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RESUMEN

El presente trabajo de tesis contiene cinco capitulos, el primero consta de
aspectos generales de la Empresa Industrias Motorizadas Indumot S.A., como
su actividad principal, misién, visién, estados financieros, principales indices

financieros, entre otros.

En el segundo capitulo se desarrolla el marco teérico de la Administracion de
Riesgos, asi como los métodos utilizados para la identificacién y evaluacion de

los mismos como son el Risicar y el VAR.

En el tercer, cuarto y quinto capitulo se da el desarrollo por completo del tema 'y
la aplicacion de los métodos antes mencionados al area comercial de Industrias

Motorizadas Indumot S.A.



ABSTRACT

This dissertation holds five chapters. Chapter one provides general information
about Industrias Motorizadas Indumot S.A, such as an overview the company’s
activity, mission statement and vision statement, financial reports, main financial

indices, etc.

The second chapter gives a theoretical framework to the subject of Risk
Management and to the various methods of identifying and evaluating risks e.g.
Risicar, VAR.

Finally, the third, fourth and fifth chapters contain a comprehensive analysis of
the subject including a guide to the methods aforementioned. Such guidelines
are meant to be put into action by the commercial department of Industrias

Motorizadas Indumot in the near future.
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INTRODUCCION

La Administracion de riesgos se ha convertido hoy en dia en una herramienta
efectiva de direccion en las Empresas, siendo de imperiosa necesidad en
nuestro pais que se desarrolle una cultura sobre “la Administracion de riesgos
de una manera integral’, como componente y parte fundamental del control
interno, formando asi parte importante dentro de la administracion de las
empresas. En la actualidad se viven importantes cambios que experimentan las
empresas en el desarrollo de sus actividades y en el ambito de la gestién lo
cual nos obliga a crear un sistema de administracion de riesgos, a través de la
cual permita: identificar, calificar, evaluar y valorar los riesgos con el fin de

determinar las medidas necesarias para la administracion.

El presente trabajo de investigacion tiene como objeto realizar un analisis de
los riesgos que se presentan en el area comercial de Industrias Motorizadas
Indumot S.A. tanto en su departamento de retail, como en su departamento de
mayoreo, con el fin de diseflar una propuesta de tratamiento luego de haber
identificado y valorado los riesgos e impactos que ocasionen a nivel monetario

y que vayan en deterioro de la imagen de la organizacion.

El desarrollo de la administracién de riesgos esta enfocado a las actividades
del proceso de atencion y ventas del cliente final en Retail, asi como de
atencion y venta al cliente mayorista para lo cual se analizara el entorno interno
de la empresa, tomando en consideracion dos métodos para la identificacion y
valoracion de riesgos como son el Risicar y el Var, siendo estos dos de los
métodos mas eficaces para prevenir e identificar oportunamente errores e
irregularidades y asi evitar el incumplimiento de los objetivos trazados por la

empresa.

Esta necesidad surge ante la inexistencia de un sistema Administracion de
Riesgos en las actividades del proceso de ventas de la empresa.



ADMINISTRACION DE RIESGOS APLICADO AL AREA COMERCIAL DE
INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.

CAPITULO |

LA EMPRESA

1.- Antecedentes

Industrias Motorizadas Indumot S.A., a quien de ahora en adelante se le
llamara Indumot S.A.; inici0 sus actividades el 03 de Febrero de 1977 como
representante exclusivo de la marca Honda en el Ecuador, siendo en aquellos
afios una empresa dedicada al ensamble y venta de motocicletas de la marca

antes mencionada.

A partir del afio 2010 el giro del negocio cambié y sus actividades estan
actualmente encaminadas a la Importacion, comercializacion y servicio post
venta de motocicletas de la marca Honda, con su matriz en la ciudad de

Cuencay con 17 locales a nivel nacional.

1.1 Actividad Principal.

De acuerdo al Registro Unico de Contribuyentes otorgado por el Servicio de
Rentas Internas la actividad econOmica principal de Industrias Motorizadas
Indumot S.A. es: Importador, Exportador y Comercializador de motos y

motocicletas

1.2 Misién

Hacer realidad los suefios de la gente, ofreciendo productos de la marca

Honda, siendo referente de calidad, servicio y satisfaccion al cliente.



1.3 Visién

Ser lideres absolutos en la comercializacién y distribucion de motocicletas y
productos de fuerza de la marca Honda en el Ecuador; alcanzando dia a dia las
mAas exigentes expectativas de accionistas, empleados y sociedad;

comprometidos con el servicio y la satisfaccion del cliente.

1.4 Principios de la Entidad.

Industrias Motorizadas Indumot S.A., es una entidad con principios éticos

forjados por todos y cada uno de aquellos que la conforman.

Realizaremos la misién y la vision a través de nuestro compromiso con los

principios siguientes, desarrollados por la empresa:

e Brindar excelencia en el servicio — Siendo este oportuno, profesional,
eficaz y eficiente para todos nuestros clientes.

« Mejoramiento continuo - ldentificaremos las necesidades clave de
nuestros clientes, evaluaremos cuan bien las satisfacemos,
mejoraremos continuamente nuestros servicios y mediremos nuestro
progreso.

e Desarrollo de los empleados - Comprendemos que el profesionalismo y
entusiasmo de nuestra gente son los factores mas importantes en la
calidad de servicio que brindamos. Contrataremos personas talentosas,
aumentaremos la capacidad de ellas por medio de capacitacion y
experiencia y proporcionaremos oportunidades para el crecimiento
personal y profesional dentro de la empresa.

« Tratamiento ético y justo para todos - Estamos comprometidos a formar
relaciones de imparcialidad y confianza con nuestros clientes y nuestros
empleados. Conduciremos nuestro negocio segun los mas altos
estandares de ética.

o Trabajo de equipo — Trabajaremos juntos para proporcionar un servicio

al cliente en continuo mejoramiento. Las personas de todos los niveles



de la organizaciéon participaran en la toma de decisiones y el

mejoramiento de los procesos.

1.5 Valores de la Entidad

Los valores que rigen a la institucion son:

e Retroalimentacion continua, es decir el aprender todos los dias.

¢ Responsabilidad social y ecoldgica para el beneficio de la comunidad.

e Experiencia reconocida la cual es brindada por los profesionales que se
encuentran a cargo de las distintas areas

e Respeto a todas las personas y actuaciones éticas.

e Gestion orientada al servicio del cliente y beneficio social con calidad.

e Recurso humano idoneo comprometido con la Institucion.

e Trabajo en equipo y gestidn participativa.

e Relacion integra y de beneficio mutuo con colaboradores.

1.6 Objetivos

La filosofia Honda acompafa a todos los aspectos de Industrias Motorizadas
Indumot S.A.:. clientes, productos, servicios, asociados, gerencia Yy

fundamentalmente a la sociedad.

En sentido de la filosofia Honda, viene a constituirse en los objetivos de
Industrias Motorizadas Indumot S.A. los cuales son brindar a sus clientes
productos y servicios de la mas alta calidad, superando constantemente sus
necesidades y expectativas. El crecimiento sostenido, la creacion de un
ambiente positivo y el cumplimiento de las obligaciones que Honda tiene para

con la sociedad, conforman los pilares fundamentales de esta concepcion.



1.7 Organigrama
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1.7.1.- Explicacién de las principales funciones del personal del

organigrama

Gerente General.- Es el encargado del manejo integro de la empresa, asi
como de la toma de las principales decisiones para el vital desempefio de la

misma en el dia a dia.

Gerente Comercial.- Es el encargado del manejo de las ventas de la empresa,
las negociaciones importantes pasan por sus manos y esta en coordinacion

permanente con el Gerente General.

Coordinador de ventas.- Es basicamente un operativo en ventas,
encargado de receptar los pedidos, gestionarlos y coordinar el despacho
de los mismos.
Jefe de ventas mayoreo.- Es el encargado de la gestion y coordinacion
de ventas del equipo de asesores comerciales de mayoreo en zonas
como Sierra, Costa y Oriente (actual cobertura de Indumot S.A)).

Asesor comercial.- Es el ejecutivo de ventas de mayoreo,

asignado de acuerdo a las rutas por el jefe de ventas de mayoreo.

Jefe de ventas retail.- Es la persona encargada de la supervision y
manejo de los locales de Indumot a nivel nacional.
Administrador de local.- Es el encargado del funcionamiento del
local de Indumot, asi como de todos los bienes y personal que en
el operan.
Cajera.- Es la encargada de la facturacion, cobro y cierre de
ventas diario de los productos y/o servicios comercializados en el
local.
Vendedor.- Es el encargado de las ventas dentro del espacio

fisico en el que se desenvuelve (local de Indumot S.A.).

Gerente de servicio técnico.- Es el encargado de velar por el servicio post
venta que brinda Indumot S.A., estd en permanente coordinacion con el

Gerente General.



Jefe de taller.- Es el encargado de la supervision del taller del local /

matriz, asi como del manejo del personal y los bienes a él encargados.
Técnico.- Es la persona que con sus conocimientos se encarga
de la reparacion y/o arreglo de las motocicletas / productos de
fuerza, que Indumot S.A. comercializa e inclusive receptando

productos de otras marcas.

Gerente de repuestos y garantias.- Es la persona responsable de asegurar
gue los repuestos para los diferentes productos que comercializa Indumot S.A.,
se encuentren a la disposicibn de los clientes / talleres, para su
comercializacion en los niveles de stock adecuados.
Analista de repuestos y garantias.- Es la persona encargada de
realizar el analisis de los repuestos que se comercializan en los
diferentes puntos de venta de Indumot S.A., asi como del analisis
y tramite de garantias para su respectiva aprobacion por parte de

Honda matriz en el exterior.

Gerente de Mercadeo.- Es el encargado de la promocién y publicidad de
Indumot S.A., a través de los distintos medios que se encuentran a su alcance
previa planificacion y coordinacion con la Gerencia General.
Online marketing.- Es el encargado de la publicidad y promocion de
Indumot S.A. a través de los diferentes medios disponibles en el Internet.
Disefio.- Es el encargado de proveer los disefios al departamento para
las diferentes publicidades / promociones, que se van realizando a lo

largo del afio.

Gerente Financiero.- Es el encargado del manejo y las decisiones que tiene la
empresa a nivel financiero, estd en permanente coordinacién con la Gerencia
General.
Jefe de Contabilidad.- Es la persona responsable de los estados
financieros de la empresa, asi como de las transacciones contables que
se producen a diario en el manejo de la misma.
Auxiliar de facturacion y cajas.- Es la persona encargada de la

revision diaria de las cajas cuadradas, asi como de los depdsitos
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de efectivo o recaps, enviados por los locales de Indumot S.A. a
nivel nacional.
Jefe de crédito y cobranzas.- Es la persona encargada del analisis y
recoleccion de documentacion para la aprobacion del crédito por parte
del Gerente Financiero; asi como de la gestion de las cobranzas
correspondientes a la cartera generada por los créditos otorgados por
parte de la Gerencia financiera de Indumot S.A.
Tesoreria.- Es la persona encargada de la gestion de facturas por
parte de los proveedores, para que una vez revisadas proceda
con la emisién de los cheques para los respectivos pagos a nivel
nacional, también se encarga del tramite de viaticos, pago de

servicios basicos, etc.

Auditor.- Es la persona encargada de que se vele por los intereses de la
empresa, salvaguardando sus bienes, identificado posibles riesgos y emitiendo
recomendaciones para la mitigacion de los mismos. Esta en permanente

coordinacion con el Gerente General.

Gerente de logistica e importaciones.- Es la persona encargada de la
coordinacion de las importaciones, desde la realizacion del pedido al proveedor
hasta la desaduanizacion y entrega de los productos comercializados por
Indumot S.A. en las bodegas de la matriz en la ciudad de Cuenca. Esta en
permanente coordinacion con la Gerencia General de la empresa.
Coordinador de importaciones.- Es la persona auxiliar del Gerente de
logistica e importaciones, que colabora para el cumplimiento de los
objetivos trazados por el departamento al cual pertenece.
Jefe de bodega de repuestos.- Es la persona responsable de la
bodega de repuestos en la matriz de Indumot, asi como de los bienes
que ahi reposan. Entre sus funciones estan la coordinacion y despacho
de pedidos a los distintos locales de Indumot S.A. a nivel nacional, asi
como la recepcion e ingreso de las importaciones de los productos a la

bodega a él asignada.



Bodeguero.- Es la personal auxiliar del Jefe de bodega de

repuestos, que colabora operativamente para el cumplimiento de

los objetivos trazados por el departamento al cual pertenece.
Jefe de bodega de motos.- Es la persona responsable de la bodega de
motos y productos de fuerza en la matriz de Indumot, asi como de los
bienes que ahi reposan. Entre sus funciones estan la coordinacion y
despacho de pedidos a los distintos locales de Indumot S.A. a nivel
nacional, asi como la recepcion e ingreso de las importaciones de los
productos a la bodega a él asignada.

Bodeguero.- Es la personal auxiliar del Jefe de bodega de motos

que colabora operativamente para el cumplimiento de los

objetivos trazados por el departamento al cual pertenece.

1.8 Base Legal

Industrias Motorizadas Indumot S.A. fue creada como una Sociedad Anénima
por personas naturales, las cuales responden Unicamente por las obligaciones

hasta el monto de sus aportaciones individuales y efectian sus operaciones.

Las actividades y operaciones de la empresa Indumot S.A., estan normadas por

las siguientes disposiciones especificas:

v Cabdigo de trabajo.

Reglamento Interno de Seguridad y Salud

Ley de seguridad social

Ordenamiento municipal (Patentes, permisos, etc.)
Ley de régimen municipal

Ley de Compafia (Superintendencia de Compafias)

SN NN NN

Ordenanza para la evaluacion del Impacto Ambiental



1.9 FODA de la Entidad

FODA DE LA ENTIDAD

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Buen ambiente laboral interno

Precios no tan accesibles

Marca y prestigio

Predisposicion de la Gerencia a resolver
problemas escuchando Ias soluciones de
los empleados

Problemas con servicio de post venta

Planeacion estratégica para los proximos
tres afios

Competidores en el mercado que avanzan
rapidamente y se adaptan a las exigencias
del mercado

Personal joven que se adaptaalos
cambios y nuevas tecnologias que se han
planteado

Problemas con servicio de repuestos, no
se tiene a disposicion; tarda mucho la
importacion

Personal no recibe capacitacion
permanente, salvo ciertos rangos
jerdrquicos

Rapida expansion en ventas en los
ultimos afios debido al posicionamiento
de la marca que se ha promovido

Precios comodos de motocicletas
(especialmente chinas) que prefieren
bajar el costo ala calidad

Servicio Personalizado

No existen incentivos para el personal a
diferencia de otros concesionarios

Software obsoleto

Clientes que prefieren calidad a un precio
un tanto mayor

Desconocimiento de lalinea de "Productos
de fuerza" en el mercado

Procesos y flujogramas de funciones
debidamente definidas

Bajo nivel de accesorios, la mayoria son
obsoletos

Nivel de seguridad de los locales

Publicidad y difusion en medios de
comunicacion masivos

Rapido respuesta por parte de
competidores para proporcionar stock de
repuestos a los clientes

Elaborado por: Rodrigo Arcentales Carrion
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1.10 Estructura Econémicay Financiera (Estados Financieros)

1.10.1.- Estado de Resultados afio 2009

INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.
ESTADO DE RESULTADOS
al 31 de Diciembre del 2009
VENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON TARIFA 12% 56.299,61
TOTAL INGRESOS 56.299,61
COMPRAS NETAS LOCALES DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPARNIA 48.878,23
IMPORTACIONES DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPARNIA 669.658,42
(-) INVENTARIO FINAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR LA COMPARNI{A 671.122,32
ARRENDAMIENTO DE INMUEBLES 2.500,00
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 441,02
COMBUSTIBLES 85,47
PROMOCION Y PUBLICIDAD 11.700,36
SUMINISTROS Y MATERIALES 1.934,17
TRANSPORTE 140,00
GASTOS DE GESTION 5.024,43
GASTOS DE VIAJE 2.255,34
AMORTIZACIONES 869,44
SERVICIOS PUBLICOS 497,25
PAGOS POR OTROS SERVICIOS 1.312,95
PAGOS POR OTROS BIENES 1,75
TOTAL COSTOS 47.414,33
TOTAL GASTOS 26.762,18
TOTAL COSTOS Y GASTOS 74.176,51
PERDIDA -17.876,90
GANANCIA (PERDIDA) ANTES DE IMPUESTOS -17.876,90
UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO -17.876,90

Fuente: Estados Financieros presentados a la Superintendencia de Compafias
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1.10.2.- Balance General afio 2009 (en ddlares)

INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.

BALANCE GENERAL
ANO 2009
CUENTAS Y DOCUMENTOS
POR PAGAR PROVEEDORES
CAJA - BANCOS 4.116,99 772.317,67
CORRIENTE RELACIONADOS
LOCALES
CUENTAS Y DOCUMENTOS CUENTAS Y DOCUMENTOS
POR COBRAR CLIENTES POR PAGAR PROVEEDORES
60.959,44 165.212,98
CORRIENTE RELACIONADOS CORRIENTE NO
LOCALES RELACIONADOS LOCALES
CUENTAS Y DOCUMENTOS OBLIGACIONES CON
POR COBRAR CLIENTES INSTITUCIONES
1.234,68 1.358,27
CORRIENTE NO FINANCIERAS - CORRIENTE
RELACIONADOS LOCALES LOCALES
OTRAS CUENTAS Y
CREDITO TRIBUTARIO A DOCUMENTOS POR PAGAR
© N © 275.251,07 ocu o5 PO G 2.727,46
FAVOR (IVA) CORRIENTE NO
RELACIONADOS LOCALES
PARTICIPACION
CREDITO TRIBUTARIO A
68.148,39 TRABAJADORES POR PAGAR 364,72
FAVOR (RENTA)
DEL EJERCICIO
INVENTARIO PRODUCTOS
TERMINADOS Y 671.122,32 TOTAL PASIVO CORRIENTE | 941.981,10
MERCADERIA EN ALMACEN
MERCADERIAS EN TRANSITO 48.595,41
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 1.129.428,30 CAPITAL SUSCRITO ¥/O 2.000,00
e ASIGNADO B
APORTE DE SOCIOS O
ACCIONISTAS PARA FUTURA | 154.363,27
CAPITALIZACION
OBRAS EN PROCESO 7.484,00 OTRAS RESERVAS 93.350,00
UTILIDAD NO DISTRIBUIDA
TOTAL ACTIVOS FIJOS 7.484,00 15.898,17
EJERCICIOS ANTERIORES
(-) PERDIDA ACUMULADA
6.917,32
EJERCICIOS ANTERIORES
OTROS ACTIVOS DIFERIDOS 46.755,46 (-) PERDIDA DEL EJERCICIO | 17.876,90
- Z
(-} AMORTIZACION 869,44 TOTAL PATRIMONIO NETO | 240.817,22
ACUMULADA
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 45.886,02
TOTAL PASIVO Y
TOTALACTIVO 1.182.798,32 1.182.798,32
PATRIMONIO

Fuente: Estados Financieros presentados a la Superintendencia de Compafias
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1.10.3.- Estado de Resultados afio 2010

INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.

ESTADO DE RESULTADOS

al 31 de Diciembre del 2010

INGRESOS

INGRESOS OPERACIONALES

-10.313.784,62

TOTAL INGRESOS NETOS

TOTAL VENTAS NETAS

TOTAL VENTAS NETAS GRAVADAS IVA

VENTAS NETAS

-10.146.554,18

VENTAS BRUTAS -9.456.017,63
TOTAL VENTAS NETAS GRAVADAS 0% -690.536,55
INTERESES GANADOS POR FINANCIAMIENTO -118.486,50
INGRESOS VARIOS MATRIZ CUENCA -48.743,94
COSTO DE VENTAS 7.468.104,28
TOTAL COSTO DE VENTAS 7.468.104,28
GASTOS ADMINISTRACION CUENCA 669.544,10
GASTOS PERSONAL 157.692,47
INSTITUTO ECUATORIANO SEGURIDAD SOCIAL 20.256,61
SERVICIOS BASICOS ADMINISTRACION 48.277,78
IMPUESTOS TASAS Y CONTRIBUCIONES 17.321,21
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 594,87
VIATICOS Y MOVILIZACIONES 18.295,14
SEGUROS PAGADOS 94.657,20
ATENCIONES VARIAS 2.584,74
SERVICIOS PROFESIONALES 9.717,83
ARRIENDOS PAGADOS 161.916,62
SEGURIDAD Y VIGILANCIA PRIVADA 36.972,58
GASTOS DE ESCRITORIO Y PAPELERIA 16.031,77
GASTOS NO DEDUCIBLES 14.193,65
GASTOS DE GESTION 267,86
MONITOREO Y PATRULLAJE 13.367,10
INTERNET ENLACE Y TELECOMUNICACIONES 17.280,95
DEPRECIACIONES ADM. 35.910,99
GASTOS VARIOS 4.204,73
GASTOS VENTAS CUENCA 1.615.597,11
GASTOS PERSONAL 737.056,99
INSTITUTO ECUATORIANO SEGURIDAD SOCIAL 96.844,36
SERVICIOS BASICOS VENTAS 15.707,45
IMPUESTOS TASAS Y CONTRIBUCIONES 1.576,31
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 242.217,76
VIATICOS Y MOVILIZACIONES 66.280,40

13



ATENCIONES VARIAS 6.333,07

COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES 5.594,09

SERVICIOS PROFESIONALES 9.426,53

ANUNCIOS Y PUBLICACIONES 2.878,32

COMISIONES TARJETAS DE CREDITO 19.812,45

GASTOS DE ESCRITORIO Y PAPELERIA 2.055,60

GASTOS NO DEDUCIBLES 68.797,76

GASTOS DE PUBLICIDAD 306.543,55

GASTOS DE FLETES Y TRANSPORTES 26.454,10

INTERNET ENLACE Y TELECOMUNICACIONES 457,45

SERVICIO DE CORRESPONDENCIA 2.350,90

GASTOS VARIOS 5.210,02

TOTAL GASTOS FINANCIEROS

GASTOS FINANCIERQOS 18.390,00
GASTOS FINANCIEROS EXTERIOR

INTERESES PAGADOS EXTERIOR 18.390,00

EGRESOS NO OPERACIONALES 4.904,38
GASTOS NO OPERACIONALES 4.904,38
RESULTADO DEL EJERCICIO 537.244,75

Fuente: Estados Financieros proporcionados por la empresa
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1.10.4.- Balance General afio 2010

INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.

BALANCE GENERAL

ANO 2010

ACTIVO

10.573.348,39

CORRIENTE

10.119.244,97

DISPONIBLE

-17.748,33

CAJA

-17.748,33

CAJA GENERAL

CAJA CHICA

3.077,96

Caja chica

3.077,96

BANCOS

EXIGIBLE

4.850.468,99

Exigible a corto plazo

Cuentas por cobrar

CUENTAS POR COBRAR
CLIENTES

3.995.200,63

Cuentas por cobrar clientes

3.995.200,63

CUENTAS POR COBRAR
EMPLEADOS

24.333,35

CUENTAS POR COBRAR
EMPLEADOS MATRIZ
CUENCA

Cuentas por cobrar
empleados

24.333,35

CUENTAS POR COBRAR CIAS.
RELACIONADAS

528.038,82

CUENCA

Almacenes Juan Eljuri Cia.
Ltda.

478.637,85

Motocicletas y Ensamblajes
MYESA

1.768,50

Seguros Unidos

47.632,47

CUENTAS POR COBRAR A
BANCOS

302.896,19

BANCO AUSTRO

16.393,22

Visa Austro

17.174,37

Directa

19.499,87

Master Card Austro

545,27

BANCO DEL PICHINCHA
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Visa Pichincha

16.212,87

Diners Club

119.095,60

Master Card Pichincha

13.757,32

BANCO DE GUAYAQUIL

Visa B. Guayaquil

4.324,88

American Express B.
Guayaquil

50.748,22

BANCO DEL PACIFICO

Visa

12.271,78

Master Card

25.344,04

BANCO BOLIVARIANO

Visa Bco. Bolivariano

2.238,30

American Express

944,99

Master Card Bco. Bolivariano

4.854,09

BANCO PRODUBANCO

Visa Produbanco

2.467,11

Master Card Produbanco

10.184,93

BANCO DE MACHALA

Visa. Bco. Machala

3.232,55

PROVISION CUENTAS
INCOBRABLES

Provisidon Cuentas
Incobrables Indumot

REALIZABLE

4.070.906,42

INVENTARIOS DE
MERCADERIAS

Inventario de productos
disponibles P

3.555.414,15

Inventario mercaderias

INVENTARIOS MERCADERIAS
MATRIZ

Inventarios mercaderias
matriz

3.555.414,15

INVENTARIO MERCADERIAS
REPUESTOS Y ACCESORIOS

Importaciones en Transito
mercaderias

Importaciones en transito
anos anteriores

IMPORTACIONES EN
TRANSITO ANTERIORES

515.492,27

Importaciones en transito
afnos anteriores

76.609,64
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IMPORTACIONES EN
TRANSITO 010

IMPORTACIONES TRANSITO
MOTOS Y PP 010

Importaciones en transito
motos 2010

52.098,15

IMPORTACIONES EN
TRANSITO REPUESTOS Y
ACCESORIOS

1010023 Carpeta de
importacion

7.318,40

Importaciones en transito
Repuestos 2010

379.466,08

OTROS ACTIVOS
CORRIENTES

1.215.617,89

PAGOS ANTICIPADOS

IMPUESTOS ANTICIPADOS

IMPUESTO RENTA

114.010,67

Impuesto a la Renta

Impuesto a la Renta
anticipado

Anticipos Impuesto a la
Renta presente ejercicio

7.149,90

Ret. Fte. 1% ventas

71.909,86

Ret. Fte. 2% ventas

34.950,91

IMPUESTO VALOR
AGREGADO EN COMPRAS
(IVA)

471.928,90

IVA EN COMPRAS

Crédito Fiscal IVA

471.928,90

OTROS PAGOS ANTICIPADOS

629.678,32

ANTICIPOS A PROVEEDORES

621.822,76

ANTICIPO PROVEEDOR
NACIONAL

Anticipos a proveedores
nacionales

39.168,73

ANTICIPO PROVEEDOR
EXTERIOR

Anticipos a proveedores
exterior

382.654,03

ANTICIPO VIAJES EXTERIOR

Anticipo de viajes exterior

VALORES ENTREGADOS EN
GARANTIA

5.980,00

CUENCA
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Garantias por
arrendamientos

5.980,00

ANTICIPO DE SUELDOS

1.800,00

Anticipo de sueldos

1.800,00

SEGUROS ANTICIPADOS

75,56

Seguros pagados por
anticipado

75,56

ACTIVO FIJO

454.103,42

TOTAL ACTIVO FJO
DEPRECIABLE Y NO
DEPRECIABLE

TOTAL ACTIVO FIJO NO
DEPRECIABLE

454.103,42

NO DEPRECIABLE

MATRIZ CUENCA

46.774,41

CONSTRUCCIONES EN
PROCESO

Construcciones en proceso

46.774,41

DEPRECIABLE

407.329,01

MATRIZ CUENCA

EDIFICIOS

Costo edificios

164.502,12

Depreciaciéon acumulada
edificios

-4.017,89

MUEBLES Y ENSERES

Costo muebles y enseres

69.038,26

Depreciaciéon acumulada
muebles y enseres

-4.063,80

EQUIPOS DE COMPUTACION

Costo equipos de
computacion

71.195,47

Depreciaciéon acumulada
equipos de computacion

-18.828,07

VEHICULOS

Costo vehiculos

42.531,30

Depreciaciéon acumulada
vehiculos

-2.329,68

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

Costo maquinaria y equipos

15.204,03

Depreciaciéon acumulada
maquinaria y equipos

-707,17

HERRAMIENTAS

Costo herramientas

62.391,31

Depreciaciéon acumulada
herramientas

-4.478,22

EQUIPOS DE OFICINA
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Costo equipo de oficina 17.367,45
Depreciaciéon acumulada

equipo de oficina -1.486,16
OTROS ACTIVOS

DEPRECIABLES

Costo otros activos 1.010,06

PASIVO

-9.795.286,42

CORRIENTE

9.795.286,42

PASIVO A CORTO PLAZO

OBLIGACIONES POR PAGAR CORTO
PLAZO

PROVEEDORES

-4.157.861,86

PROVEEDORES NACIONALES

PROVEEDORES MATRIZ CUENCA

Proveedores matriz Cuenca

-112.291,03

PROVEEDORES DEL EXTERIOR

PROVEEDORES DEL EXTERIOR

Proveedores del exterior

-35.903,39

PROVEEDORES RELACIONADOS

Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda.

