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Resumen 

El presente informe trata sobre las actividades desarrolladas en el Área de auditoria, 

como supervisor en la empresa Arellano Marketing, y espero que este informe sirva 

de ayuda a los futuros profesionales y también a los negocios de las ciudades de 

Huancayo y Cerro de Pasco.  

El contenido del informe se desarrolla en cinco capítulos. En el primer capítulo se 

describe los aspectos generales de la empresa Arellano Marketing, la actividad 

principal, su reseña histórica, se detalla el organigrama del área de auditoria, su 

misión y visión y la descripción del departamento donde vengo desarrollando mis 

actividades. 

En el segundo capítulo, se realiza un diagnóstico del estado situacional del área de 

auditoria, identificación de oportunidades, objetivos y los resultados que son 

brindados a nuestros clientes.  

En el tercer capítulo, se realiza una descripción de la base teórica a través del cual 

permite identificar las principales definiciones vinculadas al logro de la investigación 

de mercado que realizamos en las ciudades de Huancayo, Cerro de Pasco y Cañete. 

En el cuarto capítulo se describe la actividad profesional que realicé como supervisor 

de auditoria, así como el planteamiento de acciones de mejora en los procesos de las 

actividades que desempeño como representante de la empresa Arellano Marketing. 

En el quinto capítulo, se describen los resultados de las actividades realizadas en 

función al plan de trabajo de cada periodo y mi aporte como bachiller en la empresa 

Arellano Marketing. 
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Abstract 

This report deals with the activities developed in the audit area, as supervisor in the 

company Arellano Marketing, and I hope this report will be of help to future 

professionals and also to the businesses in the cities of Huancayo and Cerro de Pasco.  

The content of the report is developed in five chapters (I, II, III, IV and V). The first 

chapter describes the general aspects of the company Arellano Marketing, the main 

activity, its historical review, the organization chart of the audit area, its mission and 

vision and the description of the department where I have been developing my 

activities. 

In the second chapter, a diagnosis of the situation of the auditing area, identification 

of opportunities, objectives and results that are provided to our clients is made.  

In the third chapter, a description of the theoretical basis is made through which the 

main definitions linked to the achievement of the market research that we carry out in 

the cities of Huancayo, Cerro de Pasco and Cañete are identified. 

The fourth chapter describes the professional activity that he carried out as an audit 

supervisor, as well as the proposal of improvement actions in the processes of the 

activities that he performed as a representative of the company Arellano Marketing. 

In the fifth chapter, the results of the activities carried out according to the work plan 

of each period and my contribution as a bachelor in the company Arellano Marketing 

are described. 
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Introducción 

Actualmente los fabricantes conocen de forma oportuna su nivel de ventas y la 

tendencia de este; si bien esta información es muy valiosa, no permite conocer otros 

aspectos tales como: la tendencia del mercado, el destino del producto que se vendió, 

oportunidades en el mercado y las fortalezas de la competencia. 

La competencia entre empresas les permite lanzar nuevos productos al 

mercado, diversificación de presentaciones en envases y sabores diferentes, lo que 

provoca que el mercado cambie constantemente y se hace necesario optar por 

estrategias como la auditoria de sus productos. 

La aplicación del trabajo de auditoria en los establecimientos como las 

bodegas, boticas, licorerias, puestos en mercados, bares, restaurantes, fuentes de soda, 

juguerias, etc. asegura la obtención de una información que es realizada 

minuciosamente y de calidad para la toma de decisiones de los clientes de Arellano 

marketing.  

He aquí la importancia de mi trabajo como supervisor de auditoria, de ser la 

persona que diagnostica el posicionamiento de marca, el comportamiento del 

mercado, el servicio al cliente, para luego bridar una información de calidad a los 

fabricantes, con el propósito de toma de decisiones para sus planes y objetivos que 

quieren alcanzar.  

El objetivo del presente informe es dar a conocer mis labores que realizo en la 

empresa Arellano Marketing, recopilando y evaluando información cuantitativa y 

cualitativa, como supervisor tengo la responsabilidad de planear, dirigir, controlar y 

supervisar las actividades de los auditores. 



 

 

 

 

Capítulo I 

Aspectos Generales de la Empresa y/o Institución 

1.1. Datos Generales de la Institución. 

Razón Social: Arellano Investigaciones de Marketing S.A. 

Ruc: 20306302621. 

