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Resumen 

 

La investigación tiene como objetivo determinar la incidencia del control interno del 

inventario en la gestión de ventas de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 

2020. El informe presenta un tipo de investigación aplicada, de diseño no 

experimental. La población y muestra estuvo constituida por el gerente general, 

administrador, jefe de almacén y el estado de situación financiera. Los resultados 

principales son: el 27% de las actividades se cumplen eficientemente. Sin embargo, 

el 73% de actividades no se vienen cumpliendo de manera eficaz. Entre las 

deficiencias relevantes son la falta de evaluación previa a los proveedores, registro 

inoportuno de los documentos de compra, la devolución de los productos no se 

efectúa de manera oportuna, la información en los documentos emitidos por el 

proveedor no es congruente con las cualidades físicas, los productos no son 

codificados antes de ser ingresados al almacén, generando una pérdida de S/ 

31,116.36. El ratio bruto de ventas fue 13%, el ratio neto de ventas fue 6.4%, la 

participación de las ventas fue 54%, la rotación de ventas fue 92 veces. Por lo tanto, 

se concluye que el control interno de inventario incide de manera significativa en la 

gestión de ventas, en vista que no se alcanzaron los indicadores esperados en dicho 

periodo.  

 

Palabras clave: control interno, inventario, gestión de ventas. 
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Abstract 

The objective of the research is to determine the incidence of internal inventory 

control in the sales management of the company Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 

2020. The report presents a type of applied research, of non-experimental design. 

The population and sample consisted of the general manager, administrator, 

warehouse manager and the statement of financial situation. The main results are: 

27% of the activities are carried out efficiently. However, 73% of activities have not 

been carried out effectively. Among the relevant deficiencies are the lack of prior 

evaluation of the suppliers, inappropriate registration of the purchase documents, the 

return of the products is not carried out in a timely manner, the information in the 

documents issued by the supplier is not consistent with the physical qualities, the 

products are not coded before being entered into the warehouse, generating a loss of 

S / 31,116.36. The gross sales ratio was 13%, the net sales ratio was 6.4%, the sales 

share was 54%, the sales turnover was 92 times. Therefore, it is concluded that 

internal inventory control has a significant impact on sales management, given that 

the expected indicators were not achieved in said period. 

 

Keywords: internal control, inventory, sales management. 
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I. INTRODUCCIÓN 

Desde hace mucho tiempo, las organizaciones han implementado acciones de 

control para la efectividad de las actividades y el cumplimiento de los objetivos 

planteados por los mismos. Es por ello, que la aplicación de métodos, técnicas y 

sobre todo las estrategias de control permitirá que la producción continúe y por 

ende las ventas se desarrollen de manera adecuada, buscando satisfacer a los 

clientes, quienes esperan que esta se desarrolle oportunamente y con productos de 

buena calidad. No obstante, Manosalvas et al. (2020) manifestaron que el 65% de 

las empresas latinoamericanas presentan problemas en el control de las 

mercaderías y sobre todo aquellas que cuya actividad es la venta de materiales de 

construcción, en vista que no cuentan con un establecimiento apropiado para el 

almacenamiento de materiales agregados los mismos sufren mermas por la 

presencia de lluvias y al encontrarse al aire libre. Así también, la falta de supervisión 

ha permitido que los productos sufran desmedros afectando de manera 

considerable las ventas de los mismos. En tal sentido, Castillo-Montoya (2016) 

alude que, si no se mantiene un inventario óptimo y no se cuentan con acciones de 

control continuo, conlleva que las empresas pierdan niveles de ventas, lo cual 

afecta al rendimiento económico y el nivel de participación en el mercado.  

De igual manera, Majid (2018), presenta la situación de las empresas ecuatorianas, 

donde el control interno enfocado a los inventarios presenta un nivel bajo en un 

53%, debido a que los costos de venta superan a los gastos inicialmente 

presupuestados por las empresas, el área de almacenamiento no cuenta con 

suficiente capacidad y seguridad necesaria para la conservación de los materiales, 

situación que genera que el 30% de las compañías, tengan dificultades con el 

cumplimiento de los pedidos inicialmente solicitados. En el contexto nacional, uno 

de los principales protagonistas del desarrollo económico del país durante gran 

parte de los últimos años, ha sido el sector de la construcción, su impacto se ha 

evidenciado no solo en mayor infraestructura sino también en una mayor fuente de 

empleo. En tal sentido es importante que las empresas de dicho sector adopten 

lineamientos y normas que encaminan a la rotación continua de los productos para 



2 
 

lograr mayores ventas que contribuyen en el crecimiento económico y el 

cumplimiento oportuno de las obligaciones contraídas por las mismas.  

Sin embargo, Contreras, et al (2018) señalan que el problema de las compañías 

peruanas radica en la falta de técnicas y procedimientos de control, dado que el 

40% de las compañías no identifican claramente las necesidades de compra, la cual 

conlleva el sobre stock de productos con menor demanda y, por otro lado, el 

desabastecimiento de materiales con mayor rotación. Así también, se evidencia la 

falta de orden en el área de almacenamiento, deficiente control de las entradas y 

salidas, la información de Kardex y otras operaciones no presentan información 

actualizada. Por otro lado, otras dificultades que tienen las empresas es la falta de 

empleo de instrumentos básicos como sistemas de control, la cual permita un 

registro adecuado de las adquisiciones y ventas. Tal situación, genera que los 

informes financieros no expresan información detallada y completa de las 

transacciones realizadas y por ende no se cumpla con las ventas solicitadas, lo cual 

genera que los clientes se sientan insatisfechos con la calidad de servicio recibido. 

En un ámbito local, el problema de estudio se centra en la empresa Grupo Marydely 

E.I.R.L. con RUC. 20602814867, ubicado en el Jirón Jiménez Pimentel N° 1066 en 

el departamento de San Martín – Tarapoto, dedicado a la comercialización de 

materiales de construcción, artículos de ferretería y equipo y materiales de 

fontanería y calefacción. De la evaluación de las normas y políticas relacionados al 

control de inventarios desarrollado por gerencia y la confrontación de la 

documentación que protege las operaciones realizadas, se identificaron hechos 

incorrectos que dificultan el control interno de inventarios.  Dentro de los hechos 

relevantes es la estimación inadecuada de las necesidades de compras, la cual 

permite el sobre stock de productos, como es el caso sucedido en el mes de enero, 

donde se realizó la compra de bolsas de cemento extraforte, sabiendo que los 

productos con mayor salida es el cemento mochica por su bajo costo, esto ha 

permitido que las bolsas sufran desmedros y no puedan ser vendidos.  

Así también, la organización tiene problemas con los proveedores, por cuanto, 

estos no cumplen a tiempo con la entrega de materiales, de modo que no se puede 
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cumplir con la entrega oportuna de los productos solicitados. Por otro lado, se 

evidencia que productos como la arena, hormigón y ladrillos no son resguardados 

apropiadamente en el área de almacén, en vista que no cuenta con un amplio 

espacio, esto ha generado que los productos tienden a mermar y no puedan ser 

comercializados con la calidad solicitada por los clientes. 

Con respecto a la recepción, entre los hechos más relevantes, son los problemas 

presentados en la verificación de la calidad y cantidad de los productos 

recepcionados, dado que la gerencia dio a conocer que en el mes de marzo 

solicitaron tubos para desagüe y bolsas de cementos, sin embargo, la falta de 

revisión ha permitido que se recepcione tubos y bolsas de cementos rotos cabe 

mencionar que cuando se solicitó la devolución de dichos materiales, el proveedor 

manifestó que los reclamos se efectúan durante la entrega más no después de su 

ingreso a almacén. En cuanto al almacenamiento, los materiales no son 

conservados de manera apropiada, en vista que se constató que los productos 

como clavos, alambres y fierros se oxidan o rompen, cuya causa es la inadecuada 

ubicación de los productos que permite la pronta pérdida de la calidad de los 

mismos. Por esta razón, nace la necesidad de llevar a cabo el presente trabajo de 

investigación, con la intención de identificar claramente los problemas y brindar 

posibles soluciones que mejoren la realidad expuesta. 

El trabajo desarrollado aborda como problema general: ¿De qué manera el control 

interno del inventario incide en la gestión de ventas de la empresa Grupo Marydely 

E.I.R.L., Tarapoto 2020? Los problemas específicos son: ¿Cuáles son las 

actividades del control interno del inventario de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., 

Tarapoto 2020? ¿Cuáles son las deficiencias en el control interno del inventario de 

la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020? y ¿Cuál es el análisis de 

gestión de ventas de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020? 

El presente estudio se justifica por su conveniencia, porque el trabajo servirá para 

dar a conocer las principales dificultades que atraviesa la compañía en base al 

control interno del inventario y la gestión de ventas. Por su relevancia social, porque 

los principales interesados del trabajo de investigación serán beneficiados con el 
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desarrollo del estudio, permitiéndoles conocer la situación actual de la compañía, de 

esa manera implementen acciones que les permita incrementar sus ventas y 

obtener mayores beneficios económicos. Implicancia práctica; porque la elaboración 

de la presente tesis contribuirá a que los investigadores puedan aportar soluciones 

que serán expuestas en las recomendaciones del estudio y que se espera sean de 

beneficio para la compañía. Por su valor teórico, porque la investigación contará 

con diversos recursos bibliográficos, así como la contribución de Meana (2017) para 

la evaluación del control interno de inventario y Acosta, et al. (2018) para la 

evaluación de la gestión de ventas. Utilidad metodológica; porque contará con la 

elaboración de instrumentos que permitirán la recolección de información relevante, 

con el propósito de dar solución a los objetivos propuestos. Además, los 

instrumentos serán validados bajo la opinión de expertos y servirán para ser 

implementadas en otras tesis. 

El estudio tiene como objetivo general: Determinar la incidencia del control interno 

del inventario en la gestión de ventas de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., 

Tarapoto 2020. Los objetivos específicos son: Describir las actividades del control 

interno del inventario de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020; 

Identificar las deficiencias en el control interno del inventario de la empresa Grupo 

Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020 y Analizar la gestión de ventas de la empresa 

Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. 

La hipótesis general que aborda el estudio es: Hi: El control interno del inventario 

incide de manera significativa en la gestión de ventas de la empresa Grupo 

Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. 
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II.MARCO TEÓRICO 

En un primer momento, se presentan los estudios desarrollados precedentemente a 

la investigación en distintos ámbitos. Es efecto, desde una perspectiva 

internacional, Restrepo et al (2020) en su estudio denominado “El control interno 

de los inventarios: su incidencia en la gestión financiera de Due Amici Pizzeria”. 

Colombia. Su objetivo principal fue analizar y evaluar la forma en la que se lleva a 

cabo el control interno dentro de la empresa. En lo que refiere al aspecto 

metodológico, su tipología fue descriptiva. La muestra se constituyó por el acervo 

documentario y administrador, a quienes se les aplicó una ficha de análisis y guía 

de entrevista. Los resultados dieron a conocer que existen una serie de deficiencias 

pues el 80% indica que las políticas de control interno no están siendo debidamente 

aplicadas, el 35% refiere que los inventarios no se custodian de forma apropiada, el 

33% sostiene que las compras realizadas continuamente ocasionan un sobre stock 

dentro de la empresa, el 50% menciona que los inventarios no se almacenan 

idóneamente. Conclusiones: Las actividades del control interno se llevan a cabo de 

forma deficiente y ello suscita una reducción de los niveles de venta. 