-4.009.667,44

IMPUESTOS POR PAGAR

IMPUESTOS AL VALOR AGREGADO
RTDO. FTE.

-533,13

MATRIZ - CUENCA

Iva Rtdo. Fte. 30%

-73,40

Iva Rtdo. Fte. 70%

-207,55

Iva Rtdo. Fte. 100%

-252,18

IMPUESTO A LA RENTA RETENIDO
FUENTE

-5.347,24

MATRIZ CUENCA

Impto. Renta Rtdo. Fte. 1%

-1.442,31

Impto. Renta Rtdo. Fte. 2%

-1.043,76

Impto. Renta Rtdo. Fte. 8%

-494,27

Impto. Renta Rtdo. Fte. Relacién
Dependencia

-2.362,02

Impto. Renta Rtdo. Fte. 10%

-0,01

Impto. Renta Rtdo. Fte. 0,1%

-4,87

IMPUESTO A LA RENTA EMPRESA

PROVISION IMPUESTO A LA RENTA

-204.244,75

IMPUESTO A LA RENTA
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25% Impuesto a la Renta

-204.244,75

OBLIGACIONES POR PAGAR A
EMPLEADOS

SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES

POR PAGAR

-227.505,37

MATRIZ CUENCA

Sueldos por pagar

-54.503,57

Provision décimo tercer sueldo

-5.074,04

Provisidon décimo cuarto sueldo

-11.957,15

Provisidon vacaciones

-24.801,42

15% participacion trabajadores

-131.169,19

OBLIGACIONES POR PAGAR IESS

OBLIGACIONES CON EL IESS

-29.147,49

MATRIZ CUENCA

Aporte personal

-13.336,30

Apoorta Patronal

-11.341,71

Secap lece

-2.703,38

Fondos de Reserva

-488,23

Préstamos Quirografarios e
Hipotecarios

-1.277,87

OBLIGACIONES INSTITUCIONES
FINANCIERAS

OBLIGACIONES INSTITUCIONES
FINANCIERAS

-757.424,71

INSTITUCIONES FINANCIERAS DEL

EXTERIOR

Fininvest. Overseas Inc.

-757.424,71

OTRAS CUENTAS POR PAGAR

OTRAS CUENTAS POR PAGAR A
CORTO PLAZO

-4.413.221,87

VARIOS ACREEDORES

Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda.

-3.981.977,07

Anticipo de clientes

-431.244,80

PATRIMONIO

-778.061,97

PATRIMONIO

-778.061,97

PATRIMONIO
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PATRIMONIO

PATRIMONIO

-2.000,00

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL

Sr. Juan Eljuri Antén

-300,00

Beesroy Investment Llc.

-1.700,00

RESERVAS

Reservas legal

-247.713,27

Reserva facultativa

Reserva de Capital

-93.350,00

Aporte futuras capitalizaciones

-154.363,27

RESULTADOS EJERCICIOS
ANTERIORES

-528.348,70

Resultados ejercicios 2007 anteriores

-15.898,17

Resultados ejercicio 2008

6.917,32

Resultados ejercicio 2009

17.876,90

UTILIDADES Y/O PERDIDAS EJERCICIO
ACTUAL

Resultado ejercicio actual

-537.244,75

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

-10.573.348,39

-10.573.348,39

Fuente: Estados Financieros proporcionados por la empresa
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1.11 Principales indices Financieros

ANALISIS DE ESTADOS FINANCIEROS (RATIOS)
LIQUIDEZ
Razon corriente Es la posibilidad de la empresa para afrontar compromisos
Afio 2009 Afio 2010
Activos Corriente 1.129.428,30 = 1,19899253 10.119.244,97 = 1,03
Pasivos Corriente 941.981,10 9.795.286,42
Prueba acida Capacidad de empresa para cancelar sus obligaciones corrientes sin contar con la venta de sus existencias
Activo corriente -
Inventario 458.305,98 = 0,48653416 6.563.830,82 = 0,67
Pasivo corriente 941.981,10 9.795.286,42
Capital de trabajo  Capacidad de la empresa para desarrollar sus actividades en el corto plazo
Activo Corriente - pasivo 1.129.42830- 187.447 20 10.119.244,97- 323.958 55
Corriente 941.981,10 B 9.795.286,42 = B
Fondo de maniobra  Mide lainversion neta en recursos circulantes con relacidn a la inversion bruta total
Capital de trabajo 187.447,20 = 0,16 323.958,55 = 0,03
Total Activo 1.182.798,32 10.573.348,39
ADMINISTRACION DE
ACTIVOS
Rotacidn de cuentas por
cobrar
Ao 2009 Ao 2010
Cuentas por cobrar 6219412 = 397,69 dias 4.850.46899 = 169,30 dias
Promedio ventas dia 156,39 28.649,30
Promedio Ventas dia
Total Ingresos 56.299,61 = 156,39 10.313.74862 =  28.649,30
360 360,00 360,00
ROTACION DE ACTIVOS
FIJOS
Ventas 56.299,61 = 0,04759866 x afio 20.293.10836 = 1,92  xafio
Total Activo 1.182.798,32 10.573.348,39
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DEUDA -

APALANCAMIENTO
Raz6n de
Endeudamiento  Mide la proporcion de inversion de la empresa que ha sido financiada por deuda
Afio 2009 Afio 2010
Total Pasivo 941.981,10 = 79,64% 97%.28642 = 9264%
Total Activo 1.182.798,32 10.573.348,39

Razon de Autonomia  Mide Ia proporcidn de inversion de la empresa que ha sido financiada con dinero de los propietarios

Total Patrimonio 2081722 = 20,36% 71806197 = 736%

Total Activo 1.182.798,32 10.573.348,39

* cabe indicar que las razones de Endeudamiento y autonomia son complementarias, por lo que la sumatoria de las dos es igual a 1

Razon de Cobertura de
Intereses
Utilidad operativa 55563475 = 3021  veces
Gastos Financieros 18.390,00
Razon de

Apalancamiento externo Mide la relacion entre la utilizacion del endeudamiento como mecanismo de financiacion y la utilizacion de
|os fondos de los propietarios. Indica cuantas unidades monetarias han venido de afuera del negocio

Pasivo Total 94198110 = 391160192 9.79%5.28642 = 1259 §
Patrimonio Total 240.817,22 778.061,97
Razon de

Apalancamientointerno Representa cuantas unidades monetarias han sido aportadas al financiamiento de la inversion por los
accionistas por cada unidad monetaria tomada de terceros
Patrimonio Total 2081722 = 025564974 $ 77806197 = 008 §

Pasivo Total 941.981,10 9.795.286,42
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INDICADORES DE CICLO

Plazo promedio de
Inventario Afio 2009 Afio 2010
Bienes de cambio 67112232 = 5095,59104 dias 3555.41415 = 17139  dias
Costo de ventas 13171 20.744,73
Plazo promedio
proveedores
Proveedores a corto
plazo 937.530,65 = 469,719998 dias 4157.861,86 = 14459 dias
compras 1.995,94 28.756,66
Plazo promedio de
cobro
Crédito por ventas C.P. 6219412 = 397,691622 dias 485046899 = 82,64 dias
Ingresos operacionales
diario 156,39 58.695,66
Ciclo financiero
Ciclo operativo 549328 = 11,6948026 dias 254,03 = 1,76  dias
Plazo promedio
proveedores 469,72 144,59
Ciclo Comercial
Plazo promedio
Proveedores - Ciclo 469,72 -
operativo 549328 = -5.023,56 14459-25403 = -10944  dias
Ciclo Operativo
Plazo promedio
inventario +Plazo 5095,59 dias +
promedio de cobro 397,69dias = 5493,28266 dias 71,39dias+82,64dia = 25403  dias
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INDICADORES DE
RENTABILIDAD

Rotacion del activo
Ingresos Operacionales

Activo Total

Rotacion del Patrimonio
Neto
Ingresos Operacionales

Patrimonio Neto

Margen Bruto
Resultado Bruto

Ingresos Operacionales

ROA

Uti Neta disponible para
acc. Comunes

Total Activos

ROE

Uti Neta disponible para
acc. Comunes

Capital

Afio 2009
56.299,61

1.182.798,32

56.299,61

20817.22

8.885,28

56.299,61

0,04759866 al afio

0,23378565 al afio

15,78%

%

Aflo 2010

10.313.784,62

10.573.348,39

10313.784,62

778.001,97

2.845.680,34

10.313.784,62

53124475

10573.348,39

53724475

49.713,27

098

13,26

215%%

5,08%

215%

al afio

al afio

25




1.11.1.- Conclusiones Principales indices Financieros.

Luego de realizar el andlisis de los principales indices financieros de la
empresa Indumot S.A. podemos mencionar que en el ailo 2009 se realiz6 la
separacion de ésta, de la empresa Almacenes Juan Eljuri Cia Ltda,

constituyéndose en una empresa relacionada de la antes nombrada.

Los estados financieros con los que se ha trabajado en el afio 2009 fueron
obtenidos de la pagina web de la Superintendencia de Compafias, mientras
que los estados financieros del afio 2010 fueron proporcionados de manera
directa por la empresa; pudiendo mencionar que dichos estados financieros se
encontraban descuadrados y tuve que realizar el respectivo cuadre para

proceder con el presente analisis.

Luego del andlisis realizado puedo concluir lo siguiente:

e La liguidez del afio 2009 baja en relacion a la del afio 2010 en un 14 %
lo cual puede ser afectado por distintas razones como las que
analizaremos mas adelante.

e La prueba &cida que representa la capacidad para cancelar sus
obligaciones corrientes sin la venta del inventario aumenta del afio 2009
al afio 2010 en un 68%.

e El fondo de maniobra que mide la inversion en recursos circulantes se
ve disminuido en un 612%.

e Las razones de administracion de activos nos muestra la rotacion de las
cuentas por cobrar sufre una baja considerable del afio 2009 al afio
2010, lo cual en el afio 2009 se vio afectado por pertenecer aun al
vinculo de Indumot con Almacenes Juan Eljuri; mientras que la Rotacion
de activos fijos incrementa de igual forma por lo antes nombrado.

e El andlisis de los indices de endeudamiento nos muestran una empresa
sin capacidad de endeudamiento y con una razén de autonomia muy

baja; con una apalancamiento externo mucho mayor al interno.
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En cuanto a los indicadores de ciclo nos muestra una baja muy alta de
plazo promedio de inventarios en relacion al 2009 — 2010, de igual forma
al plazo promedio de proveedores y plazo promedio de cobro; esto ya
que en el afio 2009 la empresa no tenia aun independencia de su
vinculo con Almacenes Juan Eljuri.

En cuanto a los ciclos financiero, comercial y operativo del afio 2009 nos
presenta cantidades muy altas por la misma causa de depender de otra
empresa; contando con datos mas certeros en el afio 2010 dando como
resultado un ciclo comercial con desface ante el plazo otorgado a los
clientes versus el plazo que nos ofrecen nuestros proveedores para el
recupero del dinero de ventas.

Para finalizar los indices de rentabilidad nos muestran una rotacion del
activo en el afio 2010 de 0,98 veces al afio, una rotacion del Patrimonio
Neto de 13,26 veces al afio y un margen bruto de 27,59%; la rentabilidad
de la utilidad neta con relaciéon a los activos es del 5,08% vy la

rentabilidad de la utilidad frente al patrimonio es de un 215%.
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CAPITULO I

HERRAMIENTAS DE LA ADMINISTRACION DE RIESGOS

En este capitulo iniciaremos con el analisis teodrico en cuanto a riesgos y las
herramientas para la administracién de los mismos y en base a ello podremos
identificar todas y cada una de las areas criticas en las cuales Indumot S.A.

tiene algunos inconvenientes.

De acuerdo al libro AS/NZS 4360:1999; Estandar Australiano en su titulo
Administracion de Riesgos publicado en el sitio Web

http://www.netconsul.com/riesgos/ar.pdf tenemos lo siguiente:

2.1.- La Administracion de Riesgos

La administracion de riesgos es reconocida como una parte integral de las
buenas practicas gerenciales. Es un proceso iterativo que consta de pasos, los
cuales, cuando son ejecutados en secuencia, posibilitan una mejora continua

en el proceso de toma de decisiones.

Administracion de riesgos es el término aplicado a un método logico y
sistemético de establecer el contexto, identificar, analizar, evaluar, tratar,
comunicar, monitorear y comunicar los riesgos asociados con una actividad,
funcién o proceso de una forma que permita a las organizaciones minimizar
pérdidas y maximizar oportunidades. Administracion de riesgos es por lo tanto

identificar oportunidades como evitar o mitigar pérdidas.

2.2.- Requerimientos de la Administracion de Riesgos

2.2.1.- Politica de la Administracion de Riesgos

El ejecutivo de la organizacién debe definir y documentar su politica para

administracion de riesgos, incluyendo objetivos para, y su compromiso con, la

administracion de riesgos. La politica de administracion de riesgos debe ser
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relevante para el contexto estratégico de la organizacion y para sus metas,
objetivos y la naturaleza de su negocio. La gerencia asegurara que esta politica
es comprendida, implementada y mantenida en todos los niveles de la

organizacion.

2.3.- Planeamiento y Recursos

2.3.1.- Compromiso gerencial

La organizacién deberia asegurar que:

a.- Se ha establecido, implementado y mantenido un sistema de administracion
de riesgos.
b.- Se reporta el desempefio del sistema de administracion de riesgos a la

gerencia de la organizacion para revision y como base para su mejora.

2.3.2.- Responsabilidad y autoridad

Debera definirse y documentarse la responsabilidad, autoridad e interrelaciones
del personal que realiza y verifica el trabajo que afecta la administracion de
riesgos, particularmente para la gente que necesita la libertad y autoridad

organizacional para realizar una o0 mas de las siguientes acciones:

a) Iniciar acciones para prevenir o reducir los efectos adversos de los riesgos;
b) Controlar el tratamiento posterior de los riesgos hasta que el nivel de riesgo
se haga aceptable;

c) ldentificar y registrar cualquier problema relativo a la administracion de
riesgos;

d) Iniciar, recomendar o proveer soluciones a través de los canales asignados;
e) Verificar la implementacion de soluciones; y

f) Comunicar y consultar interna y externamente segun corresponda.
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2.3.3.- Recursos

La organizacion debe identificar los requerimientos de recursos y proveer
recursos adecuados, incluyendo la asignacion de personal entrenado para las
actividades de administracion, desemperio del trabajo, y verificacion incluyendo

la revision interna.

2.4.- Programa de implementacion

Se requiere seguir una cantidad de pasos para implementar un sistema efectivo
de administracion de riesgos dentro de una organizacion. Dependiendo de la
filosofia, cultura y estructura general de administracion de riesgos de la
organizacion, deberia ser posible combinar u omitir ciertos pasos. Sin embargo,

deberian considerarse todos los pasos.

2.5.- Revision gerencial

El ejecutivo de la organizacion debe asegurar que se lleve a cabo una revision
del sistema de administracion de riesgos a intervalos especificados, suficiente
para asegurar su continua conformidad y efectividad para satisfacer los
requerimientos de este Estandar, y las politicas y objetivos de administracion
de riesgos establecidos en la organizacion Debera llevarse un registro de tales

revisiones.

2.6- Vista General de la Administracion de Riesgos

2.6.1.- General

La administracion de riesgos es una parte integral del proceso de
administracion, es un proceso multifacético, aspectos apropiados del cual son a

menudo llevados a cabo mejor por un equipo multidisciplinario. Es un proceso

iterativo de mejora continua.
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2.6.2.- Elementos Principales

Los elementos principales del proceso de administracion de riesgos, como se

muestra en el grafico 1, son los siguientes:

a) Establecer el contexto

Establecer el contexto estratégico, organizacional y de administraciéon de
riesgos en el cual tendra lugar el resto del proceso. Deberian establecerse
criterios contra los cuales se evaluaran los riesgos y definirse la estructura del

analisis.

b) Identificar riesgos
Identificar qué, por qué y como pueden surgir las cosas como base para

analisis posterior.

c) Analizar riesgos

Determinar los controles existentes y analizar riesgos en términos de
consecuencias y probabilidades en el contexto de esos controles. El analisis
deberia considerar el rango de consecuencias potenciales y cuan probable es
que ocurran esas consecuencias.

Consecuencias y probabilidades pueden ser combinadas para producir un nivel

estimado de riesgo.

d) Evaluar riesgos

Comparar niveles estimados de riesgos contra los criterios preestablecidos.
Esto posibilita que los riesgos sean ordenados como para identificar las
prioridades de administracion. Si los niveles de riesgo establecidos son bajos,
los riesgos podrian caer en una categoria aceptable y no se requeriria un

tratamiento.

e) Tratar riesgos
Aceptar y monitorear los riesgos de baja prioridad. Para otros riesgos,
desarrollar e implementar un plan de administracion especifico que incluya

consideraciones de fondeo.
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f) Monitorear y revisar
Monitorear y revisar el desempefio del sistema de administracion de riesgos y

los cambios que podrian afectarlo.

g) Comunicar y consultar
Comunicar y consultar con interesados internos y externos segun corresponda
en cada etapa del proceso de administracion de riesgos y concerniendo al

proceso como un todo.

La administracion de riesgos se puede aplicar en una organizacion a muchos
niveles. Se lo puede aplicar a nivel estratégico y a niveles operativos. Se lo
puede aplicar a proyectos especificos, para asistir con decisiones especificas o
para administrar areas especificas reconocidas de riesgo. Es un proceso
repetido que puede contribuir a la mejora organizacional. Con cada ciclo, los
criterios de riesgos se pueden fortalecer para alcanzar progresivamente

mejores niveles de administracion de riesgos.

Para cada etapa del proceso deberian llevarse registros adecuados, suficientes

como para satisfacer a una auditoria independiente.

A continuacién un grafico a manera de vista general de la administracion de

riesgos:
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2.7.- Proceso de Administracion de Riesgos

2.7.1.- Establecer el contexto

2.7.1.1- General

El proceso ocurre dentro de la estructura del contexto estratégico,
organizacional y de administracion de riesgos de una organizacion. Esto
necesita ser establecido para definir los parametros basicos dentro de los
cuales deben administrarse los riesgos y para proveer una guia para las
decisiones dentro de estudios de administracion de riesgos mas detallados.
Esto establece el alcance para el resto del proceso de administracion de
riesgos.

2.7.1.2.- Establecer el contexto estratégico

Definir la relacion entre la organizacion y su entorno, identificando las

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la organizacion. El
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contexto incluye los aspectos financieros, operativos, competitivos, politicos
(percepciones publicas / imagen), sociales, de clientes, culturales y legales de
las funciones de la organizacion.

Identificar los interesados internos y externos, y considerar sus objetivos, tomar
en cuenta sus percepciones y establecer politicas de comunicacion con estas
partes.

Este paso esté focalizado en el entorno en el cual opera la organizacion. La
organizacion deberia buscar determinar los elementos cruciales que podrian
sustentar o dificultar su habilidad para administrar los riesgos que enfrenta.
Puede llevarse a cabo un analisis estratégico. EI mismo deberia ser endosado
al nivel ejecutivo, para que establezca los parametros basicos y provea una
guia en los procesos mas detallados de administracion de riesgos. Deberia
existir una estrecha relacion entre la misidbn u objetivos estratégicos de una
organizacion y la administracion de todos los riesgos a los cuales esti

expuesta.

2.7.1.3.- Establecer el contexto organizacional

Antes de comenzar un estudio de administracion de riesgos, es necesario
comprender la organizacion y sus capacidades, asi como sus metas y objetivos
y las estrategias que estan vigentes para lograrlos.

Esto es importante por las siguientes razones:

a) La administracion de riesgos tiene lugar en el contexto de las amplias metas,
objetivos y estrategias de la organizacion;

b) La falla en lograr los objetivos de la organizacion, o de una actividad
especifica, o proyecto en consideracion, es un conjunto de riesgos que deberia
ser administrado;

c) La politica y metas de la organizacion ayudan a definir los criterios mediante
los cuales se decide si un riesgo es aceptable o no, y constituye la base para

las opciones de tratamientos.
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2.7.1.4.- Establecer el contexto de administracion de riesgos

Deberian establecerse las metas, objetivos, estrategias, alcance y parametros
de la actividad, o parte de la organizacion a la cual se esta aplicando el proceso
de administracion de riesgos. El proceso deberia ser llevado a cabo con plena
consideracion de la necesidad de balancear costos, beneficios y oportunidades.
También deberian especificarse los recursos requeridos y los registros que se
van a llevar.

Establecer el alcance y los limites de una aplicacion del proceso de

administracion de riesgos involucra:

a) Definir el proyecto o actividad y establecer sus metas y objetivos;
b) Definir la extension del proyecto en tiempo y ubicacion;
c) ldentificar cualquier estudio necesario y su alcance, objetivos y recursos
requeridos.
Pueden proveer una guia para esto las fuentes genéricas de riesgo y las areas
de impacto.
d) Definir el alcance y amplitud de las actividades de administracién de riesgos
a llevar a cabo.
Los aspectos especificos que también podrian ser discutidos incluyen lo
siguiente:

e Los roles y responsabilidades de las distintas partes de la organizacion

que participan en la administracion de riesgos;
e Las relaciones entre el proyecto y otros proyectos o partes de la

organizacion.

2.7.1.5.- Desarrollar criterios de evaluacién de riesgos

Decidir los criterios contra los cuales se va a evaluar el riesgo. Las decisiones
concernientes a aceptabilidad de riesgos y tratamiento de riesgos pueden
basarse en criterios operativos, técnicos, financieros, legales, sociales,
humanitarios u otros. Esto a menudo depende de las politicas, metas y
objetivos internos de la organizacion y de los intereses de las demas partes

interesadas.
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Los criterios pueden estar afectados por percepciones internas y externas y por
requerimientos legales. Es importante que los criterios apropiados sean

determinados al comienzo.

Aunque los criterios de riesgo son inicialmente desarrollados como parte del
establecimiento del contexto de administracion de riesgos, los mismos pueden
ser posteriormente desarrollados y refinados a medida que se identifican
riesgos particulares y se seleccionan técnicas de analisis de riesgos, ej: los
criterios de riesgo deben corresponder al tipo de riesgos y a la forma en que se

expresan los niveles de riesgo.

2.7.1.6.- Definir la estructura

Esto involucra separar la actividad o proyecto en un conjunto de elementos.
Estos elementos proveen una estructura légica para identificacion y analisis lo
cual ayuda a asegurar que no se pasen por alto riesgos significativos. La
estructura seleccionada depende de la naturaleza de los riesgos y del alcance

del proyecto o actividad.

A continuacion el grafico explicativo # 2 del Proceso de Administracion de

Riesgos:
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2.8- Identificacion de Riesgos

2.8.1.- General

Este paso busca identificar los riesgos a administrar. Es critica una
identificacion amplia utilizando un proceso sistematico bien estructurado,
porque los riesgos potenciales que no se identifican en esta etapa son
excluidos de un analisis posterior. La identificacion deberia incluir todos los

riesgos, estén o no bajo control de la organizacion.
2.8.2.- ¢ Qué puede suceder?
La intencidn es generar una lista amplia de eventos que podrian afectar a cada

elemento de la estructura (probables riesgos y sus areas de impacto). Estos
son luego considerados en mayor detalle para identificar lo que puede suceder.

37



2.8.3.- ¢Coémo y por qué pueden suceder?

Habiendo identificado una lista de eventos, es necesario considerar causas y
escenarios posibles.
Hay muchas formas en que se puede iniciar un evento. Es importante que no

se omitan las causas significativas.

2.8.4.- Herramientas y técnicas

Los enfoques utilizados para identificar riesgos incluyen “checklists”, juicios
basados en la experiencia y en los registros, diagramas de flujo,
“brainstorming”, analisis de sistemas, anadlisis de escenarios y técnicas de
ingenieria de sistemas.

El enfoque utilizado dependera de la naturaleza de las actividades bajo revision

y los tipos de riesgos.

2.9.- Analisis de Riesgos

2.9.1.- General

Los objetivos de analisis son separar los riesgos menores aceptables de los
riesgos mayores, y proveer datos para asistir en la evaluacion y tratamiento de
los riesgos. El analisis de riesgos involucra prestar consideracion a las fuentes
de riesgos, sus consecuencias y las probabilidades de que puedan ocurrir esas
consecuencias. Pueden identificarse los factores que afectan a las
consecuencias y probabilidades. Se analiza el riesgo combinando estimaciones
de consecuencias y probabilidades en el contexto de las medidas de control

existentes.

Se puede llevar a cabo un analisis preliminar para excluir del estudio detallado
los riesgos similares o de bajo impacto. De ser posible los riesgos excluidos
deberian listarse para demostrar que se realiz6 un analisis de riesgos

completo.
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2.9.2.- Determinar los controles existentes

Identificar la administracién, sistemas técnicos y procedimientos existentes

para controlar los riesgos y evaluar sus fortalezas y debilidades.

2.9.3 Consecuencias y probabilidades

La magnitud de las consecuencias de un evento, si el mismo ocurriera y la
probabilidad del evento y sus consecuencias asociadas, se evaluan en el
contexto de los controles existentes. Las consecuencias y probabilidades se
combinan para producir un nivel de riesgo. Se pueden determinar las

consecuencias y probabilidades utilizando analisis y calculos estadisticos.

Alternativamente cuando no se dispone de datos anteriores, se pueden realizar
estimaciones subjetivas que reflejan el grado de conviccién de un individuo o

grupo de que podra ocurrir un evento o resultado particular.

Para evitar prejuicios subjetivos cuando se analizan consecuencias y
probabilidades, deberian utilizarse las mejores técnicas y fuentes de

informacion disponibles.

Se pueden incluir las siguientes fuentes de informacion:

a) Registros anteriores;

b) Experiencia relevante;

c) Practicas y experiencia de la industria;

d) Literatura relevante publicada;

e) Comprobaciones de marketing e investigaciones de mercado;
f) Experimentos y prototipos;

g) Modelos econdmicos, de ingenieria u otros;

h) Opiniones y juicios de especialistas y expertos.
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Las técnicas incluyen:

i) entrevistas estructuradas con expertos en el area de interés;
ii) utilizacion de grupos multidisciplinarios de expertos;

iii) evaluaciones individuales utilizando cuestionarios;

iv) uso de modelos de computador u otros; y

V) uso de arboles de fallas y arboles de eventos.

Siempre que sea posible, deberia incluirse el nivel de confianza asignado a las

estimaciones de los niveles de riesgo.

2.9.4.- Tipos de anélisis

El analisis de riesgos puede ser llevado con distintos grados de refinamiento
dependiendo de la informacién de riesgos y datos disponibles. Dependiendo de
las circunstancias, el analisis puede ser cualitativo, semi-cuantitativo o
cuantitativo o una combinacion de estos. El orden de complejidad y costos
de estos analisis en orden ascendente, es cualitativo, semi-cuantitativo y
cuantitativo. En la préctica, a menudo se utiliza primero el andlisis cualitativo
para obtener una indicacion general del nivel de riesgo. Luego puede ser
necesario llevar a cabo un analisis cuantitativo mas especifico. El detalle de los

tipos de andlisis es el siguiente:

a) Analisis cualitativo

El analisis cualitativo utiliza formatos de palabras o escalas descriptivas para
describir la magnitud de las consecuencias potenciales y la probabilidad de que
esas consecuencias ocurran. Estas escalas se pueden modificar o ajustar para
adaptarlas a las circunstancias, y se pueden utilizar distintas descripciones

para riesgos diferentes.
El analisis cualitativo se utiliza:

i. Como una actividad inicial de tamiz, para identificar los riesgos que requieren

un analisis mas detallado;
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ii. Cuando el nivel de riesgo no justifica el tiempo y esfuerzo requerido para un
analisis mas completo; o

iii. Cuando los datos numéricos son inadecuados para un analisis cuantitativo.

b) Analisis semi-cuantitativo

En el andlisis semi-cuantitativo, a las escalas cualitativas, tales como las
descritas arriba, se les asignan valores. El niumero asignado a cada descripcion
no tiene que guardar una relacion precisa con la magnitud real de las
consecuencias o0 probabilidades. Los numeros pueden ser combinados en
cualquier rango de formula dado que el sistema utilizado para priorizar
confronta el sistema seleccionado para asignar numeros y combinarlos. El
objetivo es producir un ordenamiento de prioridades mas detallado que el que
se logra normalmente en el analisis cualitativo, y no sugerir valores realistas

para los riesgos tales como los que se procuran en el analisis cuantitativo.

Se debe tener cuidado con el uso del andlisis semi-cuantitativo porque los
nameros seleccionados podrian no reflejar apropiadamente las relatividades, lo
qgue podria conducir a resultados inconsistentes. El andlisis semi-cuantitativo
puede no diferenciar apropiadamente entre distintos riesgos, particularmente

cuando las consecuencias o las probabilidades son extremas.

c) Andlisis cuantitativo

El andlisis cuantitativo utiliza valores numéricos para las consecuencias y
probabilidades (en lugar de las escalas descriptivas utilizadas en los analisis
cualitativos y semicuantitativos) utilizando datos de distintas fuentes. La calidad
del andlisis depende de la precision e integridad de los valores numéricos
utilizados.

Las consecuencias pueden ser estimadas modelando los resultados de un
evento o0 conjunto de eventos, o0 extrapolando a partir de estudios
experimentales o datos del pasado. Las consecuencias pueden ser expresadas
en términos de criterios monetarios, técnicos o humanos, o cualquier otro

criterio. En algunos casos se requiere mas de un valor numérico para
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especificar las consecuencias para distintos momentos, lugares, grupos o

situaciones.

La probabilidad es expresada generalmente como una probabilidad, una

frecuencia, o una combinacion de exposicion y probabilidad.

La forma en que se expresan las probabilidades y las consecuencias y las
formas en que las mismas son combinadas para proveer un nivel de riesgo
variaran de acuerdo con el tipo de riesgo y el contexto en el cual se va a utilizar

el nivel de riesgo.

2.9.5.- Andlisis de sensibilidad

Dado que algunas de las estimaciones realizadas en el analisis cuantitativo son
imprecisas, debera llevarse a cabo un analisis de sensibilidad para comprobar

el efecto de los cambios en los supuestos y en los datos.

2.10.- Evaluacion de Riesgos

La evaluacion de riesgos involucra comparar el nivel de riesgo detectado

durante el proceso de analisis con criterios de riesgo establecidos previamente.

El analisis de riesgo y los criterios contra los cuales se comparan los riesgos en
la evaluacion de riesgos deberian considerarse sobre la misma base. En
consecuencia, la evaluaciéon cualitativa involucra la comparacion de un nivel
cualitativo de riesgo contra criterios cualitativos, y la evaluacion cuantitativa
involucra la comparacién de un nivel numérico de riesgo contra criterios que
pueden ser expresados como un numero especifico, tal como, un valor de
fatalidad, frecuencia o monetario. El producto de una evaluacion de riesgo es

una lista de riesgos con prioridades para una accion posterior.

Deberian considerarse los objetivos de la organizacion y el grado de

oportunidad que podrian resultar de tomar el riesgo.
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Las decisiones deben tener en cuenta el amplio contexto del riesgo e incluir
consideracion de la tolerabilidad de los riesgos sostenidos por las partes fuera
de la organizacién que se benefician de ellos.

Si los riesgos resultantes caen dentro de las categorias de riesgos bajos o
aceptables, pueden ser aceptados con un tratamiento futuro minimo. Los
riesgos bajos y aceptados deberian ser monitoreados y revisados

periodicamente para asegurar que se mantienen aceptables.

Si los riesgos no caen dentro de la categoria de riesgos bajos o aceptables,

deberian ser tratados utilizando una o mas opciones.

2.11.- Tratamiento de los Riesgos

El tratamiento de los riesgos involucra identificar el rango de opciones para
tratar los riesgos, evaluar esas opciones, preparar planes para tratamiento de

los riesgos e implementarlos.

2.11.1.- Identificar opciones para tratamiento de los riesgos

El grafico # 3 ilustra el proceso de tratamiento de los riesgos. Las opciones,
gue no son necesariamente mutuamente exclusivas y apropiadas en todas las

circunstancias, incluyen lo siguiente:

a) Evitar el riesgo decidiendo no proceder con la actividad que probablemente

generaria el riesgo (cuando esto es practicable).

Evitar riesgos puede ocurrir inadecuadamente por una actitud de aversion al
riesgo, que es una tendencia en mucha gente (a menudo influenciada por el
sistema interno de una organizacién). Evitar inadecuadamente algunos riesgos

puede aumentar la significacion de otros.
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La aversion a riesgos tiene como resultado:

i) decisiones de evitar o ignorar riesgos independientemente de la informacién
disponible y de los costos incurridos en el tratamiento de esos riesgos.

ii) fallas en tratar los riesgos;

iii) dejar las opciones criticas y/o decisiones en otras partes;

iv) diferir las decisiones que la organizacién no puede evitar; o

V) seleccionar una opcién porque representa un riesgo potencial mas bajo

independientemente de los beneficios.

b) Reducir la probabilidad de la ocurrencia.

¢) Reducir las consecuencias

d) Transferir los riesgos

Esto involucra que otra parte soporte o comparta parte del riesgo. Los
mecanismos incluyen el uso de contratos, arreglos de seguros y estructuras

organizacionales tales como sociedades y “joint ventures”.

La transferencia de un riesgo a otras partes, o la transferencia fisica a otros
lugares, reducird el riesgo para la organizacién original, pero puede no
disminuir el nivel general del riesgo para la sociedad.

Cuando los riesgos son total o parcialmente transferidos, la organizacion que
transfiere los riesgos ha adquirido un nuevo riesgo, que la organizacion a la

cual ha transferido el riesgo no pueda administrarlo efectivamente.

e) Retener los riesgos

Luego de que los riesgos hayan sido reducidos o transferidos, podria haber
riesgos residuales que sean retenidos. Deberian ponerse en practica planes
para administrar las consecuencias de esos riesgos si Ios mismos ocurrieran,
incluyendo identificar medios de financiar dichos riesgos. Los riesgos también
pueden ser retenidos en forma predeterminada, ej. cuando hay una falla para

identificar y/o transferir apropiadamente o de otro modo tratar los riesgos.
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Grafico # 3, Proceso de Tratamiento de Riesgos:
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A la reduccion de las consecuencias y probabilidades se las puede referir como
control de riesgos.

El control de riesgos involucra determinar el beneficio relativo de nuevos
controles a la luz de la efectividad de los controles existentes. Los controles

pueden involucrar politicas de efectividad, procedimientos o cambios fisicos.
2.11.2 Evaluar opciones de tratamiento de los riesgos

Las opciones deberian ser evaluadas sobre la base del alcance de la reduccion
del riesgo, y el alcance de cualquier beneficio u oportunidad adicional creada.
Pueden considerarse y aplicarse una cantidad de opciones ya sea
individualmente o combinadas.

La seleccién de la opcion mas apropiada involucra balancear el costo de

implementar cada opcién contra los beneficios derivados de la misma. En
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general, el costo de administrar los riesgos necesita ser conmensurada con los

beneficios obtenidos.

Cuando se pueden obtener grandes reducciones en el riesgo con un gasto
relativamente bajo, tales opciones deberian implementarse. Otras opciones de
mejoras pueden ser no econdmicas y necesita ejercerse el juicio para

establecer si son justificables.

Las decisiones deberian tener en cuenta la necesidad de considerar
cuidadosamente los riesgos raros pero severos, que podrian justificar medidas
de seguridad que no son justificables por fundamentos estrictamente

econdmicos.

A continuacion gréafico # 4, ilustrativo del costo de las medidas de reduccion de

riesgos:

(0351 [3p T0TEA) 0ZSAI AP [AMIN]

Costo de reducir el riesgo (§)

=

En general el impacto adverso de los riesgos deberia hacerse tan bajo como
sea razonablemente practicable, independientemente de cualquier criterio
absoluto.

Si el nivel de riesgo es alto, pero podrian resultar oportunidades considerables
si se lo asume, tal como el uso de una nueva tecnologia, entonces la

aceptacion del riesgo necesita estar basada en una evaluacién de los costos de
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tratamiento y los costos de rectificar las consecuencias potenciales versus las

oportunidades que podrian depararse de tomar el riesgo.

En muchos casos, es improbable que cualquier opcion de tratamiento del
riesgo sea una solucion completa para un problema particular. A menudo la
organizacion se beneficiara sustancialmente mediante una combinacion de
opciones tales como reducir la probabilidad de los riesgos, reducir sus
consecuencias, y transferir o retener algunos riesgos residuales. Un ejemplo es
el uso efectivo de contratos y la financiacion de riesgos sustentados por un

programa de reduccion de riesgos.

Cuando el costo acumulado de implementacion de todos los tratamientos de
riesgos excede el presupuesto disponible, el plan deberia identificar claramente
el orden de prioridad bajo el cual deberian implementarse los tratamientos
individuales de los riesgos. El ordenamiento de prioridad puede establecerse
utilizando distintas técnicas, incluyendo analisis de “ranking” de riesgos y de
costo-beneficio. Los tratamientos de riesgos que no puedan ser implementados
dentro de los limites del presupuesto disponible deben esperar la disponibilidad
de recursos de financiamiento adicionales, o, si por cualquier razén todos o
algunos de los tratamientos restantes son considerados importantes, debe

plantearse el problema para conseguir el financiamiento adicional.

Las opciones de tratamiento de los riesgos deberian considerar como es
percibido el riesgo por las partes afectadas y las formas mas apropiadas de

comunicarselo a dichas partes.

2.11.3.- Preparar planes de tratamiento

Los planes deberian documentar como deben ser implementadas las opciones

seleccionadas.

El plan de tratamiento deberia identificar las responsabilidades, el programa,
los resultados esperados de los tratamientos, el presupuesto, las medidas de

desemperio y el proceso de revision a establecer.
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El plan también deberia incluir un mecanismo para evaluar la implementacion
de las opciones contra criterios de desempefo, las responsabilidades
individuales y otros objetivos, y para monitorear los mojones criticos de

implementacion.

2.11.4.- Implementar planes de tratamiento

Idealmente, la responsabilidad por el tratamiento del riesgo deberia ser llevada
a cabo por aquellos con mejor posibilidad de controlar el riesgo. Las
responsabilidades deberian ser acordadas entre las partes en el momento mas

temprano posible.

La implementacion exitosa del plan de tratamiento del riesgo requiere un
sistema efectivo de administracion que especifique los métodos seleccionados,
asigne responsabilidades y compromisos individuales por las acciones, y los

monitoree respecto de criterios especificados.

Si luego del tratamiento hay un riesgo residual, deberia tomarse la decision de

Si retener este riesgo o repetir el proceso de tratamiento.

2.12.- Monitoreo y revision

Es necesario monitorear los riesgos, la efectividad del plan de tratamiento de
los riesgos, las estrategias y el sistema de administracion que se establece
para controlar la implementacion. Los riesgos y la efectividad de las medidas
de control necesitan ser monitoreadas para asegurar que las circunstancias
cambiantes no alteren las prioridades de los riesgos. Pocos riesgos
permanecen estaticos.

Es esencial una revision sobre la marcha para asegurar que el plan de
administracion se mantiene relevante. Pueden cambiar los factores que podrian
afectar las probabilidades y consecuencias de un resultado, como también los
factores que afectan la conveniencia o costos de las distintas opciones de

tratamiento. En consecuencia, es necesario repetir regularmente el ciclo de
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administracion de riesgos. La revisibn es una parte integral del plan de

tratamiento de la administracion de riesgos.

2.13.- Comunicacion y consulta

La comunicacion y consulta son una consideracion importante en cada paso
del proceso de administracion de riesgos. Es importante desarrollar un plan de
comunicacion para los interesados internos y externos en la etapa mas
temprana del proceso. Este plan deberia encarar aspectos relativos al riesgo

en si mismo y al proceso para administrarlo.

La comunicacion y consulta involucra un dialogo en ambas direcciones entre
los interesados, con el esfuerzo focalizado en la consulta mas que un flujo de

informacioén en un sélo sentido del tomador de decisién hacia los interesados.

Es importante la comunicacion efectiva interna y externa para asegurar que
aguellos responsables por implementar la administracion de riesgos, y aquellos
con intereses creados comprenden la base sobre la cual se toman las

decisiones y por qué se requieren ciertas acciones en particular.

Las percepciones de los riesgos pueden variar debido a diferencias en los
supuestos, conceptos, las necesidades, aspectos y preocupaciones de los
interesados, segun se relacionen con el riesgo o los aspectos bajo discusion.
Los interesados probablemente haran juicios de aceptabilidad de los riesgos
basados en su percepcion de los mismos.

Dado que los interesados pueden tener un impacto significativo en las
decisiones tomadas, es importante que sus percepciones de los riesgos, asi
como, sus percepciones de los beneficios, sean identificadas y documentadas

y las razones subyacentes para las mismas comprendidas y tenidas en cuenta.
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2.14.- Documentacioén

2.14.1 General

Deberia documentarse cada etapa del proceso de administracion de riesgos.
La documentacién deberia incluir los supuestos, los métodos, las fuentes de
datos y los resultados.

2.14.2 Razones para la documentacion

Las razones para la documentacion son las siguientes:

a) demostrar que el proceso es conducido apropiadamente;

b) proveer evidencia de un enfoque sistematico de identificacion y analisis de
riesgos;

C) proveer un registro de los riesgos y desarrollar la base de datos de
conocimientos de la organizacion;

d) proveer a los tomadores de decisidon relevantes de un plan de administraciéon
de riesgos para aprobacion y subsiguiente implementacion;

e) proveer un mecanismo y herramienta de responsabilidad;

f) facilitar el continuo monitoreo y revision;

g) proveer una pista de auditoria; y

h) compartir y comunicar informacion.

Las decisiones concernientes al alcance de la documentacion pueden
involucrar costos y beneficios y deberian tomar en consideracion los factores
mencionados arriba.

2.15.- EL METODO RISICAR

2.15.1.- Método RISICAR

De acuerdo al libro Administracion del Riesgo un enfoque empresarial de la

autora Rubi Consuelo Mejia Quijano tenemos lo siguiente:
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Su nombre proviene de los origenes de la palabra riesgo en italiano, realizado
desde 1998 en la Universidad de Eafit de Medellin.

Algunas de las ventajas encontradas al utilizar este método, son las siguientes:

e Facilidad de aplicacion en todo tipo de empresas, tanto pequefias como
grandes.

e Su enfoque por procesos, lo que permite administrar los riesgos en
forma integral en toda la organizacion, a través de su modelo de
operacion.

e La asignacion de responsabilidad sobre la administracion de riesgos,

tanto en el nivel directivo como en el operativo

La creacion de la cultura de manejo de los riesgos y el suministro de
herramientas conocimiento a cada empleado, para asumir su responsabilidad
ante ellos.

En el analisis de contexto interno, se recopilan y estudian las definiciones
organizacionales, como Misién, Vision, Objetivos estratégicos, estrategias,

planes; ademas del Modelo de operacion.

Al analizar el contexto externo, se obtiene informacion sobre los grupos de
interés que tienen relacion con la empresa, sus necesidades y expectativas
sobre ella, ademas de las variables politica, econdmica, social y tecnoldgica.

2.15.1.1.- Identificacion de los riesgos

Para la identificacion de los riesgos se utilizaran herramientas y métodos que

permitan facilitar el analisis y control de los riesgos identificados.
Las herramientas son instrumentos que permiten la identificaciébn de riesgos

que pueden ser utilizadas en forma individual o combinada, en cambio los

meétodos son procedimientos que se siguen para identificar los riesgos.
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2.15.1.2.- Herramientas de identificacion

Las herramientas de mayor uso para la identificacion de riesgos son los
cuestionarios de andlisis de riesgos, inspeccion, flujo de procesos o

flujogramas y estados financieros.

2.15.1.3.- Cuestionario de Analisis de Riesgos

Tienen como objetivo determinar la posibilidad de ocurrencia de algunas
situaciones que en caso de presentarse en la empresa pueden generar

pérdidas.

Este consta de preguntas y respuestas, al contestar las mismas se establecen

los riesgos mas representativos en cada organizacion.

2.15.1.4.- Gréafica de flujo de procesos

Llamado también flujograma, representa los pasos que se siguen en un
proceso con el fin de determinar su funcionamiento, para ello se requiere
conocer el procedimiento; es decir, como se realiza el proceso, las actividades
en forma secuencial, los responsables de ellas, los plazos para ejecuta la
actividad y los documentos e informes utilizados.

Existen algunos simbolos estandar para realizar esta grafica.

2.15.1.5.- Analisis de los Estados Financieros y otra Informacion

Financiera

Para realizar este analisis se utiliza el estudio de los indicadores financieros,
tales como rentabilidad, liquidez, nivel de endeudamiento, rotacién de
inventarios o de cartera al igual que analisis comparativos del balance y estado

de resultados.
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Cuestionario de Identificacién de Riesgos

Sl

NO

¢ Esta situado en una zona expuesta a sismos graves?

¢ Esta situado en zonas de violentas tormentas eléctricas?

¢ Esta expuesto a lluvias torrenciales o fuertes vientos?

¢ Esta situado al borde del mar o de un lago o cerca de un rio?

¢ Esta situado sobre terreno inestable 0 expuesto a avalanchas?

¢ Esta expuesto a graves variaciones subitas de temperatura?

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

¢ Esta situado en zona de alta criminalidad?

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

¢ Ha sido victima de infidelidad grave de algin empleado?

¢ Es especialmente sensible al stbito corte de energia eléctrica?

¢ Posee productos terminados en instalaciones de terceros?

¢ Produce o utiliza materiales perecederos?

¢ Esta su operacion especialmente expuesta a errores de disefio?

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

¢ Posee maquinaria o instalaciones claramente obsoletas?

¢ Tiene vecinos con alto indice de riesgos que pudieran afectarle?

¢Vende a comprador Unico parte apreciable de su produccion?

¢ Es su operacion estacional?

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

¢, Da garantia escrita de la calidad de alguno de sus productos?

¢ Posee automdviles u otros servicios para uso de los empleados?

¢ Puede su operacion contaminar el medio ambiente?

¢ Se desarrolla su operacion en un ambiente insalubre o txico?

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

¢ Es satisfactorio el indice de accidentes laborales de su operacion?

¢ Viajan juntas varias personas clave con cierta frecuencia?

Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia
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2.15.1.6.- Gréfica de Flujo de Procesos

Grifica de Flujo de Procesos

_Simbolo

Identifica la dependencia que lleva a cabo la

actividad

Representa la preparacion de un documento

original

Representa la preparacion de un documento que

se elabora en original y varias copias
Representa la toma de decisiones

Identifica el archivo definitivo de un documento
Identifica el archivo temporal de un documento
Representa una operacion

Conector de paginas. El total de paginas se
registra en la arte inferior derecha y el numero
correspondiente a la pagina

Conector interno. Permite conectar actividades o
formatos con otras actividades dentro del Flujo
grama

Indica el sentido de la informacion. Las flechas
se utilizan para conectar los diferentes simbolos,
v con ello se representa el recorrido de la
informacion entre las diferentes actividades o
dependencias.

Representa el final del proceso

Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia

2.15.1.7.- Calificaciéon de Riesgos

Con el método RISICAR el riesgo se califica multiplicando las variables
frecuencia e impacto. Para ponderar estas dos variables se utilizan tablas con
cuatro niveles; cada nivel tiene asignado un nombre, un valor y la descripcion

del significado del nombre.
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El método RISICAR permite a cada empresa establecer el significado de los

niveles, tanto de la frecuencia como del impacto, dependiendo del tamafio, el

tipo de empresa y su edad.

Calificacion de la frecuencia

VALOR | FRECUENCIA DESCRIPCION
1 Baja Una vez mas de un afio
Entre una y cinco veces al
2 Media afio
Entre seis y once veces al
Alta afio
4 Muy Alta Mas de once veces al afio

Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia

Calificacion de Impacto

DESCRIPCION
DESCRIPCION EN TERMINOS | DESCRPCION EN TERMINOS | DESCRIPCION EN TERMINOS DE
VALOR IMPACTO ECONOMICOS OPERACIONALES CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS
Pérdidas hasta 5.000,00 Se interrumpe la operacién Se afecta el logro de los
5 Leve ddlares menos de 4 horas objetivos en menos del 25%
Se afecta el logro de los
Pérdidas entre 5.001,00y Se interrumpe la operacién objetivos entre el 25,01 % y
10 Moderado 50.000,00 ddlares entre de 5horasy 1dia 39%
Se afecta el logro de los
Pérdidas entre 50.001,00y Se interrumpe la operacion objetivos entre el 39,01 % y
20 Severo 100.000,00 délares entre de 2 dias y 10 dias 60%
Se interrumpe la operacion Se afecta el logro de los
50 Catastrofico| Mdas de 100.000,01 ddlares mas de 10 dias objetivos en mas del 60%

Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia (adaptados los valores a moneda adopt

2.15.1.8.- Evaluacién de Riesgos

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

cuatro tipos: aceptables, tolerables, graves e inaceptables; la matriz que se
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elaborara debera constar de las mismas variables que la calificaron de riesgo

como son frecuencia e impacto.
En la matriz de riesgo en las diferentes zonas se pueden visualizar la ubicacion
del riesgo en cada zona y la gravedad que representa para la empresa; segun

su calificacion y ubicacion.

Matriz de evaluacién de riesgo

Frecuencia
4| Muyalta |[20/B|40| C 80 | D | 160 D
3 Alta 15/B|30| C |60 |C| 120 | D
2 Media |10/B|{20| B | 40 |C | 80 D
1 Baja 5|A|10| B 20 | B | 40 C

Leve |Moderado| Grave |Catastrofico
5 10 20 40

Impacto

Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia

2.15.1.9.- Medidas de tratamiento

Se clasifican en dos grupos:

e FEvitar
e Prevenir
e Proteger

2.15.1.10.- Medidas de financiamiento de las pérdidas

e Aceptar

e Transferir
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e Retener

e Evitar
Para evitar un riesgo se debe eliminar su probabilidad de ocurrencia o disminuir
totalmente su impacto. Lograr cualquiera de dichas opciones requiere, eliminar
la actividad que genera el riesgo establecer medidas de proteccion extremas,

las cuales pueden no ser viables en algunas ocasiones pro sus costos.

e Prevenir
Para evitar un riesgo se parte del principio de que su probabilidad es alta y
representa un alto peligro para la organizacion, porque podria traer

consecuencias serias en caso de que ocurriera.

e Proteger
La proteccion es accion en el momento del peligro o la presencia del riesgo,
esta se ogra a través del disefio y aplicaciéon de politicas, normas, controles y
procedimientos conducentes a disminuir la intensidad o el impacto negativo

sobre los recursos amenazados que genera los riesgos en caso de ocurrencia.

e Aceptar

Significa que no hay que desarrollar medidas adicionales de prevencion o
proteccion del riesgo analizado, porque si evaluaciéon desde el punto de
vista de probabilidad de ocurrencia y de impacto da como resultado un
riesgo poco representativo o la posibilidad de que se presente es muy

remota.

e Retener
Significa conservar, guardar con cuidado. N caso de los riesgos, estos se
retienen cuando se afrontan en forma planeada a través de la creacion de un

fondo de una cuenta de gasto de una provisién contable, etc.

e Transferir
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Consiste en trasladar las pérdidas a otras empresas, a través de la elaboracién
de arreglos contractuales o de la suscripcion de contratos y seguro, en los
cuales por el pago de una cuota llamada prima, el asegurador se hace

responsable de las pérdidas que ocasionen los riesgos presentados.

Matriz de Respuesta ante los Riesgos

FRECUENCIA VALOR
20 Zona | 40 Zonade | 80Zonade | 160 Zonade
de Riesgo Riesgo Riesgo Riesgo
Tolerable | Grave Pv, |Inaceptable | Inaceptable E,
MUY ALTA 4 Pv,R Pt, T Pv,Pt, T Pv, Pt
15 Zona | 30 Zonade | 60 Zonade | 120 Zona de
de Riesgo Riesgo Riesgo Riesgo
Tolerable | Grave Py, Grave Pv, | Inaceptable E,
ALTA 3 Pv, R Pt, T Pt, T Pv, Pt
10 Zona | 20 Zonade | 40 Zonade | 80 Zonade
de Riesgo Riesgo Riesgo Riesgo
Tolerable | Tolerable Grave Pv, |Inaceptable Py,
MEDIA 2 Pv, R Pv, Pt,R Pt, T Pt, T
5Zonade| 10 Zonade | 20 Zona de
Riesgo Riesgo Riesgo 40 Zona de
Aceptable| Tolerable | Tolerable | Riesgo Grave
BAJA 1 A Pt, R Pt, T Pt, T
IMPACTO LEVE MODERADO| SEVERO |CATASTROFICO
VALOR 5 10 20 40

e Disefio e Implementacién de Medidas de Tratamiento

Para establecer medidas, primero se debe contar con politicas generales de
administracion de riesgos, las cuales trazan los lineamientos para su disefio y

segundo definir politicas particulares que desplieguen las politicas generales.

e Definicion del Control
Control es toda medida disefiada para detectar y/o reducir el riesgo. Los
controles corresponden a las medidas de tratamiento de los riesgos, llamadas
prevenir o proteger, las cuales permiten reducir los riesgos por que actian
sobre los dos componentes de su calificacion. La frecuencia y el impacto, con

la prevencion se actia sobre las causas de los riesgos y por tanto se disminuye
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su probabilidad de ocurrencia o frecuencia y con la proteccion se influye sobre

los efectos de los riesgos, a la vez que se disminuye su impacto.

Una vez determinada la necesidad de disefiar nuevos controles que permitan
reducir los riesgos al nivel deseado, se procede a analizar el tipo de control a
proponer.

AGENTE GENERADOR |

= EFECTO
CAUSA | ‘ [ RECUPERACION
I Detectivos Proteccion -

Preventivos Controles Controles Controles Correctivos Controles

e Andlisis de la efectividad de los Controles
La efectividad de los controles se determina calificando la eficiencia y la
eficacia en forma cualitativa. El disefio de controles como estrategia para
reducir los riesgos en los procesos de un estudio profundo del proceso, de la
participacion de sus responsables, de un método estructurado y de recursos

suficientes para su implementacion.

Efectividad de controles propuestos
Eficacia

ALTA MEDIA ALTA |MUY ALTA
MEDIA BAJA MEDIA ALTA
BAJA | MUY BAJA| BAJA MEDIA
BAJA MEDIA ALTA

Eficiencia

Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia
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e Implementacién de las Medidas de Tratamiento
Evaluados los riesgos, definidas y disefiadas las medidas para su tratamiento,
se debe emprender el plan de implementacion en cada proceso, proyecto o

unidad de negocio en el que se han analizado los riesgos.

Priorizacién de Riesgos y Macroprocesos
RIESGOS M1 M2 M3 M4 M5 M6 TOTALES
Ponderacion 10% 20% 25% 30% 5% 10% RIESGOS
% F*| cC P F¥I C P F¥I C P F¥I C P F¥I C P F¥I C P

R1 5%| 2 | 5(10{0,05]4| 5(20f 0,2 |3] 5|15(1,88]1|20(20f 0,3 |1| 5| 5(0,01]3]| 5(15/0,08 2,52
R2 20%| 1 |5[5]01]3]10{30] 1,2 |2|10{20] 1 |1]5[5] 0,3]2]|10{20| 0,2 |2|20{40| 0,8 3,6
R3 15%| 1 [10/10{0,15{2{10|20| 0,6 {3| 5|15|0,56{2| 5 10| 0,45{3[ 5 15| 0,11{2{10|20| 0,3 2,17
R4 5%| 3 |20|60| 0,3 |1|/5|5|05]1]5|5|0,06/2|20]{40| 0,6 |4] 5|20(0,05|4| 5|20| 0,1 1,61
R5 10%| 1 [40[40{ 0,4)1|5|5| 1 [1]5|5]0,13|3[10{30| 0,9 ]2]|10]/20] 0,1 |1{5( 50,05 2,58
R6 8%| 1 |5]5]0,04|2|40{80{ 1,28]2(10(20| 0,4 |3]| 5]15/0,36|1| 5| 5(0,02]2| 5|10| 0,08 2,18
R7 12%| 2 | 5|10(0,12|1) 5| 5(0,12|2] 5|10f 0,3 |4| 5]20|0,72|1| 5| 5]0,03|3[ 5|15]0,18 1,47
R8 25%| 3 |[10|30|0,75|1(10|10| O,5 |4| 520]1,25]1{20(20| 1,5 |2|10{20|0,13]|1|10(10] 0,25 4,38
TOTALES

MACRO 1,91 54 5,58 5,13 0,65 1,84

PROCESOS

Mayor Riesgo
Macroproceso mas Riesgoso

F =Frecuencia | =Impacto C = Calificacion P =Puntaje
Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia

e Monitoreo y Evaluacion
Para monitorear los riesgos se utilizan los indicadores de riesgo, con los cuales
los responsables de su manejo obtienen informacion constante sobre la
manera como se comportan los riesgos, los cuales contribuyen a mejorar su

gestion.
La utilizacion de indicadores de riesgos se convierte en un mecanismo para

establecer si los riesgos fueron identificados y evaluados apropiadamente en

los procesos.
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Estructura de los Indicadores de Riesgo

RIESGO

NOMBRE
DEL
INDICADOR

TIPO DE
INDICADOR

FORMULA

META

PERIODICIDAD

RESULTADOS | RESPONSABLE

Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia

Mapa de Riesgos

ACTIVIDAD

RIESGO

DESCRIPCION

AGENTE

CAUSA

EFECTO

FRECUENCIA

IMPACTO | CALIFICACION

ZONA DE

MEDIDAS DE

CONTRC

GENERADOR

RIESGO

TRATAMIENTO

EXISTEN-

Fuente: Administracion de riesgos un enfoque empresarial. Rubi Consuelo Mejia

Bibliografia: Rubi Consuelo Mejia Quijano. Administracién del Riesgo un enfoque

empresarial. Fondo editorial Universidad EAFIT.2006
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2.16.- EL VALOR EN RIESGO (VAR)

De acuerdo a la publicacion del Valor en Riesgo de la péagina web

http://www.ucm.es/info/imas/mon/29.pdf puedo citar lo siguiente:

La nocion de riesgo implica que conocemos los diversos rendimientos que
potencialmente podemos conseguir al realizar una inversion y que conocemos
también la probabilidad de alcanzar dichos resultados; todo ello nos permite
estimar el rendimiento medio esperado y la posible desviacién por “encima” o
por “debajo” de ese valor medio; esto es, el riesgo. La medida mas popular y
tradicional del riesgo es la volatilidad, pero ella no nos indica hacia donde se
mueve el rendimiento, si hacia arriba del valor esperado (lo que seria

fantastico) o hacia abajo del mismo (lo que no nos gustaria).

Desde el punto de vista del inversor, el riesgo es la parte negativa de dicha
volatilidad, es decir, la probabilidad de perder dinero (o de obtener menos de lo
estimado); y el VaR esta basado en esa misma idea al responder a la pregunta

¢cual es mi peor escenario?.

El Valor en Riesgo (VaR) es una medida del riesgo de tipo estadistico. Puede
utilizarse para estimar el riesgo de mercado de una cartera (o de una inversion)
para la que no existe una serie histérica de precios, bien porque no se
recogieron los datos o porque la composicion de la cartera ha cambiado
recientemente. La utilizacion del VaR se encuentra muy extendida entre las
instituciones que necesitan medir el riesgo en carteras negociadas

activamente.

Se podria realizar un seguimiento del riesgo de la cartera utilizando la
volatilidad histérica como una medida de riesgo. Esto pueden hacerlo
calculando la volatilidad historica del valor de mercado de la cartera sobre un

horizonte transcurrido de los ultimos cien dias.

Pero este sistema de calculo implica el problema de que proporciona una

medida retrospectiva del riesgo. La volatilidad histérica indica cual ha sido el
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riesgo de la cartera a lo largo de los ultimos cien dias pero no indica nada

sobre el valor del riesgo que la cartera esta soportando actualmente.

Si las entidades desean gestionar el riesgo, necesitan conocer los riesgos al
mismo tiempo que se toman. Si un operador cubre una cartera parcialmente, la
compafiia necesita saber cual es el margen de que dispone antes de incurrir en

pérdidas.

El VaR proporciona dicha medida.

Concretando, el VaR de una cartera se define como la maxima pérdida
esperada debida a un movimiento adverso, dentro de un determinado intervalo
de confianza, a lo largo de un determinado horizonte temporal. Por ejemplo, un
tipico informe del VaR indicaria que una cartera determinada tiene una
probabilidad del 5% de perder mas de 10 millones de euros en la préxima
semana (o0 que hay un95% de probabilidad de perder como mucho 10 millones
de euros). Otro ejemplo, un VaR diario del 99% es la cantidad de dinero
maxima que la cartera perdera en 99 de cada 100 dias (es decir, s6lo un dia de
cada cien podria superar dicha cantidad), teniendo en cuenta la composicién

actual de la cartera y el comportamiento reciente del mercado.

Para carteras negociadas menos activamente se suele utilizar un VaR

mensual.

Asi, si disponemos de una cartera con un VaR del 95% mensual que valga
cuatro millones de euros, lo que quiere decir que dicha cartera perdera menos
de dicha cantidad en 95 meses de cada 100, teniendo en cuenta su
composicion actual y el comportamiento reciente del mercado. Tal y como

puede apreciarse en la figura 1

1.- Conocido internacionalmente como Value at Risk (VaR)
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5% a0 0

Grafico de Distribucion de los valores del VAR para los valores de confianza del
95 y del 99%

La figura 1 muestra el aspecto de la cola izquierda de la distribucién de
probabilidad de los resultados que una cartera puede obtener en el proximo
futuro para los intervalos de confianza del 95% y del 99%. Aunque aqui figura
una distribucion normal esto no tiene porqué ser asi en aquellas carteras que
contienen opciones u otros productos derivados, cuyas distribuciones pueden

ser bastante complejas.

El VaR, tal y como ha sido definido anteriormente, es una poderosa
herramienta de medicion del riesgo. No esta limitada ni a determinadas
categorias de activos ni a ciertas fuentes de riesgo de mercado, sino que estan
incluidos todos los activos y fuentes de riesgo de mercado que contribuyen a la
distribucion de probabilidad de los resultados de una cartera.

El VaR tiene tres componentes:

- un periodo de tiempo (dia, mes, afio, ...)

- un nivel de confianza (95% 0 99%)

- una pérdida maxima (expresada en moneda o en porcentaje)

Existen varias formas de calcularlo como, por ejemplo:

El método histérico, el método de la varianza-covarianza, y la simulacion

Montecarlo.
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2.16.1.- EL METODO HISTORICO.

Este método simplemente reorganiza los rendimientos historicos actuales,
ordenandolos de menor a mayor y de izquierda a derecha; entonces, supone

que la historia se repetira desde una perspectiva de riesgo.

En la figura 1 se observa el histograma de frecuencias de los rendimientos

diarios obtenidos por Gamesa durante el afio 2007 (252 valores).

En la figura 2 se muestran los mismos datos colocados de menor a mayor y

distribuidos en 100 percentiles.

En este ultimo grafico se puede observar como la cifra representativa del 5%
de los peores rendimientos viene representada por un rendimiento del -3,31%,
lo que quiere decir que hay un nivel de confianza del 95% de que el
rendimiento diario de Gamesa supere el -3,31% (o que hay un 5% de
probabilidades que el rendimiento diario de Gamesa sea peor que el -3,31%; o

de que cada 100 dias en cinco se alcanzan rendimientos inferiores al -3,31%).

También podriamos haber aumentado el nivel de confianza hasta alcanzar el
99%, en ese caso el peor rendimiento diario de Gamesa seria del -5,9% (o que
hay un 1% de probabilidades de que el rendimiento diario de Gamesa sea aun
peor que el -5,9%), es decir, de cada 100 dias Gamesa obtiene, en 99 de ellos,
un rendimiento superior al -5,9%. El VaR, por tanto, nos da una estimacion

probabilistica.
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Histograma de frecuencias de los rendimientos diarios
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Percentiles de los rendimientos diarios de Gamesa durante 2007. Se observa el
nivel de confianza del 95% (flecha derecha) y del 99% (flecha izquierda)

Resumiendo, este método utiliza datos histéricos actuales para predecir los
rendimientos de los factores de riesgo en lugar de suponer que los
rendimientos de dichos factores tienen una distribucion normal. Para hacer esto

se deberan seguir los pasos que se enumeran a continuacion:
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1. Reunir los datos del mercado para cada uno de los activos a lo largo del
periodo histdrico considerado.

2. Medir los cambios porcentuales en los tipos de interés dia a dia.

3. Calcular el valor que obtendria la cartera si se repitiera la historia, es decir,
obtener los diversos valores de la cartera correspondientes a las variaciones en
los tipos de interés calculadas en el 2° paso.

4. Restando el valor actual de la cartera de los diversos valores de la misma,
calculados en el paso anterior, podemos obtener cuales serian las pérdidas
debidas al riesgo de mercado si se repitiesen las condiciones.

5. Repetir este andlisis para cada dia de negociacion en el periodo
considerado, creando una distribucion de posibles resultados de la cartera.

6. Cuando la distribucion esté completa, jerarquice todos los resultados y elija
un nivel de confianza (por ejemplo, para un nivel de confianza del 95% sobre
los resultados de 100 dias consecutivos implica seleccionar el quinto peor

valor).

El valor en ese percentil en la distribucién representa el VaR de la cartera

Frecueneia

1 4 value at risk
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Histograma de beneficios y pérdidas diarios hipotéticos sobre un contrato a plazo (Fuente: Linsmeier y
Pearson)
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2.16.2.- EL METODO VARIANZA-COVARIANZA

Este método supone que los rendimientos del activo se distribuyen
normalmente, lo que implica que con que sepamos su rendimiento medio
esperado y su desviacion tipica podremos representar dicha distribucion (véase
la figura 4). La idea subyacente es la misma que la del método anterior salvo
que se utiliza la curva de campana de la distribucion normal en lugar de los
datos; esto nos permite saber directamente dénde se encuentran los peores
5% y 1%.

Nivel de|# de Desviaciones
confianza tipicas (o)
95% alto -1,65x0

99% muy alto |- 2,33 x0

20

16

12}

\
N / \

0;—5# N

T
ey
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Densidad

-0,1 -007 -004 -001 002 005 0,08
rdtos

Distribucién normal e histograma de frecuencias de los rendimientos diarios de
Gamesa durante 2007. Se observa el nivel de confianza del 95% (flecha roja) y

del 99% (flecha verde) (Fuente: Elaboracion propia)

La curva de la figura 4 se basa en el valor medio de los rendimientos diarios de

Gamesa durante 2007: 0,16% y su desviacion tipica: 2,04%:

Nivel de|# de Desviaciones
confianza tipicas (o) Operaciones
95% alto -1,65x0 0,16% - 1,65 x 2,04% =
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-3,21%
0,16% - 2,33 x 2,04% =
99% muy alto |- 2,33 x0 -4,59%

Con el 95% de confianza se puede decir que la pérdida maxima serd igual al
3,21% diario (muy similar al del método anterior que era del 3,31%). Mientras
que si aumentamos el nivel de confianza al 99% la pérdida maxima pasa a ser

del 4,59% diario (menor pérdida que en el método anterior que era del 5,9%).

2.16.3.- EL METODO DE LA SIMULACION MONTE CARLO.

El tercer método implica el desarrollo de un modelo que, en nuestro caso,
muestre el comportamiento futuro del rendimiento diario de las acciones de
Gamesa a través de un gran namero de pruebas o simulaciones generadas
aleatoriamente. A dichas simulaciones mediante la generacion de numeros

aleatorios se le denomina método de Monte Carlo.

Este método no dice nada de la metodologia subyacente y, por ello, para

muchos usuarios es como una “caja negra” que genera resultados aleatorios.

Basandonos en el comportamiento de los rendimientos diarios histéricos de
Gamesa hemos realizado 1.000 simulaciones de la posible evolucion anual de
dichos rendimientos para lo que hemos utilizado el valor medio y la desviaciéon
tipica de dichos rendimientos diarios (0,16% y 2,04% respectivamente). En
cada simulacion se ha extraido el valor del percentil del 5% (nivel de confianza
del 95%) y el del 1% (nivel de confianza del 99%) y se ha obtenido el valor
medio de cada percentil después de las mil simulaciones, el resultado ha sido
de un rendimiento diario medio minimo del -3,22% con un nivel de confianza
del 95% y de un valor medio minimo del -4,5% con un nivel de confianza del
99%. En la figura 5 se muestra un ejemplo del histograma de frecuencias de

una de las simulaciones
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En términos generales este método da mas importancia a los posibles shocks
del mercado utilizando modelos matematicos para predecirlos. Los pasos para

implementarlo son:

1°. Utilizar las variaciones pasadas de los factores de riesgo (tales como los
tipos de interés, por ejemplo) con objeto de generar una ecuacién que las
modele.

Dicho modelo suele ser generado a través de un analisis de regresion. Con ello
podemos generar un rango de valores futuros de los tipos de interés a través

de la generacién de numeros aleatorios.

2°. Simular el comportamiento de los factores de riesgo en el periodo préximo.

Dados los valores actuales y una distribucibn de numeros aleatorios que
prediga los valores futuros, el modelo deberia estar en condiciones de calcular
un posible valor futuro para cada factor de riesgo. Esta operacion sera repetida
varios miles de veces con lo que podremos confeccionar una distribucion de

probabilidad.

3°. Cada uno de estos valores tiene una probabilidad de ocurrencia asignada
basada en la distribucién aleatoria utilizada para realizar la simulacion. Los

valores seran jerarquizados de mayor a menor. Si elegimos un nivel de
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confianza del 95%, cuando la probabilidad acumulada de la distribucién

alcance el 5%, ese valor indicard el VaR.

Los modelos de Montecarlo modelan las variaciones en los factores de riesgo
mas bien que los cambios en los activos individuales. La simulacion Montecarlo
es util: a) debido a que el numero de factores de riesgo es mucho mas pequefio
qgue el numero de activos que uno desearia modelizar; y b) debido a su
flexibilidad, que permite alterar la distribucion de probabilidad cuando sea

necesario.

Una vez analizada la Administracion de Riesgos, asi como los métodos de
andlisis y valoracion de riesgos, cabe mencionar que en el capitulo 3 se
aplicaran los métodos Risicar y VAR para la identificacion y valoracion de
riesgos aplicados al area comercial de Industrias Motorizadas Indumot

S.A. de una manera netamente practica.
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO DE LOS PROCESOS EN EL DEPARTAMENTO COMERCIAL
DE INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.

En el presente capitulo se realizara un diagndstico completo al Departamento
Comercial de Indumot S.A.; en el desarrollo se partira de la identificacion, un
analisis de las actividades en el proceso de ventas mediante flujogramas de los
principales procesos, lo cual permite y facilita la identificacion de los riesgos de
una manera mas precisa, se evaluaran y calificaran los mismos para en el
siguiente capitulo proceder con las medidas de tratamiento a los riesgos, a
través de disefios de nuevos controles midiendo la efectividad de los mismos,
para lograr el objetivo primordial del proceso de ventas de la empresa materia

del presente analisis.

3.1.- Proceso de ventas de Indumot S.A.

La empresa Indumot S.A. aplica un plan de actividades, politicas institucionales
y modelos de operacion para desarrollar cada una de sus actividades en el
proceso de ventas; con el proposito de satisfacer de forma efectiva las
necesidades, deseos de los clientes y a su vez coadyuvar en el logro de los

objetivos de la empresa.

Vale mencionar que el departamento comercial de Indumot S.A. esta dividido
en el sub departamento de Retail y en el sub departamento de mayoreo desde

donde se atienden todas y cada una de los requerimientos de los clientes.

A continuacion presentamos todos y cada uno de los procesos que se

desarrollan dentro de los sub departamentos de Retail y Mayoreo.

3.1.1.- Procesos del Departamento de Retail

e Proceso de prospeccion de clientes.
e Proceso de atencion y venta de cliente final — Retail.
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Proceso de seguimiento a clientes potenciales — Retail.

Proceso de atencion y venta de cliente corporativo.

Proceso de seguimiento a clientes potenciales — corporativos.

Proceso de atencion y ventas a cliente on line.

Proceso asignacion presupuestos a los locales.

Proceso de liquidacion de comisiones.

Proceso de visita a los locales.

Proceso evaluacion del plan de negocios por local.

3.1.2.- Procesos del Departamento de Mayoreo

Proceso de prospeccion de clientes.

Proceso de solicitud de viaticos.

Proceso de liquidacion de viaticos.

Proceso de asignacion de rutas.

Proceso de percepcion de mercado.

Proceso de atencion y venta a cliente mayorista.

Proceso de coordinacion en la etapa de ventas.

Seguimiento de pedidos.

Proceso de seguimiento y cobranza al cliente mayorista.

Proceso de asignacion de presupuesto.

Proceso de asignacion de comisiones.

3.2.- Descripcion breve de los departamentos

3.2.1.- Departamento de Retail

Dentro de Indumot se conoce como departamento de Retail a los que
conforman el cuerpo de ventas de las tiendas, dirigidos por el Gerente
Comercial Nacional y los respectivos Administradores, vendedores, cajeros,
mecanicos; todas y cada una de las diecisiete tiendas estan distribuidas en tres
grandes zonas Costa, Norte y Austro dependiendo en las distintas ciudades a

nivel nacional y de acuerdo a como estén ubicadas, teniendo asi las siguientes:
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e Indumot Matriz Parque Industrial(Cuenca)
e Indumot Almagro (Quito)

e Indumot Shyris (Quito)

¢ Indumot Remigio Crespo (Cuenca)
e Indumot Padre Aguirre (Cuenca)

e Indumot Ambato

e Indumot Ibarra

e Indumot Santo Domingo

e Indumot Loja

¢ Indumot Machala

e Indumot Huaquillas

e Indumot Quevedo

e Indumot Babahoyo

¢ Indumot Guayaquil

¢ Indumot Mega Honda Guayaquil

e Indumot La Troncal

¢ Indumot Milagro

3.2.2.- Departamento de Mayoreo

En cuanto al departamento de mayoreo de Indumot S.A. esta conformado por
el cuerpo de ventas el cual es dirigido por un Gerente Nacional de Mayoreo,
Jefes de ventas zonales (zonas Costa, Norte, Austro-Oriente), Coordinador

nacional de ventas y los vendedores zonales.

Este departamento se encarga de las ventas a comercios que se encuentran
establecidos a nivel nacional y los cuales por su estructura, nivel de pedidos -
ventas y su reconocimiento en la zona se los ha categorizado y se les ha dado
permitido participar del selecto grupo de clientes de nominados en el grupo de

Mayoreo en Indumot S.A.

3.3.- Mapas generales de Procesos de Retail y Mayoreo.
3.3.1.- Retail
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Mapa General de Procesos

Area:|Departament0 Comercial

Elaborado Por:|Gerencia Comercial

| Fechade Revisién:|Junio del 2011

| Aprobado Por:|Gerencia General

Cddigo Proceso Observaciones Formas Requisitos Otros Reuniones
FM-CM-001-2011 MA-CM-001-2011
Blsqueda de clientes en perspectiva; Bases de Datos Manual del Asesor HONDA
aquellos que aun no son clientes de la Venta de Valor

PR-CM-001-2011

Proceso de Prospeccion de Clientes

empresa pero tienen grandes posibiidades |FM-CM-002-2011

de serflo Formato de Segmentacion

PR-CM-002-2011

Proceso de Atencién y Venta de

Cliente Final - Retail

Se determina las acciones establecidas  |FM-CM-003-2011
desde que un cliente ingresa a nuestro | Proforma

local hasta que se procede con el cierre
delaventa

MA-CM-001-2011
Manual del Asesor HONDA
Venta de Valor

PR-CM-003-2011

Proceso de Seguimiento a Clientes

Potenciales - Retail

FM-CM-004-2011
Se establece el procedimiento Cotizadores Retall
comprendido entre el determinar el interés
de un cliente por nuestros productos hasta |g.cM-005-2011

definir la stuacion de cierre Sequimiento de Cotizaciones

Retalil

RU-CM-001-2011
Comité Comercial Local

PR-CM-004-2011

Proceso de Atencién y Venta de

Cliente Corporativo

FM-CM-006-2011
Plan de Visitas

Se detemina las acciones establecidas ~ |FM-CM-007-2011
Ficha del Cliente
FM-CM-008-2011
Propuesta Comercial

desde que un cliente es visitado por el
Asesor Comercial hasta que el cliente
genera la orden de compra

MA-CM-001-2011

Manual del Asesor HONDA
Venta de Valor
PO-CM-002-2011

Politica Comercial y
procedimientos de Ventas
Corporativas
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Elaborad

Cadigo

Mapa General de Procesos

Area:‘Departamento Comercial

0 Por:‘Gerencia Comercial

Proceso

Observaciones

Fecha de Revisién:|Junio del 2011

Aprobado Por:|Gerencia General

Formas

Requisitos

Otros

Reuniones

PR-CM-005-2011

Proceso de Seguimiento a Clientes
Potenciales - Corporativ 0s

Se establece el procedimiento
comprendido entre el determinar el interés
de un cliente por nuestros productos hasta
definirla situacion de ciere

FM-CM-009-2011
Propuesta Comercial

FM-CM-010-2011
Seguimiento de Cotizaciones

RU-CM-001-2011
Comité Comercial Local

PR-CM-006-2011

Proceso de Atencion y Venta a
Cliente Online

Retall
FM-CM-011-2011 MA-CM-001-2011
Se establece el procedimiento a partirc  |Proforma Manual del Asesor HONDA

que un cliente es contactado por el Asesor
Comercial, posteriormente visita el local y
se concreta la Venta

FM-CM-012-2011
Reporte Semanal

Venta de Valor

PR-CM-007-2011

Proceso Asignacion Presupuestos a
los Locales

Este proceso establece la comunicacion
de la cuota de venta del mes por parte
del Supervisor Regional a la zona de su
competencia

FM-CM-013-2011
Formato de Presupuestos

FM-CM-014-2011
Formato 2W
FM-CM-015-2011
Formato PP

PO-CM-001-2011
Politica de Presupuestos

PR-CM-008-2011

Proceso de Liquidacion de
Comisiones

Este proceso establece el calculo de
comisiones del Administrador y Asesores
Comerciales conforme a la poltica y
presupuestos asignados porlocal

FM-CM-016-2011
Reporte Mensual de
Desempefio

PO-CM-001-2011
Politica de Comisiones Canal
Retail

RU-CM-001-2011
Comité Comercial mensual con
todos los Administradores
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Mapa General de Procesos

A’rea:‘Departamento Comercial

| Fecha de Revisién:|Junio del 2011

Elaborado Por:‘Gerencia Comercial

| Aprobado Por:|Gerencia General

Cadigo Proceso Observaciones Formas Requisitos Otros Reuniones
- FM-CM-017-2011 RU-CM-002-2011
Este proceso establece la vista del . .
. o Reporte Mensual de Comité Comercial mensual con
PR-CM-009-2011  |Proceso de Vista de Locales Supenv sor Regional a loslocales de su . o
. Desempefio todoslos Administradiores
Zona y el alcance de acciones delPDCA
Este proceso permite evaluarel FM-CM-018-2011 RU-CM-001-201L
- Proceso evaluacion delPlan de  [crecimiento interanual y de participacion Reporte Mensual de Comité Comercial mensual con

Negocios por local

de mercado; ademas de fas cuotas Desempefio
mensuales de venta

todoslos Administradores

7



3.3.2.- Mayoreo

Mapa General de Procesos

Area:|Departamento Comercial

Elaborado Por:|Gerencia Comercial

| Fechade Revision:|Junio del 2011

| Aprobado Por:|Gerencia General

segmento al cual va estar dirigido nuestro
producto

Asesor Comercial

Codigo Proceso Observaciones Formas Requisitos Responsables Reuniones
, 3 FM-CD-001-2011
Enfatiza al proceso de seleccion del Bases de Datos
) cliente en la fase de persepcion del
Proceso de Prospeccion de o
PR-CD-001-2011 ) mercado queidentifica alavezel ) )
Clientes Supervisor Comercial

PR-CD-002-2011

Proceso Solicitud Viaticos

Es el proceso en que el Asesor Comercial
solicita viaticos para comenzar la semana
deventas

FM-CD-002-2011
Formato Solicitud de Credito

Supervisor Comercial

Asesor Comercial

PR-CD-003-2011

Proceso de Liquidacion de Viaticos

Muestra el proceso en el que el Ejecutivo
liquida los viaticos cuando termina la
semana de trabajo

FM-CD -003-2011
Formato Liquidacion de Viaticos

FM-CD-004-2011
Formato de mov lizacion

Supervisor Comercial

Asesor Comercial

PR-CD-004-2011

Proceso Asignacion de Rutas

Procreso en en el que el Supervisor
Comercial de Mayoreo asigna la ruta al
Asesor Comercial

FM-CD-005-2011
Formato de planificacion de
Rutas

Gerencia Comercial Mayoreo

Supervisor Comercial

Asesor Comercial

RU-CD-001-2011

Reunion Comité Comercial
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Mapa General de Procesos

Area:‘Departamento Comercial

Elaborado Por:‘Gerencia Comercial

Fechade Revision:|Junio del 2011

Aprobado Por:|Gerencia General

Cédigo Proceso Observaciones Formas Requisitos Responsables Reuniones
FM-CD-006-2011 RQ-CD-001-2011
Detalla datos del mercado quesiven  |Formato planficacion de Ruta | Viaticos Supervisor Comercial
PR-CD-005-2011 Proceso Percepcion de Mercado  |para evaluaruna venta futura dada por RU-CD-002-2011
una prospeccion FM-CD-006-2011 , Gerencia  Comercial,Supervisor
. Asesor comercial
Viaticos de Ventas, Asesores
FM-CD-007-2011 ,
- - y , Asesor Comercial
, Enfoca la interaccion que se concentra  |Fomato Solicitud de credito
Proceso de Atencion y Venta .
PR-CD-006-2011 , , entre el asesor comercial, nuestio producto (FM-CD-008-2011
Cliente Mayorista , , . . , ,
y el cliente en el cierre de venta Lista de Precios-Preformeros Supervisor Comercial
Catalogos
FM-CD-009-2011 RQ-CD-002-2011
Minutos en telefonia celular-  |Coordinacion Comercial
o Detalla el proceso de control, apoyo, Sistema de Ingreso de Pedidos |Intemet
Proceso de coordinacion en la . , ,
PR-CD- 007-2011 monitoreo y entrega de nfomacionala  |FM-CD-010-2011 Supervisores Comerciales
etapa de ventas
fuerza de ventas Tablas de Control
Asesores Comerciales
Proceso en el que detalla el seguimineto
PR-CD-008-2011 Segumiento de Pedidos de pedidos desde que ingresan al sitema Coordinacion Comercial

hasta su aprobacion previa facturacion

FM-CD-012-2011
Tablas dinamicas de control
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Mapa General de Procesos

Area:‘Departamento Comercial

Elaborado Por:‘Gerencia Comercial

| Fecha de Revision:|Junio del 2011

| Aprobado Por:|Gerencia General

Cadigo Proceso Observaciones Formas Requisitos Responsables Reuniones
FM-CD-013-2011 Cartera Mayoreo
PR-CD-009-2011 Conia de Fact . .
Proceso de sequimiento y cobranza| Muestra el procesos de cobro que reaiza el 0pia de ractras Coordinacion Comercial RU-CD-003-2011
al cliente mayorista asesor comercial al clinte FM-CD-014-2011 Supervisores Conrciales
Recibera de Cobros , y ,
Asesores Comerciales Reuinion Supe sor/ Asesores
FM-CD-015-2011 , ,
L Gerencia Comercial Mayoreo
o Detala el objtivos presupuestadoen  (Fomato de Presupuestos RU-CD-004-2011
Proceso de asignacion de ,
PR-CD-010-2011 ; t dolares y productos en funcion de su RQ-CD-003-2011 Coordinacion Comercial
resupuesto. O
cumplimiento en ventas. Revision de Stock 2W y PP
Supervisores Comerciales Reunion Comité Comercial
FM-CD-016-2011 . RU-CD-005-2011
, Gerencia General . . .
Muestra el proceso con sus responsables  (Formato Cierre de Ventas Mes Reunion Comité Comercial
PR-CD-0011-2011 Proceso Asignacion comisiones | Involucradlos para la asignacion de FM-CD-017-2011

comisiones

Fomato Calculo de comisiones

Gerencia Comercial Mayoreo
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3.4.- Flujograma de proceso de ventas (Retail — Mayoreo) de Indumot S.A.

3.4.1.- Flujograma de proceso de ventas Retalil

3.4.1.1.- Flujograma de proceso de prospeccion de clientes (PR-CM-001-

2011)

Proceso de Prospeccion del Cliente PR-CM-001-2011

Sub-Proceso Asesor Comercial Cliente
Levantamien
L to de Info. a
Prospeccion del Base de -
Mercado Datos
- Analisis del
o Entorno

Identifica
Clientes
Potenciales

Customer
Aproach

Propuesta
Comercial

Y

<Cuarta Etapa <Tercera Etapa <SegundaEtapa <Primera Etapa
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3.4.1.2.- Flujograma de proceso de atencion y venta de cliente final.- Retail

(PR-CM-002-2011)

3.4.1.3.- Flujograma de proceso de seguimiento a cliente potenciales.-

Retail (PR-CM-003-2011)

3.4.1.5.- Flujograma de proceso de seguimiento a clientes potenciales —

corporativos (PR-CM-005-2011)

Proceso Venta Cliente Final - Retail - PR-CM -002-2011

Subproceso Asesor Comercial Cliente Crédito

Facturacion

i MA-CM-001-2011

I Manual del Asesor o
HONDA o Regepclon y
Venta de Valor Atencion al Cliente
Entrega Catalogo
y Proforma "
NO—» FM-CM-003-2011 Fin proceso
Si
v
Asesor Entrega la
Tocir;?gﬁeazos Proforma PRO-
EM-CM-003-2011 FM-CM-003-2011

Analiza las
condiciones
propuesta

Seguimiento
NO—» futuro
FM-CM-003-2011

Si

v

Ingresa el Pedido

Andlisis y
contado NO— Aprobacion del
Crédito

Solicita

A 4

Facturacion
PRODUCTO
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3.4.1.4.- Flujograma de proceso de venta cliente

2011)

Proceso Venta Cliente Corporativo — PR-CM-004-2011

Subproceso Asesor Comercial Cliente Crédito Facturacion
Asesor Comercial
Prospeccién y establece Plan de Reunién con el
Plan de Visitas Visitas cliente
FM-CM-007-2011
I MA-CM-001-2011 | v MA-CM-001-2011
| Manual del Asesor | B Manual del Asesor
! HONDA ' Presentacion de la HONDA
i VentadeValor | empresa Venta de Valor
0—»p| El Asesor acu_e_rda
una nueva visita
Sl
| MA-CM-001-2011 | L
i Manual del Asesor | El Asesor genera Llenar la Ficha
| HONDA un correo de Corporativa
i Venta de‘\zlg[o,[\ ' agradecimiento FM-CM-008-2011
v
Revisa stock y Elabora la
" Propuesta
tiempos de > !
entrega Comercial
g FM-CM-009-2011
Presenta la
Solicita una nueva cotizacion en los
reunion términos
acordados
Replanteamiento
NO=> "t la Oferta
Sl
El cliente genera
| | pedid la Orden de
ngresa el pedido Compra
Pedido sujeto a
Contado NO »{ revision y anélisis
de Crédito
Proceso de
Sl » Facturacion del
Producto

corporativo (PR-CM-004-
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3.4.1.6.- Flujograma de proceso de atencién y venta a clientes on line (PR-

CM-006-2011)

Proceso de Venta Cliente Online — PR-CM-006-2011

Subproceso Asesor Comercial Cliente Crédito Facturacion
Mercadeo
. : Prepara la
direcciona un .
Informacion
correo a cada Comercial
Administrador
MA-CM-001-2011
Manual del Asesor Contacta al cliente Seguimiento a
HONDA telefénicamente e NO—p| futuro
Venta de Valor invita al local FM- CM-012-2011
SI
El Asesor le
entrega una Cliente visita el
Proforma local
FM-CM-011-2011
El Asesor realiza
Aprobacion NO—»  seguimiento
respectivo
Sl
Asesor ingresa el
Pedido
SI
Anélisis y
Contado NO—>» aprobacion de
Crédito

Proceso de
Facturacion del
Producto

84




3.4.1.7.- Flujograma de proceso asignacion Presupuesto a los locales (PR-
CM-007-2011)

Proceso Asignacion de Presupuestos Retail - PR-CM-007-2011

Subproceso

Coordinador de Ventas

Jefe de Linea

Gerente Comercial

Supervisor Regional

Revisar el Plan de
Negocios 2011

Andlisis de Stock

Politica de
Presupuestos

PO-CM-005-2011

» Existente
Sistema

A,
Andlisis de
Licitaciones

(Compras
Publicas)

Revision de Stock
por Arribar
NO
Al Coordina Preventas
Andlisis de
P, con los Locales
Exhibicion y . "
- > (clientes finales y
Rotacion de -
clientes
Producto por Local N
corporativos)

v

Asignacion de
Presupuesto por
Local

Inventario
Disponible?

Sl

v

Comunicar a los

Comunica y asiga
las cuotas de

Supervisores
FM-CM-008-2011

venta x mes a
cada local

FIN
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3.4.1.8.- Flujo grama de proceso de liquidacion de comisiones (PR-CM-008

2011)

Proceso de Liquidacién de Comisiones — PR-CM-008-2011

Subproceso

Coordinador de Ventas

Supervisor Regional

Gerente Comercial

Gerencia General

Asignar cuotas de
ventas acada local

Obtiene del sistema
las ventas reales del

> mes por
Administrador y
Asesor

Politica de
Presupuestos

BD-CM-002-2011

Solicita detalle de

Consolida
.| informacién mensual

presupuestos por
local

de ventas de la Zona
BD-CM-003-2011

v

BD-CM-003-2011 |

Verificacion

Sl

v

Consolida
informacién de

NO—»y —

Validacion de

informacién

Envia documento
BD-CM-004-2011

todos los locales
BC-CM-004-2011

Pol

Comisiones
PO-CM-005-2011

itica de

Y

Célculoy
Liquidacion de

Revision
documento

Comisiones

Recalcular y

nviar el
L enviar e NO
documento

corregido

BD-CM-004-2011

Aprobacién

S|
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3.4.1.9.- Flujograma de proceso de visitas de locales (PR-CM-009-2011)

Plan de Visitas Retail - PR-CM-009-2011

Subproceso Local

Area Comercial

Area Finaciera

Area Servicios

Planificacion de ”
Inspeccion

Comité Comercial
Revision Ventas

Visitas y PDCA

FM-CM-016-2011 general del local

. v
ﬁﬁg?ﬂﬁ!ﬁ%‘:\n i‘? Revisa stock de
lacion p 2Wy PP
area
A
Layout de
Exhibicion

A,

Presentacion y
estado del
producto

FM-CM-017-2011
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3.4.2.- Flujograma de proceso de ventas Mayoreo

3.4.2.1.- Flujograma de proceso de prospeccion de clientes (PR-CD-001-

2011)

Proceso de Prospeccion del Cliente PR-CD-001-2011

Sub-Proceso

Asesor Comercial

Cliente

<Cuarta Etapa <Tercera Etapa <Segunda Etapa <Primera Etapa

Prospeccion del
Mercado

Andélisis del

Y

Entorno

Identifica
Clientes
Potenciales

Customer
Aproach

Levantamien
to de Info. a
Base de B
Datos

Propuesta

A,

Comercial
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3.4.2.2.- Flujograma de proceso de Solicitud de viaticos (PR-CD-002-2011)

Proceso de Solicitud de Viaticos PR-CD-002-2011

Supervisor Asesor Comercial Formato Tesoreria
Asignacion de
Ruta
‘ . | FM-CD-002-2011
A
Llena la Solicitud de
acuerdo a la
planificacién de ruta
semanal

Entregan
Solicitud a
Tesoreria.
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3.4.2.3.- Flujograma de proceso de liquidacién de viaticos (PR-CD-003-

2011)
Proceso de Liquidacion de Viaticos PR-CD-003-2011
Supervisor . .
Subproceso P . Asesor Comercial Formatos Tesoreria
comercial
Finalizacién de
la Semana FM-CD-004-2011
Planificada en
Ruta
Adjuntar
Formato de |«
Movilizacion
v
Adjuntar FM-CD-003-2011
Facturas
generadas
dentro de la ruta
Planificada
A4

Llenar Formato

de Liquidacion |
de Viaticos

xcedente USD
de Viéticos

2]

Entregar la Liquidacion
adjunta la papeleta de
deposito

Entregar La
iquidacion de viaticos

en estatus de
Reposicion de Viatico
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3.4.2.4.- Flujograma de proceso de asignacién de rutas (PR-CD-004-2011)

Proceso de Asignacion de Rutas PR-CD-004-2011

Supervisor
comercial

Gerencia
Comercial

Reunién/Formatos

Asesores
Comerciales

Elaboracion de

Mensual de
Rutas

la Planificacion |

RU-CD-001-2011

» RU-CD-001-2011

probacion de la
Planificacion de

Rutas

FM-CD-005-2011

Comunicacion y
coordinacion sobre la

planificacion a los
respectivos Asesores
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3.4.2.5.- Flujograma de proceso de percepcién de mercado (PR-CD-005-

2011)

Percepcion del Mercado PR-CD-005-2011

A,

Asignacion de

4

Identificar el

Ruta

mercado

A

Visita al Cliente

de Comercio.
PP Ferreterias

v

Proceso de
Venta

Supervisor . . L.
P . Asesor Comercial Mercado Cliente Reunién
Comercial
} -1 RU-CD-002-2011
Base de
Datos 2W Almacenes
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3.4.2.6.- Flujograma de proceso de cobertura y venta (PR-CD-006-2011)

Proceso de Coberturay Venta PR-CD-006-2011

Supervisor
comercial

Asesor Comercial

Formatos

Cliente

Asignacion de
Ruta

Solicitud de
Viaticos

Ingreso Pedido \
alSistema )

FM-CD-008-2011

FM-CD-007-2011

A

Visita a Clientes

v

Propuesta de
Valor

|

|

|

|

|

M > p
| "1 segun Ruta
|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

|

Apertura de
Solicitud de | A
Credito N i
NO

Es Cliente?

Toma de
pedido
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3.4.2.7.- Flujograma de proceso de coordinacion etapa de ventas (PR-CD-
007-2011)

Proceso Coordinacion Etapa Ventas PR-CD-007-2011

Coordinador Supervisor . .
. . Asesor Comercial | Requerimientos
Comercial comercial
\ /
Control y . L.
Monitoreo de |« > Asignacion de

RQ-CD-002-

Rutas 2011

Rutas

Sistema Integral
> Black Berry-
Google Maps

Seguimiento
llamadas

<Etapa 4
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3.4.2.8.- Flujograma de proceso de seguimiento de pedidos (PR-CD-008-

2011)

Proceso Seguimiento de Pedidos PR-CD-008-2011

Supervisor/Asesor

Bodega-

Facturacion del
pedido

I

<Despacho del producto al cliente>

. Cartera Cliente . Formatos
Comercial Facturacion
v P / FM-CD-
enera 009-2011
Visita al Cliente Observacion
en el estado 2
del Pedido
NO
El Pedido
queda
Pendiente de
fact. Hasta que

halla Stock FM-CD-
T 011-2011

NO

Ingreso de Aprobacion
Pedidos al P "
. de Pedido
Sistema \/
Sl > STOCK
Sl
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3.4.2.9.- Flujo grama de proceso de seguimiento de cobranza (PR-CD-009-
2011)

Proceso Seguimiento de Cobranza PR-CD-009-2011

Supervisor . . Reunion/
P . Cartera Asesor Comercial Cliente
Comercial Formatos
Planificacion Asignacion
Semanalde |« » Presupuesto de
Ruta cartera

| RU-CD-003-2011

A

Revision Cartera < FM-CD-013-2011
>

\/\

Asignacion de
Ruta

FM-CD-014-2011

A

Visita al Cliente |«

A

Realiza Gesti6bn de Cobro
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3.4.2.10.- Flujograma de proceso de asighacién de presupuesto (PR-CD-

010-2011)
Proceso Asignacion de Presupuesto PR-CD-010-2011
. . . Formatos/
Gerencia Supervisores Logistica -
. . - Requerimientos
Comercial Comerciales Comercial .
/Reuniones
FM-CD-
015-2011

Distribucién de

Informacién de
> Inventario 2W-PP

productos (2W- -
PP)a Regionales

4

en transito

A

RU-CD-004-2011

A,

Notificar el
presupuesto a la
Fuerza de ventas

Comunicar la
» informacion a sus
Asesores a Cargo.

A

RQ-CD-003-2011
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3.4.2.11.- Flujograma de proceso de asighacién de presupuesto (PR-CD-
011-2011)

Proceso Asignacion de Comisiones PR-CD-011-2011

Reunién/Formatos/

Gerencia Comercial Gerencia General ..
Requerimientos
i RU-CD-005-2011
v
Elaboracién Y
Calculo de NO
Comisiones

»<_ Aprobaciéon

FM-CD-016-2011

—f

FM-CD-017-2011

0

S|
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3.5.- Identificacion de Riesgos

Como se pudo analizar en al capitulo dos, una de las técnicas para la
identificacion de los riesgos la constituyen los flujogramas, los cuales fueron

analizados en el punto anterior.

Una vez realizado el analisis interno y externo de la empresa Indumot S.A. se
procedera a establecer el nivel en el que se identificaran los riesgos: el

estratégico o el operativo.

Para ilustrar de mejor manera la identificacion de los riesgos en el nivel
estratégico se utilizan los mapas de riesgos, en ellos se establecen inicialmente
los objetivos del proceso para identificar los riesgos que pueden afectar su
cumplimiento, luego se describen los riesgos, los agentes generadores, las
posibles causas y los efectos. De estos ultimos se resalta en cursiva el mas
significativo, con el fin de poder utilizar esta informacion posteriormente en la

calificacion del impacto la cual esta relacionada directamente con el efecto.
Para efectos del presente trabajo de tesis se han escogido dos de los
proceso principales, uno de Retail, asi como uno de mayoreo con sus

respectivos flujogramas.

Retail: Proceso de atencion y ventas de cliente final Retalil.

Mayoreo: Proceso de atencion y venta al cliente Mayorista.
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Proceso Venta Cliente Final - Retail - PR-CM -002-2011

Subproceso

Asesor Comercial

Cliente

Crédito

Facturacion

A-CM-001-2011
anual del Asesor

=g

Recepcion y

i HONDA
i Ventade Valor

Atencién al Cliente

Sl

v

Toma de Datos

Entrega Catalogo

o y Proforma

FM-CM-003-2011

\/\

Asesor Entrega la
Proforma PRO-

del Cliente
FM-CM-003-2011

FM-CM-003-2011

Analiza las
condiciones
propuesta

Ingresa el Pedido

contado

Fin proceso

Seguimiento
NO—p| futuro
FM-CM-003-2011

Anélisis y

NO— | Aprobacion del

Crédito

Solicita

9]

> Facturacion
PRODUCTO
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Proceso de Cobertura y Venta PR-CD-006-2011

Supervisor
comercial

Asesor Comercial

Formatos

Cliente

Asighacion de
Ruta

Solicitud de

Viaticos

Ingreso Pedido \
( al Sistema /T

FM-CD-008-2011

FM-CD-007-2011

A

Visita a Clientes

Q.

|
|
|
[
A -
| = segun Ruta
|
[
|
: Propuesta de
| Valor
|
|
|
[
Apertura de
30(“:?23?:00'9 < NO— Es Cliente?
NO
Si
Toma de
pedido
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Retail: Proceso de atencion y ventas de cliente final
Cuadro#1
Actividad: Recepcion y atencidn al cliente
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Exceso de clientes
Posibilidad de que el vendedor no Falta de capacitacion
Mala atencion llegd de una manera correcta al Ejecutivo de ventas Falta de experiencia
cliente Carece de material de apoyo
Perfil inadecuado del cargo
Caidadela

Recepcion y atencidn al cliente

Falta de stock en
producto
solicitado

Posibilidad de que el cliente requiera
de un modelo / color especifico el

cual no se disponga en stock

Dpto. de Importaciones

Falta de control y manejo de las
importaciones

Falta de liquidez para el pago de
importaciones

Jefe de Marca

Falta de control de inventario

Falta de conocimiento de gustoy
preferencias del consumidor

venta, pérdida

econémicas y

deteriorode la
imagen
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Cuadro #2

Actividad: Toma datos del cliente (SI) / Proforma
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de experiencia
Posibilidad de que el vendedor tome . X —— ’p
. . Ejecutivo de ventas Falta de comunicacién con el comprador
los datos del cliente incorrectamente — . — .,
Falta de constataciénd e informacién Elaboracion

Toma datos del cliente

Datos erroneos

Posibilidad de que el Jefe de Almacén
no verifique los datos tomados por el
personal de su equipo de ventas

Jefe de Almacén

Falta de supervision y control

proforma con
datos erréneos

Cuadro #3
Actividad: Entrega de Catdlogo y proforma (No)
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de capacitacidn
Posibilidad de que el cliente necesite D —
Errory/o . o N Falta de experiencia
. mayor informacidn y énfasis en la Ejecutivo de ventas —
desacierto . Mayor conocimiento de los productos que
atencion Lo
ofrece Pérdida de
ventay de
Falta de capacitacidn cliente
Posibilidad de retrasarse en la o b — .
] Demora ., ) Ejecutivo de ventas Falta de experiencia potencial,
Entrega de catalogo y proforma atencion al cliente - — .
Ausencia de procedimientos pérdidas
documentados econdmicas
Falta de capacitacion parala
Posibilidad de que el cliente necesite Exceso de demanda empresa
Crédito una linea de crédito para la compra Gerente Financiero | Falta de andlisis adecuado a los niveles de

del producto

endeudamiento y capacidades de pago del
posible comprador
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Cuadro #4

Actividad: Toma de Datos del cliente / venta
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de capacitacion Pérdida de
tayd
Posibilidad de que el ejecutuvo de ven. ayae
) Errory/o N cliente
Toma de Datos al cliente X ventas tome los datos en forma Ejecutivo de ventas R
desacierto , Falta de experiencia potencial,
erronea . .
posible cliente
inconforme
Carencia de perfil para el cargo
Cuadro #5
Actividad: Asesor entrega la proforma
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Errory/ Posibilidad de que el ejecutuvo de Falta de capacitacion
rrory/o N —
. ventas tome los datos en forma Ejecutivo de ventas Falta de experiencia ,
desacierto ) ; - Caida de la
errdnea Carencia de perfil para el cargo o
. venta, pérdida
Exceso de clientes .
Asesor entrega la proforma . — econdmicas y
Posibilidad de que el vendedor no Falta de capacitacion .
B ) o — deterioro de Ia
Mala atencion llegd de una manera correcta al Ejecutivo de ventas Falta de experiencia

cliente

Carece de material de apoyo

Perfil inadecuado del cargo

imagen




Cuadro #6

Actividad:

Cliente analiza las condiciones de la
propuesta (proforma)

ACTIVIDAD

RIESGO

DESCRIPCION

AGENTE GENERADOR

CAUSA

EFECTO

Competencia

Posibilidad de que los competidores
apliquen estrategias mas atractivas

Competencia

Precios mas bajos

Mayor conocimiento del sectory del
mercado

Deterioro de

momento de elaborar la proforma

informacion

Exceso de clientes

Falta de experiencia

agresiva ) :
para los clientes - imagen,
i . » Promociones y descuentos o
Cliente analiza las condiciones de la - pérdida de
. ) Exceso de clientes
propuesta Posibilidad de equivocarse en latoma — mercado,
. L, Falta de capacitacion L.
Errory/o de pedido para la realizacion de la o — pérdida
. . ., Ejecutivo de ventas Falta de experiencia -
desacierto proforma y brindar mala atencién al - economica
. Carece de material de apoyo
cliente —
Perfil inadecuado del cargo
Cuadro#7
Actividad: Ingresa el pedido al sistema
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Errory/o Posibilidad de que el responsable del Ausencia de verificacion de la informacion
desac'Zrto ingreso de los datos no verificd con el| Operativo en ventas Ausencia de controles de verificacién de
i
cliente el ingreso de los mismos informacion i
- Caidade la
Exceso de clientes o
venta, pérdida
. . Falta de prolijidad en latoma de .
Ingresa pedido al sistema . I econdmicas y
informacion .
- . . - — - —] deterioro de |a
Posibilidad de que el ejecutivo de Ausencia de verificacidn de la informacion .
Errory/o , L - —— imagen
desacierto ventas tomd mal los datos al Ejecutivo de ventas Ausencia de controles de verificacion de
i
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Cuadro#8

Actividad Seguimiento a futuro (NO)
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Posibilidad de que el ejecutivo de Exceso de clientes
Mal ingreso de los| ventas tome mal los datos y no se . Falta de capacitacion
i Ejecutivo de ventas —
datos contacte a futuro con el cliente Falta de experiencia
potencial Perfil inadecuado del cargo Pérdida de

Seguimiento a futuro (NO)

Competencia

Posibilidad de que los competidores
apliquen estrategias mas atractivas
para los clientes

Competencia

Precios mas bajos

Mayor conocimiento del sectory del
mercado

Promociones y descuentos

posible cliente

Cuadro #9
Actividad: Facturacion del producto
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Desconocimiento de la normativa legal ,
' . CaidadeIa
L Quebrantamiento de normas, leyes, [ Gerente de ventas vigente .
Infraccidn — — - venta, pérdida
acuerdos Incumplimiento de politicas establecidas .
economicas,de
Facturador .
- - terioro de la
Falta de revision en la prefacturacion .
Ita de control por parte del maBEN,
Facturacion del producto (Contado) Fa porp procesos
- Administrador del local
Posibilidad de que se facture extras,
Errory/o , y
desacierto erroneamente datos del producto o Facturador documentacion
condiciones de pago ) , . extra-
Exceso de clientes, trabajo mecanico y
observacion
SRI.
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Cuadro#10

Actividad Analisis y aprobacion del crédito
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO

Falta de capacitacion

. . Exceso de demanda
Gerente Financiero - —
e . . Ausencia de controles de verificacion de
. Posibilidad de equivocaciones en las o
Crédito documentacion

Andlisis y aprobacion del crédito

concesiones de crédito

Jefe de crédito

Falta de requisitos solicitados al cliente

Falta de analisis adecuado de las

Afectacion de
lainformacion,

posibilidades de pago de los clientes pér({:lid.as
- Falta de constatacidn de informacidn economicas
Jefe de crédito —
Falsificacion de Posibilidad de que los clientes Falta de prevencion
documentos presente documentacion falsa ) o Falta de claridad en la informacién
Asistente de crédito
Recopilacidn de informacion desactualizada
Cuadro #11
Actividad: Entrega del producto
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Administrador del local Falta de medidas de seguridad
Falta de control en el traslado del producto
Demora Posibilidad de que el productode la | Ejecutivo de ventas (domicilio)
compra no se entregue atiempo Logistica Falta de servicio de transporte (domicilio) | Caidadela
Fallaen larevisiond e los pedidos venta, pérdida
Entrega del producto Bodega Falla en larevision de la solicitud de econdémicas y

pedidos

Incumplimiento

Posibilidad de no entregar el
producto materia de la compraen las
condiciones que solicité el cliente

Ejecutivo de ventas

Bodega

Falla en latoma de pedidos

Carencia de perfil de cargo

Falta de supervisién y control

Falla en larevision antes dela entrega al
cliente

deteriorode la
imagen
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Mayoreo: Proceso de atencién y venta al cliente Mayorista
Cuadro#1
Actividad: Asignacion de ruta
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de experiencia
Falta de criterio al momento de asignar las
rutas
Posibilidad de que el supervisor no ,
L , , Exceso de carga en las rutas de los Caidadela
Mala asignacion | asigne las rutas de los vendedores | Supervisor de ventas o
vendedores venta, pérdida

Asignacion de ruta

adecuadamente

Desconocimiento de la Geografia territorial
aserasignada

Perfil inadecuado del cargo

Desconocimiento

Posibilidad de que el vendedor
desconozcalarutay el mercado de la
ruta que le fue asignada

Ejecutivo de ventas

Desconocimiento del mercado que le fue
asignado

Desconocimiento de |a ruta geogréfica que
le fue asignada

Falta de experiencia

Falta de capacitacion y orientacidn
adecuada

economicasy
deteriorode la
imagen -
Imposibilidad
de abrir nuevas
rutas y nuevos
mercados
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Cuadro#2

Actividad: Solicitud de vidticos
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de precaucion
Falta de organizacion en sus labores
Posibilidad de que el vendedor haya g
- - - L Falta de prolijidad en una de sus tareas
Retraso omitido en la solicitud de vidticos Ejecutivo de ventas

Solicitud de viaticos

para su viaje semanal a Tesoreria

asignadas

Desconocimiento a la politica de viaticos
implantados por al empresa

Incumplimiento

Posibilidad de que la tesorera niegue
el tramite de los viaticos por
incumplimiento en la politica de
devolucidn de vidticos por parte del
vendedor

Tesorera

Revision en libros indica saldos pendientes
de devolucion por parte del vendedor

Falta de prolijidad en el manejo de las

Falta de precaucion en el manejo de los
valores de laempresa

Demora

Posibilidad de que los duefios de la
empresa no firmen los cheques por
diversos motivos, por ende no se
emitan los vidticos para los
vendedores

Duefios de la empresa

Se encuentran de viaje

Falta de tiempo, dejan acumular de varias
semanas

Falta de precaucion de la tesorera, se
encuentra mal emitido el cheque

Falta de devolucion de valores por parte
del vendedor

Falta de registro en libros

No se originael
viaje,
incumplimiento
de rutas, visitas
y presupuestos,
pérdida de
imagen de |a
empresa ante
unavisita
programada,
pérdidas
econdmicas y
de potenciales
clientes
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Cuadro #3
Actividad:

Visita a clientes seglin ruta

ACTIVIDAD

RIESGO

DESCRIPCION

AGENTE GENERADOR

CAUSA

Visita a clientes segln ruta

Incumplimiento

Posibilidad de que el vendedor haya
omitido la solicitud de vidticos
semanal y por tal motivo no realice su
viaje respectivo

Ejecutivo de ventas

Falta de precaucion

Falta de organizacidn en sus labores

Falta de prolijidad en una de sus tareas
asignadas

Desconocimiento a la politica de viaticos
implantados por al empresa

Desconocimiento

Posibilidad de que el vendedor
desconozca larutay el mercado de la
ruta que le fue asignada

Ejecutivo de ventas

Desconocimiento del mercado que le fue

Desconocimiento de la ruta geografica que
le fue asignada

Falta de experiencia

Falta de capacitacion y orientacion
adecuada

Incumplimiento

Posibilidad de que latesorerano
emitié atiempo los cheques de
vidticos, los cuales no pudieron ser
entregados also vendedores

Tesorera / Ejecutivo de
ventas

Falta de precaucion

Falta de organizacidn en sus labores

Falta de prolijidad en una de sus tareas
asignadas
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Cuadro #4

Actividad: Propuesta de valor
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de precaucion
Posibilidad de que la proforma Falta de organizacion en sus labores
Error / desacierto | enviada al cliente no sealaadecuada| Ejecutivo de ventas Falta de prolijidad en una de sus tareas Caida de la
i
/ contenga errores asignadas .
—— venta, pérdida
Falta de experiencia o
Propuesta de valor — econdmicasy
Falta de organizacidn en sus labores .
deterioro de la
o Falta de prolijidad en una de sus tareas .
Posibilidad de retraso al momento de L . imagen
Demora . Ejecutivo de ventas asignadas
entregar la proforma al cliente — -
Falta de precaucion en el manejo de los
valores de laempresa
Cuadro #5
Actividad: Toma de pedido (Si es cliente)
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de capacitacion
Falta de experiencia
Errory/o Posibilidad de que el ejecutivo de . . — P
. . Ejecutivo de ventas Perfil inadecuado del cargo
desacierto ventas tome mal los datos del pedido - - -
Falta de importancia ante pedidos
pequefios Deterioro de
Catéalogo de productos no actualizado imagen,
Posibilidad de que el vendedor g. - P - - i .g
. . . . Desconocimiento de existencias actuales pérdida de
Toma de pedido Informalismo ofrezca productos con los que no se Ejecutivo de ventas
i . . en bodegas mercado,
podra cumplir al cliente —— — -
Falta de capacitacion y experiencia econdmicay de
- . Exceso de clientes cliente
Posibilidad de equivocarse en latoma —
. L, Falta de capacitacion
Errory/o de pedido para la realizacién de la . . —
. . ., Ejecutivo de ventas Falta de experiencia
desacierto proforma y brindar mala atencién al

cliente

Carece de material de apoyo

Perfil inadecuado del cargo
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Cuadro #6

Actividad: Apertura de Solicitud de crédito
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Falta de capacitacion
Falta de experiencia
Posibilidad de que el ejecutivo de . - p
Error i Ejecutivo de ventas Falta de organizacion en sus labores
ventas tome mal los datos del cliente
Falta de prolijidad en una de sus tareas
asignadas
Desacato a las disposiciones de la empresa
Desconocimiento a los reglamentos
Posibilidad de que el ejecutivo de , 8 .-
Desacato / o internos de la empresa para otorgar crédito
. ventas no tome en cuenta los Ejecutivo de ventas
Desconocimiento arametros exigidos por laempresa Deterioro de
P gldosp P Falta de capacitacion y actualizacion por ]
L imagen,
parte de la empresa en cuanto a exigencias o
- .- - . pérdida de
Apertura de solicitud de crédito para otorgar crédito a los clientes
— mercado,
Falta de capacitacion -
Falta de experiencia econdmica y de
Posibilidad de que el ejecutivo de - - cliente
Errory/o : s . _— Falta de importancia
. ventas no realice un andlisis previo Ejecutivo de ventas
desacierto

del posible cliente

Falta de prolijidad en una de sus tareas
asignadas

Perfil inadecuado del cargo

Falsificacion

Posibilidad de que los clientes

Jefe de crédito

Falta de constatacion de informacion

Falta de prevencion

presente documentacion falsay el
vendedor presente los mismos en
matriz

Asistente de crédito

Falta de claridad en lainformacion

Recopilacidn de informacion desactualizada

Vendedor

Falta de verificacion del vendedor
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Cuadro #7

Actividad: Ingresa el pedido al sistema
ACTIVIDAD RIESGO DESCRIPCION AGENTE GENERADOR CAUSA EFECTO
Ausencia de verificacidon de la informacion
Posibilidad de que el responsable del - —
Errory/o . L, . Ausencia de controles de verificacion de
) ingreso de los datos no verificé con el| Operativo en ventas . L,
desacierto ] . . informacién
cliente el ingreso de los mismos - B
Exceso de clientes Caidade la
Falta de prolijidad en la toma de venta, pérdida
Ingresa pedido al sistema informacién econdémicasy
Errory/o Posibilidad de que el ejecutivo de Ausencia de verificacién de la informacién | deterioro de la
p 'yrt ventas tomo mal los datos al Ejecutivo de ventas Ausencia de controles de verificacion de imagen
esacierto

momento de elaborar la proforma

informacién

Exceso de clientes

Falta de experiencia
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3.6.- Calificaciéon y evaluacion de riesgos

3.6.1.- Calificacion de Riesgos

Luego de haber realizado la identificacion de los riesgos en dos de los
procesos de Retail y Mayoreo del Departamento comercial de Indumot S.A. se
va a proceder con la calificacion de dichos riesgos, para lo cual se utilizara la

tabla de calificacion de la frecuencia e impacto sugerida por el método Risicar.

En el cuadro # 1 que mide la calificacion de la Frecuencia se ha asignado como
encabezados el valor, la frecuencia y la descripcion, y los valores asignados a

los niveles de frecuencia se hacen de manera lineal; es decir de uno en uno.

Mientras que el cuadro # 2 que es la Tabla de calificacion del impacto fueron
definidas por los tres aspectos mas importantes que pueden ser afectados por
la materializacion de los riesgos: Economico, de imagen y de mercado. Para
llegar a establecer cual de ellos se utiliza al calificar, se tiene en cuenta el

efecto mas significativo el cual sera resaltado en el analisis.

Cuadro # 1
CALIFICACION DE LA FRECUENCIA
VALOR | FRECUENCIA DESCRIPCION
1 Baja Una vez al afio
2 Media Entre tres y cinco veces al afio
3 Alta Entre seis y nueve veces al afio
4 Muy alta Mas de nueve veces al afo
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Cuadro # 2

CALIFICACION DEL IMPACTO
VALOR IMPACTO PERDIDA ECONOMICA PERDIDA DE IMAGEN PERDIDA DE MERCADO
Pérdidas inferiores a10.000 | Conocimiento a nivel
5 Leve , . Menos del 15% del mercado
ddlares empresarial
Pérdidas entre 10.001y 20.000 | Conocimiento anivel | Mayor oigual al 15% del mercadoy
10 Moderado , -
dodlares directivo de Indumot menos al 30%
20 Severo Pérdidas entre 20.001y 50.000 | Conocimiento anivel | Mayor oigual al 30% del mercadoy
dolares nacional menor al 50%
Conocimiento a
40 Catastrofico | Pérdidas superiores a 50.000 nacionales e Mayor o igual al 50% del mercado.
dolares internacional

3.6.2.- Evaluacion de los Riesgos

En este punto se tiene en cuenta el cuadro # 1 de la Calificaciéon de la

frecuencia presentado anteriormente, en el cual se establece la gravedad

segun los niveles definidos en las tablas de calificacion de frecuencia e

impacto; lo cual nos permite calificar la gravedad de los riesgos en cuatro tipos:

A.- Aceptable B.- Tolerable C.- Grave D.-
Inaceptable
Cuadro # 3
MATRIZ DE EVALUACION DEL RIESGO
FRECUENCIA
4{Muy alta 20 B 40 C 80 D 140 D
3|Alta 15 B 30 C 60 C 120 D
2|Media 10 B 20 B 40 C 80 D
1(Baja 5 A 10 B 20 B 40 C
Leve Moderado Grave Catastrofico
5 10 20 40
IMPACTO
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3.7.- Tratamiento de Riesgos

Una vez analizada la matriz de evaluacion de los Riesgos, se puede definir el
tratamiento que se dara a cada uno de los mismos, de acuerdo a la evaluacion.
Para esto se utiliza la matriz de respuesta antes los riesgos. Cada una de las
celdas de la matriz contiene una propuesta de medida de tratamiento, segun la

calificacion obtenida:

e Aceptar el riesgo (A)

e Prevenir (Pv)

e Transferirlo a un tercero (T)

e Retener las pérdidas (R)

e Eliminar la actividad que lo genera (E)

e Proteger a la entidad en caso de ocurrencia (Pt)

Cuadro # 4
MATRIZ DE RESPUESTA ANTE LOS RIESGOS
FRECUENCIA VALOR
20 40 80 160
Zonade Zonade
MUY ALTA 4 riesgo Zona de Riesgo Zona de Riesgo
Tolerable, |Riesgo grave|lnaceptable| Inaceptable E,
Pv, R Pv, Pt, T Pv,Pt, T Pv, Pt
15 30 60 120
Zonade Zona de
ALTA 3 riesgo Zonade Riesgo |Zonade Riesgo
Tolerable, |Riesgo grave| grave Pv, | Inaceptable E,
Pv, R Pv, Pt, T Pt, T Pv, Pt
10 20 40 80
Zonade Zonade Zonade
MEDIA 2 riesgo Riesgo Riesgo Zona de Riesgo
Tolerable, | Tolerable grave Pv, | Inaceptable E,
Pv, R Pv, Pt,R Pt, T Pv, Pt
5 10 20 40
Zonade Zonade
BAJA 1 Zonade riesgo Riesgo
Riesgo Tolerable | Tolerable |Zonade Riesgo
Aceptable A Pt,R Pt, T Grave Pt, T
IMPACTO LEVE MODERADO | SEVERO [CATASTROFICO
VALOR 5 10 20 40
A: Aceptar el Riesgo E: Eliminar la actividad T: Transferir el Riesgo
Pt: Proteger ala empresa Pv: Prevenir el Riesgo R: Retener las pérdidas
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Una vez analizados los ultimos cuadros, se tienen los elementos necesarios
para complementar el mapa de riesgos a nivel estratégico para los procesos:
Atencion y ventas de cliente final en Retail y atencion y venta al cliente
Mayorista; aplicando las matrices de calificacion, evaluacion y de respuesta

ante los riesgos presentados anteriormente.
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Cuadro #5

MAPA DE RIESGOS CON CALIFICACION DE IMPACTO Y FRECUENCIA, EVALUACION Y MEDIDAS DE TRATAMIENTO
Proceso: Atencion y ventas de cliente final - Retail
MEDIDAS DE
#ACTIVIDAD|ACTIVIDAD RIESGO FRECUENCIA| IMPACTO |CALIFICACION |EVALUACION | TRATAMIENTO
y » . Mala atencion 4 10 40 Grave Pv,Pt, T
1 Recepcidny atencidn al cliente
Falta de stock 4 20 80 Inaceptable Pv,Pt, T
2 Toma de datos del cliente / proforma Datos erroneos 2 10 20 Tolerable Pv, Pt,R
Errory/o desacierto 2 5 10 Tolerable Pv,R
3 Entrega de catalogo y proforma Demora 2 10 20 Tolerable Pv, Pt, R
Crédito 1 10 10 Tolerable Pt,R
4 Toma de datos del cliente / venta Errory/o desacierto 3 10 30 Grave Pv,Pt, T
Errory/o desacierto 3 10 30 Grave Pv,Pt, T
5 Asesor entrega la proforma —
Mala atencion 3 20 60 Grave Pv,Pt, T
) ) . Competencia agresiva 4 20 80 Inaceptable Pv,Pt, T
6 Cliente analiza las condiciones de |a propuesta -
Errory/o desacierto 2 20 40 Grave Pv,Pt, T
. . Errory/o desacierto 3 20 60 Grave Pv,Pt, T
7 Ingresa el pedido al sistema -
Errory/o desacierto 3 20 60 Grave Pv,Pt, T
L Mal ingreso de datos 1 10 10 Tolerable Pt,R
8 Seguimiento a futuro -
Competencia 1 20 20 Tolerable Pt, T
9 Facturacién del producto Infraccion 1 20 20 Tolerable Pt, T
P Errory/o desacierto 3 20 60 Grave Pv,Pt, T
L » L Crédito 2 40 80 Inaceptable Pv,Pt, T
10 Analisis y aprobacion del crédito —;
Falsificacion de documentos 3 40 120 Inaceptable E, Pv, Pt
Demora 2 40 80 Inaceptable Pv,Pt, T
11 Entrega del producto —
Incumplimiento 2 20 40 Grave Pv,Pt, T
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Cuadro # 6

MAPA DE RIESGOS CON CALIFICACION DE IMPACTO Y FRECUENCIA, EVALUACION Y MEDIDAS DE TRATAMIENTO
Proceso: Atencion y venta al cliente Mayorista
MEDIDAS DE
#ACTIVIDAD|ACTIVIDAD RIESGO FRECUENCIA| IMPACTO |CALIFICACION |EVALUACION TRATAMIENTO
L Mala asignacion 2 20 40 Grave Pv,Pt, T
1 Asignacion de ruta -

Desconocimiento 4 20 80 Inaceptable Pv,Pt, T
Retraso 4 20 80 Inaceptable Pv,Pt, T
2 Solicitud de viaticos Incumplimiento 4 10 40 Grave Pv,Pt, T
Demora 4 20 80 Inaceptable Pv,Pt, T
Incumplimiento 2 10 20 Tolerable Pv, Pt, R
3 Visita a clientes segun ruta Desconocimiento 2 10 20 Tolerable Pv, Pt, R
Incumplimiento 2 10 20 Tolerable Pv, Pt, R
4 Propuesta de valor Error y/o desacierto 3 20 60 Grave Pv,Pt, T
Demora 3 10 30 Grave Pv,Pt, T
Errory/o desacierto 2 20 40 Grave Pv,Pt, T
5 Toma de pedido Informalismo 4 20 80 Inaceptable Pv,Pt, T
Error y/o desacierto 2 20 40 Grave Pv,Pt, T
Error 2 10 20 Tolerable Pv, Pt, R
. L Desacato / desconocimiento 3 20 60 Grave Pv,Pt, T

6 Apertura de solicitud de crédito -
Errory/o desacierto 2 10 20 Tolerable Pv, Pt,R
Falsificacion 3 20 60 Grave Pv,Pt, T
7 Ingresa pedido al istema Errory/o desacierto 3 20 60 Grave Pv,Pt, T
Errory/o desacierto 2 20 40 Grave Pv,Pt, T
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3.8.- Ponderacion de Riesgos y Actividades segun el método Risicar

En los cuadros # 7, 8, 9 y 10 se ponderan los riesgos y actividades

respectivamente dando un valor entre el 1% y el 100% para el proceso de la
Administracion de Riesgos.

Cuadro#7
PONDERACION DE RIESGOS RETAIL
Mala atencion 10,31%
Falta de stock 8,25%
Datos erréneos 2,06%
Error y/o desacierto 29,90%
Demora 10,31%
Crédito 9,28%
Competencia Agresiva 10,31%
Mal ingreso de datos 1,03%
Infraccion 2,06%
Falsificacion dctos. 12,37%
Incumplimiento 4,12%
TOTAL 100,00%
Cuadro #8
PONDERACION DE RIESGOS MAYOREO
Mala asignacion 4,71%
Desconocimiento 7,06%
Retraso 9,41%
Incumplimiento 9,41%
Demora 12,94%
Error y/o desacierto 32,94%
Informalismo 9,41%
Desacato 7,06%
Falsificacién 7,06%
TOTAL 100,00%
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Cuadro #9

PONDERACION DE ACTIVIDADES RETAIL
Recepcién y atencion al
cliente 12,37%
Toma de datos del cliente /
proforma 2,06%
Entrega de catalogoy
proforma 4,12%
Toma de datos del cliente /
venta 3,09%
Asesor entrega la proforma 9,29%
Cliente analiza condiciones
propuesta 12,37%
Ingresa pedido al sistema 12,37%
Seguimiento a futuro 3,09%
Facturacion del producto 8,25%
Analisis y aprobacién del
crédito 20,62%
Entrega del producto 12,37%
TOTAL 100,00%
Cuadro # 10
PONDERACION ACTIVIDADES MAYOREO
Asignacion de ruta 13,48%
Solicitud de viaticos 22,47%
Visita a clientes segun ruta 6,74%
Propuesta de valor 10,11%
Toma de pedido 17,98%
Apertura solicitud de crédito 17,98%
Ingresa pedido al sistema 11,24%
TOTAL 100,00%

3.9.- Priorizacion de los Riesgos segun el método Risicar

En los cuadros # 11 y 12 se podra observar la priorizacion final de los riesgos
segun el método Risicar en donde se podra analizar el Riesgo mas

representativo, asi como la actividad que mayor grado de riesgo posee.
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Cuadro # 11

PRIORIZACION DE RESGOS Y ACTIVIDADES - Retail - SEGUN EL METODO RISICAR

ACTIDADE Recepciony | Tomadedatosdel | Entregadecatilogoy | Tomadedatosdel | Asesorentregala | Clienteandliza | Ingresapedidoal Facturaciondel | Andlisisy aprobacion TOTAL
’ atencional cliente | cliente / proforma proforma dliente /venta proforma~~|condiciones propuesta|  sistema Seguimiento  futuro producto delcrédito~|Entregadel producto| RIESGOS
13 208% 410% 30% 9% 1,3 1,37 30% 8.05% 20,62% 1,3
Riesgos Ponderacion FrcprPyErcPyeEc Pf{ErCcPjErcCPyELrLCPELCPIELC P ETC P C PJFELTCP
Mala atencion 1030% (4 10 & 05 30 60 05 108
Falta de stock 8% 14 20 80 082 0
Datosroneos | 2,06% 2000 00 o
Eroryfo desacierto | 2990% 205 10 0R{3 1030 083 10N 0B|2 0L 186 N0 4M 30 60 18 863
Demora 1038% 200 08 24080 10| 11
(rédito 9.28% 11010 00 108 1 157
Competencia
agresiva 1031% L0 80 1 100 006 108
Malingreso de datos|  1,03% 11010 0002 000
Infraccidn 208% 100 08 003
Falsificacion de
documentos 1237% 30 0 306 306
Incumplimiento | 412% 20 000 00
TOTALES 13 00 02 08 14 250 iy 007 151 4‘59 12
ACTIVIDAD MAS RIESGOSA

NAYOR RIESGO
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Cuadro # 12

PRIORIZACION DE RIESGOS Y ACTIVIDADES - Mayoreo - SEGUN EL METODO RISICAR

» MAYORRIESGO

Asignacionde |  Solicitudde | Visitaaclientes | Propuestade Tomade pedido Apertura solicitud | Ingreso de pedido
ACTIVIDADES ruta vidticos segln ruta valor de crédito al sistema TOTAL
% 13,48% 2,47% 6,74% 10,11% 17,98% 17,98% 11,24%
RIESGOS
Riesgos Ponderacion FICP[F I CPJIF I CPIF I CPIF I CPJF I CPIF T CP
Mala asignacion 47% {2 2040 0,25 0,25
Desconocimiento 706% |4 2080 0,76 2 10 20 0,10 0,86
Retraso 9,41% 420 80 169 1,69
Incumplimiento 9,41% 410 40 084 10 40 0,25 1,10
Demora 12,94% 420 8 23 31030 039 27
Errory/o desacierto | 32,94% 3 2 60 200({4 20 80 47414 10 40 237(5 20 100 370 1281
Informalismo 9,41% 420 80 1,35 1,35
Desacato 7,06% 3 20 60 0,76 0,76
Falsificacion 7,06% 3 .20 60 076 0,76
TOTALES 1,02 4,86 0,3 239 6,09 389 370
ACTIVIDAD MAS RIESGOSA
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3.10.- Anédlisis de Riesgos segun el método VAR

De acuerdo al método de valoracion de riesgos VAR en el cuadro # 13 y # 14

podremos darnos cuenta de la valoracion de los riesgos segun este método.

Se esta utilizando un método historico de ventas mensuales para el célculo
tanto de Retail como de Mayoreo; asi como un meétodo estadistico de Varianza
— Covarianza en el cual se utiliza un promedio de las ventas histéricas, asi

como una desviaciéon estandar con los mismos datos.

A mas de ellos se utiliza la tabla de valores de probabilidad acumulada para la
distribucion normal estandar (tabla Z) la cual tiene los valores ya pre asignados,

utilizando para estos calculos un nivel de confianza del 95% .(1.65)

En el caso de Retail el riesgo de pérdida es -13,17% mientras que en Mayoreo
es del -8,77%, lo cual en coordinado con la participacion de las ventas de retail
y mayoreo versus el total de ventas nos da una ponderacion de riesgo total de
pérdida que alcanza el -10,09%. (anexo.- cuadros #13 y #14)

Cuadro # 13
Ponderacién
Participacion Riesgos del riesgo
PARTICIPACION
VENTAS
MAYOREO 0,70 -8,77% -6,14%
SOBRE EL
TOTAL
PARTICIPACION
VENTAS RETAIL . .
SOBRE EL 0,30 -13,17% -3,95%
TOTAL
RIESGO TOTAL -10,09%
DE PERDIDA
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Cuadro # 14

VALORACION DEL RIESGO VAR RETAIL / Riesgo analizado: Error y/o desacierto

Andlisis de condiciones de

ANO 2010 Entrega de catélogo y proforma Toma de Datos cliente / venta Asesor entrega la proforma ) Ingreso pedido al sistema Facturacion del producto TOTALES
propuesta por el cliente
Pérdida de ventas por falta de Pérdida en venta por pedido mal Pérdida en venta por pedido Eerd|da en venta por PerA'fja en ventaf por falta de Pérdida de venta por error
MES VENTAS o, i pedido mal tomado y mala | revisién de datos ingresados al ., TOTALDLRS. | TOTAL%
atencién al cliente tomado mal tomado L, ) . en facturacion
atencién al cliente sistema
Enero 100.988,82 2.900,00 2,87% 2.500,00 2,48% 3.000,00 2,97% 0,00 0,00% 800,00 0,79% 1.200,00 1,19% 10.400,00 10,30%
Febrero 204.697,13 800,00 0,39% 2.000,00 0,98% 1.000,00 0,49% 300,00 0,15% 200,00 0,10% 900,00 0,44% 5.200,00 2,54%
Marzo 198.703,68 2.800,00 1,41% 1.000,00 0,50% 0,00 0,00% 450,00 0,23% 0,00 0,00% 2.000,00 1,01% 6.250,00 3,15%
Abril 255.696,93 500,00 0,20% 0,00 0,00% 2.200,00 0,86% 0,00 0,00% 1.200,00 0,47% 0,00 0,00% 3.900,00 1,53%
Mayo 297.815,49 3.100,00 1,04% 300,00 0,10% 800,00 0,27% 0,00 0,00% 1.500,00 0,50% 600,00 0,20% 6.300,00 2,12%
Junio 286.816,90 0,00 0,00% 2.800,00 0,98% 300,00 0,10% 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00% 3.100,00 1,08%
Julio 309.077,76 750,00 0,24% 0,00 0,00% 0,00 0,00% 800,00 0,26% 0,00 0,00% 3.200,00 1,04% 4.750,00 1,54%
Agosto 260.777,93 1.200,00 0,46% 3.500,00 1,34% 5.500,00 2,11% 4.500,00 1,73% 4.000,00 1,53% 7.500,00 2,88% 26.200,00 10,05%
Septiembre | 294.697,38 2.600,00 0,88% 8.000,00 2,71% 0,00 0,00% 8.000,00 2,71% 5.000,00 1,70% 300,00 0,10% 23.900,00 8,11%
Octubre 261.003,69 1.000,00 0,38% 0,00 0,00% 12.000,00 4,60% 0,00 0,00% 0,00 0,00% 500,00 0,19% 13.500,00 517%
Noviembre 324.965,63 300,00 0,09% 1.000,00 0,31% 3.300,00 1,02% 4.500,00 1,38% 650,00 0,20% 600,00 0,18% 10.350,00 3,18%
Diciembre 298.894,04 4.000,00 1,34% 900,00 0,30% 5.000,00 1,67% 2.200,00 0,74% 1.900,00 0,64% 0,00 0,00% 14.000,00 4,68%
TOTAL 3.094.135,38 19.950,00 0,64% 22.000,00 0,71% 33.100,00 1,07% 20.750,00 0,67% 15.250,00 0,49% 16.800,00 0,54% 127.850,00 4,13%
0,64 % 0,71 % 1,07 % 0,67 % 0,49 % 0,54 %
Desviacion Estandar 1.329,24 0,81% 2.274,50 0,94% 3.495,57 1,44% 2.600,56 0,89% 1.652,06 0,59% 2.137,97 0,84%
Segun tabla de valores de probabilidad acumulada para la Distribucion normal Estandar
Nivel de confianza 95% 1,64 1,64 1,64 1,64 1,64 1,64 TOTAL
RIESGO DE PERDIDA -1,98% -2,26% -3,43% -2,12% -1,46% -1,92% -13,17%
Desviacion
Nivel 6ptimo 100% estandar valores 7.640,93
monetarios
Riesgo de pérdida 13,17% Promedio 10.654,17 = -23.18530|  mensual
monetario
Probabilidad de ganancia 86,83% Nivel d:sc;nflanza 1,64
0
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Cuadro # 15

VALORACION DEL RIESGO VAR MAYOREO / Riesgo analizado: Error y/o desacierto

Apertura solicitud de

VENTAS ANO 2010 Propuesta de valor Toma de pedido Toma de pedido o Ingreso pedido al sistema
crédito TOTALES
Pérdidas en ventas por Pérdida en venta por pedido mal Pérdida en ventas por mala | Pérdida en ventas por falta | Pérdida en ventas por falta de revision
MES VENTAS - o I . . TOTALDLRS.| TOTAL%
proformas no efectivizadas tomado atencion cliente andlisis cliente de datos ingresados al sistema
Enero 235.640,57 8.000,00 3,40% 3.000,00 1,27% 8.000,00 3,40% 1.000,00 0,42% 1.000,00 0,42% 21.000,00 8,91%
Febrero 477.626,65 12.000,00 2,51% 8.000,00 1,67% 6.000,00 1,26% 500,00 0,10% 200,00 0,04% 26.700,00 5,59%
Marzo 463.641,92 10.000,00 2,16% 6.000,00 1,29% 5.000,00 1,08% 0,00 0,00% 0,00 0,00% 21.000,00 4,53%
Abril 596.626,18 9.000,00 1,51% 5.000,00 0,84% 12.000,00 2,01% 2.000,00 0,34% 800,00 0,13% 28.800,00 4,83%
Mayo 694.902,82 12.000,00 1,73% 4.000,00 0,58% 10.000,00 1,44% 200,00 0,03% 1.200,00 0,17% 27.400,00 3,94%
Junio 669.239,43 15.000,00 2,24% 10.000,00 1,49% 9.000,00 1,34% 15.000,00 2,24% 0,00 0,00% 49.000,00 7,32%
Julio 721.181,45 10.000,00 1,39% 9.000,00 1,25% 13.000,00 1,80% 1.200,00 0,17% 0,00 0,00% 33.200,00 4,60%
Agosto 608.481,85 8.000,00 1,31% 4.000,00 0,66% 1.000,00 0,16% 0,00 0,00% 0,00 0,00% 13.000,00 2,14%
Septiembre | 687.627,21 13.000,00 1,89% 2.000,00 0,29% 12.000,00 1,75% 0,00 0,00% 300,00 0,04% 27.300,00 3,97%
Octubre 609.008,62 15.000,00 2,46% 7.000,00 1,15% 8.000,00 1,31% 700,00 0,11% 0,00 0,00% 30.700,00 5,04%
Noviembre 758.253,13 10.000,00 1,32% 3.000,00 0,40% 4.000,00 0,53% 0,00 0,00% 200,00 0,03% 17.200,00 2,21%
Diciembre 697.419,42 13.000,00 1,86% 5.000,00 0,72% 3.000,00 0,43% 300,00 0,04% 120,00 0,02% 21.420,00 3,07%
TOTAL 7.219.649,25 135.000,00 1,87% 66.000,00 0,91% 91.000,00 1,26% 20.900,00 0,29% 3.820,00 0,05% 316.720,00 |  4,39%
PROMEDIO 1,87 % 0,91 % 1,26 % 0,29 % 0,05 %
Desviacion Estandar 2.454,12 0,61% 2.540,58 0,45% 3.848,46 0,85% 4.220,18 0,63% 431,53 0,12%
Segun tabla de valores de probabilidad acumulada para la Distribucion normal Estandar
Nivel de confianza 95% 1,64 1,64 1,64 1,64 1,64 TOTAL
RIESGO DE PERDIDA -2,88% -1,65% -2,66% -1,32% -0,26% -8,71%
Desviacion
o estandar
Nivel 6ptimo 100% 9.197,18
valores
monetarios
Riesgo de Promedio
L -8,771% i 26.393,33 = 41.476,71 mensual
pérdida monetario
Probabilidad Nivel de
de ganancia 91,23% confianza 95% 164
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CAPITULO IV

EMISION DE PROCEDIMIENTOS ADECUADOS EN EL DEPARTAMENTO
COMERCIAL EN BASE AL ANALISIS EFECTUADO Y LOS RESULTADOS
OBTENIDOS

En este capitulo se analizaran las actividades y los riesgos mas relevantes
encontrados en el andlisis realizado en el capitulo 3 al area comercial de
Industrias Motorizadas Indumot S.A.; de igual manera seran planteados
controles, con los cuales se buscara minimizar o erradicar los riesgos con el fin
de que los mismos se conviertan en procedimientos adecuados y aplicables a

seguir por la empresa.

La actividad mas riesgosa en el proceso de ventas del Departamento
Comercial de Indumot S.A. en el area de Retail es el analisis y aprobacion del
crédito, seguido por el ingreso de pedidos al sistema y el analisis de las
condiciones de las propuestas por parte de los clientes. Mientras que en
Mayoreo la actividad mas riesgosa es la toma de pedido, seguida de la solicitud

de viaticos y de la apertura de solicitud de crédito.

En cuanto a los riesgos, el mas peligroso en el area de Retail es el error y/o
desacierto, seguido de la falsificacion de documentos y el crédito. Mientras que
en mayoreo el riesgo mas peligroso es el error y/o desacierto, seguido de la

demora y del retraso.

Para el riesgo mas relevante tanto de Retail, como de Mayoreo se estableceran

politicas particulares que permitan su minimizacion.

En los siguientes cuadros se mostrara el riesgo error y/o desacierto en seis

actividades del proceso de atencion y ventas al cliente final Retail:

e Entrega de catalogo y proforma
e Toma de datos del cliente / venta
e Asesor entrega la proforma
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e Cliente analiza condiciones de propuesta
e Ingreso de pedido al sistema

e Facturacion del producto

Mientras que en mayoreo en el proceso de atencion y venta al cliente mayorista

el riesgo error y/o desacierto estara presente en seis actividades:

e Propuesta de valor
e Toma de pedido
e Apertura de solicitud de crédito

e Ingreso de pedido al sistema

Cuadro # 16
Orden de prioridad - Retail -
Prioridad Actividades Prioridad Riesgos
1 Andlisis y aprobacion del crédito 1 Error y/o desacierto
Falsificacion de
2 Ingreso pedidos al sistema 2 documentos
Cliente analiza condiciones de
3 propuesta 3 Crédito
Cuadro # 17
Orden de prioridad - Mayoreo -
Prioridad Actividades Prioridad Riesgos
1 Toma de pedido 1 Error y/o desacierto
2 Solicitud de viaticos 2 Demora
3 Apertura solicitud de crédito 3 Retraso
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4.1.- Disefio de controles

Para disefiar los controles con la informacion obtenida en el capitulo tres, se
parte de los riesgos calificados como graves. Al observar las calificaciones en
la matriz de riesgos; asi como las calificaciones obtenidas con el método VAR
se puede determinar que el riesgo error y/o desacierto tiene la evaluacion de
grave tanto en el proceso de atencion y ventas al cliente final Retail, asi como

en el proceso de atencion y venta al cliente mayorista.

Al analizar la informacion sobre los controles existentes, se puede observar que
se sugiere prevenir el riesgo, transferirlo y proteger a la empresa para que no
afecte su imagen y ocasione pérdidas econOmicas que puedan llegar al -

10,09% sobre las ventas totales.

Dado el tipo de riesgo, la opcion de transferir solamente es viable en el caso de
que se presenten situaciones inesperadas, pero en la mayoria de los casos lo

MA&s conveniente es prevenir o proteger la empresa de los mismos.

Los siguientes controles se aplican para reducir los riesgos en cada una de las
actividades que fueron calificadas como graves, y a su vez se proponen otras
medidas de control que ayuden a la empresa a reducir y administrar los

riesgos.

En los siguientes cuadros se podran observar los agentes generadores, las
causas, efectos y las calificaciones de cada actividad en las que esta presente
el riesgo error y/o desacierto, asi como las medidas de tratamiento sugeridas y
el grado de efectividad de las mismas.
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4.2.- Andlisis de las causas y de los riesgos mas relevantes
Cuadro # 18 (Retail)

local periddicamente

(bimensual) acerca de
los productos que
ofrece laempresay las
caracteristicas de los
mismos

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION | MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA [ EFICACIA |[EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Programar reuniones
del Gerente y Gerente
Faltade A
capacitacion Comercial con todo el
itaci
P Se establecen personal del local
reuniones entre el involucrado
Gerente de la
Prevenir el riesgo empresayel
Administrador del | Revision "diaria" de las
local para el andlisis | proformas y el nivel de
Faltade o de ventas del local | catalogos (atencion
experiencia Pérdida de cliente) por parte del
venltayde Administrador a los
cliente vendedores del local
Ejecutivo de otencial,
Errory/o desacierto | Entrega de catdlogoy proforma | 2*5=10 y P o ALTA ALTA MUY ALTA
ventas pérdidas
econémicas Implementacién de un
parala sistema de control de
empresa clientes que visitan el
) local, creando base de
Los catalogos
Mayor datos de proformas
o entregados y las
conocimiento entregadas
- proformas son
Retener las pérdidas delos revisadas por €l —
productos que 5 p Capacitacion
ofrece Administrador del permanente
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Cuadro # 19 (Retail)

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION | MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA | EFICACIA [EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Revision "diaria" de las
Administrador de ,
L proformas y el nivel de
almacén revisa ) .
R Faltade catdlogos (atencion
Prevenir el Riesgo o proformas ,
capacitacion o cliente) por parte del
periodicamente .
Administrador a los
(semanalmente)
vendedores del local
Implementacion de un
Caidadela | Lasproformasson | sistemade control de
Faltade venta, | elaboradasamano | clientesque visitanel
_ Proteger alaempresa o o o
. Toma de datos del cliente / Ejecutivode | experiencia | pérdida por parte del local, creando base de
Errory/o desacierto 3*10=30 L . ALTA MEDIA ALTA
venta ventas econdmicasy | ejecutivode ventas | - datos de proformas
deterioro de entregadas
laimagen
Realizar un control de
i Los seguimientos de | seguimiento diario por
Carencia de -
. ) proformasson | parte del Administracor
Transferir el Riesgo perfil parael ,
o dejados a merced del|del local alas proformas
8 Ejecutivo de ventas | diarias emitidas por los
vendedores
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Cuadro # 20 (Retail)

laproforma del
ejecutivo de ventasal

cliente

, AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION [ MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA | EFICACIA [EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Programar
Falta de Ejecutivo de ventas | capacitaciones sobre
Prevenir el Riesgo o realizalaproformay|  nuevos productos,
capacitacion o -
entregaal cliente si [procesos, mejoramiento
un previo visto bueno|  personal, grupal.
del Administrador del
local en el momento —
Realizacion de
de laentrega )
Faltade , evaluaciones
Protegeralaempresa | Caidadela
experiencia permanentes al
venta,
Ejecutivo de pérdida persorel
Errory/o desacierto | Asesorentregalaproforma | 3*10=30 J L ALTA MEDIA ALTA
ventas econdmicas y .
. Administrador del local
deterioro de )
. serael encargado de
laimagen | T
Ejecutivo de ventas | negociar mejores
realiza breve condiciones de
Carencia de explicacionde la | proformas con clientes
Transferir el Riesgo perfil parael proforma, no
cargo intervieneel | Administrador del local
Administrador del | serd el encargado de
local supervisar laentrega de
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Cuadro # 21 (Retail)

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION | MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA | EFICACIA |EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
El ejecutivo de ventas -
Andlisis de mercadoy
es el responsable de .
de competidores para
. . Exceso de los datos
Prevenir el Riesgo . - poder llegar con
clientes suministrados en las ! o
" mejores condiciones al
proformas emitidas )
. cliente
para andlisis del
cliente
Ejecutivo encargado L
; Revisién de proforma
Faltade de proponer mejores
capacitacion opciones al cliente por parte del
P P L Administrador del local
para su andlisis
Deterioro de
imagen,
£ /o desaciert Cliente analiza las condiciones 730210 Proteger ala empresa Ejecutivo de pérdida de ALTA ALTA MUY ALTA
frory/o desacierto de lapropuesta - g P ventas mercado, Ejecutivo de ventas En ausencia del
pérdida estd en capacidad de [Administrador, los datos
Falta de econdmica | conocermercadoy | que ha suministrado el
experiencia proponer mejores | cliente serviran ‘para
alternativas, base de datos y el
suministradas por | Administrador del local
Administrador de serd el encargado de
local volverallamar al cliente
Carece de
] Administrador del
material de .
local pregunta sobre Llevar bitacora de
) ) apoyo . )
Transferir el Riesgo entrada de clientes al clientes que han
- local en su ausencia ingresado al local
perfl al mismo
inadecuado
del cargo
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Cuadro # 22 (Retail)

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION | MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA | EFICACIA [EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Ausencia de Elaboracion de
Prevenir el Riesgo verificacion de programa que permita
lainformacion precargar pedidos por el
) Ausencia de Ejecutivo de ventas |  pre vendedory sea
Operativoen .
3*20=60 controles de entrega los pedidos | solamente descargado
Protegeralaempresa ventas . ) .
verificacion de realizadosamanoal | porel operativoen
informacion Operativo en ventas | ventas para facturacion
o Exceso de
Transferir el Riesgo |
dientes El operativo en Con la creacion del
ventas digitael sistema se evitard [a
Faltade | Cadadela | pedidoenel sistema | digitacion manual por
Prevenir el Riesgo prolijidadenla|  vents, | entregadosin previa | Parte del operativoen
, o toma de pérdida | verificacion conel ventas
Errory /o desacierto Ingreso pedido al sistema . iy L. . ALTA ALTA MUY ALTA
informacion | econémicasy | ejecutivo de ventas
Ausenciade | deteriorode [ Cuando el pedido
verificacionde| laimagen |estdfacturado recién
o lainformacion es revisado porel
Ejecutivo de - iy
3*20=60 Protegeralaempresa ventas Ausencia de Administrador del
controles de local las facturas, en | Revision previa de
verificacion de ese momentose | facturacion delos datos
informacion detectan recién los |ingresados en el sistema
Bxceso de No existe un control por.pz?rte de
dlientes o . Administrador
previo, ni posterior a
Transferir el Riesgo lainformacion
Falta de recibida por parte del
experiencia vendedor
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Cuadro # 23 (Retail)

detectan los errores

por parte del operativo
enventasal cliente y
constatacion de datos

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION  MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA | EFICACIA |EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Revision previa de la
Faltade y
o facturacion con el
Prevenir el Riesgo revisionen la .
., Operativo en ventas vendedor
pre facturacion _ y
, realiza la facturacion
Caidadela | .
sin una revision
Faltade venta, . .
o previa, no existe
controlpor | pérdida 0
o control Revision previa de
Protegeralaempresa parte del [ econdmicas, ,
. , facturacion de los datos
Administrador | deterioro de , _
_ ingresados en el sistema
, y dellocal | laimagen,

Errory/o desacierto | Facturacion del producto 3*20=60 Facturador os0s por parte de ALTA | MEDIA ALTA
P Administrador
extras, "

documentacio Lueg.ol ¢ a
facturacion existe

Excesode | nextra-

, .| control por parte de
dlientes, | observacion

Transferir el Riesgo o W Administradordel | Lectura de datos
, J local, ahireciénse | ingresados al sistema

mecanico
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Cuadro # 24 (Mayoreo)

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION { MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA  EFICACIA |EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Faltade
precaucion
- Realizar evaluaciones de
Prevenir el Riesgo e .
Faltade satisfaccion del cliente
organizacion | El ejecutivo de ventas
(aidadela
en sus labores es el responsable de
venta, ,
o o realizarlas proforma,
, Ejecutivode pérdida | ‘
Errory/o desacierto Propuesta de valor 3*20=60 Falta de .. |asicomoloscambios| ATA | MEDIA | ALTA
ventas gconomicasy o Mejoram|entode|a
proljidad en , yrectificaciones a lo o
Protegera la empresa deterioro de iy capacitacion al
una de sus , solicitado porel
laimagen . vendedor
tareas dliente
asignadas
Evaluaciones de
Transferir el Riesgo Faltade desempefio del
experiencia personal
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Cuadro # 25 (Mayoreo)

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION | MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA | EFICACIA |EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Faltade
capacitacion Reunién los dias lunes
después de cada viaje
Prevenir el Riesgo del Jefe de mayoreo con
ejecutivos de ventas
Faltade para revision de pedidos
Ejecutivo de ienci
! ventas expene_ncna Toma de pedido
. Perfil realizada B
2%20=40 inadecuado manualmente en ProgramaC|on de
delI ca;go cada viaje porel capacitaciones sobre
Protegeralaempresa ' Falta e' ejecutivo de ventas nuevos productos,
importancia procesos, mejoramiento
ante pedidos personal, grupal
pequefios
Exceso de
. . clientes Realizacion de
Transferir el Riesgo .
Faltade evaluaciones al personal
capacitacion | peterioro de
imagen, o
érdiia de Medicién de
Error y/o desacierto Toma de pedido P rendimiento de ALTA ALTA MUY ALTA
. . Faltade mercado, X
Prevenir el Riesgo L P personal realizado por
experiencia | econdmicay
. Jefe de Mayoreo
de cliente - .
visitando a clientes
Implementacion de un
Ejecutivo de sistema de pedidos via
ventas Los pedidos son red que permita que el
revisados por el Jefe diente ingrese su
2*%20=40 Carece de de Mayoreo ici ¢ i
Protegeralaempresa material de ’ solicitud de pedido y
8 P eventualmente poderlo atender en
apoyo . <
linea, lo cual creara base
de datos de clientes
para futuras
promociones y servicios
Perfil .,
. . . Evaluacion de
Transferir el Riesgo inadecuado . ., .
satisfaccion del cliente
del cargo
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Cuadro # 26 (Mayoreo)

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION | MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA | EFICACIA [EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Faltade L » Aplicar controles para
o Revision de solicitud o
organizacion o verificacion de
de crédito .
ensus labores documentacion
N Se evaltaal cliente
Prevenir el Riesgo L
midiendo su . .
. Recopilarinformacion
capacidad de pagoy ) ,
) actualizada del cliente
Falta de nivel de
capacitacion endeudamiento
. Pruebas de solvencia
Deterioro de | Establece la cuota de ) Y
Faltade : o de nivel de
Protegeralaempresa I imagen, interés por la )
Ejecutivo de oper érdidade |extension del crédito endeudamino ce
Errory/o desacierto | Apertura de solicitud de crédito| ~ 4*10=40 J Falta de P ¢ ¢ cliente ALTA ALTA | MUYALTA
ventas . . mercado,
importancia .
econdmicay
de cliente
Establecer un plan bien
Faltade trazado de como espera
prolijidad en Calificacion del ~ |el cliente desenvolverse
Retener las pérdidas una de sus cliente enlacentral |en el futuroy lograr una
tareas de riesgos situacion que le permita
asignadas pagar el crédito
Perfil otorgado
inadecuado
del cargo

138



Cuadro # 27 (Mayoreo)

Transferir el Riesgo

Ausencia de
controles de
verificacion de
informacion

Exceso de
clientes

Faltade
experiencia

facturas, en ese
momento se
detectan recién los
errores

No existe un control
previo, ni posterior a
lainformacion
recibida por parte del
vendedor

Revision previa de
facturacion de los datos
ingresados en el sistema

por parte del Jefe de
Mayoreo

. AGENTE CONTROLES CONTROLES
RIESGO ACTIVIDAD CALIFICACION | MEDIDAS DE TRATAMIENTO CAUSA EFECTO EFICIENCIA | EFICACIA |EFECTIVIDAD
GENERADOR ACTUALES PROPUESTOS
Ausencia de Elaboracion de
verificacion de "
. programa que permita
; i Ejecutivo de ventas
lainformacion ! .. |precargar pedidos por el
Prevenir el Riesgo iad entrega os pedidos pre vendedory sea
Operativo en usendade realizados amanoa solamente descargado
ventas controles de Operativo en ventas ) §
verificacion de por el operativo en
informacion ventas para facturacion
Exceso de
i El operativo en
dlientes P o Con la creacion del
ventas digita el ) o
) . sistema se evitara la
pedidoenelsistemal =~
Falta de . | digitacion manual por
Caidadela entregadosin previa parte del operativo en
Protegeralaempresa prolijidad enaf ) verificacién con el ventas
toma de V?Z,Z’ ejecutivo de ventas
: ” érdida
Errory/o desacierto | Ingreso de pedidoal sistema | 5*20=100 informacion | P L ALTA ALTA MUY ALTA
Ausenciade [ EONOMICASY
verificacién de deteriorode | Cuando el pedido
lainformacion laimagen |esté facturado recién
es revisado porel
Ejecutivo de Jefe de Mayoreo las
ventas
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4.3.- Efectividad de los controles

El cuadro # 28 nos ayuda a establecer la efectividad de los controles

propuestos en los cuadros # 18 al 27 donde se califica la eficacia y la eficiencia

de cada control.

Mientras que el cuadro # 29 nos mostrara un resumen sobre la efectividad de

los controles que se podran implementar y monitorear en la empresa.

Cuadro # 28

EFICACIA
MUY
ALTA MEDIA ALTA ALTA
MEDIA BAJA MEDIA |ALTA
BAJA MUY ALTA BAJA MEDIA
BAJA MEDIA ALTA
EFICIENCIA
4.4.- Resumen de la efectividad de los controles
Cuadro # 29
Area ACTIVIDAD EFICACIA EFICIENCIA EFECTIVIDAD
Entrega de catdlogo y proforma Alta Alta Muy alta
Toma de datos del cliente /
venta Alta Media Alta
RETAIL asesor entrega la proforma Alta Media Alta
Cliente analiza las condiciones Alta Alta Muy alta
Ingreso de pedido al sistema Alta Alta Muy alta
Facturaciénd el producto Alta Media Alta
Propuesta de valor Alta Media Alta
Toma de pedido Alta Alta Muy alta
MAYOREO
Apertura de solicitud de crédito Alta Alta Muy alta
Ingreso de pedido al sistema Alta Alta Muy alta
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4.5.- Indicadores segun el método RISICAR

Para evaluar de manera efectiva los controles en el manejo de los riesgos, se

disefan

los indicadores. Se proponen indicadores del

desacierto: de frecuencia, de impacto y de la causa principal del riesgo.

riesgo error yl/o

Cuadro # 30
TIPO DE
RIESGO NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA META PERIODICIDAD |RESPONSABLE
INDICADOR
Sumatoria del
. nimero de Reduccion de
Reclamos mensuales de clientes Gerente
Impacto reclamos por | erroresenun Mensual
por errores General
errores 75%
mensuales
Sumatoria
quincenal de
En temporadas
Errores por falta de errores por falta i ) Jefe de
o Causa ., |altaobajados | Quincenal
comunicacion de comunicacion compras
ejecutivovs veces
ERROR Y/O DESACIERTO JeCutiv
Operativo
NUmero de
veces de . .
. . . Reducirenun Operativoen
Pedidos Impacto | equivocaciones Semanal
) 50% ventas
al realizarel
pedido
NUmero de .
Reduciren un
| vecesenqueel Gerente de
Ventas Frecuencia . 50% la Mensual
clientesalga |, . o, ventas
. insatisfaccion
satisfecho

Con el disefio de los indicadores concluye la practica completa del método

RISICAR y la evaluacion mediante el método VAR al area comercial de

Industrias Motorizadas Indumot S.A., la informacidon obtenida nos permitira

posteriormente el mejoramiento continuo aplicando el respectivo tratamiento a

los riesgos.

4.6.- Implementacion de las medidas de tratamiento

Luego de haber definido las medidas de tratamiento para cada una de las

actividades en las cuales estd inmerso el riesgo error y/o desacierto en el area

comercial de Industrias Motorizadas Indumot S.A. tanto en el proceso de
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atencion y ventas al cliente final Retail como en el proceso de atencién y venta
al cliente mayorista en Mayoreo, se deberan implementar las medidas
propuestas, con el fin de que responda ante las necesidades y recursos de la
empresa, a través de un plan o programa que establezca: las personas
responsables y fechas limites para su ejecucion; para lo cual es necesario se
destinen recursos y se determine los resultados esperados del plan de

implementacion.

4.7.- Monitoreo y evaluacion

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

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

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

correcta aplicacion del modelo y la obtencién de los resultados positivos.

El monitoreo y la evaluacion son indispensables en las organizaciones, ya que
éstas se enfrentan a cambios generados por el entorno, trayendo consigo
nuevos riesgos 0 nuevas oportunidades, pues los riesgos pueden aparecer,
aumentar, disminuir o desaparecer con el tiempo. De la misma manera las
medidas de tratamiento pueden ser indispensables en su momento, como a su
vez innecesarias; o0 pueden ir modificAndose y necesitar de complementos o

medidas de tratamiento adicionales.
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CAPITULO V

Conclusiones y recomendaciones

La administracion de riesgos se ha convertido hoy en dia en una herramienta
indispensable y necesaria tanto en la gestion del proceso administrativo como
en la de control dentro de una empresa, siendo una de las principales razones
por las cuales fue aplicado a uno de los departamentos fundamentales de
Industrias Motorizadas Indumot S.A. con la finalidad de identificar y evaluar los
riesgos que puedan presentarse y los medios con los cuales podremos

combatirlos para su minimizacion y posible erradicacion en la empresa.

Se han utilizado dos métodos para la aplicacion practica, tomando como texto
base para el analisis mediante Risicar el texto “Administracion de Riesgos, un
enfoque empresarial” de la autora Rubi Consuelo Mejia; mientras que para la
evaluacion mediante el VAR se han tomado diversas fuentes de Internet que
han resumido de manera exitosa el analisis de este método para su aplicacion,
enfocandome en las actividades del area de ventas del Industrias Motorizadas

Indumot S.A., puedo mencionar las siguientes conclusiones.

5.1.- Conclusiones

= En el andlisis de las actividades de Retail se han podido identificar
once riesgos a los cuales es vulnerable la empresa en esta area y
podrian afectar a las operaciones, siendo los siguientes: Mala
atencion, falta de stock, datos erréneos, error y/o desacierto, demora,
crédito, competencia agresiva, mal ingreso de datos, infraccion,
falsificacion de documentos e incumplimiento.

= En el andlisis de las actividades de Mayoreo se han podido identificar
nueve riesgos a los cuales es vulnerable la empresa en esta area y
podrian afectar a las operaciones, siendo los siguientes: mala
asignacion, desconocimiento, retraso, incumplimiento, demora, error y

/o desacierto, informalismo, desacato y falsificacion.
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Al calificar los riesgos de Retail podemos decir que el riesgo error y/o
desacierto esta presente en las actividades: entrega de catalogo y
proforma, toma de datos de cliente / venta, asesor entrega la proforma,
cliente analiza las condiciones de la propuesta, ingreso de pedido al
sistema y facturacion del producto; sin dejar de mencionar que existen
otros riesgos en estas actividades; pero el riesgo antes nombrado
luego de realizado el andlisis de calificacién resulté ser el de mayor
grado, el cual puede llegar a implicar pérdidas econdmicas fuertes a la
empresa.

Al calificar los riesgos de Mayoreo podemos decir que el riesgo error
y/o desacierto esti presente en las actividades: propuesta de valor,
toma de pedido, apertura de solicitud de crédito e ingreso de pedido al
sistema; sin dejar de mencionar que existen otros riesgos en estas
actividades; pero el riesgo antes nombrado luego de realizado el
analisis de calificacion resultd ser el de mayor grado, el cual puede
llegar a implicar pérdidas econdmicas fuertes a la empresa.

En cada uno de los riesgos que se evaluaron, se pudo determinar que
en la mayoria de las actividades de Retail los riesgos son tolerables;
pero en actividades como recepcion y atencion al cliente, toma de
datos al cliente / venta, asesor entrega la proforma, cliente analiza las
condiciones de la propuesta, ingreso de pedido al sistema, facturacion
del producto, analisis y aprobacion de crédito y entrega del producto;
los mismos son graves e incluso inaceptables, por riesgos como mala
atencion, falta de stock, error y/o desacierto, crédito, falsificacion de
documentos, demora e incumplimiento, los cuales nos invitan a pensar
en pérdidas de caracter econoOmico, mala imagen de la empresa y
pérdida de potenciales clientes.

Mientras que en las actividades de mayoreo solamente en uno de los
riesgos que fueron evaluados es tolerable; mientras que existen
riesgos graves e inaceptables en actividades como: Asignacion de
ruta, solicitud de viaticos, propuesta de valor, toma de pedido, apertura
de solicitud de crédito e ingreso de pedido al sistema; recalcando que
solamente en una de las actividades el riesgo es tolerable, pudiendo

reconocer riesgos como: mala asignacion, desconocimiento, retraso,
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incumplimiento, demora error y/o desacierto, informalismo, desacato y
falsificacion. De igual manera nos lleva esto a pensar en pérdidas
econOmicas, desvanecimiento de la imagen de la empresa ante los
clientes y pérdidas de mercado el cual hoy en dia es tan facil de
ganarlo o mantenerlo ante la gran competencia existente.

Luego de haber analizado los riesgos y de acuerdo a la matriz de
respuesta ante los riesgos se pudo definir las medidas de tratamiento
para cada uno de ellos en los cuales intervinieron prevenir el riesgo,
proteger a la empresa, transferir el riesgo y retener las pérdidas.

Al ponderar los riesgos y las actividades se logré determinar que
definitivamente tanto para el proceso de atencidén y ventas al cliente
final retail, asi como para atencién y venta la cliente mayorista el riesgo
mas relevante esta constituido por el error y/o desacierto, el cual
interviene en la mayoria de las actividades; mientras que la actividad
mas riesgosa en retail es el analisis y aprobacion del crédito y en
cuanto a mayoreo la actividad mas riesgosa esta constituida por la
toma de pedido; lo cual nos permite concluir en este punto que la
empresa por lo antes mencionado no sea totalmente eficiente y que
existan molestias por parte de los clientes, se perciban pérdidas
econdmica y un deterior notable de la imagen de la empresa, algo que
se ha cultivado durante mucho tiempo y que puede llegar a perderse

ante el analisis realizado.

ACTIVIDAD MAS RIESGOSA RETAIL Andlisis y aprobacién del crédito 4,59
MAYOR RIESGO RETAIL Error y/o desacierto 8,63
ACTIVIDAD MAS RIESGOSA MAYOREO |Toma de pedido 6,09
MAYOR RIESGO MAYOREO Errory/o desacierto 12,81

Una vez identificados, ponderados y priorizados los riesgos se
procedioé con el analisis de controles actuales con los que cuenta la
empresa apara evitar el riesgo error y/o desacierto en las actividades
en las que se encuentra presente tanto en el proceso de atencién y
ventas al cliente final retail, asi como en el proceso de atencién y venta

la cliente mayorista y se pudo determinar que los controles que existen
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no son suficientes, por lo que se han planteado mejoras en los
controles en los cuales se espera un alto grado de efectividad. Se
requieren ademas de otros mecanismos Yy sistemas para la realizacion
de manera més Optima de las actividades con el fin de que la Gerencia
tome las decisiones oportunas en el menor tiempo posible para que
estos riesgos sean minimizados o se pueda prevenir los mismos, a
mas de que se pueda evitar riesgos a futuro.

Para finalizar se utiliz6 el método VAR de valoracion de los riesgos y
se pudo determinar un riesgo de pérdida en la actividad de retail del -
13,17 % mientras que en mayoreo el riesgo de pérdida asciende a —
8,77%. Con estos datos se realiz6 una ponderacion del riesgo
dandonos un resultado total de las dos actividades del -10,09% como
un riesgo total de pérdida anual sobre el total de ingresos por ventas
de Industrias Motorizadas Indumot S.A. lo cual en cifras monetarias se
llega a convertir en una fuerte suma de dinero; ante lo cual lo que se
tratard de hacer con los controles propuestos es que para el nuevo afio
se minimicen los riesgos a tal punto de que ese riesgo de pérdida

global de -10,09% sea reducido por lo menos en un 50%.

Ponderaciéon
Participacién Riesgos del riesgo

PARTICIPACION
VENTAS
MAYOREO SOBRE
ELTOTAL
PARTICIPACION
VENTAS RETAIL 0,30 -13,17% -3,95%
SOBRE ELTOTAL
RIESGO TOTAL DE
PERDIDA

0,70 -8,77% -6,14%

-10,09%
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5.2.- Recomendaciones

Luego de haber analizado las conclusiones expuestas, me permito indicar las

recomendaciones luego del andlisis de riesgos realizado:

Comprometer a todos los directivos de la empresa para emplear un
sistema de administracion de riesgos con la finalidad de que se pueda
aplicar en la empresa y poder evitar o prevenir los diferentes riesgos que
presentan.

Recomendar la capacitacion a los ejecutivos de ventas sobre los
sistemas que lleva la empresa, productos de los cuales dispone la
empresa con sus diferentes caracteristicas y sobre la atencion al cliente;
ademas se debe proporcionar amplia informacion acerca de todas las
caracteristicas de las ventas, formas de pago, ventajas que ofrece la
empresa con el fin de evitar pedidos con errores y clientes inconformes.
Concientizar a los ejecutivos de ventas que Indumot S.A. comercializa
productos de la marca Honda en motocicletas, asi como en productos de
fuerza ya que éste ultimo canal esta un tanto olvidado.

Implementar el sistema de toma de pedidos via electronica, el cual debe
ser compatible con el sistema que se mantiene en la matriz y los pedidos
son enviados via electronica; de esta manera se evitan los retrasos en
los pedidos entregados por parte de los vendedores, asi como los
errores por parte del operativo en ventas de digitacion de pedido en el
sistema.

Analizar que al no transferir el riesgo se deberd aplicar medidas de
prevencion, proteccidn y retencion, en cuyo caso se tomaran las
posibles causas que generen el riesgo con el fin de determinar las
politicas de prevencion, en el caso de transferir el riesgo implicara
involucrar a un tercero quien asumiria la responsabilidad sobre el riesgo
que se presente

Otorgar el crédito al cliente y realizar una adecuada calificacion,
solicitando la documentacion necesaria y los documentos de soporte los
cuales previamente deberan ser 100% verificados por el ejecutivo de
ventas de que toda la informacion presentada por parte del cliente sea
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confiable y veridica para en lo posible evitar falsificacion de
documentacion.

Garantizar que los productos solicitados lleguen puntualmente y de
acuerdo a las solicitudes especificas del cliente.

Incentivar a todos los empleados a tener una mejor coordinacion y
comunicacion entre areas, asi como con los altos mandos de la
empresa.

Utilizar métodos como una investigacion de mercados, andlisis de la
demanda, entre otros para evitar errores el momento que los
vendedores tomen el pedido, asi la empresa puede evitar quedarse con
el inventario estancado lo cual puede ocasionar pérdidas significativas.
Mejorar el sistema de control de existencias ya que permitira que el
proceso de ventas, se desarrolle en forma fluida, sin contratiempos y a la
vez, que el control aplicado ayude a controlar los niveles de stock
minimo y maximo y a reportar con exactitud el control de la red de
inventarios desde matriz.

La empresa debera implementar nuevos o0 mejorar los controles
existentes para que pueda evitar los riesgos y efectivizar los controles
propuestos calificando la eficacia y eficiencia de cada uno.

Implementar todos y cada uno de los controles propuestos y anotados
en el capitulo # 4 con la finalidad de que los riesgos sean prevenidos y/o
minimizados, la finalidad seria la reduccién de los valores indicados en
el analisis VAR en un 50% en este nuevo afo.

Delegar la realizacibn del seguimiento respectivo de las
recomendaciones en un plazo no menor a 90 dias y no mayor a 120 dias
con la finalidad de que todo lo propuesto inicie a ponerse en practica y
se pueda analizar los primeros resultados de toda esta implementacion

en el segundo trimestre del afio.
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Disefo de Tesis

1.- TEMA:

ADMINISTRACION DE RIESGOS APLICADO AL AREA COMERCIAL DE
INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.

2.- ANTECEDENTES

Industrias Motorizadas Indumot S.A. inicié sus actividades el 03 de Febrero de
1977 como representante exclusivo de la marca Honda en el Ecuador, siendo
en aquellos afios una empresa dedicada al ensamble y venta de motocicletas

de la marca antes mencionada.

A partir del afio 2010 el giro del negocio cambié y sus actividades estan
actualmente encaminadas a la Importacion, comercializacion y servicio post
venta de motocicletas de la marca Honda, con su matriz en la ciudad de

Cuencay con 17 locales a nivel nacional.

3.- JUSTIFICACION DEL TEMA

El desarrollo del presente trabajo de tesis esta en funcién de la necesidad del
analisis de la administracion de los riesgos en el Area Comercial de Industrias

Motorizadas Indumot S.A.

Desde la conceptualizacion teorica se justifica la realizacion del trabajo por
cuanto se verificaran las herramientas de Administracion de Riesgos con su

meétodo “Risicar” aplicables a Industrias Motorizadas Indumot S.A.

Las razones que justifican el presente trabajo en relacibn a mi carrera
constituyen un importante vinculo puesto que son parte de la maestria en
Contabilidad y Finanzas que he cursado, dentro de su malla curricular en el

modulo de Control Interno vimos la Administracion de los riesgos en las
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empresas. En consecuencia se busca aplicar la mayor cantidad de
conocimientos que tienen relacion con las principales materias de estudio, la
Administracion de Riesgos utiliza definiciones importantes tanto en el ambiente

interno, como en el ambiente externo que rodea a la empresa.

Es importante el desarrollo del presente trabajo puesto que como Auditor
Interno de Industrias Motorizadas Indumot S.A. me permite aplicar los
conocimientos adquiridos a lo largo de esta maestria.

El tema es viable porque contamos con la aprobaciéon de la Gerencia de
Industrias Motorizadas Indumot S.A., con ello la obtencion de la informacién
estad practicamente garantizada, ademas debido a que esto constituye parte de
mis labores como Auditor de Industrias Motorizadas Indumot S.A., la empresa
brindara la ayuda y los recursos necesarios para la implementacion de las
herramientas de la Administracion de Riesgos ya que son una necesidad
dentro de la entidad.

En consecuencia la empresa requiere emprender un analisis de los riesgos del
area comercial de manera que las actividades se desarrollen con eficacia,
eficiencia y calidad, con el objeto que permita optimizar el tiempo y las

operaciones de los empleados.

Industrias Motorizadas Indumot S.A. necesita una evaluacién de los riesgos en
el area comercial que permita identificar los riesgos a los que es vulnerable, una
vez identificados podremos medir el impacto de los mismos y saber el grado en
el que afectan a las operaciones, luego de ello mediante conclusiones y
recomendaciones buscar alternativas para disminuir el efecto de los riesgos

encontrados.

4. PROBLEMA.

4.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.
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Industrias Motorizadas Indumot S.A., no cuenta con las herramientas necesarias
para la Administracion de los riesgos enfocados a los procesos de las distintas
areas; dentro de las cuales se incluye su area comercial y que a su vez
permitan identificarlos en cada una de las actividades del proceso de ventas y
en base a ello se pueda plantear un cambio de los procesos que ayude a evitar

los riesgos o disminuirlos y asi mejorar las operaciones.

5. OBJETIVOS.

5.1 OBJETIVO GENERAL.

Aplicar las herramientas de la Administracion de Riesgos en el area comercial
de Industrias Motorizadas Indumot S.A. con el objeto de promover su
mejoramiento mediante recomendaciones en los procesos criticos, una vez que
se concrete la aplicacién de dos de los métodos méas recomendables para el
analisis de los mismos como son el Risicar y el VAR.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

5.2.1 Conocimiento de la empresa objeto de estudio mediante sus
generalidades

5.2.2 Exposicion teodrica de las herramientas de la Administracion de Riesgos,
asi como de los métodos de indentificacion y valoracion de riesgos: Risicar y
VAR.

5.2.3. Realizar un diagnostico de los procesos en el departamento comercial
de Industrias Motorizadas Indumot S.A. con el objeto de conocer la situacion
actual.

5.2.4 Emitir los procedimientos adecuados en el departamento comercial,
dependiendo del andlisis realizado y en funcidon de los resultados obtenidos,
con la finalidad de minimizar los riesgos encontrados.

5.2.5.- Dar seguimiento al plan de accion de recomendaciones planteadas con
el objeto de mejorar la situacion de la empresa a corto plazo.
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6. MARCO REFERENCIAL.

6.1 MARCO TEORICO.

Partiendo del concepto impartido por el Eco. Teodoro Cubero en la materia de
Auditoria de Gestidn recibida en la maestria riesgo es todo evento, que de
hacerse realidad, impedira o comprometera el logro de los objetivos o metas

establecidas; es la probabilidad de ocurrencia o no de un hecho.

Segun el libro de “Administracion de Riesgos en un enfoque empresarial” el
autor Rubi Mejia Q indica que la administracion de riesgos es necesaria hoy en
dia en las empresas que se enfrentan a circunstancias tanto internas como
externas y debido a la incertidumbre ya que afecta el logro de los objetivos

organizacionales.

Mientras que en la valoracion de los riesgos mediante el método VAR, es una
poderosa herramienta de medicion del riesgo. No esta limitada ni a
determinadas categorias de activos ni a ciertas fuentes de riesgo de mercado,
sino que estan incluidos todos los activos y fuentes de riesgo de mercado que
contribuyen a la distribucion de probabilidad de los resultados por ejemplo de

una cartera.

El VAR es una medida del riesgo de tipo estadistico. Puede utilizarse para
estimar el riesgo de mercado de la misma cartera (0 de una inversion) para la
gue no existe una serie histérica de precios, bien porque no se recogieron los
datos o porque la composicion de la cartera ha cambiado recientemente. La
utilizacion del VaR se encuentra muy extendida entre las instituciones que
necesitan medir el riesgo por ejemplo en dichas carteras negociadas

activamente.

Siendo asi diremos que Industrias Motorizadas Indumot S.A. busca
fundamentalmente el mitigar o disminuir esos posibles riesgos que se iran

encontrando en el andlisis del departamento comercial, riesgos que pueden
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afectar en forma negativa al desarrollo de sus actividades en todas y cada una

de las areas, de manera concreta como se mencion6 en la comercial.

6.2.- MARCO CONCEPTUAL

De acuerdo al libro AS/NZS 4360:1999; Estandar Australiano en su titulo

Administracion de Riesgos publicado en el sitio Web

http://www.netconsul.com/riesgos/ar.pdf se puede citar las siguientes

definiciones, las cuales me ayudaran al desarrollo del presente trabajo:

“Para el proposito de este Estandar se aplican las definiciones de abajo.

6.2.1 Aceptacion de riesgo: una decision informada de aceptar las

consecuencias y probabilidad de un riesgo en particular.

6.2.2 Administracion de riesgos: la cultura, procesos y estructuras que estan
dirigidas hacia la administracion efectiva de oportunidades potenciales y

efectos adversos.

6.2.3 Analisis arbol de eventos: una técnica que describe el rango y secuencia

posibles de los productos que podrian surgir de un evento iniciado.

6.2.4 Analisis arbol de fallas: un método de ingenieria de sistemas para
representar las combinaciones l6gicas de varios estados del sistema y causas
posibles que pueden contribuir a un evento especificado (denominado evento

superior o “top event”).

6.2.5 Analisis de modos y efectos de fallas (FMEA): un procedimiento por el
cual se analizan modos de fallas potenciales en un sistema técnico. Se puede
extender un FMEA para realizar lo que se denomina analisis de modo, efecto y
criticidad de fallas (FMECA). En un FMECA, cada modo de falla identificado es
ordenado de acuerdo a la influencia combinada de su probabilidad de

ocurrencia y severidad de sus consecuencias.
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6.2.6 Analisis de riesgo: un uso sistematico de la informacion disponible para
determinar cuan frecuentemente pueden ocurrir eventos especificados y la

magnitud de sus consecuencias.

6.2.7 Andlisis de sensibilidad: examina como varian los resultados de un
célculo o modelo a medida que se cambian los supuestos o hipétesis

individuales.

6.2.8 Azar de riesgo: una fuente de dafio potencial o una situacion con

potencial para causar pérdidas.

6.2.9 Consecuencia: el producto de un evento expresado cualitativa o
cuantitativamente, sea este una pérdida, perjuicio, desventaja o ganancia.

Podria haber un rango de productos posibles asociados a un evento.

6.2.10 Control de riesgos: la parte de administracion de riesgos que involucra la
implementacion de politicas, estandares, procedimientos y cambios fisicos para

eliminar o minimizar los riesgos adversos.

6.2.11 Costo: de las actividades, tanto directas como indirectas, involucrando
cualquier impacto negativo, incluyendo pérdidas de dinero, de tiempo, de mano

de obra, interrupciones, problemas de relaciones, politicas e intangibles.

6.2.12 Evaluacion de riesgo: el proceso global de andlisis de riesgo y

evaluacion de riesgo.

6.2.13 Evaluacion de riesgos: el proceso utilizado para determinar las
prioridades de administracion de riesgos comparando el nivel de riesgo
respecto de estandares predeterminados, niveles de riesgo objetivos u otro

criterio.

6.2.14 Evento: un incidente o situacién, que ocurre en un lugar particular

durante un intervalo de tiempo particular.
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6.2.15 Evitar un riesgo: una decision informada de no verse involucrado en una

situacion de riesgo.

6.2.16 Financiamiento de riesgos: los métodos aplicados para fondear el
tratamiento de riesgos y las consecuencias financieras de los riesgos.
Nota: En algunas industrias financiamiento de riesgos se refiere solo al fondeo

de las consecuencias financieras de los riesgos.

6.2.17 Frecuencia: una medida del coeficiente de ocurrencia de un evento

expresado como la cantidad de ocurrencias de un evento en un tiempo dado.

6.2.18 ldentificacion de riesgos: el proceso de determinar qué puede suceder,

por qué y como.

6.2.19 Ingenieria de riesgos: la aplicacion de principios y métodos de ingenieria

a la administracion de riesgos.

6.2.20 Interesados: aquella gente y organizaciones que pueden afectar, ser
afectados por, o percibir ellos mismos ser afectados, por una decision o

actividad.

6.2.21 Monitoreo: comprobar, supervisar, observar criticamente, o registrar el
progreso de una actividad, accion o sistema en forma sistematica para

identificar cambios.

6.2.22 Organizacion: una compafiia, firma, empresa o asociacion, u otra
entidad legal o parte de ella, sea 0 no incorporada, publica o privada, que tiene

sus propias funciones y administracion.

6.2.23 Pérdida: cualquier consecuencia negativa, financiera o de otro tipo.

6.2.24 Probabilidad: la probabilidad de un evento especifico o resultado,

medido por el coeficiente de eventos o resultados especificos en relacion a la
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cantidad total de posibles eventos o resultados. La probabilidad se expresa
como un numero entre 0 y 1, donde 0 indica un evento o resultado imposible y

1 indica un evento o resultado cierto.

6.2.25 Probabilidad: utilizado como una descripcion cualitativa de probabilidad

o frecuencia.

6.2.26 Proceso de administracion de riesgos: la aplicacién sistematica de
politicas, procedimientos y practicas de administracion a las tareas de
establecer el contexto, identificar, analizar, evaluar, tratar, monitorear y

comunicar riesgos.

6.2.27 Reduccion de riesgos: una aplicacion selectiva de técnicas apropiadas y
principios de administracion para reducir las probabilidades de una ocurrencia,

0 SUS consecuencias, o ambas.

6.2.28 Retencion de riesgos: intencionalmente o sin intencidn retener la
responsabilidad por las pérdidas, o la carga financiera de las pérdidas dentro

de la organizacion.

6.2.29 Riesgo residual: el nivel restante de riesgo luego de tomar medidas de

tratamiento del riesgo.

6.2.30 Riesgo: la posibilidad de que suceda algo que tendra un impacto sobre

los objetivos. Se lo mide en términos de consecuencias y probabilidades.

6.2.31 Transferir riesgos: cambiar la responsabilidad o carga por las pérdidas a
una tercera parte mediante legislacion, contrato, seguros u otros medios.
Transferir riesgos también se puede referir a cambiar un riesgo fisico, o parte el

mismo a otro sitio.

6.2.32 Tratamiento de riesgos: seleccion e implementacién de opciones

apropiadas para tratar el riesgo.”
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6.3.- MARCO ESPACIAL

RAZON SOCIAL

“INDUSTRIAS MOTORIZADAS HONDA S.A.”

ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

La empresa Industrias Motorizadas Indumot S.A. dispone de dos socios segun
registro de la Compalfiia en la Superintendencia de Compainiias de la Republica
del Ecuador.

De acuerdo a las funciones de la empresa cuenta con un Presidente, y un
Gerente con poder especial para poder actuar haciendo las veces de los socios
y propietarios de la empresa, debajo de ellos el Organigrama lo encabezan el
departamento de Auditoria, el departamento de importaciones, el departamento
administrativo financiero, el departamento de comercializacion y el

departamento de post venta.

Industrias Motorizadas Indumot S.A. es una compaiiia creada y organizada con
la finalidad de la importacion y comercializaciéon de motocicletas y productos de
fuerza de la marca Honda, tratando de brindar la excelencia a nuestros clientes
desde el momento mismo de la venta hasta llegar a un 6ptimo servicio de post

venta

A continuacion un organigrama de funciones de Industrias Motorizadas Indumot
S.A:
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6. ESQUEMA DE CONTENIDO.

TEMA: ADMINISTRACION DE RIESGOS APLICADO AL AREA COMERCIAL
DE INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.

CAPITULO |

LA EMPRESA

1.- Antecedentes

1.1 Actividad Principal.

1.2 Mision.

1.3 Vision.

1.4 Principios de la Entidad.
1.5 Valores de la Entidad.
1.6 Objetivos.

1.7 Organigrama

1.8 Base Legal.

1.9 FODA de la Entidad

1.10 Estructura Econdémica y Financiera (Estados Financieros)

CAPITULO Il

2.- HERRAMIENTAS DE LA ADMINISTRACION DE RIESGOS

CAPITULO I

3.- DIAGNOSTICO DE LOS PROCESOS EN EL DEPARTAMENTO
COMERCIAL DE INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.



CAPITULO IV

4.- EMISION DE PROCEDIMIENTOS ADECUADOS EN EL
DEPARTAMENTO COMERCIAL EN BASE AL ANALISIS EFECTUADO Y
LOS RESULTADOS OBTENIDOS

CAPITULO V

5.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CAPITULO VI

6.- BIBLIOGRAFIA'Y ANEXOS

7. ASPECTOS METODOLOGICOS

7.1 TIPO DE ESTUDIO

El tipo de estudio del presente trabajo es descriptivo-practico por cuanto una
vez que se han analizado los componentes de Industrias Motorizadas Indumot
S.A., se ira aplicando dentro de la misma empresa y esto nos ensefara las
pautas para hacer las recomendaciones necesarias para la realizacién de los

capitulos propuestos

7.2 METODOS

Los métodos que serviran de guia son en primer lugar el Método Inductivo
puesto que se va a descubrir cada proceso pasando de lo particular hasta
llegar a lo general. El siguiente método de guia para el presente trabajo es el
Comparativo ya que vamos a reunir informacion necesaria de la entidad y

compararlos con un grupo de empresas del medio con caracteristicas similares.

7.3 PROCEDIMIENTOS



El procedimiento para el desarrollo del presente trabajo sera Analitico Sintético,
puesto que cada uno de los temas propuestos en el mismo van a ser

analizados para alcanzar los objetivos establecidos.

7.4 FORMA

La forma en la que se desarrollara el presente trabajo es la Cronologica
Progresiva debido a que la investigacion se realizar4 desde las causas hasta
llegar a los efectos, de lo antecedente hasta llegar a lo consecuente.

7.5 TECNICAS

7.5.1 Bibliogréfica y Documental para la parte tedrica.

7.5.2 Encuestas: Para con los empleados de la entidad

7.5.3 Entrevistas: recibiremos informacion por parte de la Gerencia de
Industrias Motorizadas Indumot S.A.

7.5.4 Estudio de casos para la realizacion de la auditoria en la entidad

7.6 FASES DEL TRABAJO

El trabajo se realizara en las siguientes fases:

Fase Tedrica: Desarrollo de antecedentes histéricos y tedricos

Fase Practica: Desarrollo de la auditoria.

8. RECURSOS

8.1 HUMANOS

8.1.1 Rodrigo Arcentales Carrion (Auditor Interno de Indumot S.A.)



8.2 RECURSOS TECNICOS

Computadora
Teléfono
Celular
Scanner
Impresora

Fax

8.3 FINANCIEROS



PRESUPUESTO PARA LA ADMINISTRACION DE RIESGOS APLICADA AL AREA COMERCIAL

INDUSTRIAS MOTORIZADAS INDUMOT S.A.

31/05/2011
VALOR VALOR
No. | DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL JUSTIFICACION DEL GASTO
1 | Material de Escritorio 20,00 Compra de esferos, lapices, borradores, grapas, clips, etc.
2 |Hojas de papel Bond A4 1000 0,01 10,00 Para impresion de borradores
3 | Carpetas 25 0,25 6,25 Para entrega de avances de tesis
4 | Material bibliografico 60,00 Adquisicion de libros, revistas, periddicos, folletos
5 |Copias 150 0,03 4,50 Material de investigacion varios
6 |Impresiones 8,50 34,00 Cartuchos de tinta para las impresiones de los trabajos
7 | Encuadernacion 12,00 48,00 Encuadernacién trabajo final
8 | Derecho de grado (aproximado) 165,00 165,00 Pago de derechos de grado de alumno
9 | Subsistencias 50,00 Gastos en viéticos en viajes a locales Indumot a nivel nacional
10 | Internet 3 5,00 15,00 Compra tarjetas de internet
11 | Movilizacién 45,00 Gastos de movilizacion
12 |CD 6 1,00 6,00 Presentacion de trabajo y grabaciones varias
13 | Gastos imprevistos 50,00 Gastos para imprevistos presentados
TOTAL 513,75




9. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Junio

Julio

Agosto

Septbre

Octubre

Novbre.

Dicbre

Enero

Actividad

Tiempo

Tema

Seleccidn y Definicion

Recoleccion de Bibliografia y Disefio

Objetivos y planteamiento

Justificacion del tema

Marco referencial

Esquema de contenidos

Metodologia
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Recursos

10

Cronograma

11

Bibliografia

12

Determinacién del sistema de Riesgos

13

Entrevista Gerente

14

Elaboracion Capitulo |

15

Entrevista Gerente

16

Elaboracion Capitulo Il

17

Elaboracion capitulo 111

18

Elaboracion capitulo 1V




19

Elaboracion capitulo V

20
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