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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo desarrollar una auditoria de gestion al
proceso de comercializacion de malanga en la empresa Agroexport Ecuafruit S.A., ubicada
en el canton El Carmen, con la finalidad de determinar su grado de eficiencia, eficacia y
economia. La investigacion se desarrolld bajo un enfoque mixto, predominantemente
cualitativo con apoyo cuantitativo descriptivo: mediante observacion naturalista se describid
e interpretd el proceso de comercializacion de malanga en su propio contexto, combinando
revision documental, entrevista al gerente general y observacion directa, junto con un
cuestionario de control interno procesado en SPSS para organizar la evidencia, sin fines
inferenciales ni de generalizacion. Los resultados evidenciaron que la auditoria de gestion
influye de manera determinante en la toma de decisiones estratégicas, en la medida en que
permite identificar debilidades y optimizar los procesos internos de la organizacion. A partir
de estos hallazgos, se elabor6 una guia practica orientada a fortalecer el control interno,

estandarizar los procesos y mejorar la gestion comercial.



INTRODUCCION

La auditoria de gestion constituye una herramienta administrativa fundamental
de caracter estratégico en la medida en que respalda la toma de decisiones empresariales
y mejora la administracion de recursos mediante la evaluacion sistematica del desempeno
organizacional en términos de economia, eficacia y eficiencia su relevancia radica en que
constituye un mecanismo clave para identificar problemas de riesgo lo que permite a la
direccion implementar acciones preventivas, mitigatorias o correctivas que aseguren el
cumplimiento de los objetivos y la rentabilidad de la organizacion (Verdezoto Reinoso &
Romero, 2024).

En esta misma linea la sostenibilidad de una organizacion no consiste inicamente
en su permanencia en el mercado, sino que también en el uso adecuado de sus recursos,
una gestion técnica acompanada de practicas administrativas acertadas facilita la mejora
de los procesos y la productividad, permitiendo a la empresa enfrentar retos posicionarse
competitivamente y asegurar su éxito futuro (Picado Juarez & Golovina, 2021).

En el caso particular de Ecuador, esta problematica adquiere relevancia dentro del
sector agroexportador debido al posicionamiento que ha alcanzado la malanga como uno
de los productos mas competitivos de la oferta exportable del pais (Lizano-Arauz et al.,
2022). En linea con lo anterior, se ha planteado que la razén de ser de la evaluacion de
los procesos de control interno consiste precisamente en aportar los elementos necesarios
para una toma de decisiones oportuna, en especial dentro de las actividades vinculadas a
la comercializacion empresarial (Salvatierra-Franco et al., 2022).

Anivel local, esta problematica se refleja en asociaciones agricolas de la provincia
de Manabi, donde se ha recomendado que las instituciones de educacion superior brinden
capacitaciones a los agricultores para que adquieran conocimientos técnicos sobre los

canales de estrategia de comercializacion que deben emplear con el fin de mejorar su



desempefio en las ventas (Sumba Bustamante et al., 2022). En este sentido, la auditoria
actla como un apoyo para optimizar los procesos de gestion de la direccion, otorgando
integridad a las actuaciones institucionales y dotando a las organizaciones de
transparencia y confiabilidad ante sus grupos de interés. (Aguilar-Chamba & Vasconez-
Acuna, 2022)

Bajo este panorama, resulta pertinente preguntarse si la implementacion de un
monitoreo de gestion sustentado en los principios de auditoria de gestion permitiria a
Agroexport Ecuafruit S.A. manejar sus procesos de comercializacion de la malanga en el
canton El Carmen, lo cual constituye la base del presente estudio y de la guia propuesta

como resultado final de esta investigacion.



CAPITULO1
1. Marco Teorico
1.1.  Auditoria de gestion.

Es un examen sistematico que permite valorar el desempefio de una institucion
con el proposito de determinar el grado de “eficacia, eficiencia y economia” con que se
emplean sus recursos; para ello, se apoya en el ciclo de Deming (planificar, hacer,
verificar y actuar)-PHVA (Llumiguano Poma, 2021, p. 10). En esta misma linea, Loja-
Lojay Torres-Palacios (2025, p. 65) plantean que este proceso actiia como un mecanismo
de aseguramiento orientado a que los recursos institucionales generen valor social,
particularmente en entidades del sector publico. Los autores destacan, ademas, que el uso
de tecnologias en la nube y de dispositivos moéviles ha permitido a los auditores
intercambiar informacion en tiempo real, lo que ha optimizado la eficiencia operativa del
examen.

En un estudio realizado en pequefias empresas del sector servicios del Ecuador
Vésquez Erazo et al. (2024) identificaron una correlacion positiva entre la gestion
administrativa y la salud financiera de las organizaciones, lo que evidencia que una
administracion adecuada impacta directamente los resultados economicos de las pymes.
Sin embargo, advierten que muchas de estas empresas alcanzan sus objetivos de manera
empirica, descuidando la profesionalizacion de procesos como la planificacion, la
organizacion, la direccion y el control (p. 38). Desde otra perspectiva, Cedefio-Avila et
al. (2022) sostienen que la aplicacion del ciclo de Deming dentro del modelo coso permite
valorar el nivel de confianza de los sistemas de control interno de modo que un control
efectivo no solo salvaguarda los activos institucionales, sino que también brinda una

seguridad razonable sobre el cumplimiento de los objetivos de una entidad.



Complementando lo anterior, Esparza Arias et al. (2023) sefialan que la auditoria,
entendida bajo el marco de las Normas Internacionales de Auditoria (NIA), consiste en el
examen y verificacion de evidencias vinculadas a los procesos y registros de una
organizacion, siendo la méxima autoridad la responsable de divulgar y aplicar las medidas
de control necesarias para alcanzar los objetivos institucionales (p. 13). En este sentido,
Asitimbay Guallpa (2021) concluye que cuando las pymes cuentan con una aplicacion de
estructura basica de control interno, la auditoria de gestion se convierte en una
herramienta indispensable para evaluar el grado de eficiencia y eficacia en el manejo de
los recursos, fundamentando asi la toma de decisiones correctivas y permitiendo valorar

el impacto que la organizacion tiene en su comunidad.

1.1.1. Planificacion.

Es la base fundamental para el desarrollo y la competitividad de las pequefias y
medianas empresas, ya que permite establecer el rumbo institucional a partir de la
definicidon de la misidn, visidon y objetivos organizacionales. Asi lo evidencian Vasquez
Erazo et al. (2024), quienes sostienen que la gestion administrativa actua como el eje
estratégico fundamental que guia a las pymes hacia el éxito econémico y la sostenibilidad
frente a las complejidades del entorno. Su adecuada aplicacion depende de una
planificacion técnica efectiva que permite reducir el riesgo de no retorno de las
inversiones y fundamentar la toma de decisiones estratégicas que fortalezcan el
desempefio financiero de la entidad (p. 37). En esta misma linea, Armas-Heredia y
Basurto-Arauz (2023) sostienen que la ausencia de un plan estratégico impide la
realizacion de una auditoria de gestion efectiva, en tanto que dicho plan actiia como el
marco de referencia que le permite al auditor identificar, medir y cuantificar de manera

objetiva los elementos que conforman la planificacion organizacional.



Complementando esta idea Pefiafiel-Loor et al. (2019) definen la planificacion
estratégica como una herramienta de gestion y toma de decisiones que establece las
directrices necesarias para mejorar el desempefio organizacional y alcanzar las metas
proyectadas a futuro. Los autores identifican como componentes clave los siguientes: la
mision, entendida como el proposito y la razon de ser de la organizacion; la vision, como
la proyeccion de hacia donde se pretende llegar; y los objetivos y metas planteados a largo
plazo, elementos que en conjunto actiian como una guia para garantizar el funcionamiento
eficaz de la entidad.

En conclusion, Quindnez-Cercado et al. (2025) determinan que la planificacion
estratégica es un proceso fundamental que permite a las organizaciones establecer su
direccion a largo plazo y definir las acciones necesarias para alcanzar sus objetivos. Los
autores explican que este proceso se estructura a través de tres niveles interdependientes:
el estratégico, bajo responsabilidad de la alta direccion y encargado de definir la vision,
la mision y las metas institucionales; el tactico, que traduce dichas metas a planes
especificos para cada departamento a mediano plazo; y el operativo, centrado en la
ejecucion de las tareas diarias y en la gestion eficiente de los procesos (p. 4). En este
mismo sentido, Olivera-Pajaro (2022) plantea que la gestion del desempefio constituye
un enfoque estratégico que dota a gerentes, colaboradores y demas partes interesadas de
herramientas para planificar, supervisar, medir y revisar de manera continua su
desempefio organizacional. En este contexto, el autor sostiene que la relacion entre la
eficiencia y el desempefio institucional se sustenta en la planeacion, el control, la
medicion y la evaluacion, sin dejar de lado la motivacion y el aprendizaje organizacional

como elementos necesarios para alcanzar las metas y objetivos trazados en las entidades

(p. 11).



1.1.2. Ejecucion.

En esta fase se aplican procedimientos y controles disefiados durante la
planificacion con el proposito de obtener evidencia suficiente y confiable que sustente los
hallazgos de la auditoria. En este sentido, Delgado-Soto et al. (2021) describen la
auditoria operativa como una herramienta de mejora continua que permite identificar
riesgos y areas de oportunidad de manera proactiva mediante el analisis de la
funcionalidad de los procesos internos; ademas, los autores la conciben como una
filosofia competitiva necesaria para que las organizaciones logren diferenciarse en el
mercado. Desde el ambito normativo, la Norma ISO 9001 (2015) establece que la
adopcidn de un sistema de gestion de calidad es una decision estratégica que sienta las
bases para el desarrollo sostenible de la organizacion, integrando el enfoque para procesos
con el ciclo de planificar, hacer, verificar y actuar, y el pensamiento basado en riesgos,
con el fin de prevenir fallos y aprovechar oportunidades de mejora.

Durante la ejecucion, la evaluacion de riesgos se convierte en un componente
critico del proceso, Aguilar-Chamba y Vasconez-Acufia (2022) al analizar la gestion de
riesgos bajo el enfoque de auditoria interna en una asociacion de la provincia de Manabi,
identificaron que esta etapa provee el marco del trabajo esencial para garantizar la eficacia
y la economia en el manejo de los riesgos administrativos y operativos. Sin embargo,
advirtieron que el 71,40% de la entidad estudiada carecia de personal capacitado para
identificar cambios significativos que pudieran impactar en el sistema de control interno
en una linea similar (p. 53), Segovia-Cepeda y Guzman-Macias (2023) evaluaron la
incidencia de la auditoria de gestion en una cooperativa de transporte mediante el modelo
COSO, detectando un nivel de riesgo significativo derivado de la falta de manuales de

funciones y de una comunicacion interna débil, por lo que recomendaron implementar



planes de accion especificos orientados al manejo de activos fijos y gastos de ventas como
via para mejorar la rentabilidad organizacional.

Cool-Intriago y Zirufo-Briones (2023) sostienen que la ejecucion no se limita a la
identificacion de deficiencias, sino que también orienta directamente a fortalecer la toma
de decisiones administrativas. En este sentido, los autores sefialan que la auditoria de
gestion contribuye a maximizar el rendimiento de los recursos y del personal mejorando
la eficiencia institucional. Asimismo, destacan que el control interno funciona como una
herramienta critica para evitar que las decisiones administrativas se vean afectadas por
deficiencias en los procesos de gestion del talento humano. En esta misma direccion,
Alava Rosado et al. (2025) concluyen que la auditoria administrativa permite detectar
ineficiencias procedimentales y decisiones gerenciales inoportunas que deterioran la
productividad y la rentabilidad, posicionandola como una herramienta estratégica capaz
de alinear los objetivos institucionales, corregir desviaciones y optimizar el uso de

recursos tecnologicos y humanos disponibles.

1.1.3. Comunicacion de resultados.

Constituye la etapa en la que se transmiten los hallazgos de la auditoria a los
responsables de la organizacion, con el fin de fortalecer la transparencia y la rendicion de
cuentas. En este sentido, Gonzéalez Mejia et al. (2025) encontraron una correlacion
positiva y fuerte entre el fortalecimiento de las auditorias internas y la sostenibilidad
organizacional de los pequeos negocios, lo que evidencia que comunicar adecuadamente
los resultados de una auditoria trasciende el cumplimiento regulatorio para convertirse en
una herramienta estratégica de mejora continua. En complemento, Falconi Tello et al.
(2023) sostienen que vincular la gestion del conocimiento con la comunicacion de los
hallazgos de auditoria aumenta la flexibilidad estratégica de las organizaciones y reduce

sus costos operativos, en la medida en que el conocimiento generado durante el proceso



se convierte en una propuesta de valor que, apoyada en sistemas de informacion agiles,
facilita la toma de decisiones (p. 8).

En cuanto al papel de la auditoria y la transparencia institucional, Calle Garcia et
al. (2021) sefialan que un estudio revelo que el 78% de las empresas analizadas identifico
mejoras en la divulgacion de informacion financiera gracias a la aplicacion de la auditoria,
lo que confirma que este proceso incrementa la confianza de los grupos de interés al
mitigar riesgos operativos.

Finalmente, Vivar-Astudillo y Torres-Palacios (2024) determinan que la auditoria
de gestion influye de manera fundamental en la toma de decisiones estratégicas de las
organizaciones tanto publicas como privadas en la medida en que permite optimizar los
procesos internos y contribuye al desarrollo sostenible y al crecimiento de la entidad.
Complementariamente, Gonzales et al. (2024) evidencian una correlacién positiva y
fuerte entre el control interno y el cumplimiento de la auditoria en empresas del sector de
servicios, determinando que los niveles moderados de cumplimiento en los componentes
de control limitan la eficacia con la que los resultados de la auditoria son comunicados y

aprovechados dentro de las empresas.

1.1.4. Seguimiento y monitoreo.

Es una etapa final del proceso de auditoria orientada a verificar que las
recomendaciones emitidas se traduzcan en mejoras reales y sostenibles dentro de la
organizacion. Al respecto, Aguirre Quezada et al. (2024) sefialan que la auditoria ha
evolucionado de un enfoque meramente financiero hacia uno de gestion integral y control
interno, dando paso a lo que denominan auditoria avanzada, la cual utiliza el monitoreo
continuo para detectar errores y anomalias en tiempo real, optimizando asi el uso de los

recursos institucionales (p. 22). En este sentido, Esparza Arias et al. (2023) definen la fase



de monitoreo dentro del proceso de auditoria como el “seguimiento de la aplicacion de
las recomendaciones” (p. 77).

Complementando esta perspectiva, Avila Loor y Zambrano Zambrano (2022)
plantean que la auditoria de gestion funciona como medida de anticipacion que asegura
la adecuada finalizacion de los planes de accion, permitiendo, ademas, explicar los errores
del pasado. En la misma linea, Aguilar-Chamba y Vasconez-Acuia (2022) sefialan que
una de las funciones del auditor consiste en dar seguimiento al plan de accion de gestion
de riesgos con el fin de verificar de manera constante el nivel de exposicion de la empresa
frente a posibles desviaciones (p. 31).

Asimismo, Aspajo Torres et al. (2026) sostienen que el impacto real y la capacidad
disuasoria del control posterior dependen estrictamente de que existan mecanismos
institucionales capaces de garantizar el seguimiento efectivo de las recomendaciones
emitidas. Advierten que, sin una articulacion que culmine en consecuencias concretas o
medidas correctivas, los resultados de la auditoria pierden fuerza operativa y se limitan a
una funcion meramente informativa que no logra transformar la gestion de la
organizacion.

Ademéds, Albuja-Ruiz y Ordonez-Parra (2024) sostienen que las auditorias de
cumplimiento constituyen herramientas esenciales para detectar debilidades,
vulnerabilidades y desviaciones en todos los sistemas de control interno y la estructura
organizativa. Los autores destacan que su importancia radica en que proporcionan
informacion valiosa para la toma de decisiones gerenciales y para la implementacion de
medidas correctivas fundamentadas, promoviendo asi un ambiente de mejora continua,

adaptabilidad y fortalecimiento de la eficiencia institucional.
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1.2.  Proceso de comercializacion.

Comprende el conjunto de estrategias orientadas a facilitar el acceso de los
productos a mercados competitivos, especialmente en el caso de pequenios y medianos
productores. En este sentido, Gonzéalez y Ramirez (2020) estudiaron la implementacion
de un sistema asociativo de comercializacion dirigido a productos agrarios, centrando un
analisis en el desarrollo de estrategias de mercado colectivas que faciliten el acceso a
mercados competitivos y mejoren la rentabilidad de los agricultores mediante la
asociacion.

Por su parte, Salgado Cabezas et al. (2024) analizan las oportunidades que genera
la comercializacion dentro del sector agroempresarial y plantean que la adopcion de
tecnologias digitales y aplicaciones moviles, entre ellas las herramientas de Internet de
las Cosas (IoT), contribuye al crecimiento de la productividad agricola y mejora la forma
en que se administran los recursos; sin embargo, advierten que la brecha digital que
todavia existe en los paises en desarrollo se convierte en un obstaculo significativo para
que los productores familiares puedan competir en igualdad de condiciones.

Ahora bien, desde la perspectiva de las pequefias y medianas empresas de
servicios, Guagua et al. (2020) plantean que la comercializacion es un proceso mediante
el cual se analizan las necesidades del consumidor, con el fin de anticiparse a los servicios
que requerira mas adelante. A partir de este planteamiento, los autores concluyen que una
adecuada gestion comercial, acompafada de una evaluacion constante del nivel de
satisfaccion del cliente, termina siendo un factor clave para que una pyme de servicios
pueda mantenerse y sostenerse en el tiempo.