Imbaquingo y García (2019) en su estudio denominado “El control interno en la 

gestión de inventarios para la empresa Japan Auto, 2017”. Ecuador. Su objetivo 

principal fue evaluar el control interno en función a sus procesos y lineamientos. En 

lo que refiere al aspecto metodológico, el enfoque fue mixto y su tipología fue no 

experimental. La muestra se constituyó por el gerente, personal, clientes y acervo 

documentario, a quienes se les aplicó una guía de entrevista, cuestionario y ficha de 

análisis. Los resultados dieron a conocer que las actividades concernientes a las 

compras son deficientes pues existe un nivel de incumplimiento de 100% de los 

procesos y políticas aplicables; durante la recepción, se evidencia que se incumple 

en un 100% las funciones del personal responsable de recepcionar las existencias; 

no obstante, para el almacenamiento, no se ha cumplido un 3% de las acciones 

establecidas. Conclusiones: El desarrollo deficiente del control interno del 

inventario, así como el incumplimiento en un 20% de los procesos de venta, 

conlleva a que la empresa presente bajos indicadores de venta, donde además se 
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pudo evidenciar el 57% de estas se realizan al crédito y sólo el 43% al contado, lo 

cual permite deducir que debido a que no existen ingresos inmediatos por medio de 

la mayor parte de las ventas realizadas. 

García y Sánchez (2019) en su estudio denominado “Evaluación del control interno 

a la gestión de inventarios de Imporellana S.A. en Santo Domingo, periodo 2017”. 

Ecuador. Su objetivo principal fue analizar y evaluar la forma en la que se lleva a 

cabo el control interno dentro de la empresa. En lo que refiere al aspecto 

metodológico, el enfoque fue mixto y su tipología fue descriptiva-explicativa. La 

muestra se constituyó por los clientes y proveedores, a quienes se les aplicó un 

cuestionario. Los resultados dieron a conocer que, en lo que refiere las compras, las 

políticas no se están cumpliendo en más de un 90% para la cotización, más de 70% 

para la firmas y autorizaciones, así como las notas de pedido. Por otro lado, en lo 

que respecta a la recepción y almacenamiento, las políticas no se cumplen en un 

20% para la emisión de guías de remisión y registro oportuno en los sistemas 

respectivos. Conclusiones: La ausencia de efectividad en las actividades ocasiona 

que se alcancen bajos índices renta bruta y neta de las ventas. 

Pavón et al. (2019), en su estudio denominado “Control interno de inventario como 

recurso competitivo en una PyME de Guayaquil”. Ecuador. Su objetivo esencial fue 

analizar y evaluar los componentes del control interno. En lo que refiere al aspecto 

metodológico, el enfoque fue cuantitativo y su tipología fue de campo. La muestra 

se constituyó por el acervo documentario, al cual se le aplicó una ficha de análisis. 

Los resultados dieron a conocer que las acciones de control interno del inventario 

se ejecutan de forma regular porque no se cuenta con un sistema que automatice 

las operaciones, no existe un continuo flujo de los inventarios, no se registran de 

modo oportuno los documentos y registros, no se siguen efectivamente los 

procesos, no existe coordinación continua y comunicación asertiva entre los 

colaboradores, existe una cantidad excesiva de desperdicios de los inventarios, etc. 

Conclusiones: Las irregularidades presentadas durante la realización de las 

acciones de control interno producen que este sea deficiente, generando de esta 

forma un bajo índice de rotación de los inventarios y una reducción de las ventas. 
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Ortega et al. (2017) en su estudio denominado “Nivel de importancia del control 

interno de los inventarios dentro del marco conceptual de una empresa”. Colombia. 

Su objetivo esencial fue describir la importancia de este control y analizar sus 

aspectos determinantes. En lo que refiere al aspecto metodológico, su tipología fue 

básica. La muestra se constituyó por el acervo documentario, al cual se le aplicó 

una ficha de análisis. Los resultados dieron a conocer que el control interno en la 

empresa es deficiente en vista de que no se aplican medidas de control de las 

actividades, no se planifican las funciones que deben ejecutarse, no se cuenta con 

un plan organizativo que contenga los procesos a seguir, no se monitorea 

continuamente la disponibilidad de los activos, etc. Conclusiones: El control interno 

de los inventarios representa un componente primordial para la empresa por cuanto 

su deficiente desarrollo afecta de forma considerable la gestión de ventas, 

produciendo como consecuencia principal una serie de problemas significativos que 

impactan de forma directa en la liquidez y financiamiento. 

Por otro lado, desde una perspectiva nacional, Angulo-Rivera (2019) en su estudio 

denominado “Control interno y gestión de inventarios de la empresa constructora 

Peter Contratistas S.R.Ltda.”. Perú. Su objetivo esencial fue identificar la forma en 

la que se relacionan las variables. En lo que refiere al aspecto metodológico, el 

enfoque fue cuantitativo y su tipología fue aplicada. La muestra se constituyó por 18 

trabajadores, a quienes se les aplicó un cuestionario. Los resultados dieron a 

conocer que el 100% asegura que el personal competente cumple con sus 

funciones fijadas en el manual de la empresa, son constantemente supervisados 

por sus jefes inmediatos, se aplican oportunamente las medidas correspondientes 

ante los riesgos presentados, entre otros, esto con la finalidad de asegurar la 

efectividad del control interno. Conclusiones: El control interno de las actividades se 

lleva a cabo de forma adecuada en un 88.9% en vista de que existen mínimas 

irregularidades en el desarrollo de las actividades de control, por lo que ello permitió 

reconocer además que este control incide en gran medida en la gestión de 

inventario por cuanto el valor de Sig. arrojó un 0, siendo este valor inferior al p-valor, 

por cuanto se establece que debe ser (p-valor < 0.05). 
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Heredia (2019) en su estudio denominado “Inteligencia de negocios aplicada a la 

gestión de ventas de una empresa agroindustrial”. Perú. Su objetivo esencial fue 

evaluar las estrategias aplicadas para optimizar la gestión de ventas dentro de la 

empresa. En lo que refiere al aspecto metodológico, el diseño fue pre experimental. 

La muestra se constituyó por 6 individuos, a quienes se les aplicó un cuestionario. 

Los resultados dieron a conocer que entre las principales falencias que se 

presentan en la empresa destaca la ausencia de un sistema orientado a registrar y 

contabilizar las ventas ejecutadas, y ello dificulta en gran medida que se pueda 

realizar un seguimiento y monitoreo continua de las operaciones de venta que se 

realizan dentro de un periodo de tiempo concreto. Conclusiones: Las actividades 

asociadas con la gestión de ventas se llevan a cabo de manera regular debido a 

que las falencias presentadas suscitan a que las utilidades alcanzadas por medio 

de estas sean mínimas y no se pueda alcanzar los resultados proyectados por la 

empresa durante un periodo económico determinado. 

Hidalgo y Bustos (2019) en su estudio denominado “Control interno de inventarios y 

su relación en la rentabilidad de la empresa HECALIRO JIA SAC, Tarapoto”. Perú. 

Su objetivo esencial fue evaluar el control interno de inventarios y conocer de qué 

manera se relaciona con la rentabilidad. En lo que refiere al aspecto metodológico, 

el enfoque fue cuantitativo y su tipología fue aplicada. La muestra se constituyó por 

14 sujetos, a quienes se les aplicó un cuestionario. Los resultados dieron a conocer 

que el 79% refieren que la empresa siempre ejecuta las acciones de planificación 

sobre las operaciones que se deben llevar a cabo durante el control de los 

inventarios, por lo que el 86% indica que ello facilita la toma de decisiones certera 

sobre aspectos determinantes para el buen funcionamiento de la empresa. Por otra 

parte, el 51% alude que la empresa siempre obtiene índices de rentabilidad sobre 

las ventas positivos debido a que existe un alto índice de rotación de las 

existencias; también, el 64% sostiene que la empresa siempre alcanza altos índices 

de rentabilidad sobre el patrimonio debido a la gran cantidad de recursos 

económicos que ingresan por los aportes de los accionistas. Conclusiones: Existe 
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relación positiva y alta entre las variables porque el p-valor fue ,000 y el coeficiente 

fue ,780. 

Talaverano-Vilcas y Paima-Paredes (2018) en su estudio denominado 

“Caracterización del control interno y la gestión de la Empresa Logística Peruana 

del Oriente SA, Pucallpa, 2016”. Perú. Su objetivo general fue analizar y evaluar los 

componentes del control interno y gestión empresarial. En lo que refiere al aspecto 

metodológico, el enfoque fue cuantitativo y su tipología fue descriptiva. La muestra 

se constituyó por 33 sujetos, a quienes se les aplicó un cuestionario. Los resultados 

dieron a conocer que el 94% asegura que se ejecutan actividades con el propósito 

de avalar el cumplimiento efectivo del manual de procesos y asegurar su eficiencia 

y transparencia, el 97% alude que se cumplen todos los lineamientos y principios de 

seguridad de la información del acervo documentario para evitar cualquier filtración 

de datos, el 97% indica que se evalúan continuamente los componentes del control 

interno con la finalidad de reducir la probabilidad de riesgos, el 97% sostiene que se 

tienen en consideración las recomendaciones propuestas sobre el control de los 

inventarios. Conclusiones: Existe una adecuada realización de las actividades de 

control, y ello favoreció considerablemente la gestión de la empresa. 

Valverde et al. (2017) en su estudio denominado “El sistema de control interno en la 

gestión financiera de las micro y pequeñas empresas de la provincia de Barranca”. 

Perú. Su objetivo general fue señalar la influencia de las variables. En lo que refiere 

al aspecto metodológico, su tipología fue aplicada-correlacional. La muestra se 

constituyó por 306 sujetos, a quienes se les aplicó un cuestionario. Los resultados 

dieron a conocer que la implementación del sistema de control contribuyó en el 

rendimiento de las actividades en la medida en que permitió que se cuente con 

registros e informes claros sobre las metas que se están cumpliendo referente a las 

ventas e ingresos obtenidos mediante el desarrollo de las operaciones, de igual 

manera, permitió contar con los recursos necesarios para que las operaciones 

puedan ser ejecutadas de forma apropiada en los plazos previstos. Conclusiones: 

Existe relación entre las variables en vista que la implementación de un sistema de 

control interno puede asegurar que las operaciones se ejecuten de forma 
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conveniente y transparente, coadyuvando de este modo al logro de resultados 

financieros positivos a favor de esta. 

Respecto al control interno del inventario, es preciso mencionar que el control 

interno, de acuerdo con Cheng, et al. (2018), está compuesto por una variedad de 

acciones, procesos, acciones, normativas, etc., que tienen en consideración los 

colaboradores de una organización para prever futuras irregularidades (p.2). Por su 

parte, Kabuye, et al. (2019) indican que engloba procesos destinados a certificar la 

consecución de los planes organizacionales aplicando los principios de efectividad y 

transparencia (p.4). Además, para Lai, et al. (2020) es un mecanismo a través del 

cual se pueden identificar las contingencias que se presentan durante la realización 

de las operaciones dentro de una organización (p.126). Por otro lado, respecto al 

inventario, Muchaendepi, et al. (2019) aseveran que están referidos a los recursos 

que dispone la organización para llevar a cabo sus operaciones de forma continua 

(p.455). Igualmente, Behesti, et al. (2020) refieren que está representado por todos 

los elementos materiales que se encuentran bajo custodia de una organización para 

que sean comercializados o utilizados en un proceso productivo (p.83). También, 

Islam, et al. (2019) mencionan que son elementos tangibles que poseen las 

empresas con la finalidad de facilitar el desarrollo de las actividades económicas 

(p.1). 

Según Meana (2017), este control es la administración del grado de las existencias. 