Tipo de empresa: Sociedad anónima. 

Fecha de inicio de actividades: 03 de junio del año 1996. 

Dirección legal: Av. Paseo de la Republica 3952. 

Distrito: Miraflores. 

Departamento: Lima – Perú. 

1.2. Actividades Principales de la Institución y/o Empresa 

Arellano Marketing es una empresa dedicada a la investigación y consultoría 

de marketing en el Perú y América Latina, se caracteriza por desarrollar herramientas 

y metodológicas y analíticas innovadoras, capaces de proporcionar a sus clientes 

información útil que normalmente no se consigue con las metodologías tradicionales, 

ayudando a comprender el comportamiento de los consumidores, especialmente en los 

países emergentes.  

Asesora a sus clientes desde la definición de sus necesidades de información 

hasta la ejecución y control de sus proyectos.  
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No se limita a recoger la información que sus clientes requieren para la toma 

de decisiones, basada en la amplia experiencia y práctica de su equipo, sugiere las 

vías de acción en función al análisis de la información que recoge. 

Arellano Marketing, propone soluciones reales y practicas adaptadas a los 

requerimientos específicos de cada empresa, mejorando la calidad y utilidad de los 

resultados. 

1.3. Reseña Histórica de la Institución y/o Empresa 

Arellano Marketing es una empresa peruana dedicada a la investigación y 

consultoría de marketing en el Perú y América Latina, fundada por el Dr. Rolando 

Arellano Cueva en el año 1996, el primer estudio sobre Estilos de Vida con validez 

estadística en un país latinoamericano se realizó en mas de 15 ciudades del Perú y. 

años después en el 2005, se llevó a cabo el mismo estudio en 14 ciudades de México. 

En el 2014 Arellano Marketing ingresa a Paraguay y Bolivia con el nombre 

Kampo, para realizar el mismo trabajo de auditoria que desarrolla en Perú, donde 

brinda servicios de recopilación y procesamiento de data cualitativa, cuantitativa y 

experimental para estudios propios y de empresas de todo el mundo. 

Algunos servicios que ofrece son: Educar, Marcas, Índices de satisfacción de 

clientes, Demanda inmobiliaria, Estudio nacional del consumidor peruano, 

Autoconstrucción, La canasta Nielsen etc.   

Se ha desarrollado otros proyectos como WeeAre y Merkadat. WeeAre se 

especializa en la asesoría y ejecución de programas de lealtad y fidelización a través 

de tecnología, gestión comercial y de información. Merkadat, es la primera tienda 

online que ofrece datos estadísticos del consumidor peruano. Esta plataforma cuenta 

con estudios de Arellano y Datum, alianzas en educación con Centrum Maestría en 
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Marketing especializado y alianza con Equifax, relacionado a la base de datos de 

Estilos de Vida. 

Arellano Marketing, fue reconocido seis veces con el premio ANDA 

convirtiéndola en la en la empresa de investigación más galardonada en el Perú. 

Primera empresa peruana en exponer en un Congreso Mundial de 

Investigación. Con el caso de Mega Plaza: “Finding Gold in the dessert”, considerado 

uno de los seis mejores de los 40 casos expuestos. 

1.4. Organigrama de la Institución y/o Empresa 

 
Figura 1. Organigrama de Arellano Marketing 

Fuente: Arellano marketing  
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Figura 2. Organigrama del area de Auditoria. 

Fuente: Arellano marketing. 

 

1.5. Visión, Misión y Valores 

Arellano Marketing, tiene la siguiente, visión y misión, como se detalla: 

1.5.1. Visión. 

“Ser reconocidos mundialmente como los expertos en soluciones de gestión 

con enfoque de mercado en economías emergentes”. 

1.5.2. Misión. 

“Proveer información, educación y asesoría, practica y científica, con enfoque 

de mercado, que permita a nuestros clientes obtener mayores beneficios, 

incrementando el bienestar de la sociedad y de nuestros colaboradores”. 

1.6. Bases legales de los documentos administrativos. 

Arellano Marketing, con R.U.C N° 20306302621, con domicilio fiscal en Av. 

Paseo de la República Nº 3952, distrito de Miraflores, provincia y departamento de 
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Lima, Perú, está dedicada a la actividad económica de prestación de servicios de 

consultoría, investigación y marketing, debidamente representado por su gerente 

general, señor Rolando José Arellano Baamonde, identificado con D.N.I. Nº 

40186702, facultada en virtud del poder inscrito en la partida electrónica N° 

01613405 del Registro de Personas Jurídicas de la Oficina Registral de Lima. 