Asimismo, Salvatierra-Franco et al. (2022), evaluaron el control interno dentro de
los procesos de comercializacion en Jipijapa e identificaron un sistema de control interno

que, en términos generales, funciona adecuadamente y proporciona una seguridad
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razonable tanto para la proteccion de los activos como para la confiabilidad de la
informacion contable. No obstante, observaron que el nivel de confianza en la gestion
institucional de la organizacion analizada era bajo, lo cual refleja un riesgo moderado en
las operaciones comerciales de la empresa.

Consecuentemente, el desempefio del proceso de comercializacion no depende
unicamente de las estrategias externas dirigidas al mercado, sino también de la gestion
del factor humano dentro de la organizacion. Al respecto, Bravo Macias et al. (2020)
sefialan un programa de mejora del desempefio organizacional aplicado a las empresas
comercializadoras y concluyen que el comportamiento organizacional incide
directamente en la productividad empresarial. Los autores resaltan que aspectos como la
motivacion, el ambiente de trabajo y el liderazgo terminan siendo elementos clave para
coordinar de forma eficaz el capital humano junto con los recursos financieros y
materiales disponibles.

Complementando esta idea, Rojas Leyva y Pérez Vallejo (2023) entienden la
estrategia de comercializacidon como un conjunto de acciones relacionadas con la
segmentacion y la seleccion del mercado meta. Los autores defienden que cuando esta
estrategia se implementa de la manera correcta, las organizaciones logran alcanzar una
ventaja competitiva que se mantiene en el tiempo, ya que gestionan su cartera de clientes
como si fuera un activo estratégico, lo que contribuye al incremento de la rentabilidad y
al fortalecimiento de su posicion frente a los competidores en entornos caracterizados por
ser complejos y cambiantes (p. 5).

1.2.1. Abastecimiento.

El abastecimiento constituye un componente critico dentro de la gestién

organizacional, ya que un adecuado funcionamiento depende de la disponibilidad

oportuna de los recursos necesarios para las operaciones de la empresa. Al respecto,



12

Alarcon-Cedefio y Macias-Ugalde (2025) determinaron que la falta de conocimiento
técnico y la resistencia al cambio constituyen los principales obstaculos para implementar
controles efectivos en los procesos de compras.

De acuerdo con Laura Chiluisa y Chaluisa Chaluisa (2019), la gestion de los
proveedores se ha transformado en un componente fundamental para la toma de
decisiones en los almacenes, debido a que el éxito de la organizacion depende de una
adecuada coordinacién entre las areas internas. Se destaca que esta funcion permite
monitorear el stock de mercaderias, asegurar la entrega oportuna de los pedidos y
optimizar los costos, buscando garantizar un servicio al cliente de excelencia mediante la
eficiencia en el mercado y el transporte.

1.2.2. Distribucion.

La distribucién constituye un eslabén esencial dentro del proceso de
comercializacion, en la medida en que articula la produccién con la llegada efectiva del
producto al consumidor final. Jerez Morocho y Ordofiez Gavilanes (2024) Al disefar un
modelo estratégico para la gestion de procesos de comercializacion de barra de cereales
en la provincia de Caiar, sostienen que el éxito de un negocio artesanal depende del
marketing estratégico, el cual incluye la comprension del mercado, la construccion de
marca y la seleccion adecuada del canal de distribucion. Los autores concluyen que
desarrollar un modelo estratégico de gestion comercial impulsa el posicionamiento y la
rentabilidad al enfocarse en las necesidades del cliente y la comunicacion a través de
redes sociales.

Se plantea la conformacién de empresas comercializadoras asociativas que
permitan concretar ventas directas al consumidor, lo mas proximo posible, con el fin de
mejorar los ingresos y la seguridad en la venta (Gonzalez & Ramirez, 2020, p. 41). En la

misma linea, Bravo Zambrano y Loor Zambrano (2024) sostienen que hacer que los
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productos lleguen al mercado a través de los canales adecuados constituye un objetivo
central de la gestion operativa, para lo cual resulta indispensable un conocimiento
profundo del mercado y sus segmentos, asi como una estrategia de promocion adecuada.

En cuanto a la clasificacion de los canales, Sumba Bustamante et al. (2022)
distinguen entre el canal directo, donde el productor vende directamente al consumidor,
sin intermediarios, y el canal en directo, en el que intervienen mayoristas, minoristas y
distribuidores. De esta manera, la eleccion del canal indirecto suele responder a la falta
de transporte propio por parte de la organizacion, lo que reduce la rentabilidad del
productor, dado que es el intermediario quien termina fijando el precio de la compra.

En Manabi, Sumba Bustamante et al. (2022) estudiaron el caso de Asociacion de
Agricultores 11 de octubre y encontraron que su Unica via de venta era el canal indirecto,
es decir, siempre a través de intermediarios. De hecho, todos los socios encuestados
consideraron de que esta dependencia les generaba una caida directa en sus ingresos ya
que terminaban entregando el producto a terceros para que estos lo hicieran llegar al
consumidor final, los autores concluyen que este modelo termina siendo poco rentable
para el productor, pues la fuerte presencia de intermediarios debilita la economia de
quienes comercializan el producto: por eso recomiendan migrar hacia un canal directo sin
intermediarios con una forma real de mejorar tanto las ventas como el ingreso familiar de
los agricultores.

1.2.3. Comercializacion.

En este sentido, Barreto-Aray et al. (2022) agrupan el conjunto de acciones que
empresas, organizaciones e incluso grupos sociales realizan para poner sus productos o
servicios en el mercado. Cuando estas acciones se ordenan en un proceso mas deliberado,
hablamos entonces de estrategias de comercializacion, entendidas como un enfoque

sistematico que permite a la empresa anticiparse a los cambios del entorno en lugar de
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simplemente reaccionar a ellos. Este proceso se despliega en tres momentos: formular la
estrategia, ponerla en marcha y controlar sus resultados. Estos organizan estrategias
alrededor de las clasicas cuatro P del marketing mix: que son producto, precio, plaza y
promocion, donde el producto responde a las necesidades del consumidor; el precio se
fija considerando el mercado y la competencia; la plaza determina como y donde llega el
bien al cliente; y la promocion busca darlo a conocer de forma atractiva.

En un entorno cada vez mas competitivo, Diaz Muiioz et al. (2021) sostienen que
el éxito organizacional depende en gran medida de la eficiencia operativa y destacan que
los sistemas de distribucion y comercializacion constituyen uno de los factores
determinantes para que las empresas puedan expandirse hacia nuevos mercados y captar
nuevos clientes. Los autores afaden que la globalizaciéon ha facilitado el acceso a
insumos, conocimientos y consumidores de distintos territorios, lo que exige a las
organizaciones adoptar sus estrategias comerciales para mantenerse competitivas mas alla
de su mercado local.

Por lo tanto, Solis Chang et al. (2021) sefialan que la incorporacion de
herramientas tecnologicas, como las aplicaciones moviles, ha transformado la dindmica
del mercado y se ha convertido en uno de los pilares fundamentales para el crecimiento y
desarrollo de los procesos de comercializacion, permitiendo a las empresas mejorar la
eficiencia con la que sus productos llegan al consumidor final.

Este hallazgo resulta pertinente para el proceso de comercializacion de la malanga
en Agroexport S.A., en la medida en que evidencia que la competitividad comercial no
depende Unicamente de la calidad del producto, sino también de la capacidad de la
organizacion para adoptar estrategias de distribucion eficientes y adaptarse a las

exigencias de un mercado en constante transformacion.
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1.2.4. Ventas.

Constituye la etapa en la que se materializa el intercambio comercial entre la
empresa y el cliente, y su gestion efectiva resulta determinante para el cumplimiento de
los objetivos institucionales. En este sentido, Bravo Zambrano y Loor Zambrano (2024)
al examinar la gestion operativa orientada al cumplimiento de los objetivos comerciales
en empresas ecuatorianas de consumo masivo, sefialan que una gestion efectiva integra
acciones dirigidas a la mejora continua y al uso de tecnologia, entre ellas el empleo de
herramientas de Business Intelligence, las cuales permiten procesar datos comerciales
para identificar fortalezas y debilidades dentro de la segmentacion del mercado.

Desde un enfoque mas técnico, Cortés Cuns (2021) aborda el neuromarketing
entendiéndolo como un conjunto de técnicas orientadas a investigar qué es lo que
realmente desea el consumidor, todo esto con el proposito de lograr retenerlo. En su
explicacion, la autora menciona que existen herramientas como el tracking y la
electromiografia facial, las cuales permiten medir tanto las reacciones fisioldgicas como
las trayectorias visuales que tiene una persona frente a los estimulos publicitarios y eso
termina aportando informacién valiosa a la hora de disefar estrategias comerciales que
resulten mas efectivas.

En cuanto a las competencias necesarias para liderar los procesos comerciales,
Mejia Durango y Jiménez Rueda (2020) analizan la competitividad y productividad del
administrador de empresas en las pymes de Colombia y Latinoamérica, concluyendo que
las competencias clave requeridas incluyen el desarrollo de pensamiento estratégico, la
administracion de riesgos y la optimizacion de los procesos de negocio, y resaltan ademas
la gestion de la calidad total como marco integrador del desempefio financiero y

operativo.
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Complementando esta idea, Carrasco Vega et al. (2021) sostienen que las ventajas
competitivas de las pymes se vinculan estrechamente con la calidad de la produccion, el
uso de la tecnologia y la gestion eficiente del talento humano y del capital financiero,
siendo la calidad del capital humano una vertiente determinante para la competitividad
de las micro, pequenas y medianas empresas.

En este sentido, Jara y Solorzano (2024) senalan que las pymes del sector
agroindustrial que buscan integrarse a cadenas deben fortalecer sus practicas productivas
e incorporar tecnologia de procesamiento con valor agregado y obtener certificaciones
que respaldan la calidad del producto ante mercados extranjeros. Asimismo, destacan que
la optimizacion de procesos logisticos resulta un factor determinante para la confiabilidad
de estas empresas, mientras que una estrategia de marketing internacional bien definida
les permite diversificar sus productos, acceder a nichos especificos y ganar resiliencia
frente a las fluctuaciones del mercado. En conjunto, concluyen que la combinacion de
innovacion, tecnologia, fortalecimiento de la cadena productiva y eficiencia logistica es
lo que realmente impulsa la competitividad y la sostenibilidad en las pymes

agroindustriales ecuatorianas.
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Auditoria de gestion para mejorar la eficiencia en el proceso de

comercializacion de malanga en Agroexport Ecuafruit S.A

Indice de auditoria

N.° REFERENCIAS / MARCAS SIGNIFICADO

2 HR Hoja de Referencia

3 PA Programa de Auditoria

4 CAU Contrato de Auditoria

5 PT Papel de Trabajo

6 CE Conocimiento de la Entidad
7 CN Cédula Narrativa

8 CA Cédula Analitica

9 D Debilidad

10 @ Hallazgo

11 ® Cumple con los requisitos
12 N Verificado

13 ¢ Deficiencia del Control Interno
14 ¢ Incumplimiento de Procesos
15 55" Inexistencia de Manuales

16 ¢ No existe documentacion

Realizado por:
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Fecha: 18/08/2026

Revisado por:
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Fase I: Planificacion

CA

2.1. Contrato de auditoria

En la ciudad de El Carmen, de la provincia de Manabi, se celebra entre la empresa
“Agroexport Ecuafruit S.A.”, domiciliada en la ciudad de El Carmen, en adelante EL
CLIENTE, representada en este acto por el Sr. Ronald Rodriguez Mendoza y la sefiorita
Cobena Miranda Carla Paola, DNI N.° 235079113-9, matricula N°001, domiciliado en
Km 37, via Chone , Ciudad de El Carmen, Provincia de Manabi, en adelante LA
AUDITORA, el presente contrato cuyo objeto, derechos y obligaciones de las partes se
indican en las siguientes clausulas:

PRIMERA: Por el presente, LA AUDITORA se compromete a realizar el
examen, verificacion y evaluacion de la gestion administrativa y operativa del proceso de
comercializacion de malanga, correspondiente a los siguientes rubros:

e Cumplimiento de procedimientos relacionados con el proceso de
comercializacion.

e Mecanismos de control y supervision aplicados en las actividades
comerciales (abastecimiento, distribucion, comercializacion y ventas).

e Gestion documental del proceso comercial (registros de clientes, pedidos,
ventas, control de calidad).

e Eficiencia, eficacia y economia en el uso de los recursos destinados al
proceso de comercializacion de malanga.

SEGUNDA: Esta auditoria persigue como objetivo recabar evidencia suficiente
y pertinente que le permita a LA AUDITORA evaluar el grado de eficiencia, eficacia y
economia del proceso de comercializacion de malanga, de acuerdo con los criterios y

procedimientos establecidos para el desarrollo de la auditoria de gestion, asi como
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identificar las principales deficiencias y oportunidades de mejora que se evidencien
durante el examen.

TERCERA: Se deja expresa constancia de que la implementacion, actualizacion
y cumplimiento de los procedimientos del proceso de comercializacion son
responsabilidad exclusiva del CLIENTE, asi como la veracidad de la documentacion
entregada. La auditoria no tiene como finalidad investigar actos ilicitos; sin embargo,
cualquier situacion irregular que sea identificada durante el examen y que resulte
relevante para el proceso evaluado serd comunicada al CLIENTE.

CUARTA: El examen se efectuard conforme a las Normas de Auditoria de
Gestion aplicables, guias técnicas profesionales y procedimientos reconocidos en la
practica de auditoria. La labor se realizara mediante técnicas selectivas de auditoria, lo
cual implica que no se revisaran todas las operaciones del ente, pero si aquellas relevantes
segun el criterio profesional de LA AUDITORA.

QUINTA: Las tareas incluiran la evaluacion de la gestion documental del proceso
comercial, verificaciones en sitio, cumplimiento de procedimientos, encuestas al personal
y revision de controles operativos relacionados con la comercializacién de malanga. El
examen no abarcard investigaciones exhaustivas sobre el disefio total del sistema de
control interno general de la empresa, siendo esta responsabilidad del CLIENTE.

SEXTA: En la ejecucion de la auditoria, LA AUDITORA contard con la
colaboracion de un asistente técnico, quien apoyara en el levantamiento de informacion
y verificacion de evidencias.

SEPTIMA: EL CLIENTE debera poner a disposicion de LA AUDITORA toda
la informacion, registros, documentos y accesos necesarios para la revision. En el Anexo

A, que forma parte del presente contrato, se enumeran los elementos iniciales que deberan
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entregarse. Cualquier documentacion adicional requerida deberd ser facilitada
oportunamente.

OCTAVA: EL CLIENTE se compromete a proporcionar oportunamente la
informacion y documentacion necesaria para el desarrollo de la auditoria, asi como a
informar sobre cualquier hecho, situacién o circunstancia relacionada con el proceso de
comercializacion de malanga que pueda ser relevante para la evaluacién. Asimismo,
deberd comunicar cualquier limitacion o ausencia de informacion que pueda afectar el
desarrollo del examen.

NOVENA: Para el cumplimiento de las tareas, LA AUDITORA podra solicitar
la colaboracion de personal técnico o profesional adicional, previa notificacion formal a
EL CLIENTE.

DECIMA: LA AUDITORA iniciara sus actividades conforme al cronograma
establecido para el desarrollo de la auditoria y finalizara el examen una vez culminado
los procedimientos previstos en las fases de planificacion, ejecucion y comunicacion de
resultados. La fecha de emision del informe final estara sujeta a la culminacion de dichos
procedimientos y a la entrega oportuna de la informacion requerida por parte del
CLIENTE. Asimismo, presentara las observaciones y recomendaciones que correspondan
de acuerdo con los resultados obtenidos durante la auditoria.

DECIMA PRIMERA: Por los servicios profesionales, EL CLIENTE pagara a
LA AUDITORA Ia suma de cero dolares, debido a que los servicios se prestaran sin
finalidad de lucro.

DECIMA SEGUNDA: LA AUDITORA emitir4 los siguientes informes:

Informe de Auditoria de Gestion

Informes de observaciones y recomendaciones cuando se considere necesario,

derivados de la evaluacion del sistema preventivo y de los controles internos.
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DECIMA TERCERA: El informe final se elaborard con base en los
procedimientos de auditoria aplicados y en la evidencia obtenida durante el desarrollo del
examen. En este se expondran los resultados, observaciones, conclusiones y
recomendaciones que correspondan, de acuerdo con las condiciones y situaciones

evidenciadas durante el proceso de comercializacion evaluado.

Se emitiran dos ejemplares de igual tenor para constancia de ambas partes.
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2.2. Conocimiento de la entidad
\ ) S——

ENTIDAD: AGROEXPORT ECUAFRUIT S.A.

Xport

CUAFRUIT S.A.

RAZON SOCIAL: AGROEXPORT ECUAFRUIT S.A.
RUC: 2390623022001
DIRECCION: MANABI / EL CARMEN / AVENIDA ESPERANZA A

CAJONES SN'Y CALLE 25

2.2.1. Descripcion de la empresa

Agroexport Ecuafruit S.A. fue constituida el 22 de octubre de 2021 con el
proposito de participar en la compra y comercializacion de productos agricolas. Desde
sus 1nicios, la empresa ha enfocado sus operaciones en la adquisicion y comercializacion
de malanga, con el objetivo de satisfacer la demanda de clientes del sector agricola
mediante la oferta de productos de calidad y el cumplimiento oportuno de los
compromisos comerciales.

La actividad econémica principal consiste en la compra y comercializacién de
malanga en el mercado nacional. Para ello, la empresa adquiere el producto a productores
locales y posteriormente lo comercializa a clientes e intermediarios, contribuyendo a la

cadena de distribucion agricola.
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El principal producto que comercializa la empresa es la malanga. Sus clientes
estan conformados principalmente por intermediarios, distribuidores y compradores
habituales vinculados al sector agricola y comercial.