Del mismo modo, es el conjunto de etapas por el cual la compañía gestiona sus 

existencias que se encuentran en el área de almacén (p.23). De igual manera, Bou, 

et al. (2021) refieren que son aquellas actividades que pretenden asegurar el buen 

estado de las existencias disponibles dentro de una empresa, es decir, 

salvaguardar su conservación (p.10). Así también, para Sarir (2020) está constituido 

por procesos y mecanismos de control a través de los cuales se busca asegurar 

que los bienes de la empresa estén disponibles para ser empleados en el momento 

requerido (p.39). 

Del mismo modo, Torres, et al. (2019) aluden que la finalidad principal del control 

interno del inventario es asegurar la disponibilidad de las existencias al momento 
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que se requieren para el desarrollo de las operaciones económicas, por lo que 

abarca las funciones de compra, almacenamiento y distribución (p.4). Por otra 

parte, respecto a su importancia, Pelayo, et al. (2019) aseguran que este control es 

relevante dentro de las organizaciones debido a que contribuye con la efectividad 

de las operaciones vinculadas con el manejo de los inventarios, asegura la 

confiabilidad de los datos financieros concernientes a la compra y ventas de los 

inventarios, garantiza el debido cumplimiento de la normatividad y leyes 

respectivas, etc. (p.4). 

De igual manera, Elizalde-Marín (2018) señala que el control interno de inventario 

puede ser distinguido en función a la siguiente tipología: i) Preventivo, los cuales 

son ejecutados con el propósito de reducir el riesgo de fraude y evitar que se 

cometan errores significativos; ii) Detecti, los cuales son ejecutados con el fin de 

identificar y reconocer oportunamente los fraudes que no fueron previstos; iii) 

Correctivo, los cuales son ejecutados para realizar el debido seguimiento y 

subsanar los fraudes evidenciados (p.7). 

Por otra parte, Arroyo, et al. (2019) manifiestan que los riesgos del control interno 

de inventario que pueden presentarse son los siguientes: i) Inherente, está 

representado por la suspicacia con la que una afirmación puede ser considerada 

como afirmación poco creíble, en aquellos casos en los que no se determinen 

procesos y lineamientos estructurados; ii) De control, está representado por 

aquellos que no evitan que se identifiquen y detecten de forma oportuna las 

declaraciones incorrectas; iii) De detección, se presentan cuando se planifica y 

aplica los procesos orientados a detectar errores (p.3). 

Es así que, para evaluar el control interno del inventario, se tuvo que emplear como 

soporte teórico la información sustentada por Meana (2017), quien sustenta que 

comprende actividades que deben llevarse a cabo para contribuir con el manejo 

adecuado de los inventarios, iniciando con la adquisición hasta el almacenamiento 

(p.23). En tal sentido, tales actividades del control están agrupadas de la siguiente 

manera:  
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Como primera dimensión, Compras: En conformidad con Meana (2017), engloba 

una serie de acciones que nacen con la determinación de la cantidad de productos 

con los que debe contar una organización para que las actividades puedan llevarse 

a cabo continuamente pues, en caso de presentarse un desabastecimiento, es 

esencial que se realice una compra a los proveedores previamente seleccionados 

para asegurar su calidad y precio mínimo (p.76). Sus indicadores son: Constancia 

de valoración, donde el colaborador competente realiza una evaluación exhaustiva 

de las características cuantitativas y cualitativas de los productos antes de realizar 

la compra correspondiente detallando la cantidad de los mismos, por lo que es 

esencial solicitar la participación de diversos proveedores (Meana, 2017, p.76). 

Análisis y selección de la propuesta, donde el colaborador competente debe realizar 

una evaluación detallada del importe de costos, procedimientos y cualidades de los 

productos para que pueda seleccionar la propuesta que mayores beneficios brinda 

(Meana, 2017, p.76). Emisión de la solicitud de compra, donde los colaboradores 

competentes emiten una solicitud de compra después de que la alta dirección de la 

organización confirma y aprueba la orden de compra, por lo que la documentación 

respectiva debe ser entregada oportunamente al área de contabilidad y logística 

con la finalidad de que procedan con su registro correspondiente (Meana, 2017, 

p.76). 

A continuación, se presenta la dimensión Recepción: En conformidad con Meana 

(2017), engloba una serie de acciones que permiten constatar que las cualidades 

cuantitativas y cualitativas coinciden con lo requerido, evitando así que se 

presenten contingencias e inconvenientes (p.77). Sus indicadores son: Estado de 

materiales, donde el colaborador competente debe comprobar que la cantidad y 

calidad de los bienes recepcionados cumplen con lo requerido, caso contrario, tales 

productos deben ser devueltos (Meana, 2017, p.77). Verificación de cantidad, 

condiciones y costo, donde el colaborador competente debe comparar si la 

información contenida en los documentos emitidos por el proveedor es congruente 

con las cualidades físicas que presenta el producto, así como las condiciones y 

costo pactado, de tal manera que se pueda asegurar la transparencia de la entrega 
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del producto (Meana, 2017, p.77). Elaboración de ingreso a bodega, donde el 

colaborador competente efectúa el ingreso de los productos previamente 

verificados, para lo cual es primordial que estos sean clasificados considerando sus 

cualidades y componentes principales; de igual manera, es importante que los 

documentos sean remitidos al departamento de contabilidad y puedan proceder con 

el registro de la compra (Meana, 2017, p.77). 

Para finalizar, se expone la dimensión Almacenamiento: En conformidad con Meana 

(2017), engloba una serie de acciones que buscan situar a los productos dentro de 

un espacio que posea las características apropiadas para asegurar la conservación 

de su calidad (p.77). Sus indicadores son: Clasificación de los productos, donde el 

colaborador competente debe clasificar los productos por medio de un análisis 

exhaustivo de sus cualidades, elementos que lo componen, etc., para proceder con 

el registro y clasificación respectiva, por lo cual es esencial también tener en cuenta 

las buenas prácticas de almacenamiento (Meana, 2017, p.77). Codificación de los 

productos, donde el colaborador competente debe establecer un código para cada 

uno de los productos que ingresan a almacén de tal manera que facilite su pronta 

localización y salida (Meana, 2017, p.77). Registro en el Sistema de inventario 

saldos, donde el colaborador competente debe registrar en los sistemas y archivos 

que correspondan el ingreso de los productos al almacén, así como la salida de 

estos, para tener fácil acceso de la información fehaciente y verídica concerniente al 

stock disponible (Meana, 2017, p.77). 

Seguidamente, en relación con la gestión de ventas, es conveniente precisar que la 

gestión según Kayl, et al. (2017) son operaciones que buscan asegurar que las 

metas y propósitos se están cumpliendo de forma efectiva (p.24). En tanto, Shirina, 

et al. (2017) refieren que se constituye por acciones orientadas a localizar con 

prontitud las contingencias presentadas durante la ejecución de las operaciones 

económicas (p.1). Por su parte, Kasim, et al. (2018) sustentan que se compone por 

diversas actuaciones que direccionan el desempeño de los recursos humanos para 

asegurar el logro de las metas (p.32). Por el contrario, en lo que respecta a las 

ventas, Paesbrugghe, et al. (2017) sustentan que hace referencia a la acción por 
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medio de la cual una empresa brinda un bien o servicio a cambio de un pago 

económico (p.172). Al mismo tiempo, Tze, et al. (2019) mencionan que comprende 

acciones que buscan asegurar, previa negociación, que un cliente adquiera el bien 

o servicio que está ofreciendo la empresa (p.212). También, Moncrief (2017) 

asegura que es la operación que permite que la organización pueda disponer de los 

fondos suficientes para seguir operando (p.272). 

Bajo tal enfoque, Acosta, et al. (2018) sostienen que son indicadores que 

demuestran la eficiencia de las acciones empleadas en la administración de las 

ventas, la cual comprende implica un grupo de individuos y recursos para el logro 

de propósitos de las ventas de una compañía (p.9). Además, para Bothe (2019), es 

considerado como un factor clave y herramienta para una organización debido a 

que garantiza la efectividad de las actividades comerciales para que la venta pueda 

concretarse (p.8). De igual forma, Rapp & Beeler (2021) sostienen que es una 

función que busca llevar a cabo las labores del marketing, es decir, pretende 

contribuir con la comercialización efectiva del producto o servicio que ofrece la 

organización (p.38) 

Asimismo, Tejada-Escobar, et al. (2015) sustentan que el objetivo primordial de la 

gestión de ventas es analizar la cantidad demandada de los productos con el fin de 

asegurar su debido abastecimiento, reduciendo la brecha entre la cantidad 

adquirida y comercializada, siendo esencial para asegurar la venta efectuar un 

reconocimiento de las necesidades y expectativas de los clientes (p.33). Por otro 

lado, referente a la importancia de la gestión de ventas, Malek, et al. (2018) 

mencionan que esta gestión es importante porque facilitan la alineación de las 

actividades asociadas con la comercialización y ventas, es decir, contribuyen a que 

estas puedan desarrollarse apropiadamente, para lo cual debe tenerse en cuenta la 

utilización de los mecanismos de control y seguimiento de las actividades de venta, 

adopción de políticas de ventas, entre otros (p.30). 

En lo que refiere a las estrategias de la gestión de ventas, Rizo-Mustelier, et al. 

(2017) indican que estas pueden ser: i) Análisis y evaluación del micro y macro 

entorno que existe en el mercado, donde el micro entorno engloba a la 
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competencia, proveedores, clientes, etc., mientras que el macro entorno comprende 

aspectos sociales, políticos, ambientales, etc., que tienen un gran impacto en la 

comercialización de los bienes; ii) Análisis y evaluación interna de la empresa con el 

propósito de identificar fortalezas y debilidades, las cuales son consideradas como 

cualidades positivas y negativas que caracteriza a la empresa, siendo tales 

cualidades relevantes para garantizar su buen funcionamiento (p.100). 

Del mismo modo, Asencio, et al. (2018) manifiesta que existen ciertos factores que 

influyen en la gestión de ventas de una empresa, dentro de estos factores destacan 

los mencionados a continuación: i) Calidad de los productos, pues aquellos 

productos que presentan características cualitativas aceptables tienen mayor 

posibilidad de ser aceptados dentro del mercado; ii) Prestigio de la organización, 

dado que la empresa debe tener una buena imagen organizativa con la finalidad de 

transmitir seguridad a los clientes; iii) Publicidad y marketing, pues la aplicación de 

estrategias de marketing coadyuvan a que los clientes potenciales conozcan sobre 

los productos y servicios que ofrece la organización; iv) Nivel participativo en el 

mercado, visto que aquella organización que abarca gran parte del mercado tiene 

mayor probabilidad de seguir incrementando sus ventas (p.356). 

Es así como, para evaluar la gestión de ventas, se tuvo que emplear como soporte 

teórico la información sustentada por Acosta, et al. (2018), quienes sustentan que 

engloba aquellas actividades mediante las cuales se realiza la comercialización de 

los medios y servicios que ofrece una empresa dentro del mercado (p.9). Es por tal 

motivo que, esta gestión puede ser medida teniendo en consideración los 

siguientes indicadores determinantes: 

Como primera dimensión, Ratio bruto de ventas: De acuerdo con Acosta, et al. 

(2018), representa las entradas de dinero que pueden ser generados por medio de 

la comercialización de los productos, tras la deducción de los costos incurridos en la 

realización de tal actividad (p.9). Respecto a su indicador, es conveniente afirmar 

que este ratio puede ser determinado mediante la división de la utilidad bruta sobre 

las ventas netas, donde la utilidad bruta está representada por aquellos ingresos 

que se generan por la venta de los productos menos los costos incurridos, mientras 
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que las ventas netas son ingresos monetarios que obtiene la empresa por la 

entrega de un producto o servicio (Acosta, et al., 2018, p.9). 