Clausula primera: La empresa tiene como objeto dedicarse al servicio de 

consultoría, investigación y marketing para terceros. Por dicho fin se ha celebrado un 

contrato de prestación de Servicios con la empresa NIELSEN S.R.L., suscrito con 

fecha 12 de marzo de 2016 para ejecutar trabajos de recolección de datos en tiendas, 

cuya duración es de cinco años, en adelante el servicio específico, para lo cual 

necesita contratar personal temporal durante el periodo de vigencia del contrato y 

mientras el cliente disponga la realización de servicios específicos de acuerdo a su 

objeto y expertiz por cuenta de la empresa.  

1.7. Descripción del área donde realiza sus actividades profesionales. 

1.7.1. Administrativo.  

El trabajo administrativo se realiza en la ciudad de Hunacayo,  la oficina esta 

ubicado en el Pj. Suarez Mz. W lote 1 Urbanización Junta de Compradores Los 

Trigales, ahí se realiza todo el proceso documentario como, envío de correos, planes 

de acción, programación, etc.  

1.7.2. Campo. 

La salida a campo es en la ciudad de Huancayo y Cerro de Pasco, donde se 

realiza supervisiones que garanticen la calidad de trabajo de los auditores sea lo 

óptimo, la supervisión puede ser Spot Check, Call Back o Accompany.  
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1.8. Descripción del Cargo y Responsabilidades del Bachiller. 

Me desempeñé como supervisor de campo. 

1.8.1. Respecto a mis Roles y Responsabilidades. 

 Dirigir, controlar y supervisar las actividades de los auditores, como 

responsable directo y líder del equipo a cargo, dentro de la estructura 

organizacional del departamento de auditoria, mi persona reporta directamente 

a la coordinadora Olga Limache, que se encuentra en la ciudad de Arequipa.  

 Cumplir y hacer cumplir las políticas y lineamientos establecidos con 

oportunidad y calidad, combinando mi experiencia, capacidad, habilidades y 

estricto apego a los métodos y procedimientos. 

 Realizar la programación de los auditores que permita una buena distribución 

de muestra por auditor, con la máxima eficiencia en la planificación diaria y 

optimización de los tiempos de traslado. Optimizar las Rutas de Trabajo de los 

auditores, contribuirá a reducir tiempos de traslado, esto les permitirá 

desarrollar su trabajo con más cuidado, reduciendo errores en el proceso de 

auditoría. 

 Establecer la productividad para diversas actividades, principalmente para la 

auditoria de tiendas, los cuales deben lograrse y más aún, mejorarse; teniendo 

en mente que incrementar la productividad no es solamente hacer más; si no 

también hacerlo mejor, en base a una adecuada programación, distribución de 

las cargas de trabajo y zonificación según la ubicación de los auditores. 

 Contratar y mantener la muestra operativa, que tienen que mantenerse en al 

menos 100% de acuerdo a los ideales de cada centro regional, además de los 

pendientes de contratación para alcanzar los ideales de muestra.  
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 Permanentemente Perdidas (ANU); son tiendas anuladas, afecta directamente 

a nuestros ideales de nuestras medidas. El porcentaje máximo para su 

cumplimiento es del 2% de la muestra activa. Se tienen establecido que antes 

de mandar una tienda anulada esta debe ser reemplazada durante el periodo en 

curso. 

 Temporalmente Perdidas (CTN); son las tiendas que no han producido ventas 

en un determinado periodo por lo que no contribuye de ninguna manera a la 

proyección de estadística y afecta directamente al indicador. El porcentaje 

máximo para su cumplimento es 4% de la muestra anual. 

 Días Transcurridos (DT); son los negocios que se realizaron en IT pero fuera 

de rango de fechas requeridos (entre 27 y 33 días) estas tiendas producen 

ventas y aportan a nuestra operación, sin embargo, mientras más lejano del 

rango prestablecido estén más se reduce la calidad de la proyección de sus 

ventas. El porcentaje máximo para el cumplimiento de este indicador es de 3% 

de la muestra anual. 