La empresa mantiene relaciones comerciales con productores y proveedores de
malanga, procurando el cumplimiento de acuerdos comerciales y la continuidad del
abastecimiento del producto. De igual manera, mantiene relaciones comerciales
permanentes con sus clientes, garantizando la disponibilidad del producto y el

cumplimiento de los pedidos realizados.

2.2.2. Aspectos de mercado

Participa en el mercado agricola mediante la compra y comercializacion de
malanga, producto que constituye su principal fuente de actividad comercial. La empresa
desempenia el papel de intermediaria dentro de la cadena de comercializacion al facilitar
la distribucion del producto desde los productores hacia los compradores y clientes del
sector su presencia en el mercado aporta el fortalecimiento de la comercializacion de este
tubérculo en la zona de influencia generando asi oportunidades comerciales tanto para los
productores como para los clientes vinculados a la actividad agricola de igual manera
cumplir con los compromisos comerciales constituye un factor relevante para conservar

la confianza y la permanencia de sus clientes.

2.2.3. Aspectos técnicos

Cuenta con una estructura operativa conformada por diez colaboradores, quienes
participan en las actividades relacionadas con la compra, recepcioén, comercializacion,
transporte y entrega de malanga a sus clientes.

Las operaciones de la empresa se desarrollan de manera directa, manteniendo

comunicacion constante con proveedores y compradores habituales para coordinar la
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adquisicion y comercializacion del producto. Las actividades comerciales se ejecutan de
acuerdo con las necesidades del mercado y la disponibilidad de producto.

Durante el levantamiento de informacion se evidencié que la empresa no dispone
de procedimientos formalmente documentados para el control de inventarios ni para la
gestion de pedidos, desarrollando estas actividades de forma empirica mediante la

experiencia y coordinacion del personal responsable.

2.2.4. Marco estratégico empresarial
2.24.1. Misién
Proveer al mercado mundial frutas frescas de origen ecuatoriano, destacadas por
su calidad, sabor y frescura, a través de procesos productivos sostenibles y responsables,
asegurando la satisfaccion del cliente y beneficiando a la cadena de valor.
2.2.4.2. Vision
Ser una empresa lider y reconocida internacionalmente en la exportacion de frutas
ecuatorianas, innovando en tecnologia y practicas agricolas para ser referente de
sostenibilidad y excelencia operativa, creando un impacto positivo en la economia local
y el medio ambiente.
2.2.4.3. Valores
e C(alidad
e Cumplimiento normativo
e Transparencia

e Compromiso
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2.2.5. Organigrama

Tlustracion 1.

Organigrama de Agroexport Ecuafruit S.A.

ADMINISTRADOR (=

AREA DE
EMPAQUETADO

AREA DE LAVADO AREA DE BODEGA




26

2.2.6. Flujograma del proceso de comercializacion de malanga en Agroexport Ecuafruit
S.A.
Iustracion 2.

Flujograma de procesos actuales en Agroexport Ecuafruit S.A.
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2.2.7. Analisis PESTEL y andlisis FODA

2.2.7.1. Analisis FODA

Ilustracion 3.

Analisis FODA

ANALISIS FODA

OPORTUNIDADES

¢ Crecimiento de la demanda de productos
agricolas ecuatorianos en mercados nacionales
e internacionales.

* Apertura de nuevos mercados para productos
no tradicionales como la malanga.

* Incorporacidn de tecnologias para optimizar

los procesos comerciales y logisticos.

Programas de apoyo al sector agropecuario y

groexportador.

dencia creciente hacia el consumo de

ductos frescos y naturales.

FORTALEZAS

* Experiencia en la produccién y
comercializacion de productos agricolas.

* Ubicacién estratégica en una zona de alta
produccién agricola.

» Compromiso con la calidad y cumplimiento de
requisitos comerciales.

» Diversificacion de actividades agricolas y
comerciales.

* Relaciones comerciales establecidas con
clientes e intermediarios.

DEBILIDADES AMENAZAS

¢ Ausencia de procedimientos formalmen®
documentados para el proceso comercial.

* Limitado seguimiento y control de
indicadores comerciales.

* Dependencia de compradores habituales e
intermediarios para la comercializacién.

* Escasa documentacién de actividades de
control y monitoreo comercial.

* Falta de evaluaciones periddicas del
desempeiio del proceso comercial.

Incremento de los costos de transporte y

logistica.

* Variaciones de precios en los mercados
agricolas.

* Incremento de la competencia dentro del
sector agroexportador.

* Cambios en regulaciones sanitarias y
fitosanitarias.

* Factores climaticos que pueden afectar la

produccion agricola.
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2.2.8. ANALISIS PESTEL

Tabla 1.

Analisis PESTEL

Factor

Situacion de la Empresa

Politico

Economico

Social

Tecnolégico

Ecolodgico

Desarrolla sus actividades dentro del marco de las politicas publicas establecidas
para el sector agricola y comercial del Ecuador, manteniendo relaciones de
cumplimiento con las disposiciones emitidas por los organismos de control y
regulacién competentes.

La empresa participa en el mercado agricola nacional, desarrollando actividades
de produccion y comercializacion de productos agricolas. Su desempefio se
encuentra relacionado con las condiciones economicas del sector, los costos
operativos y la dindmica comercial de los productos agroalimentarios.

Contribuye al desarrollo economico local mediante la generacion de empleo y el
fortalecimiento de la actividad agricola en su zona de influencia. Asimismo,
mantiene relaciones comerciales orientadas a satisfacer las necesidades de sus
clientes mediante productos de calidad.

La empresa incorpora herramientas tecnologicas y equipos que apoyan el
desarrollo de sus actividades productivas y comerciales, permitiendo mejorar la
gestion operativa y administrativa de sus procesos.

Reconoce la importancia de la conservacion del medio ambiente y promueve
practicas responsables en el desarrollo de sus actividades agricolas, procurando el
uso adecuado de los recursos naturales y el cumplimiento de criterios de

sostenibilidad.
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Legal La organizacion desarrolla sus operaciones conforme a la normativa vigente en
materia laboral, tributaria, ambiental, sanitaria y comercial, y cumple con los

requisitos legales aplicables a las actividades agricolas y de comercializacion.

Nota. Elaboracion propia con base en la informacion obtenida mediante cuestionario
al gerente, observacion directa y revision de las actividades del proceso de comercializacion

de malanga en Agroexport Ecuafruit S.A.
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2.3.  Memorando de planificacion de auditoria de gestion
ENTIDAD AUDITADA: Agroexport Ecuafruit S.A.
RUC: 2390623022001
UBICACION: Cantén El Carmen, provincia de Manabi
FECHA DE CONSTITUCION: 22 de octubre de 2021

NATURALEZA DE LA AUDITORIA: Auditoria de gestion

2.3.1. Antecedentes

Agroexport Ecuafruit S.A. es una empresa dedicada a la compra y comercializacion
de malanga, que desempefla un rol de intermediaria entre productores locales y
clientes/distribuidores. Su operacion se concentra principalmente en el mercado nacional,
aunque la empresa mantiene ademas una participacion parcial en actividades de exportacion.
Cuenta con una estructura operativa de diez colaboradores y, segin el levantamiento
preliminar de informacion, no dispone de procedimientos formalmente documentados para
el control de inventarios, la gestion de pedidos ni otros procesos clave de comercializacion.
a la fecha no se le han realizado auditorias tributarias, por lo que la presente auditoria de
gestion constituye el primer examen formal aplicado a la entidad.
2.3.2. Motivo de la auditoria

La presente auditoria de gestion se realiza con el fin de evaluar el nivel de eficiencia,
eficacia y economia en el proceso de comercializacion de malanga, identificando las areas
donde no existe respaldo documental adecuado, y sirviendo de base para el disefio de una

guia que fortalezca el monitoreo de gestion de dichos procesos.
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2.3.3. Objetivo general
Evaluar el proceso de comercializacion de malanga mediante una auditoria de
gestion, con el fin de identificar hallazgos relevantes que sustenten el disefio de una guia de
mejora orientada al monitoreo de la gestion.
2.3.4. Objetivos especificos
e Analizar el nivel de ejecucion practica de los procesos de comercializacion
(recepcidn, negociacion, clasificacion, transporte, despacho y entrega de
malanga).
e Identificar los procesos que carecen de respaldo documental suficiente.
e Determinar los riesgos operativos derivados de la falta de procedimientos
formalizados.
e Formular hallazgos y recomendaciones que sustenten la propuesta de una guia
de comercializacion.
2.3.5. Alcance
La auditoria comprende la evaluacion de los procesos de comercializacion de
malanga desarrollados por Agroexport Ecuafruit S.A. en el mercado nacional, dado que
constituye la actividad principal de la empresa segun lo confirmado por el gerente general
durante el levantamiento de informacion inicial. Quedan fuera del alcance de este examen
los procesos administrativos, financieros y contables no vinculados directamente a la
comercializacion, asi como los aspectos correspondientes a la actividad de exportacion, al no
representar el eje principal de la operacion actual de la empresa.
2.3.6. Metodologia
El estudio combina revision documental, encuestas estructuradas al personal

(realizadas el 19 de junio de 2026), observacion directa de las actividades comerciales y
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andlisis de los procesos identificados, conforme al ciclo de Deming (planificar, hacer,

verificar y actuar) como referencia metodologica de la auditoria de gestion.

2.3.7. Equipo de trabajo

Cargo Nombres
Auditora Responsable Cobena Miranda Carla Paola
Tutor De Tesis Ing. Milton Geovanny Zambrano Rivera
Contraparte En La Empresa Gerente General de Agroexport Ecuafruit S.A.

2.3.8. Cronograma
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CRONOGRAMA
2026
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FASE: PRELIMINAR

Emision de Contrato de Trabajo

Reunidn inicial con directivos

FASE 1: PLANIFICACION

Conocimiento de la entidad

Memorandum de planificacion

Evaluacioén preliminar del control interno

Elaboracion de matriz de riesgos

Elaboracion del programa de auditoria

FASE 2: EJECUCION

Evaluacion de la eficiencia operativa

Evaluacion de la eficacia de objetivos

Encuestas a responsables de procesos (Cuestionarios)

Andlisis de indicadores de desempefio (Reportes de gestion)

Verificacion documental y evidencias

Determinacion de hallazgos

FASE 3: COMUNICACION DE RESULTADOS

Elaboracién del informe preliminar

Elaboracién y presentacion del informe final

SEGUIMIENTO

Elaboracion del plan de mejoras
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2.4. Programa de auditoria

AGROEXPORT ECUAFRUIT S.A.

PROGRAMA DE AUDITORIA PA 1

PERIODO 2026

PROCESO DE COMERCIALIZACION DE MALANGA

OBJETIVOS
General

Evaluar la eficiencia del proceso de comercializacion de malanga en Agroexport Ecuafruit S.A.,

mediante la aplicacion de procedimientos de auditoria de gestion que permitan identificar deficiencias,

riesgos y oportunidades de mejora.

Especificos

Comprobar si existen procedimientos formalmente establecidos para el proceso de
comercializacion.

Analizar los mecanismos de control y de supervision que se aplican actualmente en las actividades
comerciales.

Establecer si se cuenta con registros que respalden de manera adecuada las actividades de
comercializacion realizadas.

Comprobar si se utilizan indicadores que permitan medir el desempefio del proceso comercial.
PROCEDIMIENTOS P/T FECHA RESPONSABLE

PRUEBAS SUSTANTIVAS

Aplicar un cuestionario al gerente de Agroexport 06-05-2026 Paola Cobefia

Ecuafruit S.A. para obtener informacién relacionada
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con la gestion y el desempefio del proceso de

comercializacion de malanga.

Aplicar encuestas a los colaboradores involucrados en
el proceso de comercializacion para conocer su
percepcion sobre los procedimientos, controles y

eficiencia de las actividades comerciales.

Tabular y analizar los resultados obtenidos en las

encuestas aplicadas a los colaboradores.

Revisar la documentacion disponible relacionada con

clientes, pedidos y ventas realizadas por la empresa.

PRUEBAS DE CUMPLIMIENTO
Verificar la  existencia de  procedimientos
documentados para regular las actividades
relacionadas con la comercializacién de malanga.
Comprobar la existencia de mecanismos de

supervision y control de las actividades comerciales.

Comprobar la utilizacion de registros y formatos para
documentar clientes, pedidos y ventas realizadas por

la empresa.

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

Paola Cobeifia

Paola Cobeifia

Paola Cobeifia

Paola Cobefia

Paola Cobefia

Paola Cobefia
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Evaluar la efectividad de los controles implementados 06-05-2026

para el seguimiento de las actividades comerciales. Paola Cobena

2.5. Evaluacion del control interno

2.5.1. Aplicacion del Cuestionario
Con la finalidad de obtener informacion sobre la gestion del proceso de
comercializacién de malanga en Agroexport Ecuafruit S.A., se aplico de manera oral un
cuestionario de control interno dirigido al gerente de la empresa, registrandose sus respuestas.
La informacion recopilada permitié identificar aspectos relacionados con la organizacion, el
control, el seguimiento y la documentacion de las actividades comerciales, evidenciando
debilidades que afectan la eficiencia del proceso.

Tabla 1.

Resultados de la aplicacion del cuestionario

Categorias Resultados obtenidos

El gerente manifestd que la empresa no dispone de
procedimientos documentados para regular las
Procedimientos documentados  actividades relacionadas con la comercializacion de
malanga, por lo que las tareas se ejecutan con base en la
experiencia del personal y las directrices impartidas por
la administracion.
Se identificé que la empresa no cuenta con indicadores
que permitan medir el desempefio del proceso de

Indicadores de gestion




37

Seguimiento a clientes

Control de tiempos de entrega

Evaluacion de satisfaccion del

cliente

Gestion documental

Distribucidn de funciones

comercializacion, dificultando la evaluacion de
resultados y el control de las actividades desarrolladas.
La empresa no posee un procedimiento formal de
seguimiento a clientes ni registros que permitan
documentar las actividades realizadas después de
concretar una venta.

No existen registros ni mecanismos formales para
controlar el cumplimiento de los tiempos de entrega de
los pedidos realizados a los compradores.

La empresa no aplica encuestas, formularios o
herramientas que permitan medir el nivel de satisfaccion
de los clientes respecto al producto y al servicio
recibidos.

Se evidencio la inexistencia de formatos estandarizados
para registrar las actividades relacionadas con el proceso
de comercializacion de malanga.

Las actividades administrativas y comerciales se
encuentran concentradas principalmente en el
administrador, mientras que el resto del personal
desarrolla actividades operativas relacionadas con la

recepcion, clasificacion y empaque del producto.

Nota. Interpretacion de los resultados obtenidos mediante el cuestionario aplicado de

forma oral al gerente de Agroexport Ecuafruit S.A.
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Analisis

Los resultados del cuestionario evidenciaron debilidades significativas en la gestion
del proceso de comercializacion de malanga, principalmente relacionadas con la ausencia de
procedimientos documentados, indicadores de gestion, mecanismos de seguimiento a
clientes y formatos estandarizados. Estas deficiencias tienen su origen en la falta de
herramientas administrativas que permitan organizar, controlar y evaluar las actividades
desarrolladas dentro del proceso comercial.

Asimismo, se identific6 una concentraciéon de funciones administrativas y
comerciales en el administrador de la empresa, situacién que limita la adecuada distribucion
de responsabilidades y dificulta el control eficiente de las operaciones. De mantenerse estas
condiciones, podrian generarse retrasos en la toma de decisiones, dificultades para evaluar el
desempefio del proceso y limitaciones para mejorar la satisfaccion de los clientes, afectando
la eficiencia y competitividad de la empresa.

2.6. Metodologia

2.6.1. Enfoque

La presente investigacion se desarrolla bajo un enfoque mixto, predominantemente
cualitativo con apoyo cuantitativo de tipo descriptivo, ya que busca comprender la
problematica de estudio a través de una observacion de tipo naturalista, describiendo e
interpretando la realidad del proceso de comercializacion de malanga en Agroexport
Ecuafruit S.A. dentro de su propio contexto, y considerando las dindmicas internas de la
organizacion. El componente cuantitativo se apoya en los resultados descriptivos obtenidos
mediante el cuestionario de control interno, procesados a través del SPSS, los cuales permiten
cuantificar y organizar la evidencia recolectada sin que ello implique un andlisis estadistico

inferencial ni la generalizacion de resultados a otras organizaciones del sector.
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Este enfoque permite que los hallazgos surjan directamente del trabajo de campo,
realizado con una poblacion conformada por diez colaboradores de la empresa. De este total,
nueve participaron en la aplicacion del cuestionario, constituyendo la muestra de estudio y
permitiendo obtener informacion de los principales actores involucrados en el proceso
comercial. El colaborador restante, correspondiente al gerente de la organizacion, no formo
parte de la encuesta; en su lugar, se le aplicd una entrevista cuyos resultados sirvieron como
guia para el disefio y la orientacion temadtica del cuestionario aplicado posteriormente a los
nueve colaboradores. Para la recopilacion de informacion se combiné la observacion directa
de las actividades comerciales con la aplicacion de un cuestionario orientado en evaluar el
control interno.

Debido a que el estudio se centra unicamente en el contexto particular de esta
empresa, sus resultados no pueden generalizarse a otras organizaciones del sector. La
investigacion se apoya en un criterio holistico y una perspectiva dindmica, que permiten
observar, interpretar y plantear soluciones a la problematica detectada en los procesos de
comercializacion de la malanga.

2.6.2. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
2.6.2.1.Confiabilidad del instrumento

Previo al desarrollo del diagndstico situacional en la organizacion, se evalud la
consistencia interna y la estabilidad métrica de los cuestionarios aplicados a la muestra de
informantes clave (N = 9) mediante el coeficiente Alfa de Cronbach.

Tabla 2.
Confiabilidad del instrumento mediante Alfa de Cronbach
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Variable Niamero de N vilido Alfa de Cronbach Interpretacion
items
Auditoria de Gestion 20 9 0,991 Excelente
Proceso de 12 9 0,985 Excelente
Comercializacion

Nota. Valores superiores a 0,95 evidencian una homogeneidad interna idonea de los

reactivos bajo criterios métricos convencionales.

El examen de la consistencia interna y la estabilidad métrica de los cuestionarios
aplicados a la muestra de estudio (N = 9) se ejecuté mediante el coeficiente Alfa de Cronbach.

Los resultados evidencian que el instrumento elaborado para medir la variable
Auditoria de Gestion (integrado por 20 items) obtuvo un coeficiente de 0,991, mientras que
el destinado a evaluar la variable Proceso de Comercializacion (integrado por 12 items) arrojo
un valor de 0,985. Seglin los criterios psicométricos habituales, los valores superiores a 0,95
indican una confiabilidad excelente. Esto confirma de manera categorica que los reactivos
cuentan con una sélida homogeneidad interna, lo que garantiza la ausencia de sesgos de

medicion y respalda la validez de los datos recopilados.

2.6.3. Andalisis e interpretacion de resultados
2.6.3.1.Diagnostico de la variable auditoria de gestion
En honor al principio de concisidn cientifica y con el proposito de dar cumplimiento
directo al objetivo central de la investigacion, se seleccionaron los reactivos mas

significativos de cada dimension normativa de la Auditoria de Gestion. Este filtro
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metodoldgico prioriza aquellos indicadores que exponen las brechas operativas y los quiebres
de control interno més profundos dentro de la empresa.

Tabla 3.
Frecuencia del item: Identificacion y evaluacion de riesgo

Porcentaje Porcentaje

Valido Frecuencia Porcentaje valido acumulado
En desacuerdo 6 66,7 66,7 66,7
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 333 333 100,0
Total 9 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos de la pregunta: Se identifican y evaltian los riesgos antes de
ejecutar los procesos de abastecimiento, distribucion y venta de malanga.

Los resultados muestran que el 66,7% de los encuestados manifestd estar en
desacuerdo respecto a que la empresa identifique y evalue los riesgos de forma previa a la
ejecucion de sus actividades comerciales, mientras que el 33,3% restante mantuvo una
postura neutral. La ausencia absoluta de valoraciones positivas evidencia una debilidad
critica en la fase de planificacion estratégica. Esto denota que la organizacion opera bajo un
enfoque reactivo, quedando expuesta a las fluctuaciones del mercado y contingencias del
entorno agroindustrial de la malanga al carecer de un mapa de riesgos formalizado que guia
la toma de decisiones preventivas.

Tabla 4.
Distribucion de frecuencias del item: Uso de indicadores de eficiencia y eficacia
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Porcentaje  Porcentaje

Valido Frecuencia Porcentaje valido acumulado
En desacuerdo 5 55,6 55,6 55,6
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 333 333 88,9
De acuerdo 1 11,1 11,1 100,0
Total 9 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos de la pregunta: Se utilizan indicadores para evaluar la

eficiencia y eficacia de los procesos de abastecimiento, distribucion y venta de malanga.

El procesamiento estadistico refleja que el 55,6% de la muestra se encuentra en
desacuerdo con el empleo de indicadores para evaluar el rendimiento de las etapas operativas,
un 33,3% se muestra neutral y Unicamente un 11,1% declara estar de acuerdo. La alta
concentracion de respuestas entre la incertidumbre y la disconformidad (88,9%) indica que
la empresa no dispone de métricas de control de gestion. Al no medir técnicamente la
eficiencia y eficacia, la administracién carece de bases objetivas para evaluar los costos
logisticos, optimizar los tiempos de ejecucion o corregir las desviaciones en la cadena
operativa del producto.

Tabla S.

Distribucion de frecuencias del item: Comprension de recomendaciones de control
emitidas
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Porcentaje Porcentaje
Valido Frecuencia Porcentaje valido acumulado
En desacuerdo 6 66,7 66,7 66,7
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 33,3 33,3 100,0
Total 9 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos de la pregunta: Las recomendaciones emitidas respecto al
proceso de comercializacion de malanga son comprendidas por los responsables de

ejecutarlas.

Los resultados evidenciaron que el instrumento elaborado para medir la variable
Auditoria de Gestion (integrado por 20 items) obtuvo un coeficiente de 0,991, mientras que
el destinado a evaluar la variable Proceso de Comercializacion (integrado por 12 items) arrojo
un valor de 0,985. Seglin los criterios psicométricos habituales, los valores superiores a 0,95
indican una confiabilidad excelente. Esto confirma de manera categorica que los reactivos
cuentan con una sélida homogeneidad interna, lo que garantiza la ausencia de sesgos de
medicion y respalda la validez de los datos recopilados para el desarrollo de los andlisis
inferenciales posteriores.

2.6.3.2.Diagnostico de la variable proceso de comercializacion

De igual manera, para la variable Proceso de Comercializacion, se seleccionaron los
indicadores de mayor relevancia tedrica en la cadena de valor de la malanga. Se priorizaron
tanto los reactivos que representan las fortalezas técnicas internas de la planta como aquellos

que evidencian los cuellos de botella estratégicos en el mercado comercial externo.
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Tabla 6.
Distribucion de frecuencias del item: Seguimiento periodico a las evaluaciones de
gestion
Porcentaje  Porcentaje
Valido Frecuencia Porcentaje valido acumulado
En desacuerdo 6 66,7 66,7 66,7
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 33,3 33,3 100,0
Total 9 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos de la pregunta: Se realiza seguimiento periddico al

cumplimiento de las recomendaciones emitidas respecto a la comercializacion de malanga.

Los datos recopilados indican que el 66,7% de los participantes estd en desacuerdo

con la existencia de un monitoreo constante a las recomendaciones previas, en tanto que el

33,3% se mantuvo en una postura neutral. La nula presencia de respuestas de conformidad

confirma que la fase de supervision sistematica es inexistente dentro del esquema actual de

control interno. Esta ausencia de seguimiento periddico provoca que las fallas detectadas no

se corrijjan formalmente, rompiendo el ciclo de mejora continua y perpetuando las

ineficiencias administrativas.

Tabla 7.

Distribucion de frecuencias del item: Controles de calidad en la etapa de recepcion

Porcentaje  Porcentaje

Valido Frecuencia Porcentaje valido acumulado
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Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 11,1 11,1 11,1
De acuerdo 6 66,7 66,7 77,8
Totalmente de acuerdo 2 22,2 22,2 100,0
Total 9 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos de la pregunta: Los controles de calidad aplicados a la
malanga en la etapa de recepcion se realizan conforme a los estandares exigidos.

En lo que respecta a la dimension de abastecimiento, los datos que se obtuvieron
reflejan una valoracién claramente favorable, pues el 66,7% de la muestra se mostrd de
acuerdo, mientras que un 22,2% se declar6 totalmente de acuerdo en cuanto a la idoneidad
de las inspecciones que se aplican a la materia prima; a esto se suma que apenas un 11,1%
dio respuestas neutrales, y no se registrd6 ningiin porcentaje dentro de los niveles de
desacuerdo. Si se suman las opiniones positivas, se llega a un 88,9%, cifra que deja en
evidencia que la organizacién cuenta con una fortaleza operativa bastante solida en su
funcionamiento interno, sobre todo en lo que tiene que ver con la fase de acopio y de
seleccion técnica del producto.

Esto garantiza que el producto ingrese a las lineas de procesamiento cumpliendo
rigurosamente con los pardmetros fitosanitarios y estandares de calidad requeridos por el
mercado.

Tabla 8.

Distribucion de frecuencias del item: Coordinacion del transporte para tiempos de
entrega
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Porcentaje  Porcentaje

Valido Frecuencia Porcentaje valido acumulado
En desacuerdo 3 33,3 33,3 333
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 33,3 33,3 66,7
De acuerdo 3 33,3 33,3 100,0
Total 9 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos de la pregunta: La coordinacion entre el transporte permite

cumplir con los tiempos de entrega pactados con los clientes.

Los resultados obtenidos en este reactivo muestran una distribucion dividida en
tercios exactos, en la que la opcion en desacuerdo, la postura neutral y la opcioén de acuerdo
concentran, cada una, el 33,3% de las respuestas. Esta distribucién equitativa entre las
frecuencias pone de manifiesto una falta de estandarizacion en la gestion logistica externa de
la empresa. El hecho de que un tercio de las opiniones resulte desfavorable evidencia
contratiempos recurrentes en el despacho o en el cumplimiento de los itinerarios con los
transportistas contratados, lo cual introduce un factor de incertidumbre operativa que
compromete el cumplimiento oportuno de las entregas pactadas con los clientes mayoristas.

Tabla 9.

Distribucion de frecuencias del item: Acciones de promocion y posicionamiento de
mercado



47

Porcentaje  Porcentaje

Valido Frecuencia Porcentaje valido acumulado
En desacuerdo 5 55,6 55,6 55,6
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 44.4 44 4 100,0
Total 9 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos de la pregunta: La empresa desarrolla acciones de promocion

y posicionamiento de la malanga en el mercado nacional de manera planificada.

Al momento de evaluar cémo se desarrollan las actividades comerciales de tipo
estratégico, se encontrd que el 55,6% de los informantes clave se mostrd en desacuerdo,
mientras que el 44,4% restante optd por una postura neutral, sin que se registrara ni una sola
valoracidn positiva en este aspecto. Esta tendencia, tan marcada, termina siendo la brecha
comercial mas profunda que tiene la organizacioén. Los datos en conjunto, dejan ver que la
empresa funciona bajo un esquema de demanda mas bien pasiva, ya que concentra la mayoria
de sus esfuerzos en los procesos técnicos propios de la planta, dejando de lado el desarrollo
de planes de marketing, lo que tiene que ver con el posicionamiento de marca (branding) o
incluso una prospeccion de mercados que esté debidamente planificada, y esto, sin duda,
termina limitando de forma notable tanto su competitividad como su crecimiento dentro del
entorno nacional.

Tabla 10.

Distribucion de frecuencias del item: Oportunidad y precision en el procesamiento
de ventas
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Porcentaje  Porcentaje

Valido Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 11,1 11,1 11,1
De acuerdo 5 55,6 55,6 66,7
Totalmente de acuerdo 3 33,3 33,3 100,0
Total 9 100,0 100,0

Nota. Datos obtenidos de la pregunta: La facturacién y documentacion generadas en

cada venta de malanga se procesan de forma oportuna y sin errores.

Por ultimo, el analisis de los datos correspondientes a la etapa final de la cadena
refleja una percepcion favorable: el 55,6% de la muestra se mostr6 de acuerdo y el 33,3% se
manifestd totalmente de acuerdo, frente a un minimo del 11,1% de respuestas neutrales. La
suma del 88,9% de opiniones afirmativas pone de manifiesto la eficiencia administrativa del
area de facturacion. Esto demuestra que los procesos de emision de comprobantes, respaldo
documental y liquidacion transaccional se llevan a cabo con agilidad y con un adecuado
control contable, lo que asegura la formalidad legal oportuna en cada cierre de venta del
producto.

2.7. Matriz de riesgo

La matriz de riesgos constituye un instrumento de planificacion que permite al auditor

identificar, evaluar y priorizar los riesgos presentes en cada area del proceso auditado, con la

finalidad de orientar los procedimientos de auditoria hacia las adreas de mayor exposicion.
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Para su elaboracion se consideraron los hallazgos preliminares obtenidos del cuestionario de

control interno y del cuestionario aplicado al gerente.
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N°  Area/Proceso Riesgo Identificado Probabilidad Impacto  Nivel Procedimiento de Auditoria Marca
de
Riesgo
1 Abastecimiento  Adquisicion de malanga  Alta Alto Alto Revision documental; cuestionario  ©
sin procedimientos al responsable de abastecimiento;
documentados que verificacion fisica del producto

regulen cantidades,

calidad y proveedores

2 Abastecimiento  Pérdida de producto por  Media Alto Alto Inspeccion fisica de instalaciones; © @
condiciones inadecuadas verificacion de registros de
de acopio y condiciones de almacenamiento
almacenamiento

3 Distribucion Entregas sin Alta Alto Alto Revision de documentos de v #
documentacién de despacho; cruce con registros de

respaldo (guias de ventas
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4 Distribucion

5 Comercializacion

6 Comercializacion

remision, ordenes de
despacho)

Falta de control sobre los
tiempos de entrega a los
clientes

Ausencia de indicadores
que midan la eficiencia y
eficacia del proceso
comercial

Toma de decisiones
basada en criterios
empiricos sin

informacion objetiva

Media

Alta

Alta

Medio

Alto

Alto

Medio

Alto

Alto

Cuestionario a responsables de
distribucion; revision de registros
de entregas

Verificacion de existencia de
indicadores; aplicacion de
indicadores construidos por la
auditora

Cuestionario al gerente; revision

de informes de gestion disponibles

©0

©0
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Ventas

Ventas

Registros de clientes,
pedidos y ventas
incompletos o
inexistentes
Incumplimiento de
pedidos por falta de
planificacion de la oferta

disponible

Alta

Media

Alto Alto Revision de registros existentes;
verificacion de facturas y

comprobantes de venta

Alto Alto Cuestionario al gerente; revision
de historial de pedidos atendidos

vs. solicitados

v #

©0
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Fase II: Ejecucion
2.8. Cédulas de cumplimiento
Debido a que Agroexport Ecuafruit S.A. no dispone de planificacion estratégica
formalmente documentada, la auditoria de gestion no se limitd a verificar el cumplimiento
de objetivos estratégicos previamente establecidos, sino que evalud las practicas de gestion
y los procesos que la empresa desarrolla en la ejecucion de sus actividades. Para establecer
los criterios de evaluacion, se considero la informacion proporcionada por el gerente general,
la observacion directa y la evidencia documental disponible, permitiendo identificar las
actividades, objetivos y metas que se aplican en la practica, aun cuando no se encuentren
formalmente establecidos. En este sentido, las cédulas de auditoria presentan la evaluacion
del nivel de cumplimiento de dichas practicas, diferenciando entre aquellas que se ejecutan
en la practica y aquellas que, ademads, cuentan con respaldo documental verificable.
2.8.1. Cédula de Cumplimiento de Actividades del Proceso Operativo de
Comercializacion de Malanga
Ante la ausencia de manuales o procedimientos formales, se tomo6 como referencia el
proceso empirico descrito por el gerente general y confirmado mediante observacion directa
(secuencia: recepcion — coordinacién con el comprador — clasificacion y empaque —
transporte — despacho — entrega).
Cada actividad fue verificada comparando lo declarado en el cuestionario con lo
observado en la operacion, a fin de determinar si el proceso se ejecuta de manera consistente

aun sin estar documentado.
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Marcas: v Verificado con documentacion  © Confirmado por cuestionario / observacion directa  # Inexistente @

Incumplimiento detectado

N.° ACTIVIDAD DEL NIVEL DE TIPO DE (CUENTA CON OBSERVACION
PROCESO EJECUCION EVIDENCIA RESPALDO

EN LA OBTENIDA DOCUMENTAL?

PRACTICA
1 Recepcion del producto  Se ejecutade  Observacion ~ PARCIAL No hay un protocolo documentado que
cosechado (malanga) manera directa/ © permita verificar la calidad, tampoco
regular existe un formato de ingreso
establecido, asi que la evaluacion
termina haciéndose solo de forma
visual (Hallazgo N°1, N°3).
2 Comunicacion con Se ejecutade  Testimonial / PARCIAL La negociacion se lleva a cabo de
compradores habituales  manera © forma verbal, por lo que no queda

regular ningun registro de las condiciones que
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para coordinar cantidad
y precio

Clasificacion y empaque
segun especificaciones

del comprador

Coordinacion del

transporte del producto

Despacho del producto
(emision de guia de

remision)

Se ejecuta de
manera

regular

Se ejecuta de
manera

regular

Se ejecuta de
forma

inconsistente

Observacion PARCIAL

directa/ ©

Testimonial/ NO

©

Documental PARCIAL

parcial / v O

se pactan con cada cliente (Hallazgo
N°3).

No existen criterios que estén
documentados para la clasificacion,
asi que en la practica se aplica mas
bien el conocimiento empirico que
tiene el personal operativo.

No hay registro de los vehiculos, de
las rutas ni de quiénes son los
responsables asignados, ya que la
coordinacion se maneja de forma
verbal (Cédula CA-02).

No todos los despachos cuentan con

su respectiva guia de remision, por lo
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que el respaldo documental termina

siendo incompleto (Cédula CA-02).

6 Entrega del producto al ~ Se ejecutade  Testimonial /  NO No quedan registradas ni las fechas de
cliente final manera © despacho ni las de entrega, lo cual
regular imposibilita medir con precision los

tiempos de cumplimiento (Cédula CA-

02).

Nota. Cuando se habla de "nivel de ejecucion en la practica”, lo que se busca medir es si esa actividad realmente se lleva a cabo
o0 no (con base tanto en el cuestionario como en la observacion directa), en cambio, la pregunta de " ; Cuenta con respaldo documental?"
apunta a otra cosa y es verificar si existe algun documento que sustente esa actividad. Estas dos dimensiones se evaluan de forma
separada y eso se debe a que puede darse el caso de que un proceso se esté cumpliendo perfectamente en la operacion del dia a dia,

pero que, al mismo tiempo, no cuente con ningun tipo de soporte documental que lo respalde.



57

Las seis actividades del proceso se ejecutan efectivamente en la practica; la empresa
si comercializa malanga de forma continua y sostenida en el tiempo, pero ninguna cuenta con
respaldo documental pleno. Las actividades de coordinacion con el comprador, transporte y
entrega son las de menor soporte documental (evidencia inicamente testimonial), mientras
que recepcion, clasificacion/empaque y despacho presentan al menos evidencia parcial
(observacion directa o documento incompleto). Esto evidencia que la debilidad de
Agroexport Ecuafruit S.A. no estd en la ejecucion operativa del proceso, sino en la ausencia
de un sistema de registro y control que respalde esa ejecucion.

2.8.2. Cédula de Cumplimiento de Objetivos Operativos Implicitos del Proceso
Comercial

Agroexport Ecuafruit S.A. no cuenta con objetivos institucionales formalmente
definidos. Para efectos de esta auditoria de gestion, se identificaron como objetivos
operativos implicitos aquellos propositos declarados por la propia empresa en la descripcion
de sus actividades y confirmados por el Gerente General en el cuestionario aplicado, los

cuales orientan de facto su gestion comercial.



Marcas: v Verificado con documentacion

Incumplimiento detectado.
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© Confirmado por cuestionario / observacion directa  # Inexistente

OBJETIVO OPERATIVO EVIDENCIA NIVEL DE MARCA OBSERVACION
IMPLICITO DISPONIBLE CUMPLIMIEN
TO
Satisfacer la demanda de clientes Manifestacion del Cumple © No existe mecanismo formal para medir la
mediante la oferta de malanga de Gerente en cuestionario; satisfaccion del cliente (Hallazgo N°2); la
calidad continuidad de las percepcion de cumplimiento se basa
relaciones comerciales unicamente en la permanencia de los clientes.
con clientes habituales
Garantizar el cumplimiento Entregas realizadas de No cuantificable # Al no existir registro de fechas de despacho y

oportuno de los compromisos

comerciales pactados

forma regular segun
cuestionario; ausencia de
registro de tiempos de

entrega

entrega (Cédula CA-02), no es posible verificar
de forma objetiva el grado de oportunidad en

las entregas.
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Mantener la continuidad del

abastecimiento de producto

Mantener relaciones comerciales
permanentes con clientes,
garantizando disponibilidad y

cumplimiento de pedidos

Relacion permanente con  Cumple

productores y
proveedores confirmada
en cuestionario; ausencia
de plan de compras
Continuidad de clientes
habituales confirmada en
cuestionario; sin base de
datos ni historial de

pedidos

No cuantificable

+

El abastecimiento depende de la disponibilidad
de cosecha y no de una planificacion
documentada (Hallazgo N°1), lo que genera

riesgo de discontinuidad.

No existe un registro que permita comparar los
pedidos recibidos frente a los que efectivamente
se atendieron (Hallazgo N°3); el cumplimiento,
en la practica, se sostiene unicamente gracias a

la gestion directa que realiza el administrador.

Nota. Cuando aparece la categoria " No cuantificable"”, esto no debe entenderse como un incumplimiento; lo que en realidad

significa es que, al no existir registros suficientes, la auditoria se ve imposibilitada para emitir un juicio que pueda verificarse, mas alla

de lo que el Gerente General haya transmitido a través de su percepcion durante el cuestionario realizado. Precisamente esta limitacion,

por si sola, ya representa un hallazgo dentro de la auditoria.
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Al no existir metas cuantitativas formalmente establecidas, dos se califican como
"cumplidos de manera parcial" a partir de evidencia de tipo testimonial relacionada con la
satisfaccion del cliente y continuidad del abastecimiento. Por otra parte, los dos objetivos
vinculados directamente con la oportunidad y el cumplimiento de pedidos resultaron "no
determinables de forma objetiva" debido a la ausencia de registros. Esto ubica el mayor
riesgo de incumplimiento en la dimensioén de oportunidad y trazabilidad comercial, mas que

en la disponibilidad del producto o en la relacion con el cliente.

2.8.3. Cédula de Cumplimiento de Metas Operativas del Proceso Comercial
Al no existir metas cuantitativas formalmente establecidas por la administracion, se
plantearon como referencia las metas operativas minimas esperables para un proceso de
comercializacion de esta naturaleza (con base en los hallazgos del Cuestionario de Control
Interno y la Matriz de Riesgos), y se verifico si la informacion actualmente disponible en la

empresa permite medir su cumplimiento.



Marcas: v Verificado con documentacion

Incumplimiento detectado
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© Confirmado por cuestionario / observacion directa  # Inexistente

OBJETIVO OPERATIVO EVIDENCIA NIVEL DE MARC OBSERVACION
IMPLICITO DISPONIBLE CUMPLIMIENT A
(0]
Atender el 100% de los No existe registro No cuantificable +0 Hallazgo N.° 3. Se recomienda implementar
pedidos recibidos por clientes ~ comparativo de pedidos un registro de pedidos como linea base para
habituales recibidos vs. pedidos esta meta.
atendidos por periodo
Emitir guia de remision en el Verificacion documental: Cumple v O Unico indicador con evidencia documental
100% de los despachos se emiten guias de forma directa dentro de las metas evaluadas
realizados inconsistente (Cédula CA-02).
Registrar el 100% de las ventas Se emiten facturas, pero ~ Cumple v O Hallazgo N°3. La facturacion existe como

realizadas en el periodo

no se registran

respaldo tributario, pero no como sistema de

registro comercial.
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Dar seguimiento postventa al

100% de los clientes atendidos

sistematicamente todas

las ventas

El gerente confirmé que, No cuantificable #
en la actualidad no existe

ningun procedimiento

establecido para hacer

seguimiento a los clientes

Corresponde a la categoria "Seguimiento a
clientes" dentro del cuestionario de control
interno, la cual fue calificada como

inexistente.
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De las cinco metas de gestion que se tomaron como referencia, solo en dos de ellas
se logr6 encontrar evidencia documental, aunque sea parcial, relacionada con la emision de
guias de remision y el registro de ventas. Por su parte, las tres metas restantes se clasificaron
como no cuantificables, lo cual se debid principalmente a que no existia ningln registro que
permitiera sustentarlas. Esta cédula confirma, desde la dimension de metas, el mismo patrén
identificado en las Cédulas CA-05 y CA-06: la empresa si desarrolla su actividad comercial
de forma sostenida, pero la falta de un sistema minimo de registro impide a la propia
administracién y a esta auditoria medir objetivamente su desempefio. La recomendacion
transversal es que, antes de definir metas numéricas especificas, la empresa implemente los
registros sefialados en los Hallazgos N°1 a N°5, los cuales constituiran la linea base para el
establecimiento de metas medibles en periodos futuros.

2.9. Anexos (evidencias)
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EMPRESA AGROEXPORT ECUAFRUIT S. A

HH-1
HOJA DE HALLAZGO

TITULO
Ausencia de procedimientos documentados en el proceso de comercializacion
CONDICION
No existen procedimientos formalmente documentados que regulen las actividades de
abastecimiento, distribucion, comercializacion y ventas; las actividades se ejecutan con base
en la experiencia del personal.
CRITERIO
Marco Integrado de Control Interno COSO (2013), Norma Internacional de Auditoria NIA 315
y las Normas de Control Interno de la Contraloria General del Estado del Ecuador (NCI 200-
02).
CAUSA
Ausencia de un manual de procedimientos formalizado y de una gestion documentada, lo que
ha llevado a que las actividades comerciales se desarrollen de manera empirica, sustentadas
unicamente en el conocimiento del personal operativo.
EFECTO
Se limita la capacidad de la administracion para estandarizar, supervisar y medir de forma
objetiva el desempefio real del proceso comercial, generando dependencia del criterio
individual de cada colaborador.

CONCLUSION
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El proceso de comercializacion de malanga es operativamente funcional y sostenido en el
tiempo, pero se gestiona integramente de forma empirica, lo que constituye una debilidad de
control interno calificada con nivel de riesgo alto.

RECOMENDACION
Disefiar y formalizar un Manual de Procedimientos para el proceso de comercializacion de
malanga que defina actividades, responsables, tiempos y controles en cada etapa. Responsable:

Gerente General. Plazo: 90 dias.

Elaborado por. Carla Paola Cobefia Miranda

Revisado por. Ing. Milton Geovanny Zambrano Rivera
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EMPRESA AGROEXPORT ECUAFRUIT S. A

HH-2
HOJA DE HALLAZGO

TITULO

Inexistencia de indicadores de gestion para medir el desempeno comercial
CONDICION
La empresa no cuenta con indicadores que permitan medir, de forma concreta, la eficiencia, la
eficacia ni la economia del proceso comercial.
CRITERIO

Marco Integrado de Control Interno COSO (2013), Norma Internacional de Auditoria NIA
315 y las Normas de Control Interno de la Contraloria General del Estado del Ecuador (NCI
401-01).

CAUSA
No se han definido ni formalizado indicadores de gestion aplicables al area comercial, ni un
mecanismo periddico de revision de resultados.

EFECTO
Las decisiones terminan tomandose con base en la experiencia o el criterio empirico de quien
las toma, sin un respaldo objetivo que las sustente ni permita evaluar el desempefio real del
proceso.

CONCLUSION

La falta de indicadores limita la capacidad de la administracion para demostrar de manera
objetiva como se estd desempefiando realmente el proceso comercial.

RECOMENDACION
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Poner en marcha un sistema bésico de indicadores de gestion aplicado al proceso comercial
(volumen de ventas por periodo, tasa de cumplimiento de pedidos, rotacion de producto y
satisfaccion del cliente), con revision mensual a cargo de la administracion. Responsable:

Gerente General. Plazo: 90 dias.

Elaborado por. Carla Paola Cobefia Miranda

Revisado por. Ing. Milton Geovanny Zambrano Rivera
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EMPRESA AGROEXPORT ECUAFRUIT S. A 3

HOJA DE HALLAZGO

TITULO

Ausencia de registros estandarizados de clientes, pedidos y ventas
CONDICION
No existen formatos estandarizados para registrar de manera ordenada a los clientes, los
pedidos, las ventas ni las cuentas por cobrar.
CRITERIO

Normas de Control Interno de la Contraloria General del Estado del Ecuador (NCI 405-04),
Ley de Régimen Tributario Interno (LRTI) y su Reglamento.

CAUSA
La empresa no ha disefiado ni implementado formatos Uinicos de registro comercial, a pesar de
cumplir parcialmente con sus obligaciones tributarias mediante facturacion electronica.

EFECTO
La informacion termina manejandose de forma dispersa, sin criterio Uinico que la organice, lo
que impide dar seguimiento adecuado a clientes, pedidos y cuentas por cobrar.

CONCLUSION

El cumplimiento tributario parcial (facturacion electronica) contrasta con la ausencia total de
un sistema de registro comercial, lo que impide dar seguimiento a clientes, pedidos y cuentas
por cobrar.

RECOMENDACION
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Establecer formatos estandarizados que sirvan para registrar clientes, pedidos, ventas y cuentas
por cobrar, de manera que toda la informacion quede ordenada bajo un mismo criterio.

Responsable: Gerente General / personal administrativo. Plazo: 60 dias.

Elaborado por. Carla Paola Cobena Miranda

Revisado por. Ing. Milton Geovanny Zambrano Rivera
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EMPRESA AGROEXPORT ECUAFRUIT S. A

HH-4
HOJA DE HALLAZGO

TITULO

Inexistencia de mecanismos formales de control y supervision
CONDICION
El control se limita a la supervision directa e informal del Gerente General, sin instrumentos
formales de verificacion.
CRITERIO

Marco Integrado de Control Interno COSO (2013), Norma Internacional de Auditoria NIA
315 y las Normas de Control Interno de la Contraloria General del Estado del Ecuador (NCI
401-01).

CAUSA
No se han implementado listas de verificacion, informes periddicos ni responsabilidades
formalmente asignadas de control en cada area del proceso comercial.

EFECTO
La continuidad y el control del proceso comercial dependen casi exclusivamente de la gestion
directa del administrador, lo que representa un riesgo operativo ante la eventual ausencia de
dicha persona.

CONCLUSION

La ausencia de mecanismos formales de supervision limita la capacidad de la empresa para
detectar oportunamente errores o incumplimientos en las actividades comerciales.

RECOMENDACION
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Poner en marcha un sistema bésico de control interno que incluya listas de verificacion para
cada actividad y la elaboracion de informes periddicos que permitan un seguimiento constante

de la supervision. Responsable: Gerente General. Plazo: 90 dias.

Elaborado por. Carla Paola Cobena Miranda

Revisado por. Ing. Milton Geovanny Zambrano Rivera




72

EMPRESA AGROEXPORT ECUAFRUIT S. A

HH-1
HOJA DE HALLAZGO

TITULO

Limitaciones para determinar objetivamente el cumplimiento de objetivos y metas comerciales
CONDICION
Al no existir objetivos, metas ni indicadores definidos, no es posible verificar objetivamente
si el proceso cumple los propdsitos que la empresa declara perseguir.
CRITERIO
Marco Integrado de Control Interno COSO (2013) y la Norma Internacional de Auditoria NIA
315.
CAUSA

La empresa no ha formalizado un conjunto minimo de objetivos y metas comerciales medibles,
ni un mecanismo de registro que permita monitorear su avance.

EFECTO
Se impide evaluar de manera objetiva el desempefio del proceso comercial y verificar si los
propositos declarados por la empresa realmente se estan cumpliendo.

CONCLUSION

La falta de objetivos y metas formalmente definidos constituye una debilidad que, junto con
las demas identificadas, limita la capacidad de la administracion para estandarizar y demostrar
el desempefio real del proceso comercial.

RECOMENDACION
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Formalizar un conjunto minimo de objetivos y metas comerciales medibles, acompafiado de
un mecanismo de registro que permita verificar més adelante si dichas metas se estan

cumpliendo. Responsable: Gerente General. Plazo: 90 dias.

Elaborado por. Carla Paola Cobefia Miranda

Revisado por. Ing. Milton Geovanny Zambrano Rivera

Anexo 1. Area de almacenamiento de gavetas en la bodega de Agroexport Ecuafruit S.A.
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Anexo 3. Pasillo de acceso a la zona de almacenamiento de gavetas. El Carmen, 2026.

Anexo 4. Piscinas utilizadas para el lavado y desinfeccion de la malanga previa a su

clasificacion. El Carmen, 2026.

Anexo 5. Personal cargando gavetas de malanga hacia el camion de transporte. El

Carmen, 2026.
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Anexo 6. Camion posicionado para el despacho del producto junto a las piscinas de

lavado.
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Anexo 7. Vista general del drea de despacho durante la coordinacion del transporte.

Anexo 8. Cuestionario estructurado aplicado al Gerente General de Agroexport Ecuafruit

S.A4. El Carmen, 19/06/2026.
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Fase I1I: Comunicacion de resultados
2.10. Carta de presentacion del informe
El Carmen, 15 de julio de 2026
Seior Joselo Miranda Gerente General Agroexport Ecuafruit S.A. Ciudad.
Ref.: Presentacion del Informe de Auditoria de Gestion al Proceso de

Comercializacion de Malanga

Estimado sefior Miranda:

De conformidad con el contrato de auditoria suscrito entre Agroexport Ecuafruit S.A.
y la suscrita auditora, me permito presentar a usted el Informe Final de Auditoria de Gestion
correspondiente al proceso de comercializacion de malanga, periodo 2026.

El examen fue realizado de acuerdo con las Normas de Auditoria de Gestion
aplicables, los principios y técnicas de auditoria y el programa de Auditoria previamente
aprobado. El informe contiene los hallazgos identificados durante la fase de ejecucion, asi
como las recomendaciones orientadas a fortalecer los procesos de comercializacion y
contribuir al mejoramiento continuo de la gestion empresarial.

Agradezco la colaboracion del personal de la empresa durante el desarrollo del
examen y quedo a disposicion para cualquier aclaracion que requiera.

Atentamente,

Paola Cobeiia

Auditora



79

2.11. Informe de auditoria de gestion

2.11.1. Capitulo 1: Informacion introductoria

Descripcion del ente a auditar

Razon social: Agroexport Ecuafruit S.A.

RUC: 2390623022001

Fecha de constitucion: 22 de octubre de 2021

Numero de colaboradores: 10

Agroexport Ecuafruit S.A. es una empresa dedicada a la compra y comercializacion
de malanga, que actia como intermediaria entre productores locales y clientes o
distribuidores del sector agricola. Su operacion se concentra principalmente en el mercado
nacional, aunque mantiene una participacion parcial en actividades de exportacion.

Antecedentes

A la empresa no se le han realizado auditorias previas. Segin el levantamiento
preliminar de informacion, no dispone de procedimientos formalmente documentados para
el control de inventarios, la gestién de pedidos ni otros procesos clave de comercializacion.

Motivo de la auditoria

La presente auditoria de gestion se realiza con el fin de evaluar el nivel de eficiencia,
eficacia y economia en los procesos de comercializacién de malanga de Agroexport Ecuafruit
S.A., identificando las areas donde no existe respaldo documental adecuado.

Objetivo de la auditoria

Evaluar la eficiencia del proceso de comercializaciéon de malanga en Agroexport
Ecuafruit S.A., mediante la aplicacion de procedimientos de auditoria de gestion que

permitan identificar deficiencias, riesgos y oportunidades de mejora.
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Alcance
La auditoria comprende la evaluacion de los procesos de comercializacion de
malanga desarrollados en el mercado nacional, correspondiente a las areas de abastecimiento,
distribucion, comercializacion y ventas. Quedan fuera del alcance los procesos
administrativos, financieros y contables no vinculados directamente a la comercializacion,
asi como los aspectos correspondientes a la actividad de exportacion.
Base legal
El examen se sustenta en la Constitucion de la Republica del Ecuador (Asamblea
Nacional, 2008), la Ley Organica de la Contraloria General del Estado (Contraloria General
del Estado, 2002), que define la auditoria de gestion como el examen sistematico de la
eficiencia, eficacia y economia en la administracion de recursos, el Cddigo Orgénico de la
Produccion, Comercio e Inversiones (Asamblea Nacional, 2010), la Ley Organica de Sanidad
Agropecuaria (Asamblea Nacional, 2017) y las Normas Técnicas Ecuatorianas INEN, asi
como los referentes técnicos internacionales ISO 9001:2015 (International Organization for
Standardization [ISO], 2015), ISO 19011:2018 (ISO, 2018) e INTOSAI-ISSAI
(Organizacion Internacional de Entidades Fiscalizadoras Superiores [INTOSAI], 2019),
aplicables a la practica de auditoria de gestion.
Estructura de la organizacion
La empresa estd integrada por el Gerente General, el Administrador y el personal
operativo, que participa en las actividades de recepcion, clasificacion, transporte y entrega

de malanga.
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Duracion de la auditoria
El examen se desarrolld entre el 15 de abril y el 29 de julio de 2026, conforme al

cronograma de las fases de planificacion, ejecucion, comunicacion de resultados y

seguimiento.
Equipo de auditoria
Cargo Responsable
Auditora responsable Carla Paola Cobefia Miranda
Tutor de tesis Ing. Milton Geovanny Zambrano Rivera

Contraparte en la empresa Gerente General de Agroexport Ecuafruit S.A.

2.11.2. Capitulo 2: Sintesis por drea
e Abastecimiento
El é4rea asegura la disponibilidad de malanga mediante una relacion directa y
constante con productores locales, aunque sin planificacion de volimenes ni criterios
formales de seleccion de proveedores.
Fortalezas identificadas:
o Relacion comercial permanente con productores y proveedores habituales.
o Continuidad del abastecimiento acorde a la disponibilidad de cosecha.
Areas de mejora:
o Planificacion documentada de volumenes de compra.
o Registro formal de proveedores con criterios de calidad definidos.

e Distribucion
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El area es la tnica que presenta, aunque de forma parcial, un mecanismo de respaldo
documental directo (guias de remision), lo que la sitia como la fase con menor nivel de
criticidad relativa dentro del proceso.

Fortalezas identificadas:

o Emision de guias de remision, aunque de forma inconsistente.

o Coordinacion efectiva del transporte hasta la entrega al cliente.
Areas de mejora:

o Registro sistematico de tiempos de entrega.

o Procedimiento formal para devoluciones y reclamos.

e Comercializacion

El 4rea sostiene relaciones comerciales estables con clientes habituales gracias a la
gestion directa del administrador, sin que exista una estrategia comercial documentada que
respalde esa continuidad.

Fortalezas identificadas:

o Continuidad de clientes habituales a través de la gestion directa del
administrador.
o Capacidad de respuesta agil a los pedidos segun disponibilidad de producto.

Areas de mejora:

o Plan comercial documentado con objetivos, metas y acciones definidas.
o Andlisis de mercado para la identificacion de nuevos clientes.
e Ventas
El area cumple parcialmente con la normativa tributaria al emitir facturacion

electronica, aunque sin un sistema que la respalde como registro comercial integral.
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Fortalezas identificadas:
o Emision de facturacion electronica conforme a la normativa del SRI.
Areas de mejora:
o Base de datos de clientes con historial de compras.
o Control formal de cuentas por cobrar y de pedidos recibidos vs. atendidos.
2.11.3. Capitulo 3: Resultados de la Auditoria
Fortalezas
e Abastecimiento
Continuidad en el abastecimiento: pese a no contar con un plan documentado de
compras, la empresa mantiene una relacion comercial permanente con productores y
proveedores locales que ha garantizado la disponibilidad del producto de forma sostenida.

e Distribucion

Respaldo documental parcial de despachos: es la Unica fase del proceso en la que
se emite, aunque de forma inconsistente, un documento formal (guia de remision) que
respalda las entregas realizadas.

e Comercializacion

Relacion estable con clientes habituales: la gestion directa del administrador ha
permitido sostener en el tiempo la relacién con compradores e intermediarios, sin necesidad
de una estructura comercial documentada.

e Ventas

Cumplimiento tributario parcial: la empresa emite facturacion electronica
conforme a la normativa del SRI, lo que constituye una base sobre la cual formalizar un
sistema de registro de ventas.

No conformidades
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e Hallazgo 1: Ausencia de procedimientos documentados en el proceso de
comercializacion
Area evaluada: Todas las areas
Condicion: No existen procedimientos formalmente documentados que regulen
abastecimiento, distribucion, comercializacion y ventas; las actividades se ejecutan con base
en la experiencia del personal.
e Hallazgo 2: Inexistencia de indicadores de gestion para medir el
desempeifio comercial
Area evaluada: Comercializacion
Condicién: No se dispone de indicadores que permitan medir eficiencia, eficacia y
economia del proceso; las decisiones se toman con criterios empiricos.
e Hallazgo 3: Ausencia de registros estandarizados de clientes, pedidos y
ventas
Area evaluada: Ventas
Condicion: No existen formatos estandarizados para registrar clientes, pedidos,
ventas y cuentas por cobrar; la informacion se maneja de forma dispersa.
e Hallazgo 4: Inexistencia de mecanismos formales de control y supervision
Area evaluada: Todas las areas
Condicion: El control se limita a la supervision directa e informal del Gerente
General, sin instrumentos formales de verificacion.
e Hallazgo 5: Imposibilidad de determinar objetivamente el cumplimiento de
objetivos y metas comerciales

Area evaluada: Todas las areas
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Condicion: Al no existir objetivos, metas ni indicadores definidos, no es posible

verificar objetivamente si el proceso cumple los propositos que la empresa declara perseguir.

2.11.4. Capitulo 4: Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

El proceso de comercializacion de malanga de Agroexport Ecuafruit S.A. es
operativamente funcional y sostenido en el tiempo, pero se gestiona
integramente de forma empirica. La auditoria identifico cinco debilidades de
control interno, todas calificadas como de nivel de riesgo alto, que en conjunto
limitan la capacidad de la administracion para estandarizar, supervisar, medir
y demostrar objetivamente el desempeno del proceso comercial.

El 4rea garantiza la disponibilidad de producto gracias a relaciones
comerciales estables con productores, pero depende enteramente de la gestion
informal del administrador, sin planificacion ni criterios documentados de
seleccion de proveedores.

Es la fase con el nivel de criticidad relativa mas bajo dentro del proceso, al
contar con un respaldo documental parcial (guias de remision); sin embargo,
la ausencia de registro de tiempos de entrega y de un procedimiento de
devoluciones limita su capacidad de control.

La continuidad comercial depende casi exclusivamente de la gestion directa
del administrador, sin una estrategia documentada ni mecanismos de andlisis
de mercado, lo que representa un riesgo ante la eventual ausencia de dicha

persona.
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e El cumplimiento tributario parcial (facturacion electronica) contrasta con la
ausencia total de un sistema de registro comercial, lo que impide dar
seguimiento a clientes, pedidos y cuentas por cobrar.

Recomendaciones

Disefiar y formalizar un Manual de Procedimientos para el proceso de
comercializacién de malanga que defina actividades, responsables, tiempos y
controles en cada etapa.

e Poner en marcha un sistema bésico de indicadores de gestion aplicado al
proceso comercial, con una revision mensual a cargo de la administracion.

e [Establecer formatos estandarizados destinados al registro de clientes, pedidos,
ventas y cuentas por cobrar.

e Poner en marcha un sistema basico de control interno que contemple listas de
verificacion por actividad, asi como informes periddicos de supervision.

e Formalizar un conjunto minimo de objetivos y metas comerciales de caracter
medible, junto con un mecanismo de registro que posibilite verificar su
cumplimiento en periodos posteriores.

2.11.5. Capitulo 5: Plan de acciones correctivas

En atencion al hallazgo relacionado con la adquisicion de malanga sin procedimientos
documentados, se recomienda que la administracion disefie y formalice un procedimiento de
abastecimiento que establezca los criterios minimos de cantidad, calidad y seleccion de
proveedores, el cual deberd quedar aprobado y socializado con el personal responsable en un
plazo no mayor a 30 dias, bajo la responsabilidad directa del Gerente General y del personal

encargado.
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En cuanto a la pérdida de producto derivada de condiciones inadecuadas de acopio y
almacenamiento, corresponde al encargado de bodega establecer, en un plazo similar a 30
dias, un protocolo de almacenamiento que incluya el registro de condiciones de conservacion
y rotaciéon del producto, de manera que se cuente con evidencia verificable de su
cumplimiento.

Respecto de las entregas realizadas sin documentacion de respaldo, se recomienda
instruir de forma inmediata, en un plazo de 15 dias, la emision obligatoria de guia de remision
en la totalidad de los despachos, asi como su archivo sistematico por fecha y cliente,
quedando esta accion bajo la responsabilidad del personal encargado.

En relacion con la falta de control sobre los tiempos de entrega, el encargado de
transporte y logistica deberd implementar, también en un plazo de 15 dias, un registro que
permita documentar las fechas de despacho y de entrega efectiva, de modo que sea posible
medir objetivamente el cumplimiento de los compromisos pactados con los clientes.

Frente a la ausencia de indicadores que midan la eficiencia y eficacia del proceso
comercial, se recomienda que el Gerente General disefie € implemente, en un plazo de 45
dias, un conjunto basico de indicadores de gestion, entre ellos el volumen comercializado, el
porcentaje de cumplimiento de pedidos y los tiempos promedio de entrega, que permitan
evaluar periédicamente el desempefio del proceso.

En cuanto a la toma de decisiones basada en criterios empiricos, se sugiere que, en
ese mismo plazo de 45 dias, la Gerencia establezca reportes periddicos de gestion comercial
que sustenten con informacion objetiva las decisiones administrativas.

Sobre los registros incompletos o inexistentes de clientes, pedidos y ventas, el
Administrador deberd implementar, en un plazo de 30 dias, una base de datos de clientes y

un registro sistematizado de pedidos que complemente el proceso actual de facturacion.
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Finalmente, en atencion al hallazgo relacionado con el incumplimiento de pedidos
por falta de planificacion de la oferta disponible, se recomienda que el Administrador
implemente, en el mismo plazo de 30 dias, un registro comparativo de pedidos recibidos
frente a pedidos atendidos, el cual servira como linea base para la planificacion futura de la
oferta y la definicién de metas de gestion medibles.

La verificacion del cumplimiento de estas acciones debera realizarse mediante una
revision de seguimiento posterior a los plazos establecidos, comprobando la existencia de los
procedimientos, protocolos y registros implementados como evidencia documental de cada

accion correctiva.
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2.12. Carta dictamen
El Carmen, 29 de julio de 2026

Sefior. Ronald Rodriguez Mendoza

Representante Legal

Agroexport Ecuafruit S.A.

Presente

Se ha efectuado la auditoria de gestion al proceso de comercializacién de malanga de
Agroexport Ecuafruit S.A., correspondiente a las areas de abastecimiento, distribucion,
comercializacién y ventas, por el periodo comprendido durante el ejercicio 2026. La
implementacion y el cumplimiento de los procedimientos relacionados con dicho proceso
son responsabilidad de la administracion de la empresa; nuestra responsabilidad consiste en
presentar los resultados obtenidos a partir de los procedimientos aplicados y de la evidencia
recopilada durante el examen.

La auditoria se efectué conforme a las Normas de Auditoria de Gestion aplicables y
a los lineamientos técnicos reconocidos en la practica profesional (ISO, 2018; INTOSAI,
2019). Estas normas requieren planificar y ejecutar el examen de manera que se obtenga una
seguridad razonable sobre si los procesos evaluados presentan deficiencias significativas en
su gestion. El examen se realiz6 mediante cuestionarios de control interno, observacion
directa y revision de la documentacion disponible.

En nuestra opinion, con salvedades, el proceso de comercializacion de malanga de la
empresa se ejecuta de manera continua y sostenida en su componente operativo; sin embargo,
presenta deficiencias significativas en materia de documentacion, control y medicion de

gestion, las cuales se detallan en los cinco hallazgos identificados en el Capitulo 2 del
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presente informe, referidos a las areas de abastecimiento, distribucidon, comercializacion y
ventas.

Se adjuntan las conclusiones, recomendaciones y el plan de acciones correctivas
correspondientes, los cuales se sugiere que sean aplicados por la administracion para

fortalecer la gestion del proceso comercial.

Atentamente,
Carla Paola Cobefia Miranda

Auditora Responsable
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CAPITULO III
3. Diseiio de la Propuesta

Guia de procesos para la comercializacién de malanga
3.1. Introduccion

La venta de productos agricolas destinados a la exportacion estd sujeta a un conjunto
de regulaciones internacionales que busca asegurar la calidad, la seguridad y la trazabilidad
de los alimentos que se mueven entre paises. La norma ISO 9001 (2015), es uno de los
referentes internacionales mas destacados en el ambito de la gestion de calidad ya que
establece los requisitos que deben satisfacer un sistema de gestion para garantizar que los
procesos en una organizacion se lleven a cabo de manera controlada uniforme y verificable
esta norma sita la auditoria dentro del proceso de evaluacion de desempefio determinadas
como un enfoque organizado e independiente que permite determinar el nivel de conformidad
de las actividades realizadas con respecto a lo planificado identificar desviaciones y generar
acciones correctivas enfocadas en la mejora continua este enfoque resulta especialmente
relevante para las empresas exportadoras de productos agricolas cuya operativa desde la
recepcion de materia prima hasta el envio final debe ajustarse a estandares de calidad
reconocidos a nivel internacional para asegurar su competitividad en mercados exigentes.

A partir de este sustento normativo, la presente propuesta reconoce que la auditoria
de gestion puede fortalecer el cumplimiento de las normativas de comercializacion aplicables
a la malanga, producto cuya exportacion desde Ecuador ha adquirido relevancia creciente.
Segun el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior e Inversiones (2025), en 2024
Ecuador exporté USD 5.700 millones en productos no tradicionales, cifra que se incrementd
a USD 6.400 millones en 2025, en un contexto de diversificacion de mercados en el que la

malanga se posicion6 como uno de los productos ecuatorianos con presencia en nuevos
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destinos internacionales, como Puerto Rico. Adicionalmente, El Productor (2021), Ecuador
concentra cerca del 70% de la exportaciéon mundial de este tubérculo, siendo Estados Unidos
el destino de aproximadamente el 95% de sus envios.

Por lo tanto a través de este estudio realizado sobre el la auditoria de gestion para el
proceso de comercializacion de malanga en Agroexport Ecuafruit S.A., se detectd que la
empresa lleva a cabo sus actividades de manera empirica, pero sin un marco de control formal
en relacion con las normativas mencionadas por esta razon se sugiere la aplicacion de la
propuesta establecida como lo es la guia que busca implementar que la auditoria de gestion
que permita evaluar el proceso para la comercializacion, identificar desviaciones con
respecto a estandares requeridos y establecer una guia operativa ordenada desde la
adquisicion hasta el despacho del producto.

Con base en el estudio desarrollado sobre el proceso de comercializacion de malanga
en Agroexport Ecuafruit S.A., se identifico que la empresa ejecuta sus actividades de manera
empirica, pero sin un marco de control formal frente a las normativas descritas. Por ello, se
propone una auditoria de gestion que permita evaluar el proceso, detectar desviaciones
respecto a los estandares exigidos y establecer una guia operativa ordenada desde la
adquisicion hasta el despacho del producto.

3.2.  Justificacion

En este sentido, el documento retine la descripcion del proceso actual, una propuesta
de proceso optimizado, fichas técnicas, responsabilidades, puntos criticos de control,
indicadores basicos y formatos de registro. Su finalidad principal radica en fortalecer la
organizacion interna, disminuir los errores, mejorar la trazabilidad del producto y contribuir
a que la empresa disponga de evidencia documental de cada etapa del proceso de

comercializacion de malanga.



93

La elaboracion de una guia de procesos para la comercializacion de malanga en
Agroexport Ecuafruit S.A. se justifica por la necesidad de ordenar y documentar las
actividades que forman parte del manejo del producto antes de su entrega al comprador. La
malanga constituye un producto agricola fresco que, dada su naturaleza, llega al centro de
acopio con tierra, humedad, residuos y material de empaque inicial, como sacos de yuca. Por
esta razon, exige una manipulaciéon cuidadosa y una secuencia apropiada de lavado,
tratamiento, secado, limpieza, clasificacion y empaque. Cuando estas actividades no puedan
claramente definidas, es comun que empiecen a surgir varios problemas, como perdidas de
productos, golpes que se dan durante la descarga, contaminacién cruzada, mezcla entre
productos que si cumple los requisitos y productos que no es conforme, fallas a la hora del
empaque, reclamos por parte de los compradores, e incluso la ausencia de registro que
permitan saber con certeza cudl es el origen, el tratamiento y el destino final de cada lote.
Todos estos riesgos, en conjunto, terminan afectando no solo la calidad del producto, sino
también la eficiencia del proceso operativo y por supuesto, la imagen comercial que proyecta
la empresa.

La guia permite transformar un proceso basado principalmente en la experiencia
practica del administrador y los trabajadores en un procedimiento mas ordenado,
documentado y verificable. Esto facilita la asignacion de responsabilidades, ya que cada
participante puede identificar con mayor claridad qué debe hacer, en qué momento debe
hacerlo y qué controles debe cumplir. Ademads, aporta a disminuir la dependencia excesiva
del administrador, al plantear una estructura de trabajo mas organizada y sustentada en
registros basicos. Otro elemento relevante es la trazabilidad. Mediante el uso de codigos de

lote y registros de recepcion, lavado, desinfeccion, clasificacion, empaque y despacho, la
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empresa logra conservar evidencia de cada etapa del proceso. Esto resulta 1til para atender
reclamos, revisar errores, controlar las mermas y tomar decisiones orientadas a la mejora.
En consecuencia, esta guia representa una herramienta practica para fortalecer la
gestion interna de Agroexport Ecuafruit S.A. Su aplicacion permitird mejorar el orden
operativo, proteger la calidad de la malanga, disminuir riesgos, optimizar el trabajo del
personal y consolidar un proceso mas profesional, claro y adaptable a futuras exigencias
comerciales o documentales.
3.3.  Objetivos
3.3.1. Objetivo General
Establecer una guia practica para organizar y controlar el proceso de comercializacion

de malanga en Agroexport Ecuafruit S.A., desde la compra y recepcion del producto hasta su
acondicionamiento, empaque, despacho y entrega al comprador.
3.3.2. Objetivos Especificos

e Describir el proceso actual y las etapas operativas reales de la

comercializacion de malanga.
e Agrupar las actividades en fases comprensibles y aplicables para una empresa
pequena.

e Definir responsabilidades del administrador y de los trabajadores operativos.

e Establecer controles basicos de calidad, higiene, trazabilidad y despacho.

e Proponer formatos simples para registrar las actividades principales del

proceso.
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3.4. Alcance

La guia comprende el proceso de comercializacién de malanga desde la planificacion
de compra en el Oriente ecuatoriano hasta la entrega del producto al comprador. Incluye
recepcion del contenedor, descarga, pallets, retiro de sacos de yute, lavado, desinfeccion,
secado, limpieza, clasificacion, empaque, control final, despacho y archivo documental.

Cuando exista informacién confirmada sobre exportacion directa, clientes
especificos, documentos oficiales o certificaciones, la guia deberd actualizarse para
incorporar dichos requisitos.
3.5. Base Legal

El presente estudio se sustenta en un conjunto de normas juridicas y técnicas
aplicables al ambito privado ecuatoriano, organizadas conforme a los criterios a tomar en
cuenta para la comercializacion de estas.

Tabla 2.

Representacion de normativas para comercializacion de malanga

Nivel Norma Disposicion relevante  Relacion con la propuesta
Internacional ~ Codex Alimentarius Normas de inocuidad Esta norma funciona como un
(FAO/OMS) alimentaria reconocidas referente a nivel internacional

por la Organizacion para todo lo relacionado con

Mundial del Comercio el tratamiento, el lavado, la

(OMC). manipulacion y el empaque

de la malanga que se destina

a la exportacion.
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Internacional

Internacional

Internacional

Internacional

Convencion
Internacional de
Proteccion

Fitosanitaria (CIPF)

ISO 9001:2015

ISO 19011:2018

INTOSAI - ISSAI

Establecer lineamientos
fitosanitarios para
prevenir la propagacion
de plagas en el
comercio internacional
de productos agricolas.
Capitulo 9: Evaluacion
del desempeno:
establece la auditoria
interna como un
proceso sistematico,
independiente y
documentado.
Directrices para la
auditoria de sistemas de

gestion.

Directrices para
auditorias de
cumplimiento,
desempefio y gestion en

el sector publico.

A partir de esta convencion se
sustentan los requisitos
fitosanitarios que resultan
exigibles a la hora de exportar
la malanga hacia distintos
mercados internacionales.
Esta norma es la que aporta la
base metodologica sobre la
cual se disefa la auditoria de
gestion que se propone en

este trabajo.

Sirve de guia para poder
planificar, ejecutar, dar
seguimiento y elaborar el
informe correspondiente a la
auditoria de gestion.
Complementa el enfoque
metodoldgico aplicado en la
evaluacion de eficiencia,

eficacia y economia.




97

Ecuador —

Constitucion

Ecuador —
Leyes

Organicas

Ecuador —
Leyes

Orgéanicas

Ecuador —
Leyes

Organicas

Constitucién de la
Republica del

Ecuador (2008)

Ley Organica de la
Contraloria General
del Estado

(LOCGE)

Cdédigo Organico de
la Produccion,
Comercio e
Inversiones
(COPCI)

Ley Orgénica de

Sanidad

Art. 306: Promocion de
exportaciones
ambientalmente
responsables con
prioridad para pequenos
y medianos
productores.

Art. 21: Define la
auditoria de gestion
como el examen
sistematico de la
eficiencia, eficacia 'y
economia en la
administracion de
recursos.

Arts. 5y 19: Regulan la
libertad de produccion,
comercializacion y
promocion de las
exportaciones.

Regula el control
fitosanitario y

zoosanitario de

Sustenta constitucionalmente
el fomento estatal a las
actividades exportadoras de
productos agricolas como la

malanga.

Constituye la base juridica
principal para la propuesta de

auditoria de gestion.

Proporciona el marco legal
para las operaciones de
exportacion desarrolladas por

Agroexport Ecuafruit S.A.

Sustenta el control sanitario y

fitosanitario de la malanga
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Ecuador —

Normas

Técnicas /

Resoluciones

Ecuador —

Normas

Técnicas /

Resoluciones

Agropecuaria

(LOSA)

Normas Técnicas
Ecuatorianas INEN
(INEN 1334y
relacionadas)
Resoluciones de
ARCSAy

AGROCALIDAD

productos
agropecuarios
destinados al mercado
nacional e
internacional.
Establecen requisitos de
calidad, rotulado e
informacion para
productos alimenticios.
Establecen
procedimientos de
vigilancia sanitaria,
certificacion y control
fitosanitario para
productos agricolas de

exportacion.

durante el proceso de

exportacion.

Regulan el etiquetado y
presentacion del producto

destinado a la exportacion.

Respaldan la certificacion
sanitaria y fitosanitaria
requerida antes del despacho

internacional de la malanga.

Elaborada por. Paola Cobena.

3.6. Desarrollo de la Propuesta

3.6.1. Metodologia y fuentes de informacion

La presente guia se elabord bajo un enfoque descriptivo y aplicado orientado a

sistematizar la informacion operativa disponible en un instrumento de uso practico para la

empresa para su construccion se emplearon las siguientes fuentes de informaciéon el

flujograma interno del proceso de comercializacion el testimonio de un colaborador de la
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empresa recabado mediante consulta directa informacion de caracter publico correspondiente
a la actividad comercial de Agroexport Ecuafruit S.A., Y lineamientos técnicos generales
aplicables al manejo poscosecha de productos agricolas.

Tabla 3.

Proceso y criterios generales

Elaborada por. Paola Cobena.

Fuente utilizada Uso dentro de la guia

Flujograma interno Permite identificar el proceso comercial
actual: recepcion, contacto con
compradores, negociacion, clasificacion,
empaque, transporte, despacho y entrega.

Descripcion del colaborador Amplia el proceso operativo: compra en el
Oriente, descarga del contenedor, pallets,
retiro de sacos, lavado, cloro, yodo, secado
y empaque.

Informacion publica de la empresa Sirve como referencia contextual sobre la
actividad comercial de Agroexport
Ecuafruit S.A.

Lineamientos técnicos generales Respaldan criterios de higiene, control de
agua, poscosecha, trazabilidad y

documentacion.
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3.6.2. Caracterizacion de la empresa

Agroexport Ecuafruit S.A. se dedica a la comercializacion de productos agricolas
frescos. Para efectos de esta guia, se analiza el proceso de comercializacion de malanga con
base en la informacion interna recibida.

Tabla 4.

Informacion interna recibida

Elemento Descripcion
Razoén social Agroexport Ecuafruit S.A.
Producto analizado Malanga
Tipo de empresa Pequefia empresa
Personal 10 trabajadores
Administrador Coordina la compra, el proceso, la venta, el

despacho y el control documental.

Trabajadores operativos Realizan descarga, lavado, limpieza,

clasificacion, empaque y apoyo en carga.

Elaborada por. Paola Coberia.
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3.6.3. Producto principal: malanga

La malanga es un tubérculo que debe recibirse, limpiarse, tratarse, secarse,
clasificarse y empacarse antes de la venta. El control del proceso es importante porque el
producto puede presentar tierra, humedad, golpes, pudricion o deformaciones que afectan su
calidad comercial.
3.6.4. Descripcion general del proceso actual

El proceso actual, identificado en el flujograma interno, presenta una secuencia
comercial resumida. Esta secuencia es valida como punto de partida, pero requiere mayor
detalle operativo para convertirse en una guia aplicable.

Tabla 5.

Proceso Interno Operativo

Orden Actividad actual
1 Recepcion de malanga cosechada
2 Contacto con compradores habituales
3 Negociacion de cantidad y precio
4 Clasificacion del producto
5 Empaque del producto

6 Coordinacion de transporte
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7 Despacho del producto

8 Entrega al comprador

Elaborada por. Paola Cobena.

3.6.5. Limitaciones identificadas

El flujograma actual no incluye varias actividades operativas que si se realizan en la
practica, como la descarga del contenedor, el uso de pallets, el retiro de sacos de yute, el
lavado, la desinfeccion, el secado y el control de producto no apto. Por ello, se propone
sistematizar el proceso en fases mas concisas.
3.6.6. Proceso mejorado de comercializacion de malanga

3.6.6.1. Flujograma del proceso mejorado



Inicio

v

Planificacion de compra de
malanga (con céascara)

v

Contacto con proveedor del
Oriente

v

Negociacion de cantidad, precio
y condiciones de compra

v

Coordinacion del transporte en
contenedor

v

Recepcion del contenedor en la
empresa

v

Convocatoria de trabajadores
operativos

v

Descarga de la malanga del
contenedor

v

Colocacion de la malanga sobre
pallets

Orden de compra /
—1 factura / comprobante
de compra

Flujograma mejorado del proceso de comercializacion de malanga

'S Retiro de sacos de yute

Clasificacion de la malanga

Registro de
clasificacion

Traslado del producto al area
de lavado

Lavado inicial en piscina con
agua

Guia o registro de
b transporte

\/_

Acta o registro de
| recepcion y descarga

\/_

Acta o registro de
recepcion y descarga

Desinfeccion en agua con
cloro

Colocacion de la malanga en
cajas

Empaque del producto

Registro de lavado y

e desinfeccion

\_/_

Control de calidad final

Registro de lavado y
desinfeccion

\ 4

Segundo tratamiento en agua
con cloro y yodo

Secado y limpieza del
producto

Registro de lavado y
[ desinfeccion

\_/_

!

(El producto
empacado cumple
condiciones del
comprador?

$o

Reclasificar, corregir empaque o
separar producto no conforme

Inicio de nuevo
proceso

Registro de
clasificacion

Ficha técnica / lista de
verificacion

Registro de producto
no conforme

Si
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<

Contacto o confirmacion con
comprador

Negociacion de cantidad, precio
y condiciones de venta

Coordinacion del transporte de
despacho

Carga del producto empacado

A 4

Revision o emision de
documentos correspondientes

Despacho del producto

v

Entrega al comprador

v

Registro y archivo documental

—Pedido / orden de venta

\/_

__| Pedido / orden de venta

-

Factura / guia de

remision / soporte

Expediente del lote

v

Fin
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Fuente: Elaboracion propia con base en informacion interna de la empresa y levantamiento del

proceso operativo.

El proceso mejorado agrupa las actividades en cuatro fases. Esta informacion facilita

la comprension del proceso y permite asignar controles sin sobrecargar el documento.

Tabla 6.

Fases de comercializacion implementadas

Fase

Actividades principales

Resultado esperado

1. Abastecimiento y

recepcion

2. Acondicionamiento

3. Clasificacion y empaque

4. Comercializacion y

despacho

Compra en el Oriente,
negociacion con proveedor,
transporte en contenedor,
recepcion y descarga.
Pallets, retiro de sacos de
yute, lavado inicial,
tratamiento con cloro,
tratamiento con cloro y
yodo.

Secado, limpieza,
clasificacion, separacion de
producto no apto, cajas y
control final.

Confirmacion con el
comprador, negociacion de

venta, transporte,

Producto recibido y

organizado para el proceso.

Producto limpio y tratado.

Producto apto para

cmpacar.

Producto vendido,

entregado y registrado.
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documentos, despacho y

entrega.

Elaborada por. Paola Coberia.

3.6.7. Fichas técnicas de procesos
Las fichas técnicas resumen cada proceso de forma practica. Cada ficha indica
objetivo, responsable, actividades, controles y registros sugeridos.
3.6.7.1. Compray abastecimiento

Tabla 7.

Ficha para compra y abastecimiento

Elemento Detalle
Objetivo Asegurar la disponibilidad de malanga en cantidad, calidad y

condiciones acordadas.

Responsable Administrador

Entrada Necesidad de producto; contacto con proveedor; cantidad y
precio referencial.

Actividades clave Contactar al proveedor; negociar cantidad, precio y fecha;

coordinar transporte.

Salida Compra confirmada y transporte coordinado.
Registro sugerido Registro de proveedor, orden o comprobante de compra.
Control principal Confirmar cantidad, precio, procedencia y fecha de llegada.

Elaborada por. Paola Coberia.
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3.6.7.2. Recepcion y descarga

Tabla 8.
Ficha de Ingreso
Elemento Detalle
Objetivo Recibir el contenedor y organizar la
malanga sin afectar su calidad.
Responsable Administrador y trabajadores operativos
Entrada Contenedor con malanga; personal
convocado; area de recepcion.
Actividades clave Abrir contenedor; descargar; colocar en
pallets; retirar sacos de yute.
Salida Producto descargado, sin sacos y listo para
lavado.
Registro sugerido Registro de recepcion y descarga.
Control principal Evitar el contacto con el suelo y registrar

novedades visibles.

Elaborada por. Paola Coberia.
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3.6.7.3. Lavado y desinfeccion

Tabla 9.

Ficha para lavado y desinfeccion

Elemento Detalle

Objetivo Retirar tierra e impurezas y aplicar
tratamiento de desinfeccion segin
procedimiento interno.

Responsable Administrador y trabajadores operativos

Entrada Malanga sin sacos; agua; insumos

autorizados; piscinas o recipientes.

Actividades clave Lavado inicial; tratamiento con cloro;

tratamiento con cloro y yodo.

Salida Producto lavado y tratado.
Registro sugerido Registro de lavado y desinfeccion.
Control principal Controlar la limpieza del agua, el tiempo de

proceso y la separacion por lote.

Elaborada por. Paola Coberia.
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3.6.7.4. Secado, limpieza y clasificacion

Tabla 10.

Ficha de secado y clasificacion

Elemento Detalle

Objetivo Preparar el producto para empaque,

separando malanga apta y no apta.

Responsable Trabajadores operativos bajo supervision

del administrador

Entrada Malanga tratada; area de secado; mesas o
pallets.
Actividades clave Secar; limpiar; clasificar; separar producto

con dano, pudricion o deformacion.

Salida Producto apto y producto no conforme
identificados.

Registro sugerido Registro de clasificacion y merma.

Control principal No empacar producto himedo o
deteriorado.

Elaborada por. Paola Coberia.
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3.6.7.5. Empaque y control de calidad

Tabla 11

Ficha de control de calidad

Elemento

Detalle

Objetivo

Responsable

Entrada

Actividades clave

Salida

Registro sugerido

Control principal

Empacar la malanga en condiciones
adecuadas de presentacion y cantidad.
Trabajadores operativos y administrador
Malanga apta; cajas limpias; pedido o
especificacion del comprador.

Colocar en cajas; revisar peso o cantidad;
verificar presentacion; aprobar calidad
final.

Producto empacado y aprobado.

Control de empaque y checklist de calidad
final.

Revisar cajas, estado fisico, limpieza y

cantidad antes del despacho.

Elaborada por. Paola Coberia.
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3.6.7.6. Comercializacion y despacho

Tabla 12

Ficha de entrega

Elemento Detalle

Objetivo Confirmar venta, preparar despacho y
entregar el producto al comprador.

Responsable Administrador

Entrada Producto empacado; comprador;
transporte; documentos aplicables.

Actividades clave Negociar venta; coordinar transporte;

cargar; emitir documentos; confirmar

entrega.
Salida Producto entregado y operacion registrada.
Registro sugerido Registro de pedido, despacho y archivo
documental.
Control principal Verificar cantidad, documentos y

confirmacion de recepcion.

Elaborada por. Paola Coberia.
3.7. Matriz de responsabilidades

En esta matriz se establece con claridad quién es el que lidera, quién ejecuta y quién
brinda apoyo en cada una de las fases del proceso. Se plantea, ademas, que el control principal
se mantenga en manos del administrador, aunque también se propone designar a un trabajador
del area operativa que funcione como apoyo y esto con el fin de reducir un poco la

dependencia que existe actualmente, ademas de mejorar la supervision general del proceso.



Tabla 13.

Matriz de designaciones
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Actividad Administrador Trabajadores  Transportista Comprador
operativos
Compray Responsable No participa No participa No participa
negociacion
con proveedor
Recepcion del  Supervisa Apoyan Participa No participa
contenedor descarga
Descarga y Supervisa Responsables Apoyo si aplica No participa
pallets
Lavado y Controla Ejecutan No participa No participa
desinfeccion procedimiento
Secado y Supervisa 'y Ejecutan No participa No participa
clasificacion aprueba
Empaque y Aprueba Ejecutan No participa No participa
calidad final
Venta y Responsable Apoyan carga Participa Recibe
despacho
Archivo Responsable Entrega datos si  Entrega soporte Entrega
documental aplica st aplica soporte si
aplica

Elaborada por. Paola Coberia.
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Los puntos criticos son momentos donde puede afectarse la calidad, trazabilidad o

cumplimiento del pedido. La empresa debe revisarlos en cada lote.

Tabla 14.

Matriz de Riesgos

Punto critico

Riesgo

Control recomendado

Compra en origen

Transporte y descarga

Lavado

Desinfeccion

Secado

Clasificacion

Empaque

Despacho

Producto de baja calidad o
alta merma.

Golpes, humedad o pérdida
de producto.

Agua sucia o contaminacion
cruzada.

Aplicacion inadecuada de
Insumos.

Empaque con humedad
excesiva.

El producto dafnado pasa a
la venta.

Cantidad incorrecta o mala
presentacion.

Entrega incompleta o sin

soporte.

Confirmar proveedor,
cantidad y estado esperado.
Descargar ordenadamente y
usar pallets.

Cambiar el agua cuando
exista suciedad visible.
Aplicar procedimiento
interno y registrar lote.
Verificar que el producto
esté seco antes de empacar.
Separar producto no apto y
registrar merma.

Revisar cajas, peso o
cantidad y limpieza.
Aplicar registro de
despacho y confirmar

entrega.

Elaborada por. Paola Coberia.



113

3.9. Politicas y normas operativas
Las politicas se presentan de forma resumida para facilitar su aplicacion diaria. Cada
responsable debe conocerlas y aplicarlas durante el proceso.

Tabla 15.

Politicas internas sugeridas para el proceso de comercializacion

Area Norma practica

Abastecimiento Toda compra debe registrar proveedor,
cantidad, precio, fecha y procedencia.

Recepcion La malanga no debe colocarse
directamente sobre el suelo.

Descarga Los sacos deben manipularse evitando
golpes o caidas bruscas.

Lavado El agua debe mantenerse limpia y
cambiarse cuando presente exceso de
tierra.

Desinfeccion El cloro, yodo u otros insumos deben
aplicarse segun el procedimiento interno.

Secado No debe empacarse el producto con
humedad excesiva.

Clasificacion El producto con dafio visible, pudricion o

deterioro debe separarse.
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Empaque Las cajas deben estar limpias, firmes y
aptas para el producto.

Despacho Todo pedido debe verificarse antes de
cargar y entregar.

Documentacion Cada lote debe tener registros basicos de

recepcion, proceso y despacho.

Elaborada por. Paola Cobena.

3.10. Indicadores de gestion
Los indicadores permiten medir si el proceso esta funcionando adecuadamente. Se
recomienda iniciar con pocos indicadores, faciles de registrar.

Tabla 16.

Indicadores recomendados

Indicador Formula Utilidad

Merma del lote Producto no apto / producto Medir pérdida por lote.

recibido x 100

Rendimiento del lote Producto empacado / Conocer la eficiencia del
producto recibido x 100 proceso.
Cumplimiento de pedidos Pedidos entregados Evaluar cumplimiento

completos / pedidos totales  comercial.
x 100
Reclamos de compradores ~ Numero de reclamos por Controlar calidad percibida.

periodo
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Tiempo de proceso Hora final - hora inicial

Medir duracion de

recepcion, lavado o

empaque.

Elaborada por. Paola Coberia.

3.11. Formatos de control

Los formatos deben ser simples. Se recomienda imprimirlos y archivarlos por codigo

de lote, fecha, proveedor y comprador. A continuacion, se presentan modelos resumidos para

uso operativo.

Tabla 17.

Registro de recepcion

Campo

Informacion

Fecha / hora

Codigo de lote
Proveedor / procedencia
Transportista / placa
Cantidad recibida
Estado general
Novedades

Responsable

Bueno / Regular / Deficiente

Elaborada por. Paola Coberia.



3.11.1. Control de lavado y desinfeccion

Tabla 18.

Registro de lavado y desinfeccion
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Campo

Informacion

Fecha

Codigo de lote

Lavado inicial realizado
Agua cambiada

Tratamiento con cloro
Tratamiento con cloro y yodo
Hora inicio / fin

Responsable

Observaciones

Si/ No

Si/ No

Si/ No

Si/ No

Elaborada por. Paola Coberia.

3.11.2. Registro de clasificacion y merma

Tabla 19.

Control de distribucion

Campo

Informacion

Fecha

Cddigo de lote

Cantidad recibida para clasificacion
Cantidad apta

Cantidad no apta
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Causa de rechazo Golpes / pudricion / humedad / otro
Destino de merma

Responsable

Elaborada por. Paola Coberia.

3.11.3. Control de empaque y calidad final

Tabla 20.
Control de calidad
Campo Informacion
Fecha
Codigo de lote

Numero de cajas

Peso o cantidad por caja

Cajas limpias Si/ No
Producto seco Si/No
Producto aprobado Si/ No
Responsable

Observaciones

Elaborada por. Paola Cobena.

3.11.4. Registro de despacho

Tabla 21.

Ficha de expedicion

Campo Informacion

Fecha / hora salida
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Codigo de lote
Comprador

Cantidad despachada
Transportista / placa
Documentos entregados
Entrega confirmada

Responsable

Factura / guia / otro

Si/No

Elaborada por. Paola Cobena.

3.11.5. Archivo documental por lote

Tabla 22.

Registro de expedientes

Documento

Si/ No / Observacion

Registro de recepcion
Lavado y desinfeccion
Clasificacion y merma
Control de empaque
Pedido o venta
Factura o guia
Registro de despacho

Confirmacion de entrega

Elaborada por. Paola Cobena.
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3.12. Plan basico de implementacion

La guia debe aplicarse de forma progresiva para evitar carga administrativa
innecesaria. Se recomienda iniciar con los controles mas importantes y luego ajustar los
formatos segln la realidad de la empresa.

Tabla 23.

Controles para aplicacion de la guia

Momento Accion sugerida

Primera semana Socializar la guia, validar el proceso
mejorado y definir codigo de lote.
Primer mes Aplicar registros de recepcion, lavado,
clasificacion, empaque y despacho.
Segundo mes Revisar mermas, reclamos, tiempos de
proceso y utilidad de los formatos.
Cada seis meses Actualizar la guia segin cambios en

clientes, documentos, areas o requisitos.

Elaborada por. Paola Coberia.
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3.13. Conclusiones

e El proceso de comercializacion de malanga en Agroexport Ecuafruit S.A.
requiere integrar actividades comerciales y operativas en una misma guia.

e El flujograma actual permite identificar la secuencia general, pero no muestra
todo el trabajo operativo descrito por el colaborador interno.

e Agrupar el proceso en seis fichas técnicas facilita la comprension y aplicacion
por parte del administrador y de los trabajadores operativos.

e Latrazabilidad por lote, el control de merma y los registros basicos fortalecen
la capacidad de respuesta ante reclamos o revisiones internas.

e La guia debe mantenerse como un documento practico y actualizable,
evitando el exceso de teoria y priorizando utilidad empresarial.

3.14. Recomendaciones

e Se recomienda al gerente aplicar la guia propuesta como instrumento de
apoyo para estandarizar los procesos de comercializacion y fortalecer el
cumplimiento de los lineamientos internos.

e Validar la guia con el administrador y los trabajadores antes de su aplicacion
definitiva.

e Designar a un trabajador del area operativa para que apoye en las labores de
descarga, lavado, clasificacion y empaque del producto.

e Conviene utilizar codigos de lote, de manera que se pueda relacionar
facilmente la recepcion, el proceso, el empaque y el despacho de cada uno.

e Es importante mantener los formatos de forma simple y que ademas queden

archivados segtn la fecha y el lote correspondientes.
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Se sugiere rehacer los flujogramas en blanco y negro, presentdndolos por
separado y procurando que tengan una simbologia comun, ademas de que las
flechas no se sobrepongan a los simbolos.

Se debe actualizar la guia en el momento en que se confirme nueva
informacion relacionada con los clientes, los documentos que se utilizan, la

bodega, las certificaciones o la exportacion directa del producto.
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Anexos
Evaluacion del control interno
Area Evaluada: Proceso de Comercializacion de Malanga
Objetivo: Evaluar la gestion del proceso de comercializacion de malanga en
Agroexport Ecuafruit S.A., identificando los controles, procedimientos e indicadores

aplicados, a fin de determinar su eficiencia, eficacia y economia y establecer oportunidades

de mejora.
Ne PREGUNTAS St NO OBSERVACION
1 |/La empresa dispone de X
procedimientos formalmente

establecidos para regular las
actividades relacionadas con la

comercializacion de malanga?

2 | (Las funciones y responsabilidades X
del personal involucrado en la
comercializacion se  encuentran

claramente definidas?

3 |¢(La  administracion  supervisa X
periddicamente el cumplimiento de

las actividades comerciales?

4 | (Los pedidos realizados por los X
clientes son controlados desde su

recepcion hasta la entrega final?
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(La empresa mantiene registros
confiables de clientes, pedidos y

ventas realizadas?

(La informacién generada por el
proceso de comercializaciéon es
suficiente para la toma de

decisiones?

(Existen objetivos definidos para
evaluar el desempefio del proceso de

comercializacion?

(La empresa utiliza indicadores para
medir la eficiencia y eficacia de las

actividades comerciales?

(Se identifican y gestionan los
riesgos que pueden afectar el

proceso de comercializacion?

10

(Los controles existentes
contribuyen a prevenir errores o
deficiencias en las actividades

comerciales?

11

Se implementan acciones

correctivas cuando se detectan
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problemas o incumplimientos en el

proceso?

12

(La  administracion ~ promueve
acciones de mejora continua
orientadas al fortalecimiento del

proceso de comercializacion?

13

(Los recursos utilizados en el
proceso de comercializacion son

aprovechados de manera eficiente?

14

(Los  controles  implementados
contribuyen al cumplimiento de los
objetivos del proceso de

comercializacion?

15

(Considera que el proceso de
comercializacion opera de manera

eficiente, eficaz y econdomica?
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Instrumento de la encuesta

El instrumento de recoleccion de datos fue elaborado mediante la adaptacion técnica
de items provenientes de investigaciones previas indexadas, directamente relacionadas con
las variables de estudio: Auditoria de gestion y procesos de comercializacion.
Posteriormente, los reactivos seleccionados fueron contextualizados y adaptados a la realidad
operativa de la empresa Agroexport Ecuafruit SA, asegurando que las afirmaciones
conservaran la esencia conceptual y la rigurosidad cientifica de los indicadores originales,
pero orientadas a medir de forma objetiva la problematica local.

La validez de contenido y la consistencia interna de los reactivos disefiados para esta
variable se sustentaron en la adaptacion técnica de instrumentos previamente validados en la
literatura cientifica actual. Se tomaron como ejes rectores las dimensiones de planificacion,
ejecucion, comunicacion de resultados y seguimiento y monitoreo dentro de la gestion
corporativa, fundamentandose en los aportes tedricos y metodoldgicos de (Alarcon-Cedetio
& Macias-Ugalde, 2025; Alvarez Pincay & Barcia Vera, 2024; Guashpa Guailla, 2026;
Villaruel Cando, 2022).

Por lo tanto, la variable dependiente se fundamenté en la desagregacion de las
dimensiones operativas de abastecimiento, distribucion, comercializacion y ventas en el
marco de la gestion comercial nacional de productos agricolas. El disefio de las opciones de
respuesta y el planteamiento de los reactivos se estructur6 adaptando instrumentos
psicométricos respaldados por el estadistico Alfa de Cronbach, tomando como base las
investigaciones de (Barreto-Aray et al., 2022a; Canales Candia, 2021; Espinoza Mérquez et

al., 2024; Maigua Guaranga, 2022).



DATOS GENERALES

1. Género:

] Masculino

[] Femenino
2. Rango de edad:

] 18 a 25 afios
] 26 a 35 afios
[ 36 a 45 afios

[ 46 anos o mas

DATOS DEL PUESTO

3. Tiempo de permanencia en la empresa:

J Menos de 1 ano

O De 1 a 3 anos

O De 4 a 6 anos

] Mas de 7 afios

4. Area o departamento en el que labora:

O Comercializacion

O Produccion

O Administracion

O Otras

126



Auditoria de gestion
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La auditoria de gestion de hoy ha evolucionado de la deteccidon de errores a una vision

estratégica para crear valor para la organizacion. Tiene como beneficio examinar el

cumplimiento de politicas, procedimientos, indicadores de desempefio y resultados

institucionales para fomentar un ambiente de mejora continua y transparencia de la gestion.

Tabla 1

Matriz de conmsistencia e instrumento de la variable independiente: Auditoria de

gestion.

NO

Dimensiones

Pregunta

Planificacion

La empresa establece objetivos claramente definidos
antes de ejecutar las actividades relacionadas con la
comercializacién de malanga.

Existe un plan de trabajo documentado que orienta las
actividades de las 4reas involucradas en la
comercializacion de malanga.

Los recursos humanos, financieros y materiales se
planifican oportunamente para cumplir los objetivos
del proceso de comercializacion de malanga.

Se identifican y evaltan los riesgos antes de ejecutar
los procesos de abastecimiento, distribucion y venta de
malanga.

Los responsables de cada area conocen sus funciones
y responsabilidades establecidas en la planificacion de
las actividades comerciales.

Ejecucion

Las actividades de comercializacion de malanga se
ejecutan conforme a la planificacion previamente
establecida.

Los procedimientos internos para el manejo y
distribucion de la malanga son aplicados de manera
uniforme por el personal.

Durante la ejecucion de las actividades comerciales se
supervisa el cumplimiento de lo programado en cada
area.
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10

Se dispone de evidencia documental (registros, guias,
facturas) que respalde las actividades de
comercializacion realizadas.

Se utilizan indicadores para evaluar la eficiencia y
eficacia de los procesos de abastecimiento,
distribucion y venta de malanga.

11

12

13

14

15

Comunicacion
de resultados

Los resultados obtenidos en los procesos de
comercializacion de malanga son comunicados
oportunamente a la direccion de la empresa.

Los informes relacionados con la comercializacion de
malanga contienen informacidon clara, objetiva y
suficiente para la toma de decisiones.

Los hallazgos identificados durante la evaluacion de
los procesos comerciales son comunicados a los
responsables de cada area.

Las recomendaciones emitidas respecto al proceso de
comercializacion de malanga son comprendidas por
los responsables de ejecutarlas.

Existe retroalimentacion entre la direccion y las areas
involucradas en la comercializacion de malanga sobre
los resultados obtenidos.

16

17

18

19

20

Seguimiento y
monitoreo

Se realiza seguimiento periddico al cumplimiento de
las recomendaciones emitidas respecto a la
comercializacion de malanga.

La empresa verifica la implementacion de las acciones
correctivas propuestas para mejorar el proceso de
comercializacion de malanga.

Se evalta si las acciones implementadas solucionan los
problemas detectados en el abastecimiento,
distribucion y venta de malanga.

Se documenta el avance del cumplimiento de los
planes de mejora relacionados con la comercializacién
de malanga.

El seguimiento realizado contribuye al mejoramiento
continuo de los procesos comerciales de la empresa.
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Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo De acuerdo Totalmente de
desacuerdo ni en acuerdo
desacuerdo

Proceso de comercializacion

La comercializacion en términos generales, abarca todas esas acciones, estrategias y
procedimientos que hacen posible que un producto o servicio pueda introducirse en el
mercado de manera eficiente, vale la pena aclarar que este proceso no se reduce inicamente
al hecho de vender, sino que va mucho mas alla, ya que incluye desde la identificacion de las
necesidades del consumidor, pasando por el analisis del mercado, hasta llegar a la promocion,
la distribucion y la atencidn que se le brinda al cliente, por todo esto, resulta valido afirmar
que la comercializacion se considera un elemento fundamental tanto para el crecimiento
como para la sostenibilidad de las organizaciones.

Tabla 2.

Matriz de consistencia e instrumento de la variable dependiente: Procesos de

comercializacion.

N° Dimensiones Pregunta 1 2 3 4

1 El volumen de malanga suministrado por los
proveedores cubre de manera oportuna los
requerimientos establecidos.

2 Los controles de calidad aplicados a la malanga

. en la etapa de recepcion se realizan conforme a
Abastecimiento , .

los estandares exigidos.
Se ejecutan conforme a los tiempos y
procedimientos establecidos.

3 La recepcion y acopio de malanga en planta se

gjecutan conforme a los tiempos 'y
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procedimientos establecidos para garantizar su
calidad.

Distribucion

Los procesos de empaque, lavado y paletizado de
la malanga se ejecutan conforme a los requisitos
fitosanitarios y normas exigidas por los
mercados de destino.

Las condiciones de almacenamiento de la
malanga en planta se mantienen dentro de los
pardmetros de temperatura 'y humedad
requeridos para preservar su calidad.

La coordinacion entre el transporte permite
cumplir con los tiempos de entrega pactados con
los clientes.

Comercializacion

La empresa utiliza canales de comunicacion
adecuados para negociar y establecer acuerdos
comerciales con los compradores de malanga en
el mercado nacional.

El precio de venta de la malanga se establece
considerando los costos de traslado desde el
oriente y las condiciones del mercado local.

La empresa desarrolla acciones de promocion y
posicionamiento de la malanga en el mercado
nacional de manera planificada.

10

11

12

Ventas

Los acuerdos y contratos de venta de malanga
establecidos con los clientes nacionales son
claros en cuanto a condiciones, precios y plazos
de entrega.

La facturacion y documentacion generada en
cada venta de malanga se procesa de forma
oportuna y sin errores.

La empresa cumple con los plazos de entrega y
los estandares de calidad pactados con los
clientes en cada transaccion comercial.
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Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo De acuerdo Totalmente de

desacuerdo ni en acuerdo

desacuerdo
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