Posteriormente, se presenta la dimensión Ratio neto de ventas: De acuerdo con 

Acosta, et al. (2018), representa las entradas de dinero que pueden ser generados 

por medio de la comercialización de sus productos, después de descontar el 

interés, impuesto, etc. (p.9). Respecto a su indicador, es conveniente afirmar que 

este ratio puede ser determinado mediante la división de la utilidad neta sobre las 

ventas netas, donde la utilidad neta está representada por aquellos ingresos que se 

generan por la comercialización de los productos menos los gastos administrativos 

respectivos, mientras que las ventas netas son ingresos monetarios que obtiene la 

empresa por la entrega de un producto o servicio (Acosta, et al., 2018, p.9). 

Así también, se expone la dimensión Participación de las ventas: De acuerdo con 

Acosta, et al. (2018), representa la capacidad que posee la empresa para ocupar 

gran parte del mercado y liderar en la cantidad de las ventas dentro de su sector 

económico (p.9). Respecto a su indicador, es conveniente afirmar que este ratio 

puede ser determinado mediante la división del total de ventas entre el total de 

ventas programadas, donde el total de ventas está constituido por los ingresos que 

se generan por medio de la comercialización de los inventarios disponibles en 

stock, mientras que el total de ventas programadas hace referencia al importe 

proyectado respecto a las ventas que deben realizarse dentro de un plazo de 

tiempo específico (Acosta, et al., 2018, p.9). 

Finalmente, se exhibe la dimensión Rotación de las ventas: De acuerdo con Acosta, 

et al. (2018), representa el número de veces que son renovados los inventarios 

dentro de un plazo previsto (p.9). Respecto a su indicador, es conveniente afirmar 

que este ratio puede ser determinado mediante la división del total salida por ventas 

entre el total compras, dónde total salida por ventas está constituido por la cantidad 

de inventarios que salen del almacén para ser comercializados, mientras que el 

total compras hace referencia a la cantidad de inventarios que se adquieren en un 

periodo determinado con la finalidad de ser comercializados con posterioridad 

(Acosta, et al. 2018, p.9). 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

Tipo de investigación 

En el presente informe se ha considerado un tipo de investigación aplicada, en 

vista de que Carrasco (2015) sostiene que tiene una finalidad práctica inmediata 

definida, es decir, pretende originar cambios dentro de un contexto específico 

(p.43). En tal sentido, en la investigación se ha recopilado información relevante 

sobre el control interno del inventario y gestión de ventas con la finalidad de que 

puedan ser debidamente medidas dentro de la empresa Grupo Marydely 

E.I.R.L. 

 

Diseño de investigación  

Conforme a la metodología empleada, se ha considerado un diseño no 

experimental, por su parte, Carrasco (2015) refieren que, la variable 

independiente no debe ser manipulada ni modificada de forma intencional, y 

sólo se analizan y evalúan los fenómenos que se presentan en un espacio 

concreto después de haber ocurrido (p.71). En tal sentido, en el estudio sólo se 

evaluó el control interno del inventario y la gestión de ventas tal y como se 

presenta dentro de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L. 

Por otra parte, Carrasco (2015) asevera que en un estudio de corte transversal 

se perciben y estudian los fenómenos presentados dentro de un momento 

concreto con la finalidad de identificar las cualidades o elementos que 

caracterizan al problema o fenómeno evidenciado (p.72). En el estudio sólo se 

tuvo en consideración la información y hechos correspondientes al año 2020 

con la finalidad de analizar la problemática que se presenta durante tal periodo. 

También es descriptivo–correlacional, dado que se ha demostrado las 

cualidades y características de los fenómenos, con la intención de identificar 

claramente las deficiencias y hallazgos que relacionan a las mismas. Por 

consiguiente, el esquema que representa al informe es el siguiente: 
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       O2 

Donde: 

M = Muestra. 

O₁ = Control interno del inventario. 

O₂ = Gestión de ventas. 

i = Incidencia 

 

3.2. Variables y operacionalización 

Variable I: Control interno del inventario. 

Definición conceptual: Tal y como indica Meana (2017) es la administración 

del grado de las existencias. Del mismo modo, es el conjunto de etapas por el 

cual la compañía gestiona sus existencias que se encuentran en el área de 

almacén (p.23). 

Definición operacional: Para la evaluación de la variable se aplicará una guía 

de entrevista y guía de observación, estructuradas en base a las dimensiones 

de compras, recepción y almacenamiento. 

Indicadores: Constancia de valoración, Análisis y selección de la propuesta, 

Emisión de la solicitud de compra, Estado de materiales, Verificación de 

cantidad, condiciones y costo, Elaboración de ingreso a bodega, Clasificación 

de los productos, Codificación de los productos, Registro en el sistema de 

inventario saldos. 

Escala de medición: Nominal. 

 

Variable II: Gestión de ventas 

Definición conceptual: Acosta, et al. (2018) sostienen que son indicadores que 

demuestran la eficiencia de las acciones empleadas en la administración de las 
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ventas, la cual comprende implica un grupo de individuos y recursos para el 

logro de propósitos de las ventas de una compañía (p.9). 

Definición operacional: Para estimar la gestión de ventas, se aplicará una 

guía de análisis en base a las dimensiones ratio bruto de ventas, ratio neto de 

ventas, participación de las ventas y rotación de las ventas. 

Indicadores: (Utilidad bruta / ventas netas), (Utilidad neta / ventas netas), (Total 

de ventas / Total de ventas programadas), (Total salida por ventas / Total 

compras). 

Escala de medición: Razón. 

 

3.3. Población, muestra y muestreo  

Población 

Estuvo constituido por los colaboradores y el acervo documentario de la 

empresa Grupo Marydely E.I.R.L. En efecto, Palomino, J., Peña, J., Zevallos, 

G., y Orizano, L. (2015) aluden que es el cúmulo de elementos o sujetos que 

deben ser sometidos a un estudio y análisis detallado con el propósito de 

extraer información relevante por medio de estos, facilitando así el proceso 

investigativo (p.139). 

Criterios de inclusión: Se consideró como participantes a aquellas personas 

que decidieron participar de forma voluntaria en el desarrollo del estudio y, 

además, cuyas funciones se encuentran estrechamente relacionadas con el 

control interno del inventario y gestión de ventas. También, se seleccionaron 

aquellos documentos donde se evidencian reportes y registros de las 

operaciones asociadas al control interno del inventario y gestión de ventas. 

Criterios de exclusión: Se ha excluido como participantes del estudio a 

aquellas personas que laboran en áreas distintas o ejecutan labores ajenas al 

control interno del inventario y gestión de ventas, así como aquellos 

documentos que contienen información no requerida para el desarrollo de la 

investigación o tienen reportes desactualizados que no corresponden al periodo 

de estudio. 
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Muestra 

Estuvo integrada por el gerente general, administrador, jefe de almacén, estado 

de situación financiera, estado de resultados, registro de ventas y registro de 

compras. En función a ello, Palomino et al. (2015) refieren que es un fragmento 

o parte de la población, cuya información adquirida por medio del análisis de los 

elementos que lo conforman pueden generalizarse para coadyuvar la 

realización de una investigación (p.141). 

 

Muestreo 

Se consideró conveniente usar el muestreo no probabilístico por conveniencia, 

el cual es definido por Arbaiza (2016) como aquel muestreo en donde se toma 

como pilar fundamental el criterio del investigador para seleccionar los 

elementos que forman parte de la muestra, esto con el propósito de asegurar la 

viabilidad de la extracción de información relevante para el desarrollo del 

estudio (p.188). 

 

Unidad de análisis 

Para la presente investigación, la unidad de análisis fue constituida por el 

gerente general, administrador, jefe de almacén, estado de situación financiera, 

estado de resultados, registro de ventas y registro de compras. 

 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Técnicas 

Las técnicas que se emplearon para el recojo de información fueron: 

Entrevista: Arbaiza (2016) manifiesta que consta de la presentación de un 

listado de preguntas a una persona para que puedan ser respondidas en base a 

los conocimientos previos que posee la misma acerca de lo que se pretende 

indagar (p.205). 



21 
 

Observación: Arbaiza (2016) menciona que es un procedimiento riguroso que 

busca conocer directamente los hechos objetos de estudio que se dan en un 

contexto específico para que posteriormente se pueda efectuar la descripción y 

análisis del fenómeno evidenciado (p.202). 

Análisis documental: Arbaiza (2016) refiere que es una técnica que facilita la 

percepción objetiva y sistemática de la información que contiene un 

determinado registro o archivo (p.219). 

 

Instrumentos 

En vista que las técnicas empleadas fueron señaladas con anterioridad, se 

considera conveniente precisar que los instrumentos aplicados fueron: 

Guía de entrevista: Estuvo compuesta por 15 interrogantes elaboradas de 

acuerdo con las dimensiones e indicadores del control interno del inventario, por 

lo que fueron aplicadas al gerente general, con la finalidad de describir las 

actividades del control interno del inventario de la empresa Grupo Marydely 

E.I.R.L., Tarapoto 2020. 

Guía de observación: Estuvo compuesta por 15 ítems planteados de acuerdo 

con las dimensiones e indicadores del control interno del inventario, por lo que 

fue aplicada con el propósito de identificar las deficiencias en el control interno 

del inventario de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. 

Guía de análisis documental: Estuvo integrado por 4 ítems elaborados en 

función a las dimensiones e indicadores de la gestión de ventas, por lo que fue 

aplicada con el fin de conocer el índice de gestión de ventas de la empresa 

Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. 

 

Validez 

Para garantizar la validez de los instrumentos empleados se ha solicitado la 

intervención de los expertos en materia investigativa dado que sus amplias 
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aptitudes permitieron garantizar que los instrumentos poseen los componentes 

metodológicos suficientes.  

 

Tabla 1 

Validación de instrumentos 

Variable Experto Especialidad Promedio 

Control 
interno 

del 
inventario 

Costilla Castillo, Pedro Administración  4.0 

Costilla Castillo, Pedro Administración  4.0 

Chacaliaza Hernández, José Juan   Finanzas 4.9 

Chacaliaza Hernández, José Juan   Finanzas 4.9 

Ausver Saavedra Vela Administración 4.8 

Ausver Saavedra Vela Administración 4.8 
    

Gestión 
de 

ventas 

Costilla Castillo, Pedro Administración  4.0 

Chacaliaza Hernández, José Juan   Finanzas 4.9 

Ausver Saavedra Vela Administración 4.8 

Fuente: Fichas de validación 

 

3.5. Procedimientos  

El proceso investigativo se originó con el reconocimiento de la problemática que 

se ha presentado en la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., relacionada con el 

control interno del inventario y la gestión de ventas, así como la necesidad de 

adquirir mayor conocimiento sobre el tema en cuestión. Seguidamente, se 

extrajo información teórica primordial sobre las variables en estudio con la 

finalidad de que puedan ser correctamente evaluadas dentro de la empresa. 

Posteriormente a ello, se elaboraron los instrumentos que fueron aplicados a la 

unidad de análisis para extraer información necesaria que contribuya con el 

desarrollo de cada uno de los objetivos propuestos. A continuación, se solicitó 

una autorización previa por medio de un documento formal con la finalidad de 

contar con el respaldo necesario para aplicar los instrumentos. Después, se han 

procesado los datos recogidos con el propósito de que sean presentados de 
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manera adecuada para su fácil comprensión e interpretación. Por último, se 

plantearon las conclusiones y se elaboraron las recomendaciones que 

pretenden subsanar las falencias evidenciadas en la empresa. 

 

3.6. Método de análisis de datos 

En la investigación se empleó inicialmente el método descriptivo con la finalidad 

de realizar una evaluación del control interno del inventario y la gestión de 

ventas dentro de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. En tal 

sentido, se tuvo que hacer uso del programa Microsoft Excel para el 

procesamiento de los datos recogidos a través de la aplicación de los 

instrumentos a las fuentes informantes correspondientes. 

 

3.7. Aspectos éticos 

Se utilizó como base principal para la elaboración y presentación del presente 

estudio a la guía elaborada por la Universidad César Vallejo, en vista de que 

sus lineamientos dispusieron los aspectos que se deben considerar para 

asegurar la uniformidad de los trabajos investigativos. Además, para realizar la 

citación y referenciación de la información extraída de otros autores se ha 

empleado las Normas APA 7° edición, respetando de esta forma los derechos 

de autor de los libros, revistas y demás fuentes empleadas. De igual forma, se 

tuvieron en cuenta algunos principios éticos de la investigación, dentro de las 

cuales destacan: No maleficencia, porque se evitó incurrir en irregularidades 

que podrían generar un efecto negativo para la empresa Grupo Marydely 

E.I.R.L., Tarapoto, así como para las personas que integran la misma. 

Beneficencia, porque se pretendió mejorar la realidad que se evidenció como 

problemática dentro de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto, por 

medio de la elaboración y presentación de las recomendaciones. 
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IV. RESULTADOS 

Actividades del control interno del inventario de la empresa Grupo Marydely 

E.I.R.L. 

Compras 

 

A fin de brindar los resultados de la descripción de las actividades efectuadas en el 

control interno del inventario, se procedió a entrevistar al gerente general, quien con 

sus años de experiencia nos brinda la siguiente información: 

 

Figura 1: Compras. 

Fuente: Guía de entrevista aplicada a colaboradores de la organización. 

 

Tal como se muestra en la figura, las actividades de compras dan inicio con la 

constancia de valoración, seguido del análisis de la propuesta y la emisión de la 

solicitud de compra. Entre los criterios aplicados para la valorización de las 

características cuantitativas y cualitativas de los materiales, está el análisis de los 

documentos de control (Kardex), la misma que otorga una idea clara de las 

necesidades de compra. Seguidamente se seleccionan proveedores considerando 

aspectos de costo, calidad y políticas de entrega. Una vez determinados, se emiten 

notas de pedido, donde se detallan la cantidad, calidad, precio unitario, fecha de 

Emisión de 
la solicitud 
de compra

Análisis y 
selección 

de la 
propuesta

Constancia 
de 

valoración
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entrega, y características. Luego se procede a la confirmación de la compra por parte 

de gerencia, una vez autorizada y firmada la documentación se entrega en un plazo 

de 24 horas al área de contabilidad y logística con la finalidad de que procedan con 

el registro correspondiente. 

Recepción 

 

 

Figura 2: Recepción. 

Fuente: Guía de entrevista aplicada a colaboradores de la organización. 

 

En el proceso de recepción se desarrollan actividades de revisión del estado de 

materiales, verificación de cantidad, condiciones y costo, y la elaboración de ingreso 

a bodega. Dentro de las acciones que se realizan para la comprobación cuantitativa 

de los materiales, es la contabilización de cada producto recepcionado, la misma que 

es contrastada según se detalla en el comprobante. Por el contrario, en la 

comprobación cualitativa, se verifica que los productos cumplan con cada una de las 

características detalladas en los órdenes de pedido, y si estos difieren de lo 

solicitado, la entidad procede a su devolución, para ello se comunica a gerencia y a 

las áreas de contabilidad, quienes se encargan de emitir una solicitud de devolución 

a los proveedores, la misma que se deben desarrollar en el acto. Esta solicitud, debe 

contar con la siguiente información: nombre del proveedor, RUC, cantidad de 

materiales a devolver, precios, nombre de materiales y las firmas que corresponden 

tanto al proveedor como el encargado responsable de la organización. 

 

Revision del estado de materiales

Verificación de cantidad, condiciones y 
costo

Elaboración de ingreso a bodega
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Almacenamiento 
 

 

Figura 3: Actividades efectuadas en el almacenamiento. 

Fuente: Guía de entrevista aplicada a colaboradores de la organización. 

 

El último proceso del control interno del inventario es el almacenamiento, donde se 

desarrollan actividades de clasificación y codificación de los materiales, y el registro 

de los mismos. En lo que respecta a los criterios que se aplican para la clasificación 

de los materiales antes del almacenamiento, es que estos presentan las mismas 

características y códigos de compras. Seguidamente se procede a su 

almacenamiento donde se revisa el estado de los productos y de su respectiva 

documentación. Para lograr un adecuado almacenamiento, la empresa desarrolla 

buenas prácticas de almacenamiento, es decir, establece espacios adecuados en las 

bodegas y los coloca en los estantes que corresponden a fin de evitar deterioros. Sin 

embargo, el almacén de la empresa no es amplio y existen dificultades para colocar 

los materiales donde se encontró arena, hormigón y ladrillos que han sufrido merma. 

En cuanto, a la codificación de los materiales, estos presentan un cogido según los 

estándares establecidos por los proveedores y según la línea de comercialización de 

los mismos. Por otro lado, el sistema que emplea la organización es básico y sólo se 

registran los materiales desde su llegada hasta el momento de despacho, sin 

embargo, esta información no concuerda con los materiales físicos, generando 

inconsistencias y faltantes al momento de desarrollar el inventario. 

 

Clasificación 
de los 

productos

Codificación 
de los 

productos

Registro en el 
sistema de 
inventario 

saldos
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Deficiencias en el control interno del inventario de la empresa Grupo Marydely 

E.I.R.L. 

Para dar solución al presente objetivo se ha realizado una visita a la empresa, lo cual 

la permitido identificar los hechos incorrectos, sustentado bajo documentación que 

demuestra las consecuencias de las mismas.  

 

Por consiguiente, se da a conocer el resumen del cumplimiento de las actividades del 

control interno de inventario del Grupo Marydely E.I.R.L. 

 

 

Figura 4: Cumplimiento de actividades del control interno de inventario. 

Fuente: Datos de guía de observación aplicada. 

 

Interpretación 

Tal como se aprecia en la tabla, del 100% de las actividades dispuestas en la lista de 

cotejo, solo el 27% de las actividades se cumplen eficientemente. Sin embargo, el 

73% de actividades no se vienen cumpliendo de manera eficaz, por lo cual, se ha 

generado una serie de hechos que vienen afectando la economía de la empresa 

Grupo Marydely E.I.R.L. 

 

27% (23 % 
actividades)

73% (73 % 
actividades)

Si cumple

No cumple
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Tabla 2 

Deficiencias encontradas en las compras. 

Deficiencias Causas  Efecto 

No se realiza una evaluación previa 
a los proveedores con la finalidad 
de seleccionar aquel que brinda 
mayores beneficios. 

La falta de un 
personal 
capacitado. 
Falta de un 
análisis minucioso 
de las propuestas 
establecidas por 
los proveedores. 

- Entrega tardía de 
materiales por parte de los 
proveedores. 

La selección de los proveedores no 
se efectúa en función a los costos y 
la calidad de los productos. 

- Productos que no 
cumplen con las 
expectativas del cliente, 
generando pérdidas de 
S/1,860.00 

 

No existe un registro oportuno y 
conveniente de los documentos 
relacionados a la compra. 

 
Falta de una 
gestión 
documentaria, 
para programar y 
salvaguardar los 
documentos de 
compras. 

- Abastecimiento inoportuno 
a los clientes potenciales, 
que anulan los pedidos, o 
piden el reembolso de los 
pagos anticipados, 
originando pérdidas de 
S/4,309.90 

Fuente: Información de guía de observación aplicada. 

 

Tabla 3 

Evidencia 1 - compras. 

Comp. Materiales Cantidad P / U Devolución  

OP-991 Arena m3 6 S/60.00 S/115.00 

OP-999 Arena m3 3 S/70.00 S/100.00 

OP-1011 Arena m3 8 S/70.00 S/220.00 

OP-1101 Arena m3 12 S/70.00 S/345.00 

OP-1204 Hormigón m3 6 S/60.00 S/55.00 

OP-1225 Arena m3 20 S/70.00 S/480.00 

OP-1405 Hormigón m3 11 S/70.00 S/255.00 

OP-1481 Arena m3 9 S/70.00 S/150.00 

OP-1604 Hormigón m3 5 S/70.00 S/70.00 

OP-1871 Hormigón m3 3 S/70.00 S/70.00 

Total:  S/1,860.00 

Fuente: Información extraída del Grupo Marydely E.I.R.L. 
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Interpretación 

Para la compra de agregados es importante que se realice la entrega de buenos 

productos, los mismos que son adquiridos del Huallaga, en vista que la calidad es 

recomendable. No obstante, cuando no se cuenta con unidades para la adquisición 

de estos productos, la empresa suele realizar la compra a otros proveedores. Tal 

situación ha originado, que las 10 órdenes de pedidos visualizados en la tabla 3, no 

cumplan con la calidad esperada por los clientes, lo que conllevó, que estos soliciten 

la devolución de un porcentaje de pago realizado, ocasionando pérdidas de 

S/1,860.00 

 

Tabla 4 

Evidencia 2 - compras. 

Comp. Materiales Cant. P / U 
Costo de 
compra 

Costo de 
venta 

Diferencia  

OP-825 Cemento Mochica 20 S/26.00 S/520.00 S/390.00 S/130.00 
OP-846 Pintura  5 S/22.00 S/110.00 S/100.00 S/10.00 
OP-910 Pintura Rust Oleum 8 S/43.00 S/344.00 S/320.00 S/24.00 
OP-954 Ladrillos 1000 S/0.50 S/500.00 S/300.00 S/200.00 
OP-820 Pintura  11 S/26.90 S/295.90 S/275.00 S/20.90 
OP-1001 Cemento Andino 300 S/24.30 S/7,290.00 S/6,600.00 S/690.00 
OP-1023 Cemento Pacasmayo  500 S/27.00 S/13,500.00 S/11,500.00 S/2,000.00 
OP-1385 Ladrillos 5000 S/0.50 S/2,500.00 S/1,500.00 S/1,000.00 
OP-1341 Tubos desagüe 4*3m 50 S/29.70 S/1,485.00 S/1,250.00 S/235.00 

Total:  S/26,544.90 S/22,235.00 S/4,309.90 

Fuente: Información extraída del Grupo Marydely E.I.R.L. 

 

Interpretación 

La gestión documental es importante porque garantiza un ordenamiento eficaz de los 

documentos y que estos sigan su curso según los procesos realizados por la entidad. 

Sin embargo, al contar con escaso personal y que los documentos no se presentaron 

a tiempo a gerencia, ocasionó el desabastecimiento a 3 clientes, quienes solicitaron 

la pronta devolución de su dinero. No obstante, cuyos productos fueron vendidos a 

menor costo, para evitar el sobre stock de estos, originando una pérdida de 

S/4,309.90.  

 

https://www.sodimac.com.pe/sodimac-pe/product/3616886/Pintura-Latex-Standard-Mate-Arena-4L/3616886
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Tabla 5 

Deficiencias encontradas en la recepción. 

Deficiencias  Causas 
Descripción de la 

deficiencia 

No se realiza la comprobación de los 
productos, en relación con el 
cumplimiento de las cantidades 
requeridas. 

El personal 
cuenta con 
diferentes 
funciones, lo 
cual limita la 
revisión eficaz 
de los 
productos. 

Recepción de productos 
que no cumplen con las 
cantidades especificadas 
en los comprobantes. Esto 
originó una pérdida de 
S/887.26 

La devolución de los productos no se 
efectúa de manera oportuna. 