 Controlar los gastos efectuados por los auditores y mantener los costos de 

operación al más bajo nivel, sin afectar el desarrollo de las operaciones; el 

control se realiza mediante las facturas que son entregados a mi persona y 

luego son envidas a la oficina que se encuentra en la ciudad de Lima. 

 Vigilar el uso adecuado del equipo de trabajo asignado a cada auditor, así 

como el equipo de la oficina, con el fin de que no se vea afectada la operación, 

dentro del equipo de trabajo y de oficina se encuentran:  

 Symbol; es ma maquina donde recolectamos la información de los 

produtos a auditar.  
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 Laptop; es una herramienta muy importante ya que es portátil y puedo 

llevarlo a campo cuando es necesario y responder a las consultas por parte 

de Centro Regional. 

 Celular; permite tener acceso a la red telefonía, es uma herramienta muy 

importante em nuestro trabajo ya que tenemos que estar en constate 

comunicación  

 Programas instalados; son para obtener el historial de todos los negócios a 

auditar y asi realizar um analisis de calidad.  

 Fotocopiadora; nos sirve para poder fotocopiar documentos.  

 Impresora; es una maquina que es conectada al laptop y sirve para 

imprimir la información que se seleciona por parte del supervisor.  

 Mobiliario; son los muebles que se encuentran en oficina como, escritorio 

sillas, librero etc.  

 Vigilar la veracidad de las cifras reportadas por los auditores teniendo la 

obligación de velar por los intereses de la empresa y la calidad es un interés 

primordial, por lo tanto, la veracidad de la información es fundamental, para 

poder generar cifras que ayuden a nuestros clientes a conocer realmente lo que 

está sucediendo con sus productos y los de la competencia, nuestros clientes 

son: Bimbo, Familia Sancela, Coca Cola, Quala, Mondelez, Ajeper, Jhonson, 

Energizer, Molitalia, Frito Lay, Protisa, P&G,  Clorox y Tetra Pack.  

 Lograr que todas las actividades encomendadas a mi equipo de auditores se 

lleven a cabo en las fechas programadas mediante un control y un seguimiento 

continuo, con el fin de tomar las medidas correctivas pertinentes en el caso de 

algún atraso o desvío a lo planeado. 
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 Realizar planes de acción mediante los resultados de la causa raíz, para la 

resolución de problemas que intenta evitar la recurrencia de un problema o 

defecto a través de identificar sus causas. 

 Entregar las indicaciones de trabajo a cada auditor tomando en consideración 

todos aquellos factores que se involucran en las labores de cada uno, como 

son: 

 Fechas de inicio y terminación de cada periodo. 

 Estudios a realizar durante cada mes. 

 Cortes semanales para la entrega de tiendas. 

 Programa de trabajo del auditor, etc. 

 Evaluar la actuación de cada auditor semestralmente, calificando su trabajo de 

manera imparcial ayudará a que se esfuercen en mejorar los que obtienen 

calificaciones bajas, y a esforzarse por mantenerse en niveles altos a los 

auditores que obtienen calificaciones altas, redundando en una mejora 

constante en la calidad de su trabajo. La evaluación al auditor es mediante la 

información de su trabajo que es enviada por Centro Regional a mi persona, y 

envase a los resultados se plantea planes de acción a corto y largo plazo. 



 

 

 

 

Capítulo II 

Aspectos Generales de las Actividades Profesionales 

2.1. Antecedentes o Diagnóstico Situacional 

En la actualidad la gran mayoría de empresas del sector tiene como 

protagonista a sus clientes, pues son su razón de ser de las empresas, son el pilar 

fundamental en los negocios. 

 

Figura 3. Análisis FODA del Área de auditoria. 
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2.1.1. Antecedentes. 

Recuay (2017) analista comercial señala, ante un mercado complejo los 

fabricantes del rubro de consumo masivo encuentran una serie de interrogantes en 

cuanto a la participación de sus productos en el mercado. Para ello realizan auditoría 

de mercado que a través del resultado de una de sus etapas el “análisis de datos” 

encuentran confianza a la hora de tomar decisiones. Los productos analizados fueron, 

las cremas dentales, los desodorantes y los energizantes. Se trabajó con una muestra 

de 1,200 bodegas ubicadas dentro de Lima Metropolitana. Los datos obtenidos 

contienen variables cuantitativas como las ventas, compras, precios y los inventarios, 

además de las variables cualitativas como son los atributos (marca, tamaño, sabor, 

etc.). Los datos fueron recolectados de las bodegas el primer semestre del año 2016 

vía celular mediante el aplicativo de relevamiento “Audit”. 

Culminada cada fase del análisis de datos (limpieza de datos, análisis de las 

variables y visualización de resultados) se supervisaron las bodegas cuyas variedades 

presentaron incoherencias en sus datos y se procedió a corregir. Para los tres 

productos en su mayoría se encontraron: ausencia de datos en la variable compra e 

inventario y oportunidades en los precios y ventas.  

Como resultado del estudio se obtuvieron datos consistentes para las cremas 

dentales, desodorantes y energizantes, los cuales fueron de mucha relevancia para los 

fabricantes. Otros productos de consumo masivo pueden seguir también la misma 

estructura para el análisis de sus datos. 

Caqui (2019) Contadora de profesión, realizó una investigación aplicada, 

instrumento que le sirvió para la auditoria en la compañía peruana de bebidas 

embotelladas “Oro”-Provincia de Lima, en el periodo 2015. Esta investigación 
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recopiló información acerca de diferentes especialistas respecto a las variables: 

Auditoría Operativa y Gestión Administrativa, que se realizó con la ayuda de 

diferentes autores expertos en el tema, el mismo que se trabajó en toda la Compañía 

de Bebidas Embotelladas “Oro”producido por Aje. Asimismo, el estudio de campo 

utilizó la técnica de la encuesta y estuvo conformada por preguntas relacionadas con 

la investigación, mostraron los resultados en 14 cuadros y fueron interpretadas y 

graficadas estadísticamente.  

Finalmente, la última parte de esta investigación concluye con los aportes que 

se dan como resultado servirán como instrumento de apoyo, además de ofrecer 

herramientas concretas a los auditores para que su evaluación sea oportuna y de 

manera eficaz y eficiente. 

Sinche y Viejo (2019) Contadoras de profesión, analizaron los factores que 

determinan la eficacia de la auditoría en empresas manufactureras de productos de 

consumo masivo de la ciudad de Guayaquil, mediante una investigación cualitativa se 

pudo obtener mayor información por parte del equipo de auditoría a través de 

entrevistas realizadas a dos jefes encargados de la supervisión.  

Los resultados demuestran claramente que la capacitación, personal calificado, 

comunicación, supervisión y la aplicación de indicadores son los factores claves que 

determinan la eficacia de la auditoría. 

2.2. Identificación de Oportunidad o Necesidad en el Área de Actividad 

Profesional 

Es importante indicar que se está llegando a la muestra, calidad, y 

productividad solicitada, pero todavía tenemos oportunidades de mejora en el área de 

auditoria y son las siguientes: 
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 Master no cuenta con ítems que asocian a su EAN a la descripción correcta. 

 Falta de cumplimiento de procedimiento de verificar completamente la 

descripción vs los atributos del producto en físico.  

 Falta de revisión minuciosa de los Cis y si hay dudas consulta a campo. 

 Cumplimiento del método del barrido al momento de la auditoria. 

Para mejorar estas oportunidades se realizan las siguientes actividades: 

 Análisis Causa Raíz, es un método para la resolución de problemas que intenta 

evitar la recurrencia de un problema o defecto a través de identificar sus 

causas. 

 Reuniones presenciales, semanales donde se reforzará la metodología de los 

puntos débiles encontrados en campo. 

 Envió de Cis a los correos de los auditores y entrega en físico para que no 

vuelvan a tener esa oportunidad de mejora.  

 Reuniones semestrales para los supervisores en la ciudad de Lima, donde se 

tocan todas las oportunidades de mejora y los planes de acción para estos.   

2.3. Objetivos de la Actividad Profesional 

Se busca satisfacer las necesidades de los clientes a través de los servicios, 

utilizando la más alta tecnología que requiere de inversiones, con la idea que sus 

servicios generen utilidades que se traduzcan en beneficios, tanto para los accionistas, 

como para sus asociados. 

Mientras una inversión genere ganancias o utilidades, se podrá decir que es 

rentable derivándose de esto la palabra rentabilidad. Por lo tanto, los compromisos en 

este sentido, deben representar algún beneficio para la Empresa. 
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2.4. Justificación de la Actividad Profesional 

Las siguientes clausulas están estipuladas en el contrato de trabajo de parte de 

Arellano Marketing. 

Clausula séptima: Establece las obligaciones de los colaboradores en forma 

adecuada y eficiente, con lealtad y responsabilidad, aplicando para ello toda su 

capacidad, experiencia y esfuerzo; cuidando los intereses de la empresa. 

El colaborador tiene que cumplir con los programas de capacitación y asistir a 

los cursos programados por la empresa.   

El colaborador tiene que cumplir las normas propias del centro de trabajo, las 

normas laborales y demás concordantes y las que se impartan por necesidades del 

servicio en ejercicio de las facultades en dirección, administración y organización de 

la empresa.  

Las actividades del colaborador no solo comprenden las funciones descritas en 

los párrafos precedentes, sino, que incluyen además todas aquellas que pueda 

establecer en el futuro la empresa, en ejercicio de las facultades de dirección y 

administración, a fin de mejorar su organización empresarial y los requerimientos del 

servicio que preste a sus clientes, siempre que estén vinculadas a la causa objetiva. 

El colaborador es responsable por los servicios que brinda, y asume la 

responsabilidad administrativa, civil y/o penal, directa (si correspondiera legalmente) 

por los eventuales daños y perjuicios que pudiesen ocurrir por su impericia, 

negligencia o incumplimiento, previa evaluación del personal calificado que 

determinará la magnitud del daño ocasionado y la responsabilidad del colaborador. 

Clausula decima: El colaborador manifiesta que para la prestación de los 

servicios materia del presente instrumento, utilizará los equipos y accesorios 
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propiedad de la empresa, de acuerdo a sus funciones y responsabilidades. Siendo 

responsabilidad del colaborador el correcto uso y funcionamiento de aquellos que se 

le designen y entreguen, de acuerdo con los manuales y reglamentación interna y 

demás disposiciones administrativas correspondientes, y cuyo uso será única y 

exclusivamente para los fines que la empresa designe en cada operación.  

Clausula décimo segunda: El colaborador debe mantener la confidencialidad 

debida que mantiene con la empresa respecto de las informaciones y/o documentos 

que le fueran proporcionados y/o revelados por la empresa y/o por las compañías 

vinculadas, directa o indirectamente, a la empresa, y/o por los clientes de la empresa. 

EL colaborador de forma oral, escrita, o mediante cualquier soporte o por cualquier 

otro medio para el desarrollo de sus servicios, así como de toda información de la que 

tome conocimiento, directa o indirectamente, en el ejercicio de sus funciones; 

incluyendo todo análisis, recopilación, estudio, resumen, extracto o documentación de 

todo tipo, de propiedad, dominio, disposición autorizada o elaboración de o por 

cualquiera de las partes o elaborada por ambas conjuntamente a partir de la 

información y/o documentación revelada y/o proporcionada por cualquiera de éstas a 

el colaborador; en especial, sobre aquella que está vinculada al conocimiento de 

sistemas tecnológicos que utilice la empresa o sus clientes, Know How, actuaciones 

comerciales, secretos de operación, información de tipo económico, financiero, 

estratégico y, en general, sobre toda información confidencial y reservada que es de 

propiedad de la empresa y/o empresas.  

2.5. Resultados Esperados 

El informe es cualitativo, donde se detalla las actividades de mi persona que se 

deben llevar a cabo, orientadas a garantizar que el trabajo de los auditores a mi cargo 
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se desarrolle de acuerdo a los métodos y procedimientos establecidos, dentro de un 

ambiente cordial y eficiente. 

El cargo de supervisor de auditoria adquiere los siguientes compromisos y 

responsabilidades que debe esforzar en lograr: 

 Cumplir y hacer cumplir las políticas y lineamientos establecidos, con 

oportunidad y calidad, combinando mi experiencia, capacidad, habilidades y 

estricto apego a los métodos y procedimientos.  

 Tener siempre una actitud pro- activa. 

 Establecer relaciones cordiales con colaboradores y asociados. 

 Dar solución inmediata a problemas que puedan afectar la operación regular, y 

solicitar el apoyo de tu jefe inmediato cuando sea necesario. 

 Ser un ejemplo a seguir por los auditores a través de transparencia disciplina, 

honestidad, puntualidad y respeto.  

 Brindar información de la más alta calidad a nuestros clientes  

 



 

 

 

Capítulo III 

Marco Teórico 

3.1. Bases Teóricas de las Metodologías o Actividades Realizadas.  

3.1.1. El enfoque en la calidad de servicio y la satisfacción del cliente. 

a. Auditoria. 

La auditoría de productos de consumo masivo, en investigación de mercado, 

corresponde a una recopilación de información, contribuye a un análisis descriptivo 

pada luego tomar decisiones. 

b. Muestra. 

Los requisitos necesarios para que una muestra pueda ser considerada 

representativa, se plantean diferencias entre muestreos probabilísticos y no 

probabilísticos, se analizan las cuestiones de orden práctico que hacen que en 

investigación muchas veces se utilicen muestras incidentales y cómo esto puede 

afectar o no la validez externa de los distintos tipos de métodos de investigación 

cuantitativos y qué otros recursos se pueden utilizar para minimizar ese problema. Se 

discute también cómo el tamaño de la muestra excede el tema de la representatividad 

de la misma y se plantea cómo está vinculado con cuestiones metodológico 

estadísticas. Se explica por qué la cantidad de sujetos que componen la muestra es un 
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tema importante en distintas investigaciones y cómo el tamaño de la muestra se 

vincula con la significación estadística. 

c. Productividad 

La productividad implica la mejora del proceso productivo, la mejora significa 

una comparación favorable entre la cantidad de recursos utilizados y la de bienes y 

servicios producidos. Por ende, la productividad es un índice que relaciona lo 

producido y los recursos utilizados. La medición de la productividad es directa 

cuando es medida como horas de mano de obra.   

d. Calidad 

Cada vez son mayores las exigencias de calidad de los productos en el 

mercado local y global, por lo que se ha incrementado el interés e importancia de la 

mejora continua y los sistemas de gestión de la calidad, siendo las auditorías el medio 

utilizado para evaluar la madurez alcanzada en esta materia. Se concluye, que la 

auditoria de calidad es esencial para la mejora continua pues permite identificar retos 

y oportunidades siendo potencialmente un factor de cambio y éxito de las 

organizaciones. 



 

 

 

 

Capítulo IV 

Descripción de las Actividades Profesionales 

4.1. Descripción de Actividades Profesionales 

4.1.1. Enfoque de actividades profesionales. 

Mi objetivo como supervisor es de entregar información a la empresa Arellano 

Marketing, mediante la oficina de Centro Regional y este entregar una información de 

calidad a las empresas fabricantes, que les permita conocer de cerca a sus clientes 

para generar acciones que promuevan un mejor servicio, producto, distribución y 

ofertas a los establecimientos comerciales. Esta información se obtiene mediante la 

información que nos brindan nuestros colaboradores, mediante el inventario, las 

compras, precios y el cierre.  

Otros objetivos son: Rentabilidad, oportunidad y calidad asociados en 

mantener un buen ambiente de trabajo. 

4.1.2. Alcance de las actividades profesionales.  

El mes de febrero del 2017 se me dio a cargo la ciudad de Cañete, con una 

calidad del 75%, este territorio ya venía con problemas de varios meses atrás, junto 

con todo mi equipo nos propusimos en sacar adelante este territorio implementado 

estrategias que ya nos habían dado resultados en la ciudad de Huancayo y Cerro de 

Pasco, para junio del 2017 se mejoró la calidad en un 7% tal como figura el cuadro: 
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Figura 4. Calidad total, de la ciudad de Cañete. 

Fuente: Nielsen. 
 

4.1.3. Entregables de las actividades profesionales.  

Los entregables que formaron parte del alcance son los siguientes: 

Instrucciones de period, programación del auditor, programación del supervisor, lista 

de establecimientos a anular, alternativas ya filtradas, cuadernillo de proveedores, 

novedades, plan de acción, respuestas a consultas, fotos epics, concal, respuestas a 

dudas IP, CIs del mes, barcode y Controlform. 

4.2.  Aspectos Técnicos de la Actividad Profesional 

4.2.1.  Metodologías. 

El  método que utilizamos en el área de auditoria fue el descriptivo, también se 

usó técnicas cuantitativas y cualitativas que se divideiron en tres procesos, inventario, 

compras y cierre.  

Inventarios  
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El método que utilizamos en auditoria para realizar un conteo exacto es el 

método del barrido, desde arriba hacia abajo, de izquierda a derecha y siempre 

llevando un orden y una secuencia.  

Se tiene que contabilizar la mercadería que está sobre y detrás el mostrador y 

dentro de aