

Propiciar la comercializacion eficaz de las diferentes | productos de la Empresa para

que asi haya una rotacion de inventarios en todos los items

Mejorar el control de gestion para la entrega de la mercaderia a los clientes en el

tiempo requerido
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e Cumplir a cabalidad con programas y presupuestos planificados reduciendo el nivel de

errores que se han ido arrastrado continuamente.

1.2.4. FODA

FORTALEZAS

Una de las principales fortalezas es que somos distribuidores exclusivos del laboratorio
CODEMET en la zona del austro con la linea veterinaria tanto avicola como ganadera,
ademas poseemos un portafolio sumamente amplio para satisfacer a nuestros clientes con
sus necesidades y requerimientos.

Nuestro personal cuenta con un perfil adecuado para cada cargo con esto tenemos mayor
eficiencia al momento de desarrollar cada actividad designada, también se brinda
capacitacion permanente al personal de ventas sobre: productos que se comercializa,

como tener una mejor relacion con los clientes, etc

OPORTUNIDADES

Nuestros productos estan dirigidos basicamente para las personas que crian animales
como gente del campo y otros que tienen haciendas, sin embargo tenemos poca acogida
hacia las empresas que producen y comercializan los ganados y avicolas en un porcentaje
mayor y es ahi donde tenemos que atacar con mayor énfasis.

Nuestro segmento de mercado esta cubierto por un 55% por nuestra empresa, €so quiere
decir que tenemos mucho camino por recorrer es ahi donde tenemos que central nuestros

objetivos, para abarcar el mercado que nos falta

DEBILIDADES

No existe un control adecuado por parte de la gerencia hacia el departamento contable, el
cual se ha detectado una serie de irregularidades.

No tenemos el suficiente capital para invertir en algunos items y mantener en stock los
productos que nuestro cliente nos solicita de manera regular e irregular, ya que los
mismos son importados y nuestro costo de almacenamiento en muy elevado lo cual la

empresa no cuenta con suficiente liquides para hacerlo, es asi que cuando nuestros
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clientes nos piden algin requerimiento de manera urgente no podemos despacharles la
mercaderia en su totalidad porque no se tiene algun item en especial y nos retrasamos en
dar atencion a estos requerimientos.

AMENAZAS

Nuestra mayor preocupacion es que como nuestro proveedor importa nuestra linea mas
fuerte. Y no tenemos un stock suficiente de los mismos, nuestros clientes nos pueden cambiar
por nuestra competencia y seria muy dificil volver a recuperar esa cartera de cliente.

Ademas existen productos similares a los que nosotros comercializamos de procedencia
nacional un poco mas econdmicos y de marcas desconocidas el cual nos afecta debido a la
situacion economica del pais donde las importaciones tienen un arancel del 30% y la
capacidad de importacién a disminuido. Este problema econémico nos afectado mucho
porque hemos tenido que incrementar nuestro precio al publico donde la demanda de algunos

item a disminuido notoriamente.

1.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y FUNCIONAL

La estructura organizacional de la empresa tiene diferentes niveles jerarquicos que van desde el
departamento de ventas donde consta de un supervisor de ventas y uno de cartera ellos emiten
informes al sub — gerente de todas las actividades que se realizo en la semana tanto como clientes
visitados, reporte de ventas, reporte de recuperacion de cartera que es realizado por los mismos
vendedores. El departamento administrativo donde esté el area de contabilidad aqui se registra en
el sistema todas las operaciones que realiza la empresa tanto como compras de varios suministros
y otros, declaracion de impuestos, presentacion de balances, etc., la auxiliar contable se encarga
de la facturacion y archivacion de documentos. Finalmente el departamento de compras y bodega
es el que se encarga de realizar los informes stocks de bodega, su funcionamiento es de la
siguiente manera el bodeguero chequea mensualmente que items tiene en su bodega para luego
emitir un informe al jefe de compras el mismo que es chequeado por y enviado al gerente bajo la

supervision del sub-gerente para luego aprobar o no dicha compra.
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FUNCIONES POR DEPARTAMENTOS:

GERENTE: Aqui se encuentra el propietario el cual administra su propio negocio toma

decisiones, firma los cheques de sueldos, proveedores, etc.

SUB-GERENTE: Este cargo lo desempefia la esposa del duefio la cual administra los recursos

que se designan, revisa los reportes, informes, presupuestos, horarios de trabajo.

DEPARTAMENTO DE VENTAS Y CARTERA: En este departamento existen 2 supervisores
los cuales tienen como labor importante el cumplimiento de objetivos de la empresa tanto de
ventas como recuperacion de cartera, asi mismo el control diario de las actividades y desempefio

del personal de ventas.

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO FINANCIERO: En este departamento se lleva la
contabilidad, se realizan las facturaciones de pedidos, ingreso de gastos al sistema, declaraciones

de impuestos, presentacion de balances, etc.

DEPARTAMENTO DE COMPRAS Y BODEGA: Aqui se lleva todo lo que es inventarios y

compras de mercaderia, emiten informes de inventario mensual, stoks minimos, suministros, etc.

A continuacién se presenta un organigrama de como se encuentra conformada la empresa
DIPROVET:
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GERENTE PROPIETARIO

DR. BASIL CORONADO

SUB -GERENTE

ING. LETICIA PAEZ

Ve

DEPARTAMENTO DE VENTAS Y DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO COMPRAS Y
CARTERA ADMINISTRATIVO FINANCIERO BODEGA
SUPERVISOR DE VENTAS

SR. GEOVANNY CORONADO

JEFE DE COMPRAS

CONTADOR
ING. PABLO POLUCHE

SUPERVISOR DE CARTERA

SR. ANTERO QUIZPE

ING. IVAN HERNADEZ

4 A
BODEGUERO

VENDEDOR

DR. HERNAN DE LA TORRE

-

VENDEDOR

SR. CRISTIAN ZAMBRANO

J

-

VENDEDOR

SRA. SONIA PESANTEZ

AUXILIAR CONTABLE SR. JUAN QUIZPE

SRA. SANDRA PAUTA |

DESPACHADOR

SR. CESAR ARANDA
. )

) 4
CHOFER CHOFER

SR. ANDRES SIGUENZA y L SR. VICENTE LOJA
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1.4 PROCESOS DE COMERCIALIZACION

La empresa cuenta con tres asesores de ventas a cada uno de ellos se les asigna una ruta o zona
donde se encuentran distintos tipos de clientes como son: Clinica Veterinaria — Sub-
distribuidores — consumidores finales tales como hacendados o personas que crian animales.
El proceso de comercializacion consta de 5 actividades que son:

Actividad 1: Visita a Clientes, revisibn de existencias, toma de pedidos.
Todo inicia desde que los asesores de ventas realizan la visita a cada cliente que tienen en sus
rutas designadas en las diferentes zonas establecidas dentro o fuera de la ciudad. La fuerza de
ventas se reune con el supervisor de ventas y cartera los dias lunes de cada semana para
chequear si cuentan con todas las herramientas de trabajo como son: catalogos, lista de precio,
listado de promociones, block de pedidos, listado de existencias, informe cartera vencida, block
de recibo de cobros etc., también para analizar las ventas realizadas la semana anterior con la
unica finalizada de llevar un control del cumplimiento de objetivos y recibirles el reporte de
cronograma de actividades para toda la semana. Cuando las visitas son locales los vendedores
retornan en la tarde a las 5 pm a entregar sus ordenes de pedidos, pero cuando ellos salen fuera
de la ciudad los pedidos ingresan para facturacion después de 4 dias que es el tiempo que ellos
retornan, cada vendedor tiene que cumplir con un porcentaje de visitas de toda su cartera de

clientes que es el 75% con la finalidad de haber tenido un dia casi eficiente.

En esta actividad se cuenta con 5 pasos para realizar el proceso de venta que es:

1.- El agente vendedor llega donde el cliente saludando muy cordialmente y tratar de romper el
hielo para entrar un poco en confianza con el cliente.

2. — El agente vendedor indaga sobre el inventario del cliente para determinar que productos
tiene en existencias y cuél ha sido su rotacion.

3.- Revisa en su listado de existencias para ver qué productos puede ofrecer y el tiempo de
entrega.

4- Toma el pedido del cliente y dar fecha de entrega del producto.

5.- Negociacion de la forma de pago y dias de crédito.
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Actividad 2: Entrega De Pedidos Al Supervisor De Ventas y Cartera Para Que Los

Analicen y Aprueben.

Una vez entregado los pedidos el supervisor de ventas este los analiza y revisa en su en su stock
para ver si esta mercaderia hay en existencia o no, si esta si hay en existencia inmediatamente los
aprueba o pone el visto bueno, caso contrario envia reporte a compras para que realizasen
pedidos a su proveedor de este item que falta en inventario. Luego el supervisor de ventas envia
los pedidos al supervisor de cartera para que realice un andlisis del cliente que solicita el pedido,
revisa en el sistema si el cliente no adeuda a la empresa, si el cliente no adeuda inmediatamente
se aprueba este pedido, caso contrario si el cliente adeuda el pedido no sera aprobado el cual sera
retenido por cartera hasta que el cliente cancele las facturas que adeuda.

Actividad 3: Facturacién De Pedidos:

Luego de que los supervisores den su aprobacion a los pedidos envian a bodega para realizar una
inspeccion fisica de la mercaderia luego este los envia con una hoja de informe de la cantidad
exacta de mercaderia existente a la persona de facturacion, aqui son ingresados al sistema en el
modulo de ventas, se asigna la venta a un camion para luego ser imprimidos en un comprobante
de ventas donde son 3 copias y una guia de remision o despacho.

Una vez impresas las facturas 1 copias se queda con la persona de facturacién y las 2 restantes

son enviadas a jefe de bodega.

Actividad 4: Despacho De Mercaderia y Traslado Hacia El Cliente Final

Luego que los pedidos son facturados y enviada la factura con sus 2 copias al jefe de bodega
junto a 3 copias de la guia de remision, el jefe de bodega procede al despacho de la mercaderia,
luego los camiones son cargados por sus ayudantes de bodega. Una vez que los camiones son
cargados el jefe de bodega entrega a los choferes una copia guia de remision y la facturas con sus

respectivas copias.
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Luego los choferes se dirigen hacia cada cliente parta entregar el pedido realizado por los
vendedores aqui los choferes deben hacerle firmar al cliente final la copia de la factura como
constancia de que esta ha sido entregada en perfectas condiciones la mercaderia y el

comprobante original se queda con el cliente final.

Una vez terminada la entrega de la mercaderia a todos los clientes ellos retornan a la oficina
donde se entregaran todas las copias de las facturas entregadas y en caso de devolucion entregar
la mercaderia al bodeguero. Es importante recalcar que una vez que los camiones salen de
bodega es de entera responsabilidad del chofer y su ayudante que la mercaderia llegue en plenas
condiciones hacia el cliente final y retornar con todas las copias de las facturas caso contrario se

tomaran las acciones establecidas por el reglamento interno de la empresa.
Actividad 5: Recuperacion De Cartera Por Parte De Los Agentes De Ventas
Los agentes de ventas son los Unicos responsables de la recuperacion de cartera ya que ellos son

los que negocian con los clientes desde la toma de pedidos hasta la forma de pago.

Existen tablas de comisiones para la recuperacién de cartera.
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1.5. PRINCIPALES PRODUCTOS QUE SE COMERCIALIZAN DIPROVET S.A.

DIPROVET comercializa distintos productos para el area de avicultura y ganaderia es por ello
que a continuacion mencionamos los productos que tienen mayor rotacion:

PRODUCTOS DE AVICULTURA

ANTIPARACITARIOS

COMPOSICION: Dihidrocloruro de piperazina monohidratada.
INDICACIONES: Parasitismo de las aves

DOSIS: Diluir 1 sobre (10 grs.) en 1 gl. de agua, tratar 50 aves de 1 kg.
Tratar 50 aves de 1 kg.

BENEFICIOS:
e Mejor Conversion Alimenticia
e Aumento De Peso
e Mayor Produccion
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VITAMINAS-PROMOTORES

AU ][@LJL Maximiza la absorcion de nutrientes.

PROKURARBENTOH USA COMPOSICION: Producto seco de fermentacion de Saccharomyces
- cervisiae (levadura), B. subtilis, B. coagulantes, (Pro biéticos) Enzimas

Digestivas (lipasa, amilasa y proteasa) y Carbonato de calcio.
INDICACIONES: Mejora la conversion alimenticia y la absorcion de
nutrientes, promueve eficientemente el crecimiento, engorde y produccion
de huevos

DOSIS: 90 Grs / saco de 40 kilos de alimento 6 6 cucharadas.

NO MEZCLAR EN AGUA ( contiene células vivas)

Vitamina terapia especifica.

COMPOSICION: VITS. A, D3, E, C,

INDICACIONES: Crecimiento rapido, mejor formacion Gsea,
plumaje homogéneo, optimiza la produccion de huevos y carne,
aumenta la resistencia a enfermedades y mejora la conversion
alimenticia.

DOSIS: 1 cc/ lit. de agua 5 dias seguidos.

Multivitaminico-mineral,estimulante para Gallos de pelea.
COMPOSICION: Vits: B1, B2, B3, B5, B6, B12, A, D, C, E, K, Amino-
Acidos Biotina, Lisina, Metionina. Minerales: Calcio, Fésforo, Cobalto,
Magnesio, Manganeso, Hierro, Yodo y Zinc.

INDICACIONES: Da mayor fuerza, energia, vitalidad y resistencia en el
entrenamiento y peleas

DOSIS: Unatableta 6 10 a 15 gotas diarias, suspender 2 dias antes de las
peleas
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ANTIBIOTICOS

VIAS RESPIRATORIASY

ENROFLOXACINA AL 10 % REPOTENCIALIZADA

BEBIBLE

Bactericida de amplio espectro y absorcion rapida

Potencializada.

COMPOSICION: Enrofloxacina 10 %, DIPIRONA ,

(Antipirético analgésico y anti-inflamatorio) mas VIT. C:

(Elevadora de las defensas orgénicas y estabilizador celular).
INDICACIONES: Elimina con gran eficacia bacterias Gram +
y Gram - Micoplasma, E. ColiSalmonela, Coriza, Célera etc

. MENOS DIAS DE TRATAMIENTO, EL AVE NO PIERDE PESO.
DOSIS: 0.5a1 cc/ Lit. de agua. 3 dias.

Antibidtico - Mucolitico.

COMPOSICION: Eritromicina, Neomicina, Sulfaquinoxalina

, Trimetropin, Bromexina (espectorante ), Dipiro-y electrolitos.
(baja la fiebre y la depresion ) y electrtrolitos
INDICACIONES: Prevencion y tratamiento de Prevencion

y tratamiento de Enfermedad Respiratoria Cronica.

DOSIS: preventivo: 1.5cc / lit. Curativo: 3 cc/ lit. en agua. 5 dias .

Antibioterapia especifica de vias respiratorias:
COMPOSICION: ANTIBIOTICOS: Tilosina, Sulfaquinoxalina,
Trimetropim, Furalta dona, Clortetraciclina, Bromexina,Vits.A

y K, ASPIRINA y electrolitos.

INDICACIONES: Prevencién y tratamiento efectivo de la Enfermedad
Respiratoria Cronica (ERC), especifica o complicada con E. Coli.
Especialmente indicado después de las vacunaciones para

reducir los efectos post- vacunales

DOSIS: Preventivo:1 gr por lit. de agua.Curativo:2 gr/ lit.,3 dias
seguidos. IMPORTANTE: MENOS DIAS DE TRATAMIENTO,

EL AVE NO SE DESMEJORA.
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TYLO ZOO (TYLAN)

Antibidtico especifico y amplio espectro:
COMPOSICION: Tartra to de tilosina 100 %.
INDICACIONES: Prevencion y tratamiento de Enfermedad
Respiratoria Cronica,

DOSIS: 1/2 gr/ lit de agua (3)

APARATO DIGESTIVO

CIlORAE
BEBIBLE

Antibiotico de amplio espectro-oral.

COMPOSICION: Cloranfenico base, Propilenglicol y Edulcurante.
INDICACIONES: Por su gran absorcion, amplio espectro, es ideal
en el tratamiento de enfermedades respiratorias y digestivas. Tiene
gran palatabilidad.

DOSIS: 1a2cc/ Lit. de agua. 5 dias

BEBIBLE Antibacterial de amplio espectro (quinolona).
COMPOSICION: Norfloxacina, Trimetroprin, Vit. B1, Sulfaquinoxalina,

Vit. A, Ky electrolitos y AAS,

B INDICACIONES: Tratamiento eficaz de Enf. Res Cronica complicada,
Salmonella, Coriza, E. Coli, cdlera etc. SE CONSIDERA LA
PRIMERA MEJOR ALTERNATIVA.
DOSIS: Preventivo: 0.25 - 0.5 cc/ lit. agua. Curativo: 0.5 - 1 cc/ lit.
Agua. 3-5 dias
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Sulfas potencializadas.

COMPOSICION: Sulfatiazol, Sulfameracina Sulfametacina, Sulfaguinoxalina,
Vit. A, B1, Ky electrolitos.

INDICACIONES: Coccidioisis, Colera, Salmonella, Coriza y Pullorosis
ademaés de todo tipo de diarreas inespecificas en AVES Y CUYES

DOSIS: Preventivo: 1 gr/ gln. Curativo: 2 gr/ 2 lit, de agua (4 dias)

Quimioterapico de amplio espectro:

COMPOSICION: Sulfametacina, Trimetoprim, Vit. A, Vit. Ky
Electrolitos.

INDICACIONES: Colibacilosis, Coriza infecciosa, Colera
aviar, Salmonelosis. AVES, CUYES y CONEJOS.

DOSIS: 2 gr/ Lit. de agua. 4 a 5 dias seguido

O XULETRAGIGFINA
1970

POLVO SOLUBLE
Antibidtico de amplio espectro potencializado con Sulfa.
COMPOSICION: Oxitetraciclina 12%, Sulfameracina 10%.
INDICACIONES: Prevencion y tratamiento eficaz de
enfermedades infecciosas graves, de origen respiratorio o
digestivo.
DOSIS: Aves: 1 a2 gr/ lit.de agua. Cuyes y Conejos: 1,5 a
3 gr/ lit. de agua, 5 dias seguidos.
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ESPECIALIDADES FARMACEUTICAS

Antitoxico y protector hepatico.

COMPOSICION: Metionina, Colina, factor coenzima B, Extracto de
f osfolipidos, Factor hépato protector, Eléctrolitos.

INDICACIONES: Gran ayuda en la prevencion y tratamiento de
hepatitis. Muy eficaz en todo tipo de intoxicaciones, estimula el
metabolismo y el Apetito. SE DEBE ADMINIS TRAR EN LA 3RA.
SEMANA'Y 2 ULTIMAS, EN POLLOS DE ENGORDE.

DOSIS: 1-2cc/lit. de agua, 7 dias. Otras especies: 3 cc /10 k

Regulador térmico .

COMPOSICION: Acido acetilsalicilico, (ASPIRINA), Bromexina,
Pentileno Metil Tetrazol, Vit.C, Eléctrolitos.

INDICACIONES: Eficaz coadyuvante en el tratamiento de enf.
Viricas y bacterianas. (Baja la temperatura, permitiendo la
normal ingestion del alimento y agua, evita pérdida de peso,
reduce el tiempo de tratamiento) especifico en el tratamiento del "
Golpe de Calor”.

DOSIS: 1 gr/ lit. Mientras exista alta temperatura.

Antimicdtico de amplio espectro.

COMPOSICION: Sulfato cuprico Acido propidnico, Dextrosa , Alumino
silicatos ( Atrapador de toxinas )

INDICACIONES: Erosion de la molleja, vdmito negro y Diarreas,

DOSIS: En el AGUA como PREVENTIVO: 2a3grs./lit.alos7,14,21Y 35
dias de edad. Como CURATIVO: 2 a 3 grs. / lit. 5 dias seguidos.

Enel ALIMENTO: PREVENTIVO: 50 gr/ 40 kgs, a los 7, 14, 21, 35 dias,
CURATIVO: 80 gr/ 40k, 5 dia
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DESINFECTANTES

CREOLINA

PARA GANADERIA Y AVICULTURA

Complejo yodado,germicida

COMPOSICION: Yodo libre 12 gr, Yodo combinado 24 gr, Alchohol 32 gr.
INDICACIONES: Desinfectante, bactericida, viricida.

DOSIS: PREVIA LIMPIEZA

Reduccién de carga bacteriana 3 cc/lit de agua
Galpones fue rtemente contaminados 6 cc/ lit de agua
Nebulizacion de galpones y porquerizas ocupadas 1 cc/ lit

Limpieza de equipos 3 cc/litde agua
Pediluvios 10 cc/ lit de agua
Limpieza de equipos 3cc/ lit de agua
Potabilizacion de agua 0,5 cc/ lit de agua

Bactericida,viricida y fungicida .

COMPOSICION: Tymol 35 g, For- mol 100 gr, Alcohol absoluto 235 gr,
Dodigen 20 gr.

INDICACIONES: Potente desinfectante, de usos maltiples.

DOSIS: 500 cc / 20 lit. de agua = Desinfeccion de galpones. 250 cc / 20 lit de
agua. Limpieza rutinaria de equipos. TIENE PODER RESIDUAL.

Desinfectante universal.

COMPOSICION: Aceites de destilacion de alquitranes de hulla.
INDICACIONES: Desinfeccion general de de galpones,
porguerizas e instalaciones en general.

DOSIS: 1cc/Lit. de agua.
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PRODUCTOS DE GANADERIA

ANTIPARASITARIOS INTERNOS

Levamlsgl
vitamina
12%

COMPOSICION: Levamisol hidrocloruro, Vit B12
(antianémica y estimula el apetito)

INDICACIONES: Parasitismo gastrointestinay pulmonar
DOSIS: 1cc/22kg, (2@ ), Maxima15cc .M. 6 S.C

COMPOSICION: Ivermectina 1 %,

INDICACIONES: Eficaz tratamiento de ENDOPARASITISMO:
Gastrointestinal, pulmonar y ECTOPA-RASITISMO : Tupe, sarna,
garrapatas, moscas etc.

DOSIS: 1cc/50.kgs o 4.40 @, de pesovivo.

SU LARGA ACCION ES GARANTIZADA
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<>
VERWECTIN®
PLUS

(Anupco - Inglaterra)

COMPOSICION: Ivermectina EP2000 1%, Clorsulon USP25 10%
INDICACIONES: Tratamiento eficaz de parasitismo interno
INCLUIDO FACIOLA HEPATICA vy parasitismo externo.

Su vehiculo evita inflamaciones y reacciones toxicas.

DOSIS: Aves: 1 cc/50kg. Via SC.

COMPOSICION: Dihidrocloruro de piperazina monohidratada.
ELECTROLITOS,

INDICACIONES: Contra gusanos redondos de bovinos,
porcinos,

caprinos, ovinos y aves.

DOSIS: Aves: 10 gr /gl, de agua par 50 aves de 1 kg, de peso.
Cerdos: peso. Infestacién moderada: 10 gr / lit de agua por cada
50 kg. de cada 21 dias, Infestacién grave: cada 15 dias.

ANTIPARASITARIOS EXTERNOS

Garrapaticida, acaricida.

COMPOSICION: Amitraz al 24 %.

INDICACIONES: Eficaz contra garrapatas comunes (Bophilus -
Amblyoma) aln resistentes a otros garrapaticidas, actia eficiente-
mente en el tratamiento de sarna en cerdos. Tiene gran margen de
seguridad tanto para el operador como para el animal.

DOSIS: 1 cc/lit. de agua Infestacion moderada: cada 21 dias,
Infestacién grave: cada 15 dias
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VITAMINAS Y RECONSTITUYENTES

B-16

W o L7
INYECTABLE

e s RS

6 MINERALES

VITAMINADOS

MULTIVITAL
(ANUPCO -
INGLATERRA)

Choque Vitaminico.

COMPOSICION: VITS: B1,B2,B6,B12, Nicotinamida, Acido
Pantotenico y Hierro Dextrano.

INDICACIONES: Promueve crecimiento, engorde y produccién de
leche, trata deficiencias del complejo B,convalescencias, anemias,
intoxicaciones, enflaquecimiento, falta de apetito, ideal junto a
antibioterapias y desparasitaciones,

DOSIS:1cc/25KgIM 02,2 @ (500 Kg.6 44 @) 3 iny.c/ 24 h.

Calcificante tonico reconstituyente,

COMPOSICION: Calcio gluconato 20%-Calcio glicerofosfato,
Magnesio glicerofosfato, Sodio gliserofosfato, Dextrosa,

Cobalto cloruro, VITS: B1, B2, B6, B12.

INDICACIONES: Activador metabolico, calcificante, estimulante del
apetito, crecimiento y engorde, indispensable para la madurez sexual,
fertilidad y gestacion no rmal, fiebre de leche, infertilidad

coadyuvante en eltratamiento de intoxicaciones.

DOSIS: Bovinos 200 a 300 cc, Equinos 150 cc, Cerdos 50 a 100 cc,
Ovejas y Cabras 25 a 50 cc via venosa o peritoneal, Via | M.

Reconstituyente Total.

COMPOSICION: VITS: B1,B2,B6,B12, Nicotinamida, Acido
Pantotenico y Hierro Dextrano.

INDICACIONES: Combinacion eficientemente equilibrada de

Vits. A,D3, Ey B1, B2,B6,

Nicotinamida, Pantotenol y B12 mas CROMAPHOR.

DOSIS: Animales adultos: 10 - 30 cc, Animales jovenes: 5 - 10 cc,
Animales menores: 1 -5 cc V.I. 60 S.C., La dosis preventiva se repetira
cada 2 a 3 meses, la curativa de 10 a 14 dias.
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INYECTABLE

b~

()

PREMEZCLA
VITAMINICO MINERAL
PARA CERDO

COMPOSICION: Vit. A 500 Ul,Vit.D3 75000 Ul,Vit.E 50mg. Vit.K:
50mg

INDICACIONES: Previene la baja fertilidad, regula y equilibra la
absorcion del calcio y fosforo, MEJORA LA SINTESIS DE PROTEINAS
promoviendo el crecimiento y engorde.

DOSIS: Animales grandes: 4 a 5 cc, Medianos: 2 a 3 cc, Pequefios: 1 a 2
cc. Via muscular.

Calcificante;

COMPOSICION: Gluconato de calcio 20 %,

INDICACIONES: Deficiencias metabdlicas de calcio.

DOSIS: Ganado adulto: 50 cc/ dia, 8 dias seguidos. Ganado Joven: 10
cc / dia, 5 dias seguidos, via intramuscular. Repetir a los 15 dias.

Promotor de crecimiento.

COMPOSICION: VITS: A, D3, E, K3, B1 B2, B12, Cloruro de colina,
Ac. Nicotinico, Pantotenato de calcio, Hierro, Manganeso, Cobre,

Yodo, Zinc, Cobalto, Selenio, FLAVOMICIN, y Fosfato Dicalcico
INDICACIONES: Mayor ganancia de peso, favorece la gestacion,
aumenta la produccion de leche materna, crias sanasy buen tamafio,
favorece el crecimiento de lechones.

ADMINISTRACION: Gestacion y lactancia: cucharada y media Ceba
y crecimiento: una cucharada, dosis diaria en el alimento.
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CLORA\ER

INYECTABLE

INYECTABLE

= A

ANTIBIOTICOS

Quimioterapico de amplio espectro,accion reforzada y antiinflamatoria.
COMPOSICION: Oxitetraciclina 50 mg, Cloranfenicol 100 mg Diclofenaco
( Antiiflamatorio-tipirético) 5 mg.

INDICACIONES: Tratamiento eficaz de enfermedades ocasionadas por
microorganismos Gram - y Gram +, que actuan a nivel grastrointestinal y
pulmonar.

DOSIS: BOVINOS Y EQUINOS: 250 kg- 25 cc, 500 kg - 30 cc, + de 600 kg
- 40 cc, CERDOS Y CAPRINOS: 25 kg - 5 cc, 50 kg 10 cc, 100 kg - 20 cc,
PERROS Y GATOS: 1kg - 1cc, 10kg - 2,5 y 20 kg - 5 cc.

TIENE EFECTO PROLONGADO

Bactericida de Amplio Espectro

COMPOSICION: Enrofloxacina 5% Diclofenaco
INDICACIONES: Tratamiento eficaz de enfermedades infecciosas
de diverso origen, respiaratorias primarias o secundarias, entéricas,
renales, metritis y mastitis, diarreas de diverso origen.

DOSIS: 1ml/20kg. 62 @, 3 dias. P. V.20 cc /400 kg 6 35@ VM

ESPECIALIDADES FARMACOLOGICAS

P TAMET

INYECTABLE

Antitoxico, restaurador de tejidos hepaticos y sanguineos,

activa dor metabdlico.

COMPOSICION: Aminoé&cidos escenciales: Metioninana, Triptofano,
Histidina, Prolina. Factor hepato Protector y Vit. B12.

INDICACIONES: Intoxicaciones, Anemias, estimula el apetito fomentando
el crecimiento y engorde, coadyuvante en desparasitaciones
gastopulmonares y hepaéticas,ideal en agotamiento fisico y sexual.

DOSIS: 1 cc/ 30 kg. via IM, 3 a 5 inyecciones, una cada 2 dias.
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Complejo
Yodado
INYECTABLE

COMPOSICION: Yoduro de potasio, Yodo metélico, Salicilato de sodio,
Alcanfor.

INDICACIONES: Bocio,coadyuvante en el trata miento de enfermedades
infecciosas o parasitarias, aftosa, panadizo, enfermedades respiratorias e
infertilidad, ideal en asociacion con antibioticos.

DOSIS: Animales grandes: 10 cc. Animales pequefios: 5 cc. via IM.

Anti-inflamatorio y antialergico.

COMPOSICION: Dexametasona,Vits: B1, B6, B12.
INDICACIONES: Tratamientos antinflamatorios antialérgicos,
antirreumaticos graves  (tiene accion potencializada ).
DOSIS: Animales mayores: 5-10 cc. Menores: 1 a5 cc. IM.

Purgante extrarapido.

COMPOSICION: Pilicarpinio clorhidrato.

INDICACIONES: Tratamiento de empastamientos y sobrecarga
gastrointestinal con produccion de gases y célicos en bovinos y equinos.
DOSIS: 5 cc dosis maxima via subcutanea. En caballos dividir la dosis en
dos y aplicaciones, con intervalo de 10 minutos

pilocarpina

e
jilocd _pilocarpins '
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SALES MINERALES

COMPOSICION: Calcio 16 %, Fosforo 7 % , Sodio 14 %, Azufre 0.2 %,
Potasio 0.1 %, Hierro 0.1 %, Magnesio 0.1 %, Fluor 0.15 % Manganeso
800 ppm, Zinc 4.000 ppm, Cobre 1.200 ppm, Yodo 120 ppm, Cobalto ppm,
Selenio 20 ppm

INDICACIONES: Mantiene e incrementa la produccion de carne y leche,
asi como la fertilidad.

DOSIS: 50 a 70 grs / dia. (3 a5 cucharadas )

. S
‘Coqgs,a’ Suplemento mineral de produccion.

LECHE

COMPOSICION: Calcio 20 % Fdsforo 10 %, Sodio 8%, Azufre 0.1%,
Potasio 0.1%, Hierro 0,1 % Magnesio 0.1%, Fluor 0.15%, Manganeso

800 ppm, Cobre 1,000 1.000 ppm, Yodo 120 ppm, Cobalto 20 ppm,
Selenio 20 ppm.

INDICACIONES: Incrementa y mantiene la produccion de leche y
funciones reproductivas.

DOSIS: Ganado en produccion de leche:75a100 grs / dia (5a7 cucharadas)

MATAGUSANOS -DESINFECTANTES

Ectoparasiticida, larvicida, acaricida e insecticida, cicatrizante
secante y repelente,

COMPOSICION: Cipermetrina, Violeta de Genciana y emoliente.
INDICACIONES: Uso topico en toda clase de heridas infectadas o no,
actua contra larvas de mosca, gusaneras, acaros, tiene eficaz accion
cicatrizante, secante y repelente.
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CAPITULO 11

2. DESCRIPCION DEL METODO RISICAR PARA ADMINISTRACION
DE RIESGOS EMPRESARIALES

2.1.- Definicion De La Administracion De Riesgos Por ElI Método
“RISICAR”

La administracion de riesgos se la define de la siguiente manera: “Es el conjunto de acciones
Ilevadas a cabo en forma estructurada e integral, que permite a las organizaciones identificar y
evaluar los riesgo que pueden afectar el cumplimiento de sus objetivos, con el fin de emprender
en forma efectiva las medidas necesidades para responder ante ellos.”

Este método es aplicado a empresas tanto puablicas como privadas, con el propdésito de hacer
participe a todo el personal de la organizacion para ser aplicada en todo el proceso, proyectos y
actividades que la organizacion desempefia dentro de un ciclo, para asi ser efectuados de forma
integral con el objetivo de realizar mejoras en el control interno que nos permita identificar los
puntos mas criticos de la organizacion con la finalidad de evaluar , monitorear y controlar los
riesgos inherentes que se puedan presentar afectando el cumplimiento de los objetivos planeados
por la empresa. La administracion de riesgos nos permite actuar de manera rapida y efectiva ante
los riesgos identificados, asi mismo, que cantidad de riesgo la empresa esta dispuesta a tolerar o
asumir, estos pueden ser factores externos como: naturaleza, econdmicos, sociales, tecnolégicos,
politicos, culturales y factores internos segun la estructura de la organizacion como: objetivos
estratégicos, recursos humanos, recursos financieros y politicas internas.; estos factores tanto
internos como externos nos permite identificar con un mayor grado de precision que riesgos se
pueden presentar y que tan probable es que este suceso afecte a las actividades de la empresa e
interrumpa sus objetivos planteados.

Para ello la administracion de riesgos cuenta con 6 etapas que se deben realizar en un periodo
ciclico debido a los cambios que se generan tanto en el entorno como internamente en la

organizacion.
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2.2 Etapas De La Administracion De Riesgos Por EI Método “RISICAR”

1. Identificacion de Riesgo  |«—

—>
> 2. Calificacion de Riesgos
> 3. Evaluacion de Riesgos
4. Disefio De Medidas de
—
Tratamiento

5. Implementacion de las

EEE—— . .
medidas de tratamiento
6. Monitoreo y Evaluacion

2.2.1. Identificacion De Riesgos

Esta etapa inicial es muy importante ya que nos permite poner al descubierto situaciones que no
son comunes dentro del proceso de alguna actividad dentro de la organizacion. Para realizar una
efectiva identificacion de riesgos es necesario saber el objetivo del proceso, proyecto o actividad.

Debemos tener en cuenta las siguientes interrogantes:

* Qué puede suceder?

e COmo puede suceder?

* Quién puede generar el riesgo?

e Cual es larazén por la cual se puede presentar el riesgo?

» Cbmo se afecta la empresa con la materializacion del riesgo?

Algunos riesgos son muy faciles de identificar pero existen otros que no se pueden percibir y si

no se identifica a tiempo estos riesgos posteriormente no podremos administrarlos lo cual
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disminuimos la posibilidad controlarlos y evaluar el impacto econémico que este podria
ocasionar a la organizacion.

En el libro guia tenemos un glosario de riesgos que utilizaremos como guia para esta
investigacion que nos servird para unificar criterios de algunos nombres de los riesgos que
existen. VER (ANEXO 2). dentro de esta etapa existen también unas sub-etapas que

nombraremos a continuacion:

2.2.2 Descripcion De Los Riesgos

Una vez identificados los riesgos y nombrados en forma precisa, se debe describir cada uno de
ellos para poder determinar en qué forma podrian presentarse dentro de la empresa y brindar las

soluciones gque deben ser implementadas para evitar su ocurrencia.

2.2.3 ldentificacion De Agentes Generadores

Se entiende como agentes generadores a todas aquellas personas, cosas, eventos 0 acciones que

tienen la capacidad de originar un riesgo y estos se clasifican en:

» PERSONAS: Empleados, clientes, proveedores, contratistas o cualquiera que ponga en
riesgo la organizacion.

» MATERIALES: Conjunto de elementos o insumos necesarios para fabricar o procesar

productos en una actividad, que pueden causar riesgos a las personas o en el ambiente.

» INSTALACIONES: Estructura fisica en la cual se llevan a cabo los procesos y se

desarrollan las actividades de la empresa.
» ENTORNO: Eventos, situaciones o aspectos del ambiente econémico, politico, social,

tecnolégico, o fendomenos naturales que pueden afectar la organizacion.
El agente generador normalmente esta relacionado con el proceso al cual se le identifican los

riesgos, por lo tanto es importante identificarlos para posteriormente implementar controles

necesarios que nos ayuden a evitar que estos los generen.
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2.2.4 ldentificacion De Causas

Las causas siempre van de la mano con los agentes generadores. Ellos son los motivos o
circunstancias por las cuales los agentes generadores ocasionan los riesgos e incrementan las
posibilidades de ocurrencias de los mismos.
Algunas recomendaciones para definir las causas:

» Orientar el analisis a las causas producidas internamente.

» Usar las siguientes palabras para definir las causas: falta de, ausencia de, fallas en, exceso

de, etc.
» Las causas se determinan por agente generador

» Deben tenerse en cuenta todas las posibles causas, asi no estén sucediendo actualmente.

2.2.5 ldentificacion de Efectos

El efecto es la pérdida ya sea econdmica o de otra indole que afecte a la organizacion ocasionada
por los riesgos que esta acarrea viéndose afectada en el cumplimiento de sus objetivos.
Recomendaciones para definir los efectos:

» Deben verse en forma global sobre la empresa como un todo.

* No repetir el efecto con el riesgo

 ldentificar el riesgo e inmediatamente definir el efecto
A continuacion presentamos un listado de efectos:

Listado de efectos

éCual es el resultado que la
ocurrencia del riesgo puede

causar al cumplimiento de los
objetivos de la empresa?

1. Perdica ‘ 7. Afectacion del
econdmica 3. Interrupcién - 5 peterlore | _servicio

T _ , 5. Deterloro : o
de la operacion . de la imagen | - f— e ——— -
________ o del servicio ; ————------1 & Dafio ambiental
S bordida ‘4. Pérdidade | 6.Pérdidade | 9. Muerte o lesiones
__________ ' informacién | mercado i apersonas '

———— e — e e e — —_————— e ——— e 3
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2.3. Calificacion De Riesgos

Esta etapa nos ayuda a ponderar cada riego para determinar su gravedad dentro de la institucion
por la cual se utiliza 2 variables que se formulan asi: C = F x I, (C= calificacién, F= frecuencia,
I= Impacto). Para calificar los riesgos se debe establecer una tabla para cada variable, donde
podremos establecer el significado de los niveles de frecuencia e impacto dependiendo del

tamano, el tipo de empresa y su edad de ocurrencia

2.3.1 ERECUENCIA:

Es el # de veces que el riesgo puede presentarse en un periodo de tiempo.
La tabla de frecuencia esta conformada por: nombre del riesgo, un valor y una descripcion donde

se asigna el tiempo de ocurrencia segun la actividad o lo que se esté analizando

Valor | Frecuencia Descripcion
1 Baja Una vez cada semestre
2 Media Entre una y 6 veces al semestre
3 Alta Entre 6 y 15 veces al semestre
4 Muy Alta | Més de 15 veces al semestre

FUENTE: RUBI CONSUELO QUIJANO (ADMINISTRACION DE RIESGOS)

2.3.2 IMPACTO:

Las consecuencias que la ocurrencia del riesgo puede ocasionarle a la empresa
La tabla de impacto est4 conformada por: nombre del riesgo, un valor y una descripcién la cual
representa el nivel de dafio ya sea economico, operacional, fisico o de imagen que se tiene como

resultado cuando se materializa el riesgo.
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TABLA N° DE CALIFICACION DEL IMPACTO
Valor Impacto Afectacion del Perdida de la imagen Pérdidas
servicio Econdomicas
Interrupcion del Problemas solo de Pérdidas hasta de
5 Leve servicio por 1 dia conocimiento en la 3.000
empresa
Interrupcion por 15 | Solo de conocimiento Pérdidas mayores
10 Moderado | dias. de un cliente a 3.000 y menores
a8.000
Interrupcion por 45 De conocimiento de un | Pérdidas mayores
20 Severo dias sector de la cuidad a 8.000 y menores
a 20.000
Interrupcion por mas | De conocimiento de Pérdidas de mas de
40 Catastrofico | de 2 meses toda la zona del Austro | 20.000

2.4. Evaluacion De Riesgos

FUENTE: RUBI CONSUELO QUIJANO (ADMINISTRACION DE RIESGOS)

Para evaluar los riesgos y determinar la gravedad de los mismos estos se clasifican en:

Aceptable No representa peligro y no requiere medidas de tratamiento a corto plazo
Tolerable Medidas de tratamiento a largo plazo
Grave Medidas de tratamiento a corto plazo
Inaceptable Representa un grave peligro, requiere medidas de tratamiento inmediatas

También se utiliza una matriz que se elabora con dos componentes frecuencia e impacto, en las

filas se ubican los niveles de calificacion de frecuencia y en las columnas los niveles de impactos

y se multiplica de acuerdo a la calificacion de riesgos y se ubica en la zona correspondiente ya

sea A: aceptable, B: tolerable, C: grave, D: inaceptable.
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TABLA N°10 MATRIZ DE EVALUACION DE RIESGOS

FRECUENCIA VALOR
Muy Alta 4 20 40
Zona de Zona Grave
Tolerable C
B
Alta 3 15 30 60
Zona Tolerable | Zona Grave Zona Grave
B C C
Media 2 10 20 40
Zona Tolerable Zona Zona Grave
B Tolerable C
B
Baja 1 5 10 20 40
Zona Zona Zona Tolerable Zona Grave
Aceptable Tolerable B C
A B
IMPACTO Leve Moderado Severo
Valor 5 10 20

Medidas de control de los riesgos.
ACEPTAR

FUENTE: RUBI CONSUELO QUIJANO (ADMINISTRACION DE RIESGOS)

2.5. Medidas De Tratamiento De Los Riesgos
Las medidas de tratamiento de los riesgos se clasifican en 2 grupos que son:

PREVENIR

No es necesario desarrollar
medidas adicionales de
prevencién o proteccién del
riesgo analizado, porque su
evaluacion, da como resultado
un riesgo poco representativo.

Para  prevenir hay que
vislumbrar los eventos que
pueden suceder y establecer
politicas, normas, controles y
procedimientos conducentes a
gue el evento no ocurra o
disminuya su probabilidad
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PROTEGER

Z

La proteccion se lora a través
del disefio y aplicacion de
politicas, normas, controles y
procedimientos, conducentes a

disminuir la intensidad o el
impacto negativo sobre los
recursos  amenazados  que

generan los riesgos en caso de
ocurrencia



Medidas de financiacién de las pérdidas
TRANSFERIR

¥ 3
B g atd A
‘*H f

& i -
f‘_r"-h 7 1=
Consiste en involucrar a un
tercero en su manejo, quien en
algunas  ocasiones  puede
absorber parte de las pérdidas
ocasionadas por su ocurrencia
e incluso responsabilizarse de
la aplicacion de las medidas de
control para reducirlo. La
forma mas comin es el

contrato de Seguros.

el T

RETENER
A

La diferencia entre aceptar y
retener es que en la primera no
se dispone de medidas para
afrontar las posibles pérdidas,
y en las segunda se establecen
diferentes formas de
afrontarlas

EVITAR

El riesgo se evita o elimina en
casos extremos, en los que el
beneficio es mayor que su
costo y cuando las demas
medidas de tratamiento son
insuficientes para su manejo.
Se parte del principio que la
probabilidad es alta.

2.6. Disefio E Implementacion De Las Medidas de Tratamiento

En esta etapa pretendemos realizar un andlisis donde podamos realizar medidas de tratamiento y

obtener caminos para su implementacién. Trabajaremos con dos clases de medidas de

tratamiento que son:

POLITICAS DE ADMINISTRACION DE RIESGOS.- Estas son medidas de control interno

la cual permitira a la organizacion trazar lineamientos que permitan orientar la actuacion de a sus

trabajadores en la toma de decisiones dentro de estas politicas existen unas que el libro guia lo

recomienda como son: -

Compromiso

Politicas Generales < Ambito de aplicacion

~

Responsables

\Aspectos Técnicos

Parte de la identificacion, andlisis y evaluacion

Politicas Particulares< Se definen para los mayores riesgos de la empresa con base en las

Causas y los efectos
—
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DISENO DE CONTROLES.- Implementaremos algunos disefios que nos permita detectar y/o
reducir un riesgo existente que no estan siendo aplicadas por falta de conocimiento de los

mismos las cuales nos ayudaran al mejoramiento de las actividades de cada proceso a analizar.

AGENTE
GENERADOR

[ CAUSA ] [ RIESGO ] [ EFECTO ] [ RECUPERACION ]

¢y ¥ 3¢ I

CONTROLES CONTROLES CONTROLES CONTROLES
PREVENTIVOS DETECTIVOS DE PREVENCION CORRECTIVOS

Una vez que se culmina con todas las etapas llegamos al final donde se debe realizar un
monitoreo y evaluacion de todo lo realizado con el fin de observar el comportamiento de los
riesgos en los procesos y asi determinar que tan efectivas han sido las medidas de tratamiento
aplicadas, para ello se utilizan indicadores de riesgos cualitativos y cuantitativos que muestran el
comportamiento de los riesgos relevantes y algunos hechos relacionados con ellos, para medir la
gestion de los resultados en un periodo determinado y mas aun se dirige a la medicion de
ocurrencia de riesgos porque se convierte en una alarma que contribuye al monitoreo de los

mismos.

NOTA: La fuente del resumen del capitulo 11 es sustraida de, Mejia Quijano Rubi Consuelo, Administracion de
Riesgos, un enfoque Empresarial, 1 Ed. Mayo Bogota 2006. Pag .... Hasta......
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CAPITULO 111

APLICACION DE LAS ETAPAS DE LA ADMINISTRACION DE
RIESGOS EN EL PROCESO DE COMERCIALIZACION A LA EMPRESA
DIPROVET

INTRODUCCION

En este capitulo para aplicar la Administracion de Riesgos dentro de la empresa DIPROVET al
proceso de comercializacion utilizaremos el método RISICAR, el cual sera desarrollado en cada
una de sus etapas dentro de cada actividad, para asi identificar, evaluar y analizar cada posible

riesgo que pudiere afectar a la empresa.

ANALISIS PREVIO EMPRESA
OBJETIVOS ESTRATEGICOS
La Venta de los Productos

e Laventa se realizara con el conocimiento necesario para poder identificar cada producto
y brindar ayuda al cliente de acuerdo a sus necesidades para asi incrementar nuestras
ventas e ingresos.

e En la venta al contado se realiza un descuento del 5% incentivando asi al cliente para que
obtenga mayor utilidad y para nosotros obtener una mayor liquidez sobre la rotacion de
inventarios.

e Los despachos sean con la mayor rapidez para asi dar un mejor servicio.

3.1 Identificacion De Riesgos
Una vez realizado un analisis previo de la Empresa DIPROVET se procede a la identificacion de
los riesgos en el proceso de comercializacion para asi poder identificar sucesos o situaciones que

puedan perjudicar las metas propuestas. Comienza con la visita de los ejecutivos de ventas para
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los distintas casa de clientes, pasando por la recepcion de mercaderia hacia bodega en donde se
verifica que este en perfecto estado y que las fechas de caducidad no expiren y el ultimo paso es
la recuperacion de cartera vencida. Para ilustrar mejor la identificacion de riesgos hemos
realizado un esquema por cada actividad del proceso, en el cual se establecié inicialmente el

objetivo del proceso para asi poder identificar los riesgos que puedan afectar su cumplimiento.

Proceso:

e Comercializacion.

Objetivo:

e Obtener un servicio eficiente, de calidad y con puntualidad, entregando la mercaderia en

su tiempo acordado.

Actividades:

¢ Visita a Clientes, revision de existencias, toma de pedidos

e Entrega De Pedidos Al Supervisor De Ventas y Cartera Para Que Los Analicen y
Aprueben.

e Facturacion De Pedidos:

e Despacho De Mercaderia y Traslado Hacia El Cliente Final

e Recuperacion De Cartera Por Parte De Los Agentes De Ventas
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IDENTIFICACION DE RIESGOS

TABLA -3.1.1

COMERCIALIZACION

Visita a Clientes, revision de existencias, toma de pedidos.

Posibilidad de retraso de los

Descuido o inexperiencia

Perdida de los

. clientes e
RETRASO vendedores hacia los puntos de Vendedores Falta de compromiso imagen
ventas en cada zona designada o
Poca motivacion
Productos son importados Perdida de
Falta de andlisis a la
competencia Mercado
Mercado Mejores ofertas de la
Posibilidad de que no exista el competencia
RIESGO DE | requerimiento de los productos Precios altos Perdida
MERCADO SOI'C'tquS por los clientes y Falla de coordinacion con el Econdémica
ellos elijan otros proveedores
Personal de bodega.
Vendedores No tiene compromiso Interrupcion
Inadecuado perfil para el cargo en el proceso
de ventas
Desconocimiento de las
politicas de ventas y las Perdida de
romociones requeridas Ventas
o . Vendedores P d
Posibilidad que el cliente pre- Por alcanzar un mayor
INFLUENCIAS fiera otros tpolf |a?c promociones nivel de ventas para poder Perdida
ben c}ge_ es ed_e o r:elzca po: . asi coger mas comision Econémica
eneficios adicionales o precio Exceso de oferentes
Cliente Con_vemepua del C!lente Deterioro de
Resistencia al cambio de
precios la imagen
No tener un lista correcto Deterioro de la
o imagen y
P03|b||“dad qUFC:OSbVanedoreS de los productos existentes confianza
ERROR 0 €1 personat de bodega no Vendedores Falta de supervision
tome bien un pedido y manden . i .
productos no solicitados Negligencia por parte de la Perdida
persona encargada Econdmica

Por beneficios personales
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IDENTIFICACION DE RIESGOS

TABLA - 3.1.2

COMERCIALIZACION

Entrega De Pedidos Al Supervisor De Ventas y Cartera Para Que Los Analicen y Aprueben.

Falta de organizacion
Posibilidad de que los Vendedores Falta de interés a su trabajo Perdida
RIESGO DE clientes no cancelen las Desmotivacion o Descuido Econdmica
CREDITO factéjrgs emltldasl;J que IIOS Falta de seriedad
vendedores no cobren a los L :
clientes Clientes falta de liquidez Perdlda-ge la
relacion
Falta de compromiso comercial
No dar de baja las facturas ya
. Canceladas. Perdida
e Supervisor de
Posibilidad de que se pcartera Negligencia Econémica
y apt')rueben pe:ildos de ” Fallas de la actividades de
INEXACTITUD | clientes con cartera vencida revision
y se aprueben pedidos de — - -
items que no existen en Falta de revision de inventarios
bodega. Supervisor de | Negligencia Perdida Mercado
ventas No tiene compromiso
Posibilidad de que existan Sueldos bajos
FRAUDE clientes fantasmas para Vendedor Falta de motivacion Perdida
realizar robos a la empresa Maltrato por parte de los duefios Econdmica

FUENTE: DIPROVET
REALIZADO POR: ITY SP
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TABLA-3.1.3

IDENTIFICACION DE RIESGOS

COMERCIALIZACION

Facturacion De Pedidos:

Falta de Control
Por no presentar informes

Interrupcion
del proceso

Petr)s(,)(()jr;zlade Inventarios comercializacion
Posibilidad de retraso por Por no tener designado la
ERROR no tener los inventarios Persona responsable Perdida
actualizados No hacer revision de los Econdmica
Personal de inventarios en el sistema
Facturacion Falta de supervision Perdida
Descuido Tiempo
Por virus en el sistema
Software Mantenimiento del Sistema Perdida de
FALLAS DE Posibilidad de fallas en el Maguinaria Antigua tiempo
SOETWARE sistema para el proceso ) o
de facturacion Proveedor del Por no r.eallzar los requerimientos Perdida
sistema necesarios para el proceso de Econémica
facturacion
Desconocimiento de las
politicas de ventas y las Perdida de
Posibilidad que el cliente promociones requeridas ventas
llame a cancelar los Vendedores Por alcanzar un ma
. . yor
INFLUENCIAS pedidos re_allzados, por nivel de ventas para poder Perdida
las promociones que este
le ofrezca por beneficios asi_coger mas comision Economica
adicionales o precio Exceso de mercado
Cliente Conveniencia del Cliente Deterioro de
Resistencia al cambio de precios la imagen
Por no captar el pedido
Requerido Deterioro de la
Vendedores Mala organizacién imagen
Posibilidad de qtue los No tener los parametros
INCUMPLIMIENTO | solicitados no sean de cumplimiento _
llegados al departamento El pedido no esté legible Perdida
de facturacion Por no prestar atencion Econdmica
Bodeguero en su labor
Por no tener capacitacion Perdida de la
Por tener varias funciones confianza
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TABLA-3.14

IDENTIFICACION DE RIESGOS

COMERCIALIZACION

Despacho De Mercaderia y Traslado Hacia El Cliente Final

Administrador

Falta de liquidez
Falta de planificacién

Financiero Por no tener un control Perqldg
. Adecuado Economica
Posibilidad de que no
RETRASO exista en inventarios
el producto requerido Por no tener en stock
el producto requerido Perdida
Proveedores Por tener cartera vencida imagen
Por no enviar el despacho
a tiempo
Por beneficios personales Perdida
Por no hacer la revisién Econémica
Choferes .
Posibilidad que la correspondiente antes de
HURTO | mre]zrcc;jaderlz;\I su traslado_ .
espac Ia I?‘ no llegue Por carencia de valores Perdida del
al cliente Por un asalto al vehiculo Mercado
Terceros con la mercaderia
despachada
Por rivalidad
Posibilidad de que os Falta de control _
empleado no hagan Falta de responsabilidad o | Deterioro de la
imi Negligencia imagen
INCUMPLIMIENTO | 108 reguerimientos Bodeguero ghgencia g
necesarios para Por no seguir los procesos
despacho de los Requeridos Perdida
mismos .
Econdmica
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TABLA-3.15

IDENTIFICACION DE RIESGOS

COMERCIALIZACION

Recuperacion De Cartera Por Parte De Los Agentes De Ventas

Falta de Compromiso
Por evadir su pago

Cliente Vencido Perdida
Sosibilidad d i Falta de Comunicacion de a imagen
osibilidad de que el cliente p - S
or no existir coordinacion
AUSENTISMO no se encuentre o que el - — .
vendedor no realice su visita Por no realizar su visita en Perdida
la fecha pactada Econdmica
Vendedores Por no llamar al cliente con
Anterioridad
Negligencia en su trabajo
Por no tener solvencia
para cancelar sus deudas Perdida
Cliente Por falta compromiso Econdmica
Falta de control de la
Posibilidad de que el persona
vendedor no reporte los Encargada : _
HURTO cobros o que el cliente no Por beneficio propio Perdida
quiera realizar el pago Porque no existe un de la imagen
correspondiente control adecuado
Vendedores Por falta de prevencion
Falta de honradez y Perdida de la
responsabilidad confianza
Por exceso de confianza
Falta de eficiencia o
negligencia Perdida
Posibilidad que el vendedo Por no cumplir con los Econémica
sibili ue el vendedor L .
INCUMPLIMIENTO no cumpla con su funcion Vendedores procedimientos requeridos
Por no ser responsable en
el cargo Perdida del
Designado Mercado
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3.2 CALIFICACION DE RIESGOS Y EVALUACION DE RIESGOS

Luego de haber identificado los riesgos que se presentan en la empresa DIROVET en cada
actividad dentro del proceso de comercializacion, se procede a dar una calificacion dentro de
cada actividad, asi podremos determinar la gravedad de cada una de ellas y prioridad de aplicar

un control en cada una.
DIPROVET cuenta con una cartera aproximadamente de 877 clientes en su zona manejando un

presupuesto de ventas de $ 45000,00 cubriendo la zona del austro con un 55% de participacion.

Por lo consiguiente nuestra empresa consta con las siguientes calificaciones de impactos.

CALIFICACION Y EVALUACION DE RIESGOS

TABLA-3.2.1

COMERCIALIZACION

Visita a Clientes, revision de existencias, toma de pedidos.

RETRASO 3 20 60 GRAVE
RIESGO DE
MERCADO 3 10 30 GRAVE
INFLUENCIAS 1 5 5 ACEPTABLE
ERROR 1 10 10 TOLERABLE

FUENTE: DIPROVET
REALIZADO POR: IT Y SP
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CALIFICACION Y EVALUACION DE RIESGOS

TABLA-3.2.2

COMERCIALIZACION

Entrega De Pedidos Al Supervisor De Ventas y Cartera Para Que Los Analicen y
Aprueben

RIESGO DE
CREDITO 1 20 20 TOLERABLE
INEXACTITUD 2 20 40 GRAVE
FRAUDE 2 40 80 INACEPTABLE

FUENTE: DIPROVET
REALIZADO POR: IT Y SP

CALIFICACION Y EVALUACION DE RIESGOS

TABLA-3.23

COMERCIALIZACION

Facturacion De Pedidos

ERROR 1 10 10 TOLERABLE
FALLAS DE
SOFTWARE 1 20 20 TOLERABLE
INFLUENCIAS 1 20 20 TOLERABLE
INCUMPLIMIENTO 2 20 40 GRAVE
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CALIFICACION Y EVALUACION DE RIESGOS

TABLA - 3.24

COMERCIALIZACION

Despacho De Mercaderia y Traslado Hacia El Cliente Final

RETRASO 3 20 60 GRAVE
HURTO 1 40 40 GRAVE
INCUMPLIMIENTO 1 20 20 TOLERABLE

FUENTE: DIPROVET
REALIZADO POR: IT Y SP

CALIFICACION Y EVALUACION DE RIESGOS

TABLA-3.25

COMERCIALIZACION

Recuperacion De Cartera Por Parte De Los Agentes De Ventas

AUSENTISMO 2 20 40 GRAVE
HURTO 1 20 20 TOLERABLE
INCUMPLIMIENTO 1 20 20 TOLERABLE
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3.3.- DISENO E IMPLEMENTACION DE MEDIDAS DE TRATAMIENTO

La implementacion de las medidas de tratamiento aplicadas a nuestra empresa en el proceso de

comercializacion con el método “RISICAR?” tiene dos formas de hacerlo:

1. DISENO DE POLITICAS DE ADMINISTRACION DE RIESGOS” .- La empresa
debe establecer en todo sus procesos reglamentos generales que permitan establecer
normas y politicas encaminadas a incorporar conocimientos de los riesgos pueden existir
dentro de la empresa, involucrando a toda la organizacién en la toma de decisiones tanto
en planes estratégicos como operacionales, y asi asegurar que las acciones a largo plazo

de la empresa sean exitosos.

2. DISENO DE CONTROLES” Necesitan evaluar los controles que existen en el proceso
e implementar unos nuevos para cada riesgo en un a actividad determinada y de esta

manera comprobar su efectividad al momento de disminuir la probabilidad y el impacto

En la empresa DIPROVET implementaremos medidas de tratamiento que se realizara mediante
el método de “Disefio de Controles”, ya que aplicaremos los procesos que identifiguemos y
los riesgos que tenemos en el proceso de comercializacion para asi ubicarnos en forma puntual a
mejorar los problemas que nos detengan en el crecimiento de la empresa, cuyo objetivo principal
es el de superar los riesgo presentes en cada actividad, a fin de que la empresa sea la mas

eficiente y eficaz.

La estrategia de administracion de riesgos que aplicaremos en las actividades que conforman el
proceso de comercializacion, deben ser disefiados e implementados de acuerdo a la calificacion
de cada riesgo , pero tomando en cuenta el tipo de actividad ya sea este fundamental o de soporte
hacia otra actividad y el riesgo de acuerdo al grado de peligrosidad; en donde los riesgos
inaceptables y graves tendran una alto estudio para nuevos cambios, mientras que los tolerables y
aceptables probablemente no necesiten controles, las actividades que mas influyen en el proceso

seran ponderados de acuerdo a su rentabilidad.



El objetivo de identificar aquellas actividades y eventos que requieran una atencion inmediata, se
elabora una tabla de riesgos y actividades mediante la calificacion de riesgos identificados en
cada actividad. En esta tabla se consolida la informacién para analizarla y realizar ajustes si es
necesario, cuyo resultado permite ponderar riesgos de acuerdo con su impacto y proponer

controles para aminora los riesgos.

Como se puede observar en este cuadro en las columnas se encuentran las actividades de proceso
de comercializacién con sus respectivos porcentajes y en las filas se hallan los riesgos
encontrados con un porcentaje de acuerdo al nivel optimo que se fija cada departamento; existe
una celda de interseccién entre cada actividad, donde cada riesgo es calificado de acuerdo a lo

determinado.

Se coloca el resultado de multiplicar tres factores: la calificacion de riesgos en el proceso, el
porcentaje de ponderacion de riesgo y el porcentaje de ponderacion de la actividad. Luego los
valores obtenidos de multiplicar los tres valores se suman para cada riesgo en forma horizontal y
el resultado se coloca en la columna Riesgos Totales para cada proceso y también se suman

también estos valores en forma vertical y el resultado se coloca en la fila Totales Actividades.

Las actividades en el proceso tienen gran importancia en cada departamento, pero la actividad
que mas problemas nos ocasiona es la visita a clientes y toma de pedidos con un porcentaje de
3.39% con respecto a las otra actividades, puesto que los vendedores visitas cada zona a un
tiempo determinado y esto nos hace que la competencia aproveche y hagan las visitas antes que
nosotros es por ello que el proceso de comercializacion toma un poco de demora en algunos
pedidos. Tenemos que establecer controles especificos que administren de mejor manera las
actividades y establecer un DISENO DE CONTROL maés efectivo que ayude a capacitar a los

responsables de cada proceso.

DISENO DE CONTROLES.- El disefio de controles tiene como meta plantear medidas para
detectar o reducir un riesgo, esto corresponde a las medidas de tratamiento de prevenir y proteger
es por ello que en el proceso de comercializacién pueden ocasionar algunas variantes que nos
impida a los objetivos propuestos. Se buscan soluciones para propiciar correcciones del

desempefio de los mismos, lo cual contribuye al mejoramiento de este proceso mediante
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informacion donde podamos evaluar y encontrar soluciones con los indicadores que nos
muestren la informacion de manera: veridica, eficiente, pertinente, comprensible de acuerdo a

cada actividad.

Controles Actuales.- Existen controles en la empresa que se han implementado para el
funcionamiento de cada actividad de acuerdo al analisis y al estudio realizado en el proceso de
comercializacién, el problema que se ocasiona es que no existe un adecuado control ni
seguimiento o simplemente no se lo utiliza de la manera correcta, para proteger o tener un
procedimiento adecuado, es por ello que no hay suficiente informacion para disminuir riesgos en

cuanto a prevencion o tratamiento.

Controles.- Para proteger y mitigar los riesgos identificados debemos identificar los diferentes
tipos de controles para prevencion de los problemas; estos controles servirdn ademas para
reducir tempranamente acontecimientos que pueden perjudicar los interés de la entidad, actuando

sobre los componentes frecuencia e impacto y disminuyendo las posibles causas de los riesgos.
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PRIORIZACION DE RIESGOS Y ACTIVIDADES

FUENTE: DIPROVET
REALIZADO POR: IT Y SP
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TABLA

RIESGO

DISENO E IMPLEMENTACION DE MEDIDAS DE TRATAMIENTO

-3.3.1

COMERCIALIZACION

Visita a Clientes, revision de existencias, toma de pedidos.

CALIFICACION

EVALUACION

MEDIDAS DE
TRATAMINETO

CONTROLES
ACTUALES

CONTROLES
PROPUESTOS

RETRASO

60

GRAVE

PREVENIR

PROTEGER

TRANSFERIR

NINGUNO

CREAR VALORES DE
ETICAEN LOS
VENDEDORES

DAR CAPACITACIONES
PERMANENTES

LLEVAR CONTROLES
DE VISITAS

RIESGO DE
MERCADO

30

GRAVE

PREVENIR

RETENER

PROTEGER

ESTRATEGIAS
DE SERVICIO Y
ENTREGAS A
TIEMPO

DAR CAPACITACIONES
A LA FUERZA DE
VENTAS SOBRE
ATENCION AL CLIENTE

ESTABLECER
POLITICAS DE
SERVICIO AL CLIENTE

ESTABLECER
POLITICAS DE STOCKS
Y ROTACION DE
INVENTARIOS

INFLUENCIAS

ACEPTABLE

PREVENIR

ACEPTAR

TRASNFERIR

ESTRATEGIAS
DE
PROMOCIONES
Y DESCUENTOS

MANTENER UNA
POLITICA DE PRECIOS
COMPETITIVOS,
PROMOCIONES,
VALORES AGREGADOS
Y DESCUENTOS

ERROR

10

TOLERABLE

PREVENIR

PROTEGER

NINGUNO

LLEVAR CONTROLES
DE DESPACHO,
SANCIONES AL QUE
INCUMPLE LS NORMAS,
DAR CAPACITACION DE
SERVICIO AL CLIENTE
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TABLA

RIESGO

DISENO E IMPLEMENTACION DE MEDIDAS DE TRATAMIENTO

-3.3.2

COMERCIALIZACION

Entrega De Pedidos Al Supervisor De Ventas y Cartera Para Que Los Analicen y Aprueben.

CALIFICACION

EVALUACION

MEDIDAS DE
TRATAMINETO

CONTROLES
ACTUALES

CONTROLES
PROPUESTOS

RIESGO DE
CREDITO

20

TOLERABLE

TRASFERIR

PREVENIR

RETENER

NINGUNO

ESTABLECER
POLITICAS DE
CARTERA VENCIDA

CAPACITAICON AL
PERSONAL SOBRE
MANEJO DE
INFORMACION

INEXACTITUD

40

GRAVE

PREVENIR

RETENER

PROTEGER

REVISION DE
INFORMACION
BASADOS EN
REPORTES DEL
SISTEMA

LLEVAR CONTROLES
SEMANALES DE LA
BASE DE DATOS DE
NUESTROS CLIENTES
PARA DEPURAR
ERRORES

COMPROMISO DE LOS
SUPERVISORES PARA
QUE EXISTAN ERRORES

FRAUDE

80

INACEPTABLE

TRASFERIR

PREVENIR

NINGUNO

REALIZAR AUDITORIAS
INTERNAS,
COMPROBACION
FISICA

MANTENIMIENTO DE
LA BASE DE DATOS Y
DEPURACION
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DISENO E IMPLEMENTACION DE MEDIDAS DE TRATAMIENTO

TABLA -33.

3

COMERCIALIZACION

Facturacion De Pedidos

RIESGO

CALIFICACION

EVALUACION

MEDIDAS DE
TRATAMINETO

CONTROLES
ACTUALES

CONTROLES
PROPUESTOS

ERROR

10

TOLERABLE

PREVENIR

PROTEGER

EVITAR

SE REALIZA

CONTROLES
BASADOS EN
LOS REPORTES
DEL SISTEMA

ESTABLECER
POLITICAS PARA
MEJORAR EL CONTROL
DE INVENTARIOS

IMPLEMENTAR
POLITICAS DE
REVISIONES DEL
SISTEMA CON LO
FISICO

REALIZAR CHEQUEOS
DE MANERA
IMPREVISTA

FALLAS DE
SOFTWARE

20

TOLERABLE

TRASNFERIR

PROTEGER

NINGUNO

REALIZAR CHEQUEOS
TRIMESTRALES DEL
SISTEMA

REALIZAR AUDITORIAS
CREAR RESPALDOS Y
PROTECCION DE
DATOS

INFLUENCIAS

20

TOLERABLE

PREVENIR

PROTEGER

ACEPTAR

NINGUNO

DAR BUENA ATENCION
AL CLIENTE

REALIZAR ESTUDIOS
DE MERCADO SOBRE
LAS PROMOCIONES DE
LA COMPETENCIA

BRINDAR SEGURIDAD
AL CLIENTE DE
NUESTRAS
PROMOCIONES Y
PRECIOS
COMPETITIVOS

INCUMPLIMIENTO

40

GRAVE

PREVENIR

EVITAR

RETENER

POLITICAS DE
CONTROL DE
VISITAS Y
PEDIDOS A LOS
CLIENTES

INFUNDIR
COMPROMISO HACIA
LOS VENDEDORES

BRINDARLES
TECNOLOGIA
ADECUADA PARA EL
MANEJO DE LA
INFORMACION (PDA)

SANCIONES A LOS
RESPONSABLES
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DISENO E IMPLEMENTACION DE MEDIDAS DE TRATAMIENTO

TABLA -33.4

COMERCIALIZACION

Despacho De Mercaderia y Traslado Hacia El Cliente Final

MEDIDAS DE CONTROLES CONTROLES

RIESGO CALIFICACION | EVALUACION TRATAMINETO | ACTUALES PROPUESTOS

ESTABLECER
PROTEGER POLITICAS DE
EXISTENCIAS

SE REALIZA
CONTROLES
RETRASO 60 GRAVE BASADOS EN
PREVENIR LOS REPORTES
DEL SISTEMA

IMPLEMENTAR
POLITICAS DE
REVISIONES DEL
SISTEMA CON LO
FISICO

RETENER REALIZAR CHEQUEOS
SORPREZA

DAR CHARLAS DE
TRASFERIR MOTIVACION Y
VALORES ETICOS

PROTEGIR COMPRAR UN SEGURO
HURTO 40 GRAVE NINGUNO CONTRA ROBOS

BRINDAR UN BUEN
PREVENIR AMBIRTE DE TRABAJO
Y PREOCUPARSE POR
EL PERSONAL

ESTABLECER NORMAS
PREVENIR DE REPOCION EN STOK

INCUMPLIMIENTO 20 TOLERABLE NINGUNO
INFUNDIR
COMPROMISO EN LO
EVITAR TRABAJADORES

FUENTE: DIPROVET
REALIZADO POR: ITY SP
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DISENO E IMPLEMENTACION DE MEDIDAS DE TRATAMIENTO

TABLA -3.3.5

COMERCIALIZACION

Recuperacion De Cartera Por Parte De Los Agentes De Ventas

MEDIDAS DE
TRATAMINETO

CONTROLES

RIESGO ACTUALES

CALIFICACION EVALUACION

CONTROLES
PROPUESTOS

PROTEGER

PREVENIR

AUSENTISMO 40 GRAVE NINGUNO

TRASNFERIR

INFUNDIR
COMPROMISO EN LO
TRABAJADORES

INFUNDIR
COMPROMISO EN LOS
CLIENTES

REVISIONES DE
CARTERA
FRECUENTEMENTE

PROTEGER

AL MOMENTO
DE CONTRATAR
VENDEDORES,

SE LES HACE

FIRMAR UN
PAGARE

TRASFERIR

HURTO 20 TOLERABLE

EVITAR

INFUNDIR VALORES
ETICOS ALOS
TRABAJADORES

ESTABLECER NORMAS
Y PERFILES PARA LA
CONTRATACION DE
PERSONAL

REALIZAR UNA
SELECCION
ADECUADA AL
PERSONAL CON
PRUEBAS
PSICOLOGICAS

PROTEGER

INCUMPLIMIENTO 20 TOLERABLE NINGUNO

PREVENIR

REALIZAR MAYOR
CONTROL POR PARTE
DE LOS
SUPERVISORES

INFUNDIR
COMPROMISO EN LO
TRABAJADORES
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3.4-MONITOREO Y EVALUACION DE CONTROLES.

3.4.1 Anadlisis de la Efectividad de los Controles

Una vez que se ha implementado algunos controles en nuestra empresa procedemos

realizar un andlisis de su efectividad con la finalidad de disminuir el riesgo (Eficacia),

con un uso adecuado de los riesgos al menor costo posible (Eficiencia). La eficiencia de

los controles que se implementaran en DIPROVET deben ser comparados con el costo

del mismo y el beneficio que se obtendria con su aplicacion.

A continuacion presentamos los cuadros respectivos donde se califica cada propuesta de

controles:

EFECTIVIDAD DE CONTROLES

TABLA -34.1.1

COMERCIALIZACION

Visita a Clientes, revision de existencias, toma de pedidos.

RIESGO CONTROLES PROPUESTOS EFICACIA | EFICIENCIA | EFECTIVIDAD
CREAR VALORES DE ETICA EN LOS VENDEDORES
RETRASO DAR CAPACITACIONES PERMANENTES ALTA MEDIA ALTA
LLEVAR CONTROLES DE VISITAS A CLIENTES
DAR CAPACITACIONES A LA FUERZA DE VENTAS SOBRE
ATENCION AL CLIENTE
RIESGO DE
MERCADO | ESTABLECER POLITICAS DE SERVICIO AL CLIENTE ALTA ALTA MUY ALTA
ESTABLECER POLITICAS DE STOCKS Y ROTACION DE
INVENTARIOS
MANTENER UNA POLITICA DE PRECIOS COMPETITIVOS,
INFLUENCIAS | 52 OMOCIONES, VALORES AGREGADOS Y DESCUENTOS MEDIA MEDA MEDIA
LLEVAR CONTROLES DE DESPACHO, SANCIONES AL QUE
ERROR INCUMPLE LAS NORMAS, DAR CAPACITACION AL PERSONAL MEDIA ALTA ALTA
SOBRE ATENCION AL CLIENTE

FUENTE: DIPROVET

REALIZADO POR: ITY SP
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EFECTIVIDAD DE CONTROLES

TABLA -34.1.2

COMERCIALIZACION

Entrega De Pedidos Al Supervisor De Ventas y Cartera Para Que Los Analicen y Aprueben.

RIESGO CONTROLES PROPUESTOS EFICACIA | EFICIENCIA | EFECTIVIDAD
SGO ESTABLECER POLITICAS DE CARTERA VENCIDA
P MEDIA ALTA ALTA
CAPACITAICON AL PERSONAL SOBRE MANEJO DE INFORMACION

LLEVAR CONTROLES SEMANALES DE LA BASE DE DATOS DE NUESTROS
CLIENTES PARA DEPURAR ERRORES
INEXACTITUD ALTA MEDIA ALTA

COMPROMISO DE LOS SUPERVISORES PARA QUE NO EXISTAN ERRORES

REALIZAR AUDITORIAS INTERNAS, COMPROBACION FISICA
FRAUDE ALTA ALTA MUY ALTA
MANTENIMIENTO DE LA BASE DE DATOS Y DEPURACION

FUENTE: DIPROVET
REALIZADO POR: IT Y SP
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ECTIVIDAD DE CONTROLES

TABLA -34.13

RIESGO

COMERCIALIZACION

Facturacion De Pedidos

CONTROLES PROPUESTOS

EFICACIA

EFICIENCIA

EFECTIVIDAD

ERROR

ESTABLECER POLITICAS PARA MEJORAR EL CONTROL DE
INVENTARIOS

IMPLEMENTAR POLITICAS DE REVISIONES DEL SISTEMA CON LO FISICO

REALIZAR CHEQUEOS DE MANERA IMPREVISTA

MEDIA

MEDIA

MEDIA

FALLAS DE
SOFTWARE

REALIZAR CHEQUEOS TRIMESTRALES DEL SISTEMA

REALIZAR AUDITORIAS DE SISTEMAS

CREAR RESPALDOS Y PROTECCION DE DATOS

ALTA

MEDIA

ALTA

INFLUENCIAS

DAR BUENA ATENCION AL CLIENTE

REALIZAR ESTUDIOS DE MERCADO SOBRE LAS PROMOCIONES DE LA
COMPETENCIA

BRINDAR SEGURIDAD AL CLIENTE DE NUESTRAS PROMOCIONES Y
PRECIOS COMPETITIVOS

MEDIA

MEDIA

MEDIA

INCUMPLIMIENTO

INFUNDIR COMPROMISO HACIA LOS VENDEDORES

BRINDARLES TECNOLOGIA ADECUADA PARA EL MANEJO DE LA
INFORMACION (PDA)

SANCIONES A LOS RESPONSABLES

ALTA

MEDIA

MEDIA

~71~

FUENTE: DIPROVET

REALIZADO POR: IT Y SP




EFECTIVIDAD DE CONTROLES

TABLA -34.14

COMERCIALIZACION

Despacho De Mercaderia y Traslado Hacia El Cliente Final

RIESGO CONTROLES PROPUESTOS EFICACIA EFICIENCIA | EFECTIVIDAD

ESTABLECER POLITICAS PARA MEJORAR EL CONTROL DE
INVENTARIOS

RETRASO IMPLEMENTAR POLITICAS DE REVISIONES DEL SISTEMA CON MEDIA MEDIA MEDIA
LO FISICO

REALIZAR CHEQUEOS DE MANERA IMPREVISTA

DAR CHARLAS DE MOTIVACION Y VALORES ETICOS
HURTO COMPRAR UN SEGURO CONTRA ROBOS MEDIA ALTA ALTA

BRINDAR UN BUEN AMBIRTE DE TRABAJO Y PREOCUPARSE
POR EL PERSONAL

ESTABLECER NORMAS DE REPOCION EN STOK
INCUMPLIMIENTO MEDIA MEDIA MEDIA

INFUNDIR COMPROMISO EN LO TRABAJADORES

FUENTE: DIPROVET
REALIZADO POR: IT Y SP
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EFECTIVIDAD DE CONTROLES

TABLA -34.15

COMERCIALIZACION

Recuperacion De Cartera Por Parte De Los Agentes De Ventas

RIESGO CONTROLES PROPUESTOS

EFICACIA

EFICIENCIA

EFECTIVIDAD

AUSENTISMO

INFUNDIR COMPROMISO EN LO TRABAJADORES

INFUNDIR COMPROMISO EN LOS CLIENTES

REVISIONES DE CARTERA FRECUENTEMENTE

ALTA

MEDIA

ALTA

HURTO

INFUNDIR VALORES ETICOS A LOS TRABAJADORES

ESTABLECER NORMAS Y PERFILES PARA LA
CONTRATACION DE PERSONAL

REALIZAR UNA SELECCION ADECUADA AL PERSONAL
CON PRUEBAS PSICOLOGICAS

ALTA

MEDIA

ATA

SUPERVISORES
INCUMPLIMIENTO

REALIZAR MAYOR CONTROL POR PARTE DE LOS

INFUNDIR COMPROMISO EN LO TRABAJADORES

MEDIA

MEDIA

MEDIA
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3.4.2. Indicadores de Frecuencia.

Es muy importante conocer el nimero de veces que un determinado riesgo se presenta en cada
actividad, asi podremos determinar en base a datos estadisticos si estos riesgos podrian afectar a
la organizacion y en qué actividad para asi tomar las decisiones adecuadas para mitigar los

riesgos que se presenten a mediano o largo plazo.

3.4.3 Indicadores de Impacto.

Luego de haber determinado la frecuencia se procede a realizar un analisis del impacto que los
riesgos podrian ocasionar en la empresa y a su vez evaluar que tipos de pérdidas se darian como:
materiales, economica, de imagen, etc. Con el fin de prevenir que estos riesgos ocurran
realizamos una calificacion donde determinamos que riesgo tiene calificacion mas alta y asi

emprender correcciones o acciones para evitar el mismo.
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USO DE INDICADORES

COMERCIALIZACION

Visita a Clientes, revision de existencias, toma de pedidos.

INDICADOR
RIESGO CONTROLES PROPUESTOS EFECTIVIDAD DE INDICADOR DE IMPACTO
FRECUENCIA
CREAR VALORES DE ETICA EN LOS FALTA DE
VENDEDORES MOTIVACION PERDIDA ECONOMICA
RETRASO ALTA
DAR CAPACITACIONES PERMANENTES FORMULA: FORMULA:
# DE PEDIDOS INVENTARIO
LLEVAR CONTROLES DE VISITAS A CLIENTES RETRASADOS INFLADO
DAR CAPACITACIONES A LA FUERZA DE
VENTAS SOBRE ATENCION AL CLIENTE PRECIOS ALTOS PERDIDA DE MERCADO
RIESGO DE ESTABLECER POLITICAS DE SERVICIO AL . .
MERGADO CLIENTE MUY ALTA FORMULA: FORMULA:
ESTABLECER POLITICAS DE STOCKS Y # DE FACTURAS
ROTACION DE INVENTARIOS ANULADAS PERDIDA DE CLIENTES
PERDIDA DE VENTAS
FALTA DE
MANTENER UNA POLITICA DE PRECIOS PROMOCIONES
INFLUENCIAS | COMPETITIVOS, PROMOCIONES, VALORES MEDIA FORMULA:
AGREGADOS Y DESCUENTOS FORMULA: INVENTARIO
# DE CLIENTES
PERDIDOS INFLADO
FALTA DE
COMPROMISO PERDIDA ECONOMICA
LLEVAR CONTROLES DE DESPACHO,
SANCIONES AL QUE INCUMPLE LAS NORMAS,
ERROR DAR CAPACITACION AL PERSONAL SOBRE ALTA FORMULA: FORMULA:
ATENCION AL CLIENTE
# DE CLIENTES
INCONFORMES DETERIORO DE LA IMAGEN
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USO DE INDICADORES

COMERCIALIZACION

Entrega De Pedidos Al Supervisor De Ventas y Cartera Para Que Los Analicen y Aprueben.

INDICADOR DE INDICADOR DE
RIESGO CONTROLES PROPUESTOS EFECTIVIDAD
FRECUENCIA IMPACTO
ESTABLECER POLITICAS DE CARTERA VENCIDA PEDIDOS NO PERDIDA DE LA
FACTURADOS RELACION COMERCIAL
RIESGO DE CAPACITAICON AL PERSONAL SOBRE MANEJO ) )
CREDITO DE INFORMACION ALTA FORMULA: FORMULA:
# DE FACTURAS
VENCIDAS # DE PEDIDOS RECHAZADOS
LLEVAR CONTROLES SEMANALES DE LA BASE
DE DATOS DE NUESTROS CLIENTES PARA FALTA DE CONTROL PERDIDA DE IMAGEN
DEPURAR ERRORES
INEXACTITUD ALTA
FORMULA: FORMULA:
COMPROMISO DE LOS SUPERVISORES PARA QUE # DE FACTURAS QUE
NO EXISTAN ERRORES NO SE DAN DE BAJA | # DE CLIENTES INCONFORMES
REALIZAR AUDITORIAS INTERNAS, FALTA DE
COMPROBACION FISICA MOTIVACION PERDIDA ECONOMICA
FRAUDE MUY ALTA FORMULA: FORMULA:
MANTENIMIENTO DE LA BASE DE DATOS Y # CLIENTES
DEPURACION FANTASMAS CARTERA INCOBRABLE
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USO DE INDICADORES

COMERCIALIZACION

Facturacion De Pedidos

INDICADOR DE INDICADOR DE
RIESGO CONTROLES PROPUESTOS | EFECTIVIDAD
FRECUENCIA IMPACTO
ESTABLECER POLITICAS PARA EALTA DE
MEJORAR EL CONTROL DE VAN INTERUCCION PROCESO
INVENTARIOS
COMERCIALIZACION
IMPLEMENTAR POLITICAS DE
ERROR REVISIONES DEL SISTEMA CON LO MEDIA FORMULA FORMULA
FISICO
REALIZAR CHEQUEOS DE MANERA # PEDIDOS
IMPREVISTA RETRASADOS PERDIDA DE CLIENTES
REALIZAR CHEQUEOS FALLAS DEL
TRIMESTRALES DEL SISTEMA SISTEMA PERDIDA DE TIEMPO
FALLAS DE REALIZAR AUDITORIAS DE _ _
SOFTWARE SISTEMAS ALTA FORMULA: FORMULA:
# DE VECES DE TIEMPO DE RETRAZO
CREAR RESPALDOS Y PROTECCION
G INTERRUCCION DE LOS PEDIDOS
FALTA DE
DAR BUENA ATENCION AL CLIENTE comeenDE PERDIDA DE
MERCADO
REALIZAR ESTUDIOS DE MERCADO
INFLUENCIAS SOBRE LAS PROMOCIONES DE LA MEDIA FORMULA: FORMULA:
COMPETENCIA
#DE CLIENTES QUE |  CLIENTES PERDIDOS
BRINDAR SEGURIDAD AL CLIENTE
DE NUESTRAS PROMOCIONES Y CANCELEN PEDIDOS
PRECIOS COMPETITIVOS
INFUNDIR COMPROMISO HACIA LOS FALTA DE
VENDEDORES COMPROMISO PERDIDA DE MERCADO
BRINDARLES TECNOLOGIA
INCUMPLIMIENTO | ADECUADA PARA EL MANEJO DE MEDIA FORMULA: FORMULA:
LA INFORMACION (PDA)
# DE PEDIDOS
RS CLIENTES PERDIDOS

SANCIONES A LOS RESPONSABLES

~ 77 ~




USO DE INDICADORES

COMERCIALIZACION

Despacho De Mercaderia y Traslado Hacia El Cliente Final

INDICADOR DE INDICADOR DE
RIESGO CONTROLES PROPUESTOS EFECTIVIDAD
FRECUENCIA IMPACTO
ESTABLECER POLITICAS PARA
MEJORAR EL CONTROL DE FALTA DE
INVENTARIOS MERCADERIA PERDIDA IMAGEN
IMPLEMENTAR POLITICAS DE
RETRASO REVISIONES DEL SISTEMA CON LO MEDIA
FISICO FORMULA: FORMULA:
#NUMERO DE ITEMS # DE QUEJAS Y

REALIZAR CHEQUEOS DE MANERA
IMPREVISTA FALTANTES MOLESTIAS
DAR CHARLAS DE MOTIVACION Y PERDIDA DE
VALORES ETICOS INVENTARIO PERDIDA ECONOMICA
COMPRAR UN SEGURO CONTRA

HURTO ROBOS ALTA FORMULA: FORMULA:
BRINDAR UN BUEN AMBIENTE DE
TRABAJO Y PREOCUPARSE POR EL Ugggﬁgigggﬁ“ss COSTO DE INVERSION
PERSONAL PERDIDO
ESTABLECER NORMAS DE REPOCION FALTA DE
EN STOK RESPONSABILIDAD PERDIDA MERCADO

INCUMPLIMIENTO MEDIA

INFUNDIR COMPROMISO EN LO
TRABAJADORES

FORMULA:

NO ENVIAR
REPORTES A TIEMPO

FORMULA:

CLIENTES INSATISFECHOS
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USO DE INDICADORES

COMERCIALIZACION

Recuperacion De Cartera Por Parte De Los Agentes De Ventas

INDICADOR DE INDICADOR DE
RIESGO CONTROLES PROPUESTOS EFECTIVIDAD
FRECUENCIA IMPACTO
INFUNDIR COMPROMISO EN LO
TRABAJADORES AUSENTISMO DE
LOS CLIENTES PERDIDA ECONOMICA
INFUNDIR COMPROMISO EN LOS
AUSENTISMO CLIENTES ALTA
FORMULA: FORMULA:
REVISIONES DE CARTERA
FRECUENTEMENTE # DE CLIENTES CON CARTERA VENCIDA
RETRASO AL PAGO
INFUNDIR VALORES ETICOS A LOS 080 POR PARTE
TRABAJADORES
OO EART PERDIDO ECONOMICA
ESTABLECER NORMAS Y PERFILES PARA
HURTO LA CONTRATACION DE PERSONAL ALTA
FORMULA: FORMULA:
REALIZAR UNA SELECCION ADECUADA
AL PERSONAL CON PRUEBAS #DE FACTURASNO | #DE VENR%?&RES QUE
PSICOLOGICAS RECUPERADAS
FALTA DE CONTROL
REALIZAR MAYOR CONTROL POR PARTE DE LOS
DE LOS SUPERVISORES SUPERVISORES | PERDIDA ECONOMICA
INCUMPLIMIENTO | INFUNDIR COMPROMISO EN LO MEDIA . :
B A FORMULA: FORMULA:
T'EMPD% Eggmoo PERDIDA DE DINERO A LA
SUPERVISORES EMPRESA EN SUELDOS

~ 79 ~




3.44. Mapa de Riesgos

El mapa de riesgos es un resumen de todos los cuadros anteriormente mencionados donde se
detalla cada etapa del método segun la actividad que se presenta y sus objetivos. Asi mismo
brinda a los directivos de DIPROVET una informacion amplia, consolidad, clara y precisa de la

situacion que la empresa enfrenta en este momento.
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ACTIVIDAD: Visita a Clientes, revision de existencias, toma de pedidos.

MAPA DE RIESGOS

OBJETIVO: Realizar visitas frecuentes y servicio personalizado para satisfacer los requerimientos exigidos

Posibilidad de CREAR VALORES FALTA DE PERDIDA
retraso de los Descuido o inexperiencia PREVENIR DE ETICA EN LOS ECONOMIC
MOTIVACION
vendedores ) VENDEDORES A
hacia los Perdida de DAR MEDI
Vendedores . los clientes 20 60 GRAVE NINGUNO CAPACITACIONE | ALTA ALTA
puntos de Falta de compromiso e imagen PROTEGER S A FORMULA: FORMULA:
Vegtas en PERMANENTES
cada zona
i LLEVAR # DE
designada Poca motivacion TRA'I\'RS FER CONTROLES DE PEDIDOS g"IVNEF“&gg
VISITAS RETRASADOS
Productos son importados
DAR
Posibilidad de Falta de andlisis a la giPIfLle\Eﬂ?ANE
que no exista competencia Perdida de PREVENIR DE VENTAS PRECIOS PERDIDA DE
el d Mejores ofertas de la Mercado SOBRE ALTOS MERCADO
Mercado ;
requerimiento competencia ATENCION AL
de los ESTRATEGIAS | i jENTE
productos 10 | 30 | orave DE SERVICIO Y | “esrapiECER ATA | Ara | MY
licitad : Perdida ENTREGASA | poLimicas D ALTA
solicitados por Precios altos . RETENER TIEMPO FORMULA: FORMULA:
los clientes y Econdmica SERVICIO AL
.. CLIENTE
ellos elijan No T -
otros . <I)|t|§ne con;ProrT\Jso Interrupcio ESTABLECER
proveedores alla de coordinacién con n enel POLITICAS DE #DE PERDIDA DE
Vendedores | el personal de bodega. roceso de PROTEGER STOCKS Y FACTURAS CLIENTES
Inadecuado perfil para el P ROTACION DE ANULADAS
cargo ventas INVENTARIOS
Desconocimiento de las
FALTA DE
Posibilidad PREVENIR promociONE | "ERDIDA DE
que el cliente politicas de ventas y las Perdida de S VENTAS
) . id Vent MANTENER UNA
pre- fiera Vendedores | Promociones requeridas entas POLITICA DE
otros por las Por alcanzar un mayor ESTRATEGIAS [ Loccios FORMULA: FORMULA:
. . DE
promociones nivel de ventas para COMPETITIVOS, MEDI
5 5 ACEPTABLE PROMOCIONE MEDIA MEDIA
que este le poder Perdida ACEPTAR sy PROMOCIONES, A
ofrezca por ) o o DESCUENTOs | VALORES INVENTARI
beneficios asi coger mas comision Econdmica AGREGADOS Y # DE CLIENTES o]
adicionales o Exceso de oferentes DESCUENTOS PERDIDOS INFLADO
precio Cliente Deterioro TRASNFER
Conveniencia del Cliente de IR
Resistencia al cambio de la imagen
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precios

Posibilidad
que los
vendedores o
el personal de
bodega no
tome bien un
pedido y
manden
productos no
solicitados

Vendedores

No tener un lista correcto

de los productos
existentes

Falta de supervision
Negligencia por parte de
la

persona encargada
Por beneficios personales

Deterioro
dela
imageny
confianza

Perdida

Econdmica

10 10

TOLERABLE

PREVENIR

PROTEGER

NINGUNO

LLEVAR
CONTROLES DE
DESPACHO,
SANCIONES AL
QUE INCUMPLE
LS NORMAS,
DAR
CAPACITACION
DE SERVICIO AL
CLIENTE

MEDIA

ALTA

ALTA

FALTA DE

COMPROMISO

FORMULA:

# DE CLIENTES
INCONFORME
S

PERDIDA

ECONOMIC
A

FORMULA:
DETERIORO
DE LA
IMAGEN

~ 82 ~




MAPA DE RIESGOS

ACTIVIDAD: Entrega De Pedidos Al Supervisor De Ventas y Cartera Para Que Los Analicen y Aprueben.

OBJETIVO: Realizar un control adecuado de la cartera de los clientes y pedidos solicitados

Falta de
. i ESTABLECER PERDIDA DE LA
organizacion
Posibilidad Falgta do Perdida TRASFERIR POLITICAS DE F'fg'ggig& RELACION
de que los e Economica CARTERA COMERCIAL
. Vendedores | interés asu VENCIDA
clientes no .
trabajo
cancelen las L
facturas Desmotivacion PREVENIR FORMULA: FORMULA:
. o Descuido 20 20 TOLERABLE NINGUNO MEDIA ALTA ALTA
emitidas o
que los Falta de
vendedores seriedad iﬁiégggl&?_'\l #DE
no cobren a Clientes Falta de : RETENER SOBRE MANEJO FACTURAs | " DE PEDIDOS
. liquidez Perdida de RECHAZADOS
los clientes - DE VENCIDAS
Falta de la relacion INFORMACION
compromiso comercial
LLEVAR
Posibilidad No dar de baja iy
de que se las facturas ya ﬂﬁ?:éis >
q . canceladas. . FALTA DE PERDIDA DE
aprueben Supervisor . . Perdida PREVENIR DATOS DE
. Negligencia . CONTROL IMAGEN
pedidos de de cartera Econdmica NUESTROS
. Fallas de la REVISION DE | CLIENTES PARA
clientes con L
cartera actividades de INFORMACION | DEPURAR
vencida v se revision 20 40 GRAVE BASADOS EN ERRORES ALTA MEDIA ALTA
v RETENER REPORTES DEL FORMULA: FORMULA:
aprueben Falta de SISTEMA
pedidos de . COMPROMISO DE
. revisiéon de LOS #DE
items que no . . . .
existen en Supervisor inventarios Perdida PROTEGER SUPERVISORES FACTURAS # DE CLIENTES
bod de ventas Negligencia Mercado PARA QUE QUE NO SE INCONFORMES
odega. No tiene EXISTAN DAN DE BAJA
compromiso ERRORES
Posibilidad REALIZAR
osibilida
AUDITORIAS
de que Sueldos bajos TRASFERIR INTERNAS, MZ}WXSEN ECPOESB:\%CA
existan Falta de COMPROBACION
clientes motivacion Perdida FISICA MUY
Vendedor L, . 40 80 INACEPTABLE NINGUNO ALTA ALTA
fantasmas Maltrato por Econdmica ALTA FORMULA: FORMULA:
para realizar parte de los MANTENIMIENTO
robos a la duefios PREVENIR DE LA BASE DE # CLIENTES CARTERA
em DATOS Y FANTASMAS INCOBRABLE
presa
DEPURACION
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ACTIVIDAD: Facturacion De Pedidos

MAPA DE RIESGOS

OBJETIVOS: Facturar todos los pedidos requeridos con rapidez, efectividad y eficiencia con el menor error posible

Falta de Control Interrupcion del E,ZTTITSACSEEARA INTERUCCION
or no presentar
P : P q proceso de PREVENIR MEJORAR EL INF\'/AI;\II—?A?RﬁO PROCESO
Intormes de comercializacién CONTROL DE COMERCIALIZACION
Personal de | Inventarios. INVENTARIOS
o bodega Por no tener SEREALIZA | 'MPLEMENTAR
Posibilidad de designado la Perdida CONTROLES | POLITICAS DE
retraso por no L PROTEGER BASADOS | REVISIONES DEL
Persona Economica SISTEMA CON LO
tener los bl 10 10 TOLERABLE EN LOS MEDIA MEDIA MEDIA
. . responsable FISICO FORMULA FORMULA
inventarios Noh REPORTES
actualizados 0_ .a'cer DEL
revision de los SISTEMA
inventarios en el .
Personal de sisterna Pérdida De EVITAR # PEDIDOS PERDIDA DE
Facturacién ’ Tiempo REALIZAR RETRASADOS CLIENTES
Falta de CHEQUEOS DE
supervision MANERA
Descuido IMPREVISTA
Por virus en el
sistema REALIZAR
Mantenimiento Perdida de
Software ; . TRASNFERIR CHEQUEOS FALLAS DEL PERDIDA DE
. del Sistema tiempo TRIMESTRALES SISTEMA TIEMPO
Posibilidad de Magquinaria DEL SISTEMA
fallas en el Antigua
sistema para el " 20 20 TOLERABLE NINGUNO ALTA MEDIA ALTA
d Por no realizar REALIZAR FORMULA: FORMULA:
proceso de los AUDITORIAS ' '
facturacién e
Proveedor del | requerimientos CREAR TIEMPO DE
i i Perdida
sistema necesarios para did: PROTEGER RESPALDOS Y # DE VECES DE RETRAZO DE LOS
el proceso de Econdmica PROTECCION DE INTERRUCCION PEDIDOS
facturacion DATOS
Desconocimiento
de las politicas DAR BUENA
o de ventasy las PREVENIR ATENCION AL COT\IACI)-EMDIETO PI\EIF:EDRL:D:D%E
Posibilidad que promociones Perdida de CLIENTE
el cliente requeridas Mercado
cancelelos | yengedores REALIZAR
pedidos Por alcanzar un ESTUDIOS DE
realizados, por mayor nivel de MERCADO
las ventas para PROTEGER SOBRE LAS
. . 20 20 TOLERABLE NINGUNO PROMOCIONES MEDIA MEDIA MEDIA
promociones poder asi coger .
L. Perdida DE LA
que este le mas comision o
Econdmica COMPETENCIA FORMULA: FORMULA:
ofrezca por BRINDAR
beneficios Exceso de SEGURIDAD AL
adicionales o mercado
. . . CLIENTE DE # DE CLIENTES
; ) Conveniencia del Deterioro de la
precio Clientes Client . ACEPTAR NUESTRAS QUE CANCELEN | CLIENTES PERDIDOS
lente Imagen PROMOCIONES Y PEDIDOS
Resistencia al PRECIOS
cambio de COMPETITIVOS
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precios

Posibilidad de
que los
requerimientos
solicitados no
sean llegados
al
departamento
de facturacion

Vendedores

Por no captar el
pedido
requerido Mala
organizacion

No tener los
parametros de
cumplimiento

Bodeguero

El pedido no esta
legible

Por no prestar
atencién en su
labor

Por no tener
capacitacion

Por tener varias
funciones

Deterioro de la
imagen

Perdida
Econdmica

Perdida de la
confianza

20

40

GRAVE

PREVENIR

EVITAR

RETENER

POLITICAS
DE
CONTROL
DE
VISITAS Y
PEDIDOS
A LOS
CLIENTES

INFUNDIR
COMPROMISO
HACIA LOS
VENDEDORES
BRINDARLES
TECNOLOGIA
ADECUADA
PARA EL
MANEJO DE
LA
INFORMACION
(PDA)

SANCIONES A
LOS
RESPONSABLES

ALTA

MEDIA

ALTA

FALTA DE
COMPROMISO

FORMULA:

# DE PEDIDOS
PERDIDOS

PERDIDA DE
MERCADO

FORMULA:

CLIENTES
PERDIDOS

~ 85 ~




MAPA DE RIESGOS

ACTIVIDAD: Despacho De Mercaderia y Traslado Hacia El Cliente Final

OBJETIVO: Que la mercaderia llegue en perfectas condiciones y en el tiempo ofrecido al cliente

Falta de liquidez ESTABLECER
Administrador | Falta de planificacion Perdida FALTA DE
. . L. PROTEGER POLITICAS DE PERDIDA IMAGEN
Financiero Por no tener un control Econdmica SEREALIZA | ExisTENCIAS MERCADERIA
Posibilidad de adecuado CONTROLE
que no exista en Por no tener en stock el S BASADOS ::l\gt:ﬁ'g:s’\lgéR
inventarios el i 20 60 GRAVE EN LOS MEDIA | MEDIA | MEDIA
producto 'F;m(:ucm req:e"do PREVENIR | RepoRTES | REVISIONES DEL FORMULA: FORMULA:
requerido Proveedores o e prearers Pérdida de DEL SISTEMA CON LO
vencida imagen SISTEMA FISICO
. REALIZAR # NUMERO
Zor no snv'af el RETENER CHEQUEOS DE ITEMS #&%CLIEUSETJ&?
espacho a tiempo SORPREZA FALTANTES
Por beneficios Perdida TRASFERIR %RTICVHAAC'TCL)’?\‘SYDE PERDIDA DE PERDIDA
personales Econdmica VALORES ETICOS INVENTARIO ECONOMICA
Choferes Por no hacer la revision COMPRAR UN
Posibilidad que correspondiente antes
la mercaderia P PROTEGIR SEGURO CONTRA FORMULA: FORMULA:
de su traslado 40 | 40 | GRAVE NINGUNO | ROBOS MEDIA | ALTA | ALTA
despachada no BRIND.
llegue al cliente Por un asalto al Bﬁ'EN ::Agll;l{TE UNIDADES COSTO DE
vehiculd con la Perdida del FISICAS
Terceros , PREVENIR DE TRABAIO Y INVERSION
mercaderia despachada Mercado PREOCUPARSE DESAPARECID PERDIDO
Por rivalidad POR EL PERSONAL AS
FALTA DE
PERDIDA
Posibilidad de Falta de control RESPONSABIL MERCADO
IDAD
que los
empleado no Falta de Deterioro ;SJRA&I;ESCE';
hag?nllos Bodeguero resp.onsal.)llldad o . de la 20 20 TOLER | PREVENIR NINGUNO | REPOCION EN mepia | meoia | Mepia FORMULA: FORMULA:
requerimientos negligencia imagen ABLE STOK
necesarios para INFUNDIR NG ENVIAR
despacho de los Por no seguir los Perdida EVITAR COMPROMISO EN REPORTES A CLIENTES
mismos procesos requeridos Econdmica Lo TIEMPO INSATISFECHOS
TRABAJADORES
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ACTIVIDAD: Recuperacion De Cartera Por Parte De Los Agentes De Ventas

OBJETIVO: Recuperar la cartera por parte de los vendedores en el tiempo que la factura este vencida.

MAPA DE RIESGOS

Falta de Compromiso
Por evadir su pago INFUNDIR
Cliente vencido PROTEGER COMPROMISO EN AU;EEN:CI)SSMO PERDIDA
Falta de Comunicacion LOS CLIENTES ECONOMICA
Por no existir Pérdida de TRABAJADORES
Posibilidad de que el coordinacion Imagen
cliente no se
Por no realizar su INFUNDIR
encuentre o que el visita en la fecha 20| 40 | GRAVE PREVENIR NINGUNO ' compromisoen | ATA [ MEDIA | ALTA - copmuLa: FORMULA:
vendedor no realice
. pactada LOS CLIENTES
su visita )
Vendedores Por no llamar al Perdida 4 DE
cliente con Econdémica REVISIONES DE CLIENTES
anterioridad TRASNFERIR CARTERA CON CARTERA
trabajo E PAGO
Por no tener solvencia
para cancelar sus INFUNDIR
. ROBO POR
Cliente deudas. . Pert?ld'a PROTEGER VALORES ETICOS PARTE DEL PERDIDO
Por falta compromiso. Econdmica A LOS VENDEDOR ECONOMICA
Falta de control de la AL TRABAJADORES
Posibilidad de que el persona encargada
vendedor no MOI\SENTO ESTABLECER
reporte los cobros o . NORMAS Y
Perdida D TOLER CONTRATAR
que el cliente no Por beneficio propio. erdida be 20 | 20 TRASFERIR PERFILESPARALA | ALTA | MEDIA | ATA FORMULA: FORMULA:
. . N La Imagen ABLE VENDEDORES
quiera realizar el Por que no existe un CONTRATACION
, SE LES HACE
pago control adecuado. FIRMAR UN DE PERSONAL
correspondiente Vendedores Por falta de REALIZAR UNA
prevencion PAGARE SELECCION #DE
vencion.
Falta de honradez y Perdida De ADECUADA AL FACTURAS # DE
responsabilidad Confianza EVITAR PERSONAL CON NO VENDEDORES
RECUPERADA QUE ROBAN
PRUEBAS S
PSICOLOGICAS
Por exceso de REALIZAR MAYOR CSQI}LAOII?EDE
confianza. Perdida PROTEGER CONTROL POR LOS PERDIDA
Falta de eficiencia o Econdmica PARTE DE LOS SUPERVISORE ECONOMICA
negligencia SUPERVISORES S
Posibilidad que el Por no cumplir con los TOLER
vendedor no cumpla Vendedores procedimientos 20 20 ABLE NINGUNO MEDIA MEDIA MEDIA FORMULA: FORMULA:
con su funcion requeridos
Por no ser INFUNDIR PELIE:\SF(;ODE PERDIDA DE
Perdida De COMPROMISO EN DINERO A LA
responsable en el PREVENIR LOS
cargo designado Mercado Lo SUPERVISORE EMPRESA EN
godesig TRABAJADORES s SUELDOS
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3.5.- PRESUPUESTO

Una vez identificados los riesgos y realizado una calificacion de los mismos para

determinar el impacto que este ocasiona en la empresa es necesario determinar los costos

gue se necesita para evitar y controlar los mismos.

A continuacion detallamos una tabla de presupuestos que creemos son los mas adecuados.

PRESUPUESTO
CONTROLES PROPUESTOS ACTIVIDAD|COSTO BENEFICIO
DAR CAPACITACIONES A LA FUERZA DE VENTAS SOBRE 1 3500.00 MEJORAR LA FORMACION DE

ATENCION AL CLIENTE

NUESTRO PERSONAL

MANTENER UNA POLITICA DE PRECIOS COMPETITIVOS,
PROMOCIONES, VALORES AGREGADOS Y DESCUENTOS

850,00

POSISIONAMIENTO DE MERCADO

MANTENIMIENTO DE LA BASE DE DATOS Y DEPURACION

800,00

INFORMACION ADECUADA PARA
LA TOMA DE DECIONES

REALIZAR AUDITORIAS INTERNAS, COMPROBACION
FISICA

3500,00

EVITAR PERDIDAS ECONOMICAS

CREAR RESPALDOS Y PROTECCION DE DATOS

1050,00

PROTECCION DE LA
INFORMACION

IMPLEMENTAR POLITICAS DE REVISIONES DEL SISTEMA
CON LO FISICO

0,00

EVITAR FUTURAS PERDIDAS
ECONOMICAS

BRINDARLES TECNOLOGIA ADECUADA PARA EL MANEJO
DE LA INFORMACION (PDA)

6500,00

MANEJO DEL SISTEMA Y
MINIMIZAR EL TIEMPO

BRINDAR UN BUEN AMBIENTE DE TRABAJO Y

MANTENER AL PERSONAL

4 0,00|[MOTIVADO PARA QUE SEAN MAS
PREOCUPARSE POR EL PERSONAL
PRODUCTIVOS
ESTABLECER NORMAS DE REPOCION EN STOK 4 0,00|EVITAR FALTA DE PRODUCTOS

INFUNDIR VALORES ETICOS A LOS TRABAJADORES

800,00

EVITAR ROBOS

REALIZAR UNA SELECCION ADECUADA AL PERSONAL
CON PRUEBAS PSICOLOGICAS

1300,00

CONTAR CON UN PERSONAL
IADECUADO PARA CADA CARGO

TOTAL PRESUPUESTO

18300,00
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CAPITULO IV

4.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al concluir el estudio y andlisis de este trabajo podemos ver la importancia de considerar el
método RISICAR como parte esencial de una gestion exitosa cuyos efectos seran para
beneficio de la empresa, percibiendo que el objetivo principal sea el mejoramiento de la

misma. Es por ello que de acuerdo a los estudios damos las siguientes:

4.1. CONCLUSIONES:

El estudio que se ha realizado a DIPROVET muestra que tiene algunas falencias que
hemos podido identificar y esto nos lleva a inconvenientes con las actividades para el
progreso de la misma, es por ello que hemos visto que el problema mas grande que
tenemos es debido a la falta de inventarios puesto que esto nos hace que incumplamos con
nuestros clientes, y no les damos el servicio eficiente, es por ello que en el proceso de
comercializacion hemos realizado el estudio de analisis de riesgos haciendo un
mejoramiento de dichas actividades de una manera sencilla y de facil entendimiento para

los empleados quienes manejan las situaciones que se presentan.

Ademas mejoramos la comunicacion en todos sus aspectos y canales existentes dentro de
la organizacion, agilitando la tomo de decisiones correctas e identificando a los

responsables directos del manejo de cada actividad

Con el estudio realizado queremos ayudar al mejoramiento de la empresa realizando un
estudio constante de cada actividad y supervisando que no existan falencias para

concientizar y ayudar a que se prevea
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Con este trabajo pretendemos concienciar a nivel directivo la importancia de mejorar la

comunicacion en todo proceso, manteniendo una supervision constante de cada actividad,

invirtiendo en métodos de control mas efectivos en cuanto a costos,

4.2. RECOMENDACIONES:

Es de vital importancia establecer un sistema de control e incorporar un anélisis de
riesgo en cada una de sus actividades donde todos sus procesos son necesarios para

logar un servicio eficaz y eficiente, con los requerimientos de calidad esperada.

Tenemos que preparar a los vendedores para ganar mercado, es por ello que las
visitas hacia los clientes tiene que ser mas frecuente para poder abastecer con las

necesidades del consumidor

Proporcionar al personal involucrado en cada riesgo un plan de medidas elaborado
tras la deteccion del riesgo para que sea de su conocimiento y estudio para
proximas situaciones dentro de la Empresa, y que este personal sea capaz de

proponer nuevas medidas cuando se detecten nuevos problemas.

Tener en cuenta que es importante que bodega tenga la suficiente mercaderia para

asi poder hacer los despachos con rapidez y eficiencia

Incentivar a la capacitacion del personal de cada departamento para un

mejoramiento continuo.

Entre las principales recomendaciones pedimos que la implementacion del método
RISICAR siga desarrollando y cambiando de acuerdo a su necesidades propuestas

tras los resultados obtenidos
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ANEXO 2
GLOSARIO DE RIESGOS

Se presenta el siguiente glosario, que nos facilita la identificacion de los diferentes riesgos
que pueden presentarse en las empresas:

Acceso ilegal: posibilidad de llegar a algo o a alguien valiéndose de medios que van contra
la ley.

Accidente: suceso imprevisto, generalmente negativo, que altera la marcha normal de los
hechos.

Actos malintencionados: hecho o accidn realizada con la intencion de llegar a algo o a
alguien con mala fe o mala intencion.

Aludes: masa de nieve, piedras, tierra, etc. que se derrumba por la ladera de una montafa.

Atentados: llevar a cabo con premeditacion, una accion que causa dafio grave a una
persona o cosa.

Ausentismo: no asistir al trabajo u otro lugar de asistencia obligatoria, sin justificacion.
Cambios climaticos: alteracion en las condiciones climaticas.

Celebracion indebida de contratos: intervenir en la celebracion de un contrato sin
cumplir con los requisitos legales.

Cohecho: aceptar dinero, otra utilidad y/o promesas remuneratorias por parte de un
servidor publico a cambio de retardar u omitir un acto que corresponda a su cargo; ejecutar
uno contrario a sus deberes oficiales, ejecutar actos en el desempefio de sus funciones o dar
informacidn sobre asuntos sometidos a su conocimiento. Las 59 personas que realizan los
ofrecimientos anteriormente descritos también incurren en cohecho.

Colapso de obra: derrumbe de un conjunto de elementos debido a la pérdida estructural de
los mismos.

Colapso de telecomunicaciones: decrecimiento o disminucion intensa de la interconexién
de sistemas informaticos situados a distancia.

Concusién: cuando un servidor, abusando de su cargo o de sus funciones, induce a que
alguien dé o prometa para su propio beneficio o el de un tercero, ya sea dinero o cualquier
otra utilidad indebida, o lo solicite.

Conflicto: situacion de desacuerdo u oposicion constante entre personas.

Conflicto armado: referido a grupos que no pueden solucionar sus desacuerdos u
oposicién constante por medios pacificos y derivan en un estado de guerra constante.
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Contaminacion: alterar la pureza de una cosa.

Corrupcion de alimentos, productos médicos o materiales profilacticos: envenenar,
contaminar y/o alterar productos o sustancias alimenticias, médicas o materiales;
profilacticos, medicamentos o productos farmacéuticos; bebidas alcohdélicas o productos de
aseo de aplicacion personal, asi como comercializarlos, distribuirlos o suministrarlos.
También hace parte de este riesgo el suministro, comercializacion o distribucion de los
productos mencionados anteriormente que Se encuentren deterioradas, caducados o
incumplan las exigencias técnicas relativas a su composicién, estabilidad y eficiencia,
siempre que se ponga en peligro la vida o salud de las personas.

Cortocircuito: se produce accidentalmente por contacto entre conductores eléctricos y
suele determinar una alta descarga de energia.

Cultivos ilicitos: sembrar plantas no permitidas legal ni moralmente, y hacer que se
desarrollen en el medio adecuado.

Defraudaciones: este riesgo puede presentarse de dos formas. Cuando mediante cualquier
mecanismo clandestino o alterando los sistemas de control o aparatos contadores, alguien
se apropia de energia eléctrica, agua, gas natural o sefial de telecomunicaciones, en
perjuicio ajeno, Yy, en el caso de las rentas aduaneras, cuando sean declarados tributos
aduaneros por un valor inferior al que por ley corresponde.

Demanda: escrito que se presenta ante un juez para que resuelva sobre un derecho que se
reclama contra el (un) deudor u obligado.

Demora: tardanza en el cumplimiento de algo (un compromiso).

Desacierto: equivocacion o error en la toma de decisiones.

Despilfarro: gastar mucho dinero u otra cosa innecesaria o imprudentemente.

Deterioro: dafio. Poner algo en mal estado o en inferioridad de condiciones.

Disturbios: perturbaciones del orden publico y de la tranquilidad.

Elusion: buscar mecanismos para no ser sujeto de gravamen.

Encubrimiento: tener conocimiento de la mision encargada a alguien para realizar un acto
gue merece castigo por (de) la ley, y sin haberlo acordado previamente se ayude a eludir la
accion de la autoridad o a entorpecer la investigacion correspondiente; ademas, adquirir,
poseer, convertir o transferir bienes muebles o inmuebles, que tengan su origen en un
delito o realizar cualquier otro acto para ocultar o encubrir su origen ilicito.
Enfermedades: alteracion mas o menos grave en la salud del cuerpo o de la mente.

Epidemia: enfermedad infecciosa que durante un cierto tiempo, ataca (afecta)
simultdneamente en una region mas o menos extendida a un gran nimero de personas.
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Erosidn: proceso geomorfico exdgeno que produce desgaste, transporte y acumulacion de
sedimentos en la corteza terrestre, por medio de agentes como el agua, el viento, el hielo o
la accion humana.

Error: idea, opinion o creencia falsa. Accion equivocada o desobedecer una norma
establecida.

Erupcion volcanica: expulsion violenta de materiales solidos y/o gaseosos procedentes
del interior de la tierra, a través de fisuras y chimeneas volcanicas, cuya peligrosidad
depende fundamentalmente del quimismo de materiales que expulsa.

Especulacion: poner en venta articulos oficialmente considerados de primera necesidad, a
precios superiores a los fijados por la autoridad competente.

Espionaje: observar con atencion y disimulo lo que se dice y hace.
Estafa: inducir o mantener a otra persona en un error por medio de engarios.

Evasion: incumplir total o parcialmente con la entrega de las rentas que corresponda
legalmente pagar.

Exclusion: negar la posibilidad de cierta cosa. Quitar a una persona o cosa del lugar en el
que le corresponderia estar o figurar.

Extorsién: obligar a que una persona haga, tolere u omita alguna accién contra su
voluntad, con el propoésito de obtener provecho ilicito para si mismo o para un tercero.

Falsedad: cuando un servidor publico en el desarrollo de sus funciones, al escribir o
redactar un documento publico que pueda servir de prueba, consigne una falsedad o calle
total o parcialmente la verdad. Cuando bajo la gravedad de juramento ante la autoridad
competente, se falte a la verdad o se calle total o parcialmente. Falsificar documento
privado, sellos y/o estampillas oficiales o usarlos fraudulentamente.

Falsificacion de documentos: imitar, copiar o reproducir un escrito o cualquier cosa que
sirva para comprobar algo, haciéndolo pasar por auténtico o verdadero.

Falla geoldgica: fractura o zona de fracturas en placas tectdnicas, cuyos lados se desplazan
diferencialmente y de forma paralela a la fractura, distancias que pueden variar desde
centimetros hasta kilémetros.

Fallas de hardware: defecto que puede presentarse en los equipos de un sistema
informatico, que impida su correcto funcionamiento.

Fallas de software: defecto que puede presentarse en el conjunto de programas que ha
sido disefiado para que la computadora pueda funcionar.

Fluctuacion tasa de cambio: variaciones en el precio relativo de las monedas o del precio
de la moneda de un pais expresado en términos de la moneda de otro pais.
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Fluctuacion tasas de interés: variaciones en el precio o valor de la tasa que representa el
costo de uso del dinero, o del precio del dinero en el mercado financiero.

Fraude: inducir a cometer un error a un servidor publico para obtener sentencia,
resolucion o acto administrativo contrario a la ley; asi como evitar el cumplimiento de
obligaciones impuestas en resoluciones judiciales. También se considera fraude obtener
mediante maniobras engafiosas que un ciudadano o un extranjero vote por determinado
candidato, partido o corriente politica. Engafio malicioso con el que se trata de obtener una
ventaja en detrimento de alguien; sustraccion maliciosa que alguien hace a las normas de la
ley 0 a las de un contrato en perjuicio de otro.

Huelga: interrupcion indebida del trabajo que realizan los trabajadores para obtener del
empleador cierta pretension o para manifestar una protesta.

Huracan: viento impetuoso que gira en grandes circulos en latitudes medias.

Hurto: apoderarse ilegitimamente de cosa ajena, sin emplear violencia, con el propoésito de
obtener provecho para si mismo o para otro.

Incendio: fuego grande que destruye lo que no esta destinado a arder, como un edificio o
un bosque.

Incumplimiento: no realizar aquello a que se esta obligado.
Inexactitud: presentar datos o estimaciones equivocadas, incompletas o desfiguradas.
Influencias: actuar sobre la manera de ser o de obrar de otra persona o cosa.

Infraccion: quebrantamiento de una norma o un pacto. Accién con la que se infringe una
ley o regla.

Instigacion: incitar publica o directamente a otras personas a cometer un determinado
delito.

Inundacidn: anegacion o accion directa de las aguas procedentes de lluvias, deshielo o de
cursos naturales de agua en superficie, cuando éstos se desbordan de sus cauces normales y
se acumulan en zonas que normalmente no estan sumergidas.

Maremoto: agitacion violenta de las aguas del mar a consecuencia de una sacudida del
fondo, que a veces se propaga hasta las costas dando lugar a inundaciones.

Omisidn: falta o delito que consiste en dejar de hacer, decir o consignar algo que debia ser
hecho, dicho o consignado. Segun el cddigo penal, omision significa omitir auxiliar a una
persona cuya vida o salud se encuentre en grave peligro o prestar asistencia humanitaria en
medio de un conflicto armado a favor de las personas protegidas.

Paro: suspension total o parcial de la jornada laboral.



Peculado: cuando un servidor publico se apropia, usa 0 permita el uso indebido de bienes
del Estado o de empresas institucionales administradas o en que tenga parte el Estado, ya
sea para su propio provecho o de un tercero.

Presiones indebidas: fuerza o coaccion que se hace sobre una persona o colectividad para
que actle de cierta manera ilicita o injusta.

Prestacion ilegal de servicios: desempefar labores destinadas a satisfacer necesidades del
publico o hacer favores en beneficio de alguien, de forma contraria a lo que la ley exige.

Prevaricato: emitir resoluciones, dictimenes o conceptos contrarios a la ley, u omitir,
retardar, negar o rehusarse a realizar actos que le corresponden a las funciones del servidor.

Rayo: descarga eléctrica de gran intensidad producida por choque entre dos nubes o entre
una nube y la tierra.

Ruido: sonido confuso y no armonioso mas o menos fuerte, producido por vibraciones
sonoras desordenadas.

Riesgo de precio: se refiere a la incertidumbre sobre la magnitud de los flujos de caja,
debido a los posibles cambios en los precios de insumos y (0) productos.

Riesgo de crédito: consiste en el riesgo de que los clientes y las partes a las cuales se les
presta dinero, fallen en sus promesas de pago.

Rumor: noticia imprecisa y no confirmada que corre entre la gente.
Sabotaje: destruir, inutilizar, desaparecer de cualquier modo; dafiar herramientas, bases de
datos, soportes l6gicos, instalaciones, equipos o materias primas, con el fin de suspender o

paralizar el trabajo.

Secuestro: apoderarse de una persona con el fin de conseguir algo o pedir dinero por su
rescate.

Soborno: entregar o prometer dinero o cualquier otra utilidad a un testigo, para que falte a
la verdad o guarde silencio total o parcialmente en un testimonio.

Suplantacién: ocupar fraudulentamente el lugar de otro.

Suspension: interrupcidn de una accion.

Terremoto: sacudida brusca de las capas de la corteza terrestre, que dura unos segundos.
Terrorismo: provocar 0 mantener en zozobra o terror a la poblacién o a un sector de ella,

mediante actos que pongan en peligro la vida, la integridad fisica o la libertad de las
personas, edificaciones o medios de comunicacién, transporte, procesamiento o
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conduccién de fluidos o fuerzas motrices, valiéndose de medios capaces de causar
estragos.

Trafico de influencias: utilizar indebidamente influencias de un servidor publico
derivadas de su cargo o su funcién, para obtener cualquier beneficio para el mismo
funcionario.

Usurpacion: cuando un particular sin autorizacién legal ejerce funciones publicas.

Virus informético: programa elaborado accidental o intencionadamente, que se introduce

y se transmite a través de disquetes o de la red de comunicacion entre ordenadores,
causando diversos tipos de dafios a los sistemas computarizados.
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ANEXO 3:
TERMINOS RELACIONADOS CON RIESGO

Existen términos utilizados en el trabajo de investigacion que se relacionan con el riesgo y
su administracion. A continuacion se presentan los mas significativos, pues contribuyen a
lograr mayor claridad sobre el tema y su desarrollo conceptual.

Agente generador: persona, elemento, cosa, situacion, entidad que actua o tiene capacidad
de actuar y puede ocasionar un riesgo.

Amenaza: posibilidad de que un evento no planeado pueda suceder y originar
consecuencias negativas. Riesgo no evaluado.

Apetito por el riesgo: grado de riesgo que se esta dispuesto a aceptar en contraprestacion
de un beneficio. Véase Tolerancia al riesgo.

Asumir: medida de tratamiento del riesgo en la cual se aceptan las consecuencias del
riesgo por considerar muy baja la probabilidad de su ocurrencia y leves sus consecuencias.

Calificacion de riesgos: cuantificacion de los riesgos de acuerdo con la probabilidad de
ocurrencia o frecuencia y sus consecuencias.

Causa: motivo o circunstancia por la cual se puede originar un riesgo.

Compartir: forma de reducir los efectos de un riesgo al transferirlos a un tercero o al
responsabilizar a las partes en forma conjunta.

Consecuencia: dafio que se deriva de la ocurrencia de un riesgo.
Control: medida tomada para detectar o reducir un riesgo.

Control correctivo: tipo de control que permite adoptar acciones necesarias para mejorar
la situacion generada por la materializacion de un riesgo o para mejorar los controles
disefiados previamente, si se determina que su funcionamiento corresponde con las
expectativas con las cuales fueron disefiados.

Control de proteccion: tipo de control disefiado para disminuir los efectos inmediatos de
los riesgos y el alcance de los dafios que pueden producir.

Control detectivo: tipo de control disefiado para descubrir un evento, anomalia o un
resultado no buscado en el momento de su ocurrencia, o posteriormente.

Control preventivo: tipo de control disefiado para actuar sobre la causa de los riesgos, con
el fin de disminuir la probabilidad de su ocurrencia.

Criterios de aceptabilidad: parametros que condicionan la decision de aceptar un riesgo.

Descripcion del riesgo: narracion o explicacion de la forma como puede presentarse un
riesgo.

Efectividad de los controles: medida de lo apropiado de un control, bajo dos pardmetros:
su eficiencia y su eficacia.
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Efecto: consecuencia que puede traer la ocurrencia del riesgo.

Eficacia de los controles: medida de lo apropiado de un control establecida al determinar
su contribucidn con el objetivo del mismo, es decir, con la disminucion del riesgo.

Eficiencia de los controles: medida del uso adecuado de los recursos en la aplicacion de
un control.

Escenario de riesgo: método para identificar y clasificar los riesgos a través de la
aplicacion creativa de eventos probables y sus consecuencias. Exposicion de un recurso o
proceso a una amenaza.

Evaluacion de riesgos: proceso utilizado para determinar la magnitud de los riesgos en
una organizacion, con relacion a unos criterios determinados.

Evitar: medida de tratamiento de los riesgos que consiste en eliminar la posibilidad de su
ocurrencia.

Exposicion al riesgo: grado de repeticidén de un acto al cual esta asociado un riesgo.

Financiamiento de riesgos: conjunto de acciones y/o recursos econdmicos que se destinan
al pago o a la compensacion de las pérdidas que se pueden producir al materializarse un
riesgo.

Frecuencia del riesgo: medida estadistica del nimero de veces que se presenta un riesgo
en un periodo de tiempo.

Gravedad: magnitud de los efectos de la materializacion de un riesgo. Severidad.

Identificacién del Riesgo: proceso para reconocer si existe un riesgo y definir sus
caracteristicas.

Incertidumbre: situacion en la que no hay certeza sobre los resultados esperados.
Indicadores de riesgo: conjunto de variables cualitativas y/o cuantitativas que se
constituyen en herramientas para realizar el monitoreo de los riesgos.

Mapa de riesgos: Herramienta organizacional que facilita la visualizacion y entendimiento
de los riesgos, y la definicion de una estrategia para su apropiada administracion.

Medidas de tratamiento: opciones contempladas para manejar o administrar un riesgo.
Respuestas ante los riesgos.

Monitoreo de riesgos: evaluacion permanente del comportamiento de los riesgos, a través
de indicadores cualitativos o cuantitativos.

Pérdida: consecuencia negativa que puede ocasionar un riesgo, sea financiera o de otro
tipo.

Politicas de administracion de riesgos: guias para la toma de decisiones o criterios de
accion que rigen a todos los empleados con relacion a la administracién de riesgos.
Trasmiten la posicion de la direccion respecto de su actitud ante los riesgos y fijan
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lineamientos para la proteccion de los recursos, conceptos de calificacion de riesgos,
prioridades en la respuesta y la forma de administrarlos (Mejia, 2004, pp. 82).

Posibilidad: condicion o caracteristica para que llegue a ocurrir un hecho.

Prevenir: medida de tratamiento de los riesgos que busca disminuir su probabilidad de
ocurrencia.

Probabilidad: medida estadistica (expresada en un porcentaje 0 una razon), de la
posibilidad de ocurrencia de un riesgo.

Proteger: medida de tratamiento de los riesgos que busca disminuir los efectos de su
ocurrencia.

Reducir: medida de tratamiento de los riesgos que busca disminuir la posibilidad de
ocurrencia de un riesgo, sus consecuencias o0 ambas.

Retencion de riesgos: medida intencional o sin intencion de asumir la responsabilidad por
las pérdidas generadas por la ocurrencia de riesgos.

Riesgo aceptable: aquel que se considera normal para una actividad determinada. Es el
riesgo que tiene una probabilidad o frecuencia de ocurrencia muy baja y un impacto leve.

Riesgo inaceptable: riesgo que por la evaluacion de su probabilidad y de sus
consecuencias requiere ser evitado o eliminado, porque puede traer consecuencias
catastroficas.

Riesgo residual: diferencia entre la calificacion de un riesgo evaluado y la calificacion del
riesgo aceptable. Se define como el valor del riesgo que faltaria por intervenir, ya que los
controles existentes no cubren el riesgo totalmente.

Tolerancia al riesgo: voluntad de correr riesgos en busca de mejores consecuencias.

Transferir: medida de tratamiento que busca trasladar la responsabilidad de las pérdidas
originadas por un riesgo a un tercero, mediante un contrato determinado.

Varianza: variacion posible de los resultados alrededor de algun valor esperado.

Vulnerabilidad: grado de sensibilidad de un sistema ante el riesgo, medido en cuanto al
impacto que pueda tener sobre su estabilidad.
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ANEXO 4:

SIGNIFICADQOS DE DISTINTOS RIESGOS

Riesgo.- Es la posibilidad de que se produzca un hecho generador de pérdidas que afecten
el valor econémico de las instituciones;

Administracion de riesgos.- Es el proceso mediante el cual las instituciones del sistema
financiero identifican, miden, controlan/mitigan y monitorean los riesgos inherentes al
negocio, con el objeto de definir el perfil de riesgo, el grado de exposicion que la
institucion esta dispuesta a asumir en el desarrollo del negocio y los mecanismos de
cobertura, para proteger los recursos propios y de terceros que se encuentran bajo su
control y administracion;

Riesgo de Crédito.- Es la posibilidad de pérdida debido al incumplimiento del prestatario
o la contraparte en operaciones directas, indirectas o de derivados que conlleva el no pago,
el pago parcial o la falta de oportunidad en el pago de las obligaciones pactadas;

Riesgo de mercado.- Es la contingencia de que una institucion del sistema financiero
incurra en pérdidas debido a variaciones en el precio de mercado de un activo financiero,
como resultado de las posiciones que mantenga dentro y fuera de balance;

Riesgo de tipo de cambio.- Es el impacto sobre las utilidades y el patrimonio de la
institucion controlada por variaciones en el tipo de cambio y cuyo impacto dependera de
las posiciones netas que mantenga una institucion controlada, en cada una de las monedas
con las que opera;

Riesgo de liquidez.- Es la contingencia de pérdida que se manifiesta por la incapacidad de
la institucion del sistema financiero para enfrentar una escasez de fondos y cumplir sus
obligaciones, y que determina la necesidad de conseguir recursos alternativos, o de realizar
activos en condiciones desfavorables;

Riesgo operativo.- Es la posibilidad de que se produzcan pérdidas debido a eventos
originados en fallas o insuficiencia de procesos, personas, sistemas internos, tecnologia, y
en la presencia de eventos externos, imprevistos. Incluye el riesgo legal pero excluye los
riesgos sistémico y de reputacion.

Riesgo Legal.- Es la posibilidad de que se presenten pérdidas o contingencias negativas
como consecuencia de fallas en contratos y transacciones que pueden afectar el
funcionamiento o la condicion de una institucion del sistema financiero, derivadas de error,
dolo, negligencia o imprudencia en la concertacion, instrumentacion, formalizacion o
ejecucion de contratos y transacciones.

Riesgo de reputacion.- Es la posibilidad de afectacion del prestigio de una institucion del
sistema financiero por cualquier evento externo, fallas internas hechas publicas, o al estar
involucrada en transacciones o relaciones con negocios ilicitos, que puedan generar
pérdidas y ocasionar un deterioro de la situacion de la entidad.
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»ANEXO 5:

LISTA DE CAUSAS

Se presenta un glosario de causas que pueden originar un riesgo que se utilizaron en el
transcurso del desarrollo de la monografia

TALENTO HUMANO

Falta de actividades de capacitacion

Falta de actividades de sensibilizacion

Falta de induccion y/o entrenamiento

Falta de experiencia y agilidad en el trabajo
Negligencia y/o descuido

Intereses personales

Falta de disponibilidad de personal para gestionar el proceso
Falta de objetividad e independencia en el trabajo
Deficiencias en el proceso de seleccidn

Exceso de confianza

Falta de compromiso

Falta de prevencién y cuidado

Falta de claridad en la asignacion de roles y responsabilidades

ACUERDOS ETICOS

No se cuenta con una cultura ética y social bien implementada

Carencia de instrumentos e instancias internas que fortalezcan constantemente la
ética

Falta de conciencia de los directivos sobre la importancia de la ética

No se llevan a cabo los controles disefiados

ESTILO DE DIRECCION Y LIDERAZGO

Falta de confianza en las actuaciones de la alta direccién

Deficiencias en la comunicacion de la alta direccidn con los empleados

Carencia de participacion de los empleados en un proceso, procedimiento o
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actividad
e Falta de delegacion de responsabilidades en la toma de decisiones a empleados
¢ Dificultad de la alta direccion para resolver conflictos internos y externos
o Falta de respeto de los directivos con sus empleados
e Desconfianza de la alta direccion con su grupo de trabajo
e Carencia de actitudes motivadoras de la alta direccion hacia su grupo de trabajo

e Falta de compromiso de la alta direccion

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

e Carencia de lineamientos de accion general (politicas y directrices institucionales)

e Falta de claridad en los lineamientos directivos

¢ Inadecuados lineamientos (politicas y directrices institucionales)

e Desconocimiento del nivel directivo acerca del negocio y los requerimientos del
mismo

e Desconocimiento del nivel directivo acerca del contexto externo de de la
organizacion

e Resistencia al cambio o baja tolerancia a tomar riesgos

MODELO DE OPERACION

e Carencia de una metodologia, herramientas y/o medios para desarrollar el proceso
e Desconocimiento de las metodologias, herramientas y/o medios aplicados
e Falta de capacitacion en las nuevas metodologias, herramientas y/o medios
e Inadecuada seleccion de metodologias, herramientas y/o medios de trabajo
e Falta de estandarizacién del proceso

e Falta de comunicacion de los procedimientos

e Deficiencias en el disefio del proceso

e Falta de coordinacion entre los procesos

e Falta de coordinacion de quienes desarrollan el proceso

e Carencia de las politicas para el proceso

e Desconocimiento de las politicas del proceso

e Carencia de establecimiento de las necesidades y requerimientos basicos de los

~ 104 ~



clientes internos y/o externos
e Falta planeacién de las actividades o tareas
¢ Inadecuada planeacion de las actividades o tareas
¢ Inadecuada organizacion de prioridades
e Concurrencia de actividades simultaneas
e Desconocimiento de los factores internos , condiciones y necesidades de la empresa
e Concesiones especiales inadecuadas o0 no permitidas para atraer clientes

e Fallas en los controles de calidad

RECURSOS

e Carencia de recursos humanos para desarrollar la actividad

e Carencia de recursos tecnoldgicos para desarrollar la actividad

¢ Inadecuada asignacion de recursos logisticos

e Inadecuada asignacion de materiales

e Falta de planeacion en la solicitud de asignacion de los recursos humanos

e Falta de planeacion en la solicitud de asignacion de los recursos tecnoldgicos
e Falta de planeacion en la solicitud de asignacion de los recursos econémicos
e Falta de planeacion en la solicitud de asignacion de los recursos logisticos

e No aplicacion de las medidas de seguridad disefiado

e Mal uso de las instalaciones

INFORMACION

e Carencia de confiabilidad en la informacion

e Falta de claridad en la informacion

e Falta de precision en la informacién

o Falta de oportunidad en la entrega de la informacion

e Desconocimiento de las responsabilidad de informacién

e Fallas en el canal de distribucion de la informacion
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COMUNICACION

e Fallas en la comunicacion
e Falta de estandarizacion de los procesos de comunicacion

e Carencia de canales de comunicacion bien estructurado

CONTRATACION

e Inadecuada seleccion de contratistas y proveedores

e Dependencia de un proveedor

e Carencia de pardmetros adecuados en la celebracion de convenios

e Carencia de interventora a los servicios o productos recibidos

e Ausencia de mecanismos que garanticen el cumplimiento de los compromisos

adquiridos por parte de los proveedores

MEDICION Y SEGUIMIENTO

e Carencia de parametros de medicion

e Falta de claridad y efectividad en los pardmetros de medicion

o Falta de analisis de los resultados de las mediciones

e Carencia de actividades de revision y verificacion por parte de una persona
independiente

e Manipulacién de pruebas y/o resultados

e Falta de supervision

e Fallas den las actividades de revision

TECNOLOGIA

e Obsolescencia tecnoldgica

e Desactualizacion tecnoldgica

¢ Dificultad para responder a los avances tecnoldgicos acelerados
¢ Inadecuado soporte tecnoldgico

¢ Inadecuada plataforma tecnologica

e Fallas en la plataforma tecnoldgica

e Carencia de mantenimiento preventivo
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o Fallas en el mantenimiento preventivo

e Carencia de mantenimiento preventivo

MERCADO

e Exceso de demanda
e Desconocimiento de las condiciones del mercado

e Ausencia de estudios de mercadeo

* TRABAJO MONOGRAFICO DE ESTEBAN MATYTE Y MARISOL QUEZADA “ADMINISTRACION DE RIESGOS EMPRESARIALES BASADO
EN EL METODO RISICAR APLICADO AL PROCESO DE COMERCIALIZACION DE LA EMPRESA MERCANTIL GARZOZI & GARBU S.A.”
PAG. 113 ALA 118
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1. TEMA DE INVESTIGACION

Administracion de riesgos empresariales aplicado al proceso de comercializacion de la
empresa DIPROVET basados en la teoria del método Risicar

2. SELECCION Y DELIMITACION DEL TEMA

En nuestro medio son pocas las empresas que buscan la maximizacion de los recursos
especialmente las pequefias y medianas. Las mismas que no se proyectan metas y
sobretodo no evallan los riesgos que se pueden presentarse en cada proceso. En una
empresa es necesaria la aplicacion de Administracion de Riesgos la cual les permita
desarrollar procesos para identificar acciones que impidan el correcto desempefio de los
mismos y mitigue los riesgos que en un futuro pueda perjudicar el cumplimiento de los
objetivos.

En nuestro pais la administracion de riesgos es un tema nuevo ya que no todas las
empresas lo aplican. Nuestro proposito es aplicar este tema a una empresa que este ubicada
en nuestra cuidad la cual nos permita identificar que tipos de riesgos puedan existir, la
probabilidad de que estos ocurran y desarrollar planes estratégicos que permitan controlar
y minimizar el impacto que estos pueda darse interna y externamente con el afan de
proteger los intereses de los accionistas evitando asi futuras pérdidas econémicas.

Nuestro trabajo de monografia serd aplicada a la empresa DIPROVET al proceso de
comercializacion, esta se encuentra ubicada en la ciudad de cuenca la misma que distribuye
sus productos en diferentes puntos del pais como es Loja, Cuenca, Oriente, Cafar, etc.
Presentaremos a la alta gerencia un estudio basado en la administracion de riesgos que
aplicaremos para el mejoramiento de cada actividad que existe en un proceso de
comercializacién, con la finalidad de optimizar las acciones y asi tomar decisiones
adecuadas que nos lleven con un grado de eficiencia y eficacia al cumplimiento de las
metas planteadas por la empresa.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La empresa DIPROVET se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca, sus instalaciones
estan en la av. Ordofiez lazzo s/n barrio san Martin, esta empresa comercializa
medicamentos y alimentos para animales, sus clientes potenciales son las veterinarias y
clinicas de animales.

Existe un problema en el proceso de comercializacion puesto que nosotros dependemos
mucho de nuestro importador directo que se encuentra en la ciudad de Guayaquil, el
producto que comercializamos es importado desde Europa y en pocas ocasiones existe
desabastecimiento de mercaderia por diferentes motivos externos a nuestra empresa, pero
de igual manera nos perjudica directamente porque las entregas de mercaderia tienen un
lapso de tiempo mayor a la de rotacion del mercado y asi no podemos cubrir la demanda de
nuestro clientes.

DIPROVET no cuenta con una fuerza de ventas suficiente para cubrir la demanda del
mercador ya que el tiempo de los vendedores es limitado para visitar a todos los clientes
debido que los mismos tienen que cubrir sus rutas designadas y realizar las gestiones de
cobros de cartera vencidas; las visitas a clientes se hacen cada quince dias y se demoran
en efectuar el pedido correspondiente para los clientes un promedio de 15 a 20 dias, el cual
atrae muchos inconvenientes puesto que no somos la Unica casa de distribucién y tenemos
muchos competidores.

Es por esta razén que existen escenarios propicios en donde se dificulta el cumplimiento de
los objetivos debido a riesgos inherentes que se presentan desde el inicio hasta el final del
proceso de comercializacion de la mercaderia. Uno de estos es la demora de los despacho
debido a que el vendedor no entrega a tiempo el pedido a la persona de facturacion, el
tiempo de visita es cada 15 dias esto dificulta la recuperacion de cartera ya que el cliente
tiene un crédito de 30 dias el cual no se cumple a cabalidad porque la mayor parte de
nuestros clientes estan en un promedio de pago de 40 dias.
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4. OBJETIVOS

4.1.- Objetivo General.

El plan de trabajo consiste en un analisis de riesgos a la empresa DIPROVET este
tiene como objetivo identificar el riesgo e impacto que se puedan presentarse en el
proceso de comercializacion y a su vez presentar propuestas para mitigar y
controlar los mismos. Estos nos permitiran obtener mejoras en el desempefio del
personal y la empresa. Ademas una de las prioridades de este plan es convertir a
esta Empresa en una unidad econdmica mas eficiente y eficaz en su
funcionamiento, a través de una mejora en su estructura organizacional vy
administrativa, para hacer frente a las exigencias del mercado, competencia y
accionistas

4.2.- Objetivos Especificos

Analizar si la empresa dispone de planes para identificar riesgos y los recursos
asignados son utilizados de manera adecuada con un control eficiente que permita
el cumplimiento de sus propésitos.

Identificar los agentes que participan en el proceso de comercializacién, que
funciones desempefian y sus limitaciones. Que tipo de politicas de ventas, cobros,
despachos y facturacion posee la empresa para el control del proceso.

Desarrollar un método de administracion de riesgos aplicado al proceso de
comercializacion, con esto pretendemos obtener diferentes tipos de controles y
ejecutarlos para proteger a la empresa de diferentes eventos desfavorables.

Brindar a la empresa una guia practica de acciones y controles que se debe llevar a
cabo en un proceso de comercializacion con el Gnico afan de mejorar el desempefio
laboral, satisfaccion de las necesidades de nuestros clientes y cumplimientos de
objetivos.

Determinar los costos financieros que la empresa tendria que asumir con los riesgos
que se podrian presentar.
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5. JUSTIFICACION

Nuestro tema de investigacion esta justificado ya que en la empresa, donde aplicaremos
nuestros conocimientos, no cuenta con un analisis de riesgos para mitigar y corregir las
falencias y riesgos que implica el desarrollo de las actividades. Es por ello que hemos
detectado que se debe usar la administracion de riesgos como una herramienta clave para
la toma de decisiones de los jefes departamentales que permita proceder de una manera
eficiente en la toma de decisiones en distintos eventos que se puedan presentar, buscando
asi la solucion a los problemas ocasionados y contribuyendo al mejoramiento de la
empresa ya sea en el ambito financiero como laboral de una manera eficiente y eficaz.

6. MARCO DE REFERENCIA

6.1. Marco Tedrico.

La aplicacion de la teoria que se realizara el estudio correspondiente se basaraen la
Administracion de Riesgos Basado en el Método “Risicar” el cual nos mostrara:

= El Enfoque por procesos, el cual nos ayudara a administrar los riesgos en forma
integral en toda la organizacion, a través de su modelo de operacion.

= A laasignacién de responsabilidad sobre la administracion de riesgos tanto a nivel
directivo como operativo.

= La creacion de cultura de manejo de los riesgos, suministros de herramientas y
conocimiento a cada empleado para asumir su responsabilidad ante ello.

6.2. Marco Conceptual

Riesgo.- Se basa en la incertidumbre que esta presente en el largo plazo o se puede
manifestar a corto plazo y con ella se asocia el riesgo, al resultar imposible determinar los
eventos que puedan presentarse y sus consecuencias de la probabilidad de ocurrencia de
un hecho.

Administracion de Riesgos.- Es el conjunto de acciones llevadas a cabo en forma
estructurada e integral, que permite a las organizaciones identificar y evaluar los riesgo que
pueden afectar el cumplimiento de sus objetivos, con el fin de emprender en forma efectiva
las medidas necesidades para responder ante ellos

Riesgo Operativo.- Es la posibilidad de que se produzcan pérdidas debido a eventos
originados en fallas o insuficiencia de procesos, personas, sistemas internos, tecnologia, y
en presencia de eventos externos imprevistos. Agrupa una variedad de riesgos relacionados
con deficiencias de control interno; sistemas, procesos y procedimientos inadecuados;
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errores humanos y fraudes; fallas en los sistemas informaticos; ocurrencia de eventos
externos o internos adversos, es decir, aquellos que afectan la capacidad de la institucion
para responder por sus compromisos de manera oportuna, 0 comprometen sus intereses.

Riesgo Estratégico.- Son las pérdidas ocasionadas por las deficiencias estratégicas
inadecuadas y errores en el disefio de planes, programas, estructuras, integracion del
modelo de operacion con el direccionamiento estratégico, asignacion de recursos, estilo de
direccién, ademas de ineficiencia en la adaptacion a los cambios del entorno empresarial

Riesgos Financieros:

e Mercado
* Precio

e Liquidez
e Crédito

Riesgos de mercado.- Es la posibilidad que se produzcan pérdidas en el valor de los
activos como consecuencia de cambios en las cotizaciones de los precios de mercado o los
factores de riesgo que afectan el valor de las carteras.

Incertidumbre sobre los beneficios resultantes de cambios en las condiciones de mercado
tales como el precio de un activo, tasas de interés, volatilidad en el mercado y su liquidez.

Riesgo de Liquidez.- Es la contingencia de pérdida que se manifiesta por la incapacidad
de la institucion para enfrentar una escasez de fondos y cumplir sus obligaciones, y que
determina la necesidad de conseguir recursos alternativos, o de realizar activos en
condiciones desfavorables

Riesgos de precios.- Cuando el precio de venta de un producto esta por debajo del precio o
valor por el que éste mismo fue comprado. Esta exposicion a la variacion de precio se
conoce como riesgo de precio

Riesgo de crédito.- Posibilidad que los préstamos otorgados por el banco puedan o no ser
pagados en tiempo y forma. Cuando las contrapartes estan poco dispuestas o
imposibilitadas para cumplir con sus obligaciones contractuales (posibilidad de impago).
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Riesgo Legal.-. Son eventualidades negativas derivadas del incumplimiento de las
disposiciones legales (normas y contratos) emision de resoluciones administrativas y
judiciales desfavorables que pueden desencadenar ampliacion de sanciones con relacion a
las operaciones.

Control. Es una evaluacion que se debe realizar cada cierto periodo con la finalidad de
asegurar que las politicas y normas de la empresa se cumplan dentro una actividad
especifica, que al ejecutarse se tome en cuenta el marco legal, técnico y cientifico que la
empresa dispone para el cumplimiento de las mismas la cual busca el cumplimiento de los
objetivos.

Control Interno. Es un instrumento de gestion que se define como un proceso, efectuado
por el consejo de administracion, direccion y el resto de personal de una entidad, disefiado
con el objetivo de proporcionar un grado de seguridad razonable en cuanto a la
consecucion de objetivos dentro de los siguientes ambitos: honestidad y responsabilidad,
eficacia y eficiencia en las actividades, fiabilidad de la informacion, salvaguarda de los
recursos y cumplimiento de leyes y normas.

Controles Preventivos: Su funcion es neutralizar o disminuir el efecto inmediato que
acarrea su materializacion, con el fin de evitarle a la compafiia mayores pérdidas
materiales, humanas, econémicas o de imagen. Constituye la tercera barrera de seguridad.

Controles Detectivos: Constituye una alarma que se acciona cuando se descubre una
situacion anémala o no buscada, en el momento de la ocurrencia o posteriormente.
Corresponden a la segunda barrera de seguridad.

Control Correctivo: Permiten corregir las desviaciones y prevenir de nuevo su ocurrencia.
Toman las acciones necesarias una vez ocurrido el riesgo y mejoran los demas controles, si
se determina que su funcionamiento no corresponde a las expectativas con las cuales
fueron disefiados.
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4.1. Conclusiones
4.2. Recomendaciones
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8 ASPECTOS METODOLOGICOS

8.1.- TIPO DE ESTUDIO

El método de investigacion que se utilizard en este proyecto, sera de Tipo Exploratorio,
descriptivo, documental, historico y analisis de los diferentes proceso teniendo en cuenta:

e La ldentificacion de los diferentes tipos de riesgo que tiene la empresa para un
estudio estratégico para la aplicacion del problema

e Presentar una empresa competitiva que no genere inconvenientes para el progreso
de la misma

8.2 METODO

Los métodos que se utilizaran en esta investigacion son: el método descriptivo y el método
de investigacion cientifica, ya que en nuestro proyecto proponemos un diagnostico
empresarial enfocado a la evaluacion y revision de los riesgos que puedan presentarse y
asi llevar un control periddico del proceso de comercializacién con nuevas técnicas de
administracion permitiéndonos desarrollarlos de mejor manera para el cumplimiento de los
objetivos y desarrollo de la institucion.
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8.3 TECNICAS

Observacion

Se observara directamente los procedimientos a realizar o seguir haciendo una evaluacion
de analisis y sintesis para los diferentes factores que operan en el proceso de
comercializacidn en nuestra empresa para con esa informacion conocer el estado actual y
obstaculos que impiden obtener los resultados deseados.

Documental

Se analizara la informacidon de archivos existentes, planificacion de proyecciones de
ventas y recuperacion de cartera para asi obtener un control de los registros que se llevan
en el sistema informatico y evaluar las fortalezas, el desempefio de las mejoras, las
debilidades conocer con exactitud el manejo del departamento y, de este modo, obtener
conclusiones que nos permitan establecer recomendaciones para el mejoramiento.

8.4 UNIVERSO

El universo de investigacion serd en la empresa DIPROVET ubicada en la de ciudad
Cuenca, tomando como datos referenciales los del proceso de comercializacion.

8.5- FORMA DE TRABAJO.

Nuestra forma de trabajo sera Cronoldgica-Progresiva pues analizaremos cuales son las
causas actuales de la necesidad de una Administracion de Riesgos y para ver en un futuro
los efectos que estos van a provocar.

8.6.- FASES DEL TRABAJO
8.6.1.- FASE DE DIAGNOSTICO

e Entrevistas y reuniones con la Gerencia General de la empresa DIPROVET con el
propdsito de recolectar informacion pertinente al desarrollo del tema.

e Identificar procesos u operaciones que seran parte del sistema

e Evaluar la informacion obtenida.

~118 ~



8.6.2.- FASE DE REALIZACION

Se realizara la implementacion de un Plan de Administracion de Riesgos
Introduccion de cambios y nuevas politicas para el manejo organizacional
Definicion del problema.

Generacion de posibles soluciones.

Anélisis de estabilidad del servicio.

8.6.3.- FASE DE PROPUESTA

Mediante el Analisis de Riesgos y con un plan estratégico adecuado, fundamentados para
mejoras y asuntos claves para la evaluacion de una inversion, y movimiento de efectivo
para los asuntos relacionados con el mercado como la liquidez y el riesgo

9. RECURSOS

9.1

9.11

9.1.2

9.13

RECURSOS HUMANOS

Responsables: Este estudio serd realizado por la Srta. Sandra Catalina Pauta
Cedillo y el Sr. Ivan Eduardo Toro Aguilar estudiantes de la Escuela de
Contabilidad Superior de la Facultad de Ciencias de la Administracion de la
Universidad del Azuay.

Asesor: La persona quién guiara y respaldara nuestra investigacion a través de sus
conocimientos y experiencias sera el Ing. Augusto Bustamante docente de la
Universidad del Azuay.

Personal de Intervencion: las personas que nos colaboraran con informacién

relevante e importante para este estudio son los siguientes: Dr. Basil Coronado
Torres (Gerente- Propietario), Dr. Edgar De La Torre(Supervisor De Ventas) y el
Sr. Antero Quizhpe (Jefe de Cartera),
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9.2. RECURSOS FINANCIEROS

PRESUPUESTO DE GASTOS

Ne° DENOMINACION DEL GASTO CANT. | V.UNIT. |V. TOTAL JUSTIFICACION
1 Esferos 2 0,30 0,60  [Tomar apuntes de la informacion.
2 Cuaderno 2 1,00 2,00  |Tomar apuntes de la informacion.
3 Flash memori 2 35,00 70,00 [Respaldos del trabajo de graduacion.
4 Alquiler de Cyber - 70,00 15,00 [Para recolectar informacion
5 Folders 10 0,25 2,50  |Archivar la informacion recolectada.
6 Tarjetas para celular 4 10,00 40,00 |llamadas al profesor y entre nosotros
7 Copias 100 0,02 2,00 De textos y documentos para la investigacion.
8 Impreiones negro 300 0,40 120,00 |Impresion del trabajo de graduacion.
9 Impresiones a color 70 0,45 31,50 [Impresion del trabajo de graduacion.
10 Anillados 3 4,00 12,00 [Presentacion del borrador de tesis.
11 CDs en blanco marca prima 3 1,00 3,00 grabacion para presentar trabajo final
12 Empastado 3 20,00 60,00 [Presentacion del trabajo final.
13 Hojas de Solicitud 50 0,30 15,00 |Aprobacion por parte de las autoridades.
14 Transporte - 80,00 80,00 [Movilizacién de los autores de la tesis
15 Gastos Imprevistos - 97,00 97,00 |Gastos varios.
TOTAL PRESUPUESTADO 550,60

~ 120 ~




10. CRONOGRAMA DE TRABAJO

TIEMPO EN SEMANAS JUNIO JuLIO

NO

ACTIVIDADES 3
1 Seleccion del Tema
2 Recoleccién Bibliografica
3 Planteamiento del Problema
4 Determinacion de Obijetivos
5 Marco Tedrico
6 | Técnicas de Investigacion
7 Universo de Investigacion
8 Cronograma de Trabajo
9 Presupuesto
10| Investigacion Bibliogréafica
11| Desarrollo del Primer Capitulo
12| Desarrollo del Segundo Capitulo
13| Desarrollo del Tercer Capitulo
14| Elaboracion de Conclusiones
15| Organizacién de Anexos
16| Redaccion del Primer Borrador de Tesi
17| Correccion por parte del profesor
18| Levantamiento Definitivo
19| Empastado
20| Imprevistos
21| Presentacion Definitiva del Trabajo
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