No se realiza la comprobación de los 
productos, en relación con el 
cumplimiento de las características 
cualitativas. 

El encargado 
desconoce las 
políticas 
compartidas con 
los proveedores.  

Recepción de productos 
que no cumplen con las 
características o 
cualidades especificadas 
en los comprobantes. 
Tuvo como consecuencia 
la pérdida de S/4,686.10 

La información contenida en los 
documentos emitidos por el 
proveedor no es congruente con las 
cualidades físicas del producto. 

Fuente: Información extraída de guía de observación aplicada. 

 
Tabla 6 

Evidencia 1 - Recepción. 

Fecha Materiales Precio 
Cantidad 
solicitada 

Cantidad 
recibida 

Diferencia 

F.001-512 Barra de fierro 1.5 S/34.90 160 155 S/174.50 
F.001-315 Cemento Mochica S/47.00 130 120 S/470.00 
F.001-421 Tubos desagüe 4" x 3m S/35.18 50 48 S/70.36 

F.001-307 
Clavo carpintero x 50 
unidades 

S/7.20 60 51 S/64.80 

F.001-105 Cemento mochica S/26.90 350 346 S/107.60 
Total: S/887.26 

Fuente: Información extraída del Grupo Marydely E.I.R.L. 

 

Interpretación 

Conforme se visualiza en la tabla 6, se ha solicitado una serie de productos, de las 

cuales se ha recepcionado una parte de ellos, al momento de realizar el reclamo, 

este no fue aceptado por el proveedor, dejando una pérdida de S/887.26. Tal caso, 

evidencia la desorganización de la empresa, dado que la diversificación de las 

funciones atribuidas al personal limita la eficiencia en sus actividades.  
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Tabla 7 

Evidencia 2 - Recepción. 

Año Materiales Cantidad Precio Total 

2020 

Barra de fierro 1.2 16 S/34.90 S/558.40 
Cemento Mochica 95 S/28.00 S/2,660.00 
Tubos desagüe 4" x 3m 15 S/35.18 S/527.70 
Clavo carpintero x 50 unidades 11 S/7.20 S/79.20 
Cemento mochica 32 S/26.90 S/860.80 

Total: S/4,686.10 

Fuente: Información extraída del Grupo Marydely E.I.R.L. 

 
Interpretación 

En vista que el responsable de la recepción de la mercadería realiza diferentes 

funciones, los productos son descargados en las instalaciones de la empresa, y 

estos no suelen ser registrados y revisados, por lo que, al realizar la venta de estos, 

existen desperfecto, como fierros oxidados, tubos rotos, y entre otros, que en 

muchos casos estos no suelen ser comprados por los clientes, los cual la gerencia 

procede a separarlos para ser utilizados en otras actividades. Tal situación ha 

conllevado a una pérdida por S/4,686.10 
 

Tabla 8 

Deficiencias encontradas en el almacenamiento. 

Deficiencias  Causas Efectos 

Los productos no son examinados 
antes de ser ingresados al almacén. 

Falta de 
supervisión de 
los materiales 
almacenados 

Devoluciones, que crean 
conflictos con los 
proveedores. 

El deterioro de los 
productos ha generado 
una pérdida monetaria de 
S/14,422.90. 

Algunos productos no son codificados 
antes de proceder a su 
almacenamiento 

No hay un 
personal 
encargado para 
dicha función 

Dificultad para ubicar los 
materiales para su 
comercialización, 
conllevando a una pérdida 
por S/4,950.20 

No se emplea de modo apropiado el 
sistema de inventarios al momento de 
registrar los movimientos del 
almacén. 

Desconocimiento 
de los registros 
contables. 

No se cuenta con 
información actualizada 
para la toma de decisiones 

 

Fuente: Información de guía de observación aplicada. 
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Tabla 9 

Evidencia 1 - Almacenamiento. 

Materiales Cantidad P / U Total, S/ 

Clavo carpintero x 50 unidades 200 S/7.20 S/ 1,440.00 
Tubos desagüe 4" x 3m 110 S/37.20 S/ 4,092.00 
Barra de fierro 1.5 23 S/24.30 S/ 558.90 
Alambres Recorrido N° 810 kg 50 S/64.90 S/ 3,245.00 
Barras de acero 1/2" 60 S/43.20 S/ 2,592.00 
Barra de fierro plateada 2 metros 50 S/49.90 S/ 2,495.00 

Total S/14,422.90 

Fuente: Información extraída del Grupo Marydely E.I.R.L. 

 

Interpretación 

La falta de revisión de los productos almacenados ha originado el pronto deterioro de 

los productos, asimismo la falta de un almacén que cumpla con todos criterios de 

señalización y espacio ha permitido que algunos productos estén en la intemperie, lo 

cual, impide la conservación adecuada de estos, los hechos mencionados han 

generado una pérdida monetaria de S/14,422.90. 

 

Tabla 10 

Evidencia 2 - Almacenamiento. 

Materiales Cantidad P / U Total, S/ 

Cemento Mochica 12 S/26.00 S/312.00 

Tubos desagüe 4" x 3m 15 S/37.20 S/558.00 

Arena m3 6 S/60.00 S/360.00 
Barras de acero 1/2" 11 S/43.20 S/475.20 

Alambres Recorrido N° 810 kg 50 S/64.90 S/3,245.00 

Total: S/4,950.20 

Fuente: Información extraída del Grupo Marydely E.I.R.L. 

 

Interpretación 

Se aprecia que los siguientes materiales: Bolsas de cemento, ladrillos y tubos 

sufrieron roturas, asimismo, las barras de acero y alambres se oxidaron, la arena no 

fue conservada apropiadamente, dejando una pérdida por S/4,950.20 
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Análisis de la gestión de ventas de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L. 

Con la finalidad de conocer la tendencia de la gestión de las ventas, se ha empleado 

los estados financieros, cuyos resultados se muestra a continuación: 

 

Tabla 11 

Indicadores de la gestión de ventas 

RATIO AÑO 2019 AÑO 2020 

Ratio bruto 
de ventas 

Utilidad bruta S/496,616 
14.7% 

S/539,482 
13.2% 

Ventas S/3,380,760 S/4,075,846 
 

Ratio neto 
de ventas 

Utilidad neta S/224,838 
6.7% 

S/259,017 
6.4% 

Ventas S/3,380,760 S/4,075,846 
 

Participación   
de las 
ventas 

Total ventas S/3,380,760 
65.7% 

S/4,075,846 
54.3% Ventas 

programadas 
S/5,142,012 S/7,504,005 

Fuente: Información extraída de los estados financieros 2019-2020 

 

Interpretación 

Para demostrar un apropiado rendimiento de las ventas, las empresas comerciales 

entre ellas, las que integran el sector construcción, deben obtener valores del 15%. 

En ese sentido, el indicador ratio bruto de ventas que muestra la eficiencia de los 

ingresos tras la deducción de los costos incurridos para su venta, obtuvo mayor valor 

en el período 2019 (15%), que el año 2020 (13%), a pesar de que se obtuvo mayores 

niveles de ventas, con una diferencia de S/695,085.42 y S/42,865.31 en utilidad 

bruta. 

 

De la misma manera, en el 2019 se obtuvo mayor porcentaje en el ratio neto de 

ventas (7%) a pesar de que solo se alcanzó S/224,837.54 en utilidad neta y 

S/3,380,760.38 en ventas. A diferencia del 2020, estos importes fueron mayores es 

decir S/259,017.15 en utilidad neta y S/4,075,845.80 en ventas, generando un 

porcentaje menor del 6%.  

Por consiguiente, la participación de las ventas fue mayor en el 2019 (66%), que el 

2020 (54%). Esto demuestra que, durante la coyuntura actual, una mayor 
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productividad económica, pese a las deficiencias mencionadas, sin embargo, estas 

no superan la gestión del 2019.  

Tabla 12 

Indicador de rotación de ventas 

RATIO AÑO 2019 AÑO 2020 

Rotación de las 
ventas 

Inventario S/87,000 
36 

S/747,249 
92 

compras S/241,521 S/811,251 

Fuente: Información extraída de los estados financieros 2019-2020 

 

Interpretación 

Con respecto a la rotación de ventas, su optimización se mide en base al número de 

veces que, rota, si esta es mayor, se confirma que existe una salida continua de los 

inventarios y conforme a los resultados en el periodo 2020 la rotación fue mayor (92) 

que el año 2019 (36). No obstante, esta hubiera alcanzado mayores niveles, pero los 

continuos problemas y pérdidas monetarias limitaron su crecimiento.  

 

Incidencia del control interno del inventario en la gestión de ventas de la 

empresa Grupo Marydely E.I.R.L 
 

A fin de demostrar la incidencia se ha realizado un análisis de los nudos críticos que 

afectaron a la gestión de ventas, conforme se visualiza en la siguiente tabla: 
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Tabla 13 

Incidencia del control de inventario en la gestión de ventas. 

Análisis de los nudos críticos en el control de inventario Análisis de la gestión de ventas Incidencia 
 

Con la verificación de las actividades, se constató que no se 
cumple el 73% (11) de las actividades, en vista que se 
identificó los siguientes nudos críticos: 

Compras 

▪  
En la selección de los proveedores no se realiza un 
análisis minucioso de las propuestas, conllevando a la 
aceptación de productos que no cumplen con las 
expectativas del cliente y por ende pérdidas de 
S/1860.00. 
 

▪  
No existe un registro oportuno de las solicitudes de 
compras, por la mala gestión documental, lo que ha 
generado el desabastecimiento de producto y pérdidas de 
S/4,309.90 

Recepción 

▪  
Se recepciona productos que no cumplen con las 
cantidades especificadas en los comprobantes. Esto 
originó una pérdida de S/887.26. 
 

▪  
Los productos no cumplen con las características o 
cualidades especificadas en los comprobantes, lo cual 
originó la pérdida de S/4,686.10. 

Almacenamiento 

▪  
No se efectúa una revisión de los productos 
almacenados, conllevando al deterioro prematuro y 
pérdidas de S/14,422.90. 
 

▪  
La falta de un espacio apropiado ha originado la pérdida 
de S/4,950.20. 

Debido a los problemas presentados en el control de inventario, 
la empresa tuvo una pérdida de S/ 31,116.36. No obstante, si la 
empresa optaría por actividades eficientes, oportunos y sujetos 
a los lineamientos y normas, se tuviera los siguientes 
resultados: 
 

Ratios 
OBTENIDOS ESPERADOS 

Importes Índice Importes Índice 

Ratio bruto 
de ventas 

S/539,482 
13.2% 

S/570,598 
13.9% 

S/4,075,846 S/4,106,962 

Ratio neto de 
ventas 

S/259,017 
6.4% 

S/280,799 
6.8% 

S/4,075,846 S/4,106,962 

Participación   
de las ventas 

S/4,075,846 
54.3% 

S/4,106,962 
54.7% 

S/7,504,005 S/7,504,005 

 
Conforme se visualiza, se obtuvo 13.2% como ratio bruto de 
ventas, sin embargo, con el incremento de las ventas a 
S/4,106,962 y la utilidad bruta a S/570,598, se hubiera obtenido 
13.9%, lo cual sería provechoso para la organización en la 
adquisición de nuevos productos o el pago oportuno de las 
cuentas por pagar.  

 De igual manera, se hubiera alcanzado una utilidad mayor 
(S/280,799) con una diferencia de S/21,782 entre el periodo 
2020, lo cual se tuviera 6.8% como indicador de ratio neto de 
ventas. 

Así también, en la participación de las ventas se hubiera 
obtenido 54.7%, si la empresa tuviera un total de ventas de 
S/4,106,962. La falta de control en las compras, recepción y 
almacén afectó considerablemente a los indicadores de gestión 
de ventas. 

 
Tras el análisis 
de los nudos 
críticos y su 
efecto en los 
indicadores de 
la gestión de 
ventas, se 
acepta la 
hipótesis 
planteada en la 
investigación 
que señala: 
 
El control 
interno del 
inventario 
incide de 
manera 
significativa 
en la gestión 
de ventas de la 
empresa 
Grupo 
Marydely 
E.I.R.L., 
Tarapoto 2020. 
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V. DISCUSIÓN 

En la descripción de las actividades del control interno del inventario de la empresa 

Grupo Marydely E.I.R.L., ha sido oportuno la aplicación de una guía de entrevista 

dirigida al gerente general, administrador y jefe de almacén de la organización, quien 

dio a conocer lo siguiente: las actividades que se desarrollan dentro del control son 

las compras, recepción y almacenamiento, y del 100% de las actividades, solo el 

27% de las actividades se cumplen eficientemente. Sin embargo, el 73% de 

actividades no se vienen cumpliendo de manera eficaz, por lo cual, se ha generado 

una serie de hechos que vienen afectando la economía de la empresa Grupo 

Marydely E.I.R.L. El estudio realizado por García y Sánchez (2019) quién evaluó el 

control de mercadería de la empresa Imporellana S.A. en Santo Domingo, por ello, 

en lo que refiere las adquisiciones, las políticas no se están cumpliendo en más un 

aproximado del 90% para la cotización de productos, más de 70% para la firmas y 

autorizaciones, así como las notas de pedido. Por otra parte, en lo que respecta a la 

recepción y almacenamiento, las políticas no se cumplen en un 20% para la emisión 

de guías de remisión y registro oportuno en los sistemas respectivos. En efecto, la 

ausencia de efectividad en las actividades ocasiona que se alcancen bajos índices 

de renta bruta y neta de las ventas. Así también, Hidalgo y Bustos (2019) dieron a 

conocer que el 79% refieren que la empresa siempre ejecuta las acciones de 

planificación sobre las operaciones que se deben llevar a cabo durante el control de 

los inventarios, por lo que el 86% indica que ello facilita la toma de decisiones certera 

sobre aspectos determinantes para el buen funcionamiento de la empresa. 

 

El siguiente objetivo buscó identificar las deficiencias en el control interno del 

inventario de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., se aplicó una guía de observación, 

a través del cual se obtuvo los siguientes resultados: La selección de los 

proveedores no se efectúa en función a los costos y la calidad de los productos, 

generando que los productos no cumplan con las expectativas del cliente provocando 

pérdidas de S/1,860.00. No existe un registro de documentos relacionados a la 

compra el cual ha creado un abastecimiento inoportuno a los clientes potenciales, 
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que anulan los pedidos, o piden el reembolso de los pagos anticipados, originando 

pérdidas de S/4,309.90. Con respecto a la recepción, no se realiza la comprobación 

de la cantidad de productos requeridos, la devolución no se efectúa de manera 

oportuna, no se realiza la comprobación de los productos, en relación al 

cumplimiento de las características cualitativas, la información emitida por el 

proveedor no es congruente con las cualidades físicas del producto, como 

consecuencia hubo recepción de productos que no cumplen con las cantidades 

especificados creando una pérdida de S/ 887.26, otra pérdida se produjo por 

recepción de materiales que no cumplen con las características adecuadas por el 

monto de S/ 4,686.10. En el almacenamiento, los productos no son examinados y 

codificados antes de proceder a su almacenamiento, el deterioro de los productos ha 

generado una pérdida monetaria de S/14,422.90, asimismo, no se emplea de modo 

apropiado el sistema de inventarios. Además, existe dificultad para ubicar los 

materiales para su comercialización, conllevando a una pérdida por S/4,950.20. El 

trabajo de investigación realizado por Restrepo et al (2020) quienes al efectuar su 

estudio en la empresa Due Amici Pizzeria dieron a conocer que existe una serie de 

deficiencias, porque el 80% de entrevistados señalaron que las políticas de control 

interno no están siendo debidamente aplicadas, el 35% refiere que las existencias no 

se custodian apropiadamente, el 33% sostiene que las compras realizadas 

continuamente ocasionan el sobre stock de inventario, el 50% menciona que las 

existencias no se almacenan idóneamente. Para terminar, las acciones del control 

interno se llevan a cabo de forma deficiente y ello suscita una reducción de los 

niveles de venta. 

 

El siguiente objetivo fue analizar la gestión de ventas de la empresa Grupo Marydely 

E.I.R.L., para ello se aplicó una guía de análisis documental con indicadores 

financieros, obteniendo los siguientes resultados: Para demostrar un apropiado 

rendimiento de las ventas, deben obtener valores del 15%, el indicador ratio bruto de 

ventas que muestra la eficiencia de los ingresos tras la deducción de los costos 

incurridos para su venta, obtuvo mayor valor en el período 2019 (15%), que el año 

2020 (13%), pese a que se obtuvo mayores niveles de ventas, con una diferencia de 
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S/695,085.42 y S/42,865.31 en utilidad bruta. En el 2019 se obtuvo mayor porcentaje 

en el ratio neto de ventas (7%) a pesar de que solo se alcanzó S/224,837.54 en 

utilidad neta y S/3,380,760.38 en ventas. A comparación del 2020, estos importes 

fueron mayores, es decir, S/259,017.15 en utilidad neta y S/4,075,845.80 en ventas, 

generando un porcentaje mínimo del 6%, la participación de las ventas fue mayor en 

el 2019 (66%), que el 2020 (54%). Los resultados indican que, durante la coyuntura 

actual, hubo una mayor productividad económica, pese a las deficiencias, pero, estas 

no superan la gestión del 2019. En la rotación de ventas, su optimización se mide en 

función al número de veces que, rota, si esta es mayor, se confirma que existe una 

salida continua de los inventarios y conforme a los resultados en el periodo 2020 la 

rotación fue mayor (92) que el año 2019 (36). No obstante, los resultados hubieran 

alcanzado mayores niveles, pero los continuos problemas y pérdidas monetarias 

limitaron su crecimiento. Un estudio similar es el realizado por Hidalgo y Bustos 

(2019) a la empresa HECALIRO JIA SAC, quienes dieron a conocer que el 79% 

expresaron que la organización siempre ejecuta las acciones de planificación sobre 

las operaciones que se deben llevar a cabo durante el control de las existencias, por 

lo que el 86% indica que ello facilita la toma de decisiones certeras sobre aspectos 

determinantes para el buen funcionamiento de la empresa. Por otro lado, el 51% 

alude que la empresa siempre obtiene índices de rentabilidad sobre las ventas 

positivos debido a que existe un alto índice de rotación de las existencias; también, el 

64% sostiene que la empresa siempre alcanza altos índices de rentabilidad sobre el 

patrimonio debido a la gran cantidad de recursos económicos que ingresan por los 

aportes de los accionistas. 

 

Para acabar, el objetivo general fue determinar la incidencia del control interno del 

inventario en la gestión de ventas de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., donde se 

pudo constatar que las pérdidas originadas por el inadecuado control de las 

mercancías son de S/ 31,116.36. Las pérdidas mencionadas han permitido obtener 

un 13.2% como ratio bruto de ventas, sin embargo, con el incremento de las ventas a 

S/4,106,962 y la utilidad bruta a S/570,598, la empresa habría obtenido 13.9%, lo 

cual sería provechoso para la organización en la adquisición de nuevos productos o 
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el pago oportuno de las cuentas por pagar. De igual forma, la compañía habría 

alcanzado una utilidad mayor (S/280,799) con una diferencia de S/21,782 entre el 

periodo 2020, lo cual se tuviera 6.8% como indicador de ratio neto de ventas. En la 

participación de las ventas se hubiera obtenido 54.7%, si la empresa tuviera un total 

de ventas de S/4,106,962, en ese sentido, la falta de control en las compras, 

recepción y almacén afectó considerablemente a los indicadores de gestión de 

ventas. Los resultados encontrados tienen similar relación con el trabajo elaborado 

por Ortega et al (2017) quienes, en su estudio realizado a una empresa en Colombia, 

indicaron que el control interno en la empresa es deficiente en vista de que no se 

aplican medidas de control de las acciones, no se planifican las funciones que deben 

ejecutarse, no se cuenta con un plan organizativo que contenga los procesos a 

seguir, no existe monitoreo continuamente acerca de la disponibilidad de los activos, 

entre otros. Además, el control interno de los inventarios representa un componente 

de mayor relevancia para la organización por cuanto su deficiente desarrollo afecta 

de forma considerable en la gestión de ventas, produciendo como consecuencia 

principal una serie de problemas significativos que impactan de forma directa en la 

liquidez y financiamiento. Por otro lado, los resultados de Hidalgo y Bustos (2019) 

defieren de los obtenidos, en vista concluyeron que existe relación positiva y alta 

entre las variables porque el p-valor fue ,000 y el coeficiente fue, 780, debido que la 

empresa siempre ejecuta las acciones de planificación sobre las operaciones que se 

deben llevar a cabo durante el control de los inventarios, por lo que facilita la toma de 

decisiones certera sobre aspectos determinantes para el buen funcionamiento de la 

empresa. De la misma manera, la empresa presenta altos índices de rentabilidad, 

debido a que existe un alto índice de rotación de las existencias.
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VI. CONCLUSIONES 

 

6.1. La incidencia del control de inventario en la gestión de ventas es significativa, 

debido a que las acciones que involucra el control de las mercancías se llevan a 

cabo de forma inadecuada, generando una pérdida monetaria de S/ 31,116.36, 

el cual impacta en la gestión de ventas, porque la utilidad de las ventas se 

habría incrementado de S/ 4,075,846.00 a S/ 4,106,962.00. 

 

6.2. En la descripción de las actividades del control interno del inventario de la 

empresa Grupo Marydely se ha podido evidenciar que solo el 27% de las 

actividades se cumplen eficientemente. Sin embargo, el 73% de actividades no 

se vienen cumpliendo de manera eficaz, por lo cual, se ha generado una serie 

de hechos que vienen afectando la economía de la empresa 

 

6.3. Se identificaron las siguientes deficiencias en el control interno del inventario: 

No se realiza una evaluación previa a los proveedores, registro inoportuno y 

conveniente de los documentos relacionados a la compra, la devolución de los 

productos no se efectúa de manera oportuna, la información en los documentos 

emitidos por el proveedor no es congruente con las cualidades físicas, los 

productos no son examinados y codificados antes de ser ingresados al 

almacén. 

 

6.4. El indicador ratio bruto de ventas que muestra la eficiencia de los ingresos tras 

la deducción de los costos incurridos para su venta fue del 13%, el ratio neto de 

ventas fue del 6.4%. Por consiguiente, la participación de las ventas fue del 

54%. Con respecto a la rotación de ventas, su optimización se mide en base al 

número de veces que rota, si esta es mayor, se confirma que existe una salida 

continua de los inventarios y conforme a los resultados en el periodo 2020 la 

rotación fue de 92 veces. 
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VII. RECOMENDACIONES 

 

7.1. Al gerente general de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L. realizar un inventario 

mensual de todos los materiales que ingresan y salen de la empresa a fin de 

que no se pierdan ventas y la utilidad se incremente en los siguientes periodos, 

permitiendo que la empresa realice otras inversiones. 

 

7.2. Al administrador de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., planificar por medio de 

un cronograma, las compras que va a realizar la empresa, seleccionando las 

ofertas de cada proveedor y llevando un orden de todas las actividades que 

implica el proceso de manejo de mercancías, por medio de un manual de 

procedimiento para el ingreso y despacho de mercancías. 

 

7.3. Al jefe del almacén de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L. registrar los 

materiales que ingresen a la empresa, efectuar las devoluciones a tiempo e 

inspeccionar periódicamente los materiales que están en el almacén para evitar 

que las herramientas y materiales se deterioren, para que puedan ser vendidos. 

 

7.4. Al gerente general de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L efectuar el control 

periódico de los estados financieros, aplicar estrategias que promuevan el 

incremento de las ventas y tener reuniones mensuales con los demás 

colaboradores a fin de recibir sugerencias para mejorar el manejo de inventario 

en la organización. 
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Matriz de operacionalización de las variables 

 

Variables Definición conceptual Definición operacional Dimensiones Indicadores Escala 

Control 
interno del 
inventario 

Es la administración del 
grado de las existencias. 
Del mismo modo, es el 
conjunto de etapas por el 
cual la compañía gestiona 
sus existencias que se 
encuentran en el área de 
almacén (Meana, 2017, 
p.23). 

Para la evaluación de 
la variable se aplicará 
una guía de entrevista 
y guía de observación, 
estructuradas en base 
a las dimensiones de 
compras, recepción y 
almacenamiento. 

Compras 

- Constancia de valoración 
- Análisis y selección de la 

propuesta 
- Emisión de la solicitud de 

compra 

Nominal Recepción 

- Estado de materiales 
- Verificación de cantidad, 

condiciones y costo 
- Elaboración de ingreso a 

bodega 

Almacenamiento 

- Clasificación de los productos 
- Codificación de los productos 
- Registro en el sistema de 

inventario saldos 

Gestión de 
ventas 

Son indicadores que 
demuestran la eficiencia de 
las acciones empleadas en 
la administración de las 
ventas, la cual comprende 
implica un grupo de 
individuos y recursos para 
el logro de propósitos de 
las ventas de una 
compañía (Acosta, et ál, 
2018, p.9). 

Para estimar la gestión 
de ventas, se aplicará 
una guía de análisis en 
base a las dimensiones  
ratio bruto de ventas, 
ratio neto de ventas, 
participación de las 
ventas y rotación de las 
ventas. 

Ratio bruto de 
ventas 

Utilidad bruta

Ventas netas
 

Razón 

Ratio neto de 
ventas 

Utilidad neta

Ventas netas
 

Participación de 
las ventas 

Total de ventas

Total de ventas programadas
 

Rotación de las 
ventas 

Inventario

Total compras
 

Fuente: Elaboración propia. 

 



 
 

Matriz de consistencia 

Título: Control interno del inventario y gestión de ventas de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. 

Formulación del problema Objetivos Hipótesis 
Técnica e 

Instrumentos 

 
Problema general 
¿De qué manera el control 
interno del inventario incide 
en la gestión de ventas de la 
empresa Grupo Marydely 
E.I.R.L., Tarapoto 2020? 
 
Problemas específicos 

¿Cuáles son las actividades 
del control interno del 
inventario de la empresa 
Grupo Marydely E.I.R.L., 
Tarapoto 2020? 

¿Cuáles son las deficiencias 
en el control interno del 
inventario de la empresa 
Grupo Marydely E.I.R.L., 
Tarapoto 2020? 

¿Cuál es el análisis de 
gestión de ventas de la 
empresa Grupo Marydely 
E.I.R.L., Tarapoto 2020? 
 

 
Objetivo general 
Determinar la incidencia del control 
interno del inventario en la gestión 
de ventas de la empresa Grupo 
Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. 
 
Objetivos específicos 

Describir las actividades del control 
interno del inventario de la 
empresa Grupo Marydely E.I.R.L., 
Tarapoto 2020. 

Identificar las deficiencias en el 
control interno del inventario de la 
empresa Grupo Marydely E.I.R.L., 
Tarapoto 2020. 

Analizar la gestión de ventas de la 
empresa Grupo Marydely E.I.R.L., 
Tarapoto 2020. 

 
Hipótesis general 
Hi: El control interno del inventario 

incide de manera significativa en 
la gestión de ventas de la 
empresa Grupo Marydely E.I.R.L., 
Tarapoto 2020. 

 
Técnica 

Entrevista 
Observación 

Análisis 
documental 

 
 

Instrumento 
Guía de 

entrevista 
Guía de 

observación 
Guía de 
análisis 

documental 



 
 

Diseño de investigación Población y muestra Variables y dimensiones  

 
El estudio de investigación 
es de tipo Aplicada, No 
Experimental, transversal. 
 
Esquema: 
 

 
Donde: 
M: Muestra. 
O1: Control interno de 

inventario. 
O2: Gestión de ventas. 
i: Incidencia. 

 
Población  
Estuvo constituido por los 
colaboradores y el acervo 
documentario de la empresa Grupo 
Marydely E.I.R.L. 
 
Muestra 
Estuvo integrada por el gerente 
general, estado de situación 
financiera, estado de resultados, 
registro de ventas y registro de 
compras. 

 
 

 
  

Variables Dimensiones  

Control interno 
de inventario 

Compras 

Recepción 

Almacenamiento 

Gestión de 
ventas 

Ratio bruto de ventas 

Ratio neto de ventas 

Participación de las 
ventas 

Rotación de las ventas 

Fuente: Elaboración propia. 



 
 

Instrumentos de recolección de datos 

 

GUÍA DE ENTREVISTA 

La presente guía de entrevista fue diseñada para cumplir un propósito académico, el 

mismo que pretende describir las actividades del control interno del inventario de la 

empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. En ese sentido, se requiere que 

llene el siguiente recuadro con la información que corresponda y responda de 

manera sincera, clara y amplia cada una de las interrogantes presentadas a 

continuación: 

 

Apellido y nombre:  

Cargo que ocupa:  

Fecha:  

 

Dimensión 1: Compras 

1. ¿Cuáles son los criterios que se aplican para la valoración de las características 

cuantitativas y cualitativas de los productos antes de efectuar las compras? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

2. ¿Cuáles son los aspectos que se consideran para seleccionar a los proveedores 

a quienes se les solicitará las cotizaciones? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

 



 
 

3. ¿Qué información detallan en las notas de pedido con la finalidad de asegurar 

que los productos cumplan con las cualidades cuantitativas y cualitativas 

requeridas? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

4. ¿Cuáles son las acciones que se llevan a cabo para el registro oportuno de los 

documentos relacionados con las compras? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

 

Dimensión 2: Recepción 

5. ¿Cuáles son las acciones que se llevan a cabo para comprobar que los 

productos recepcionados cumplen con las características cuantitativas 

requeridas? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

6. ¿Cuáles son las acciones que se llevan a cabo para comprobar que los 

productos recepcionados cumplen con las características cualitativas requeridas? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

7. ¿Qué procedimientos se llevan a cabo para proceder de forma oportuna con la 

devolución de los productos defectuosos? 



 
 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

8. ¿Cuáles son los procesos que se siguen con el propósito de comparar si la 

información contenida en los documentos emitidos por el proveedor es 

congruente con las cualidades físicas que presenta el producto? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

9. ¿Qué información se detalla en los documentos a ser entregados al área de 

contabilidad? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

 

Dimensión 3: Almacenamiento 

10. ¿Cuáles son los criterios que se aplican para la clasificación de los productos 

antes de su almacenamiento? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

11. ¿Qué procesos se llevan a cabo para realizar la clasificación de los productos 

que deben ingresar al almacén? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 



 
 

12. ¿Qué acciones correspondientes a las buenas prácticas de almacenamiento se 

efectúan dentro de la empresa? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

13. ¿Cómo se lleva a cabo el proceso de codificación de los productos antes de ser 

almacenados? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

14. ¿Cuál es el sistema que emplea la empresa para registrar el ingreso y salida de 

los productos del almacén? ¿Cómo funciona? 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________ 

 

 

 

 



 
 

 

GUÍA DE OBSERVACIÓN 

La presente guía de observación fue diseñada para cumplir un propósito académico, 

el mismo que pretende identificar las deficiencias en el control interno del inventario 

de la empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. 

 

Apellido y nombre:  

Fecha:  

Tiempo de observación:  

 

Control interno del inventario Si No Observación 

Compras 

1. Se aplican criterios para valorar 
las características cuantitativas y 
cualitativas de los productos, 
antes de efectuar las compras. 

X   

2. Se realiza una evaluación previa 
a los proveedores con la finalidad 
de seleccionar aquel que brinda 
mayores beneficios. 

 X  

3. La selección de los proveedores 
se efectúa en función a los 
costos y la calidad de los 
productos. 

 X  

4. Las notas de pedido contienen 
información detallada de las 
cualidades que deben presentar 
los productos requeridos. 

X   

5. Se registran de forma oportuna y 
conveniente los documentos 
relacionados a la compra. 

 X  

Recepción 6. Se comprueba que los productos 
recepcionados cumplen con las 

 X  



 
 

características cuantitativas 
requeridas. 

7. Se comprueba que los productos 
recepcionados cumplen con las 
características cualitativas 
requeridas. 

 X  

8. Se efectúan los procedimientos 
de devolución de forma oportuna 
en caso de recepcionar 
productos defectuosos 

 X  

9. La información contenida en los 
documentos emitidos por el 
proveedor es congruente con las 
cualidades físicas del producto. 

 X  

10. Se entrega de forma 
oportuna al área contable los 
documentos que contienen la 
información sobre las compras 
efectuadas. 

X   

Almacenamiento 

11. Los productos son 
debidamente clasificados antes 
de ser situados en el almacén. 

X   

12. Los productos son 
examinados antes de ser 
ingresados al almacén con la 
finalidad de garantizar que todos 
estén en óptimas condiciones. 

 X  

13. El personal competente 
aplica buenas prácticas de 
almacenamiento durante el 
desarrollo de sus actividades. 

 X  

14. Los productos son 
codificados de manera apropiada 
antes de ser almacenados. 

 X  

15. Se emplea de modo 
apropiado el sistema de 
inventarios al momento de 
registrar los movimientos del 
almacén. 

 X  

 



 
 

 

GUÍA DE ANÁLISIS DOCUMENTAL 

La presente guía de análisis documental fue diseñada para cumplir un propósito 

académico, el mismo que pretende conocer el índice de gestión de ventas de la 

empresa Grupo Marydely E.I.R.L., Tarapoto 2020. 

 

Indicadores Fórmula 
Resultado 

Análisis Año 
2019 

Año 
2020 

Ratio bruto de 
ventas 

Utilidad bruta

Ventas netas
    

Ratio neto de 
ventas 

Utilidad neta

Ventas netas
    

Participación   
de las ventas 

Total de ventas

Total de ventas programadas
    

Rotación de   las 
ventas 

Inventario

Total compras
    

 

Solución: 

RATIO AÑO 2019 AÑO 2020 

Ratio bruto de 
ventas 

Utilidad bruta S/496,616 
14.7% 

S/539,482 
13.2% 

Ventas S/3,380,760 S/4,075,846 

Ratio neto de 
ventas 

Utilidad neta S/224,838 
6.7% 

S/259,017 
6.4% 

Ventas S/3,380,760 S/4,075,846 

Participación 
de las ventas 

Total ventas S/3,380,760 
65.7% 

S/4,075,846 
54.3% 

Ventas programadas S/5,142,012 S/7,504,005 

Rotación de las 
ventas 

Inventario S/87,000 
36 

S/747,249 
92 

compras S/241,521 S/811,251 



 
 

Validación de instrumentos 

 

 

 

 



 
 

 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

Estados financieros  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 



 
 

 



 
 

 



 
 

Carta de autorización 

 

 

 



 
 

FOTOS DE LA APLICACIÓN DE INSTRUMENTOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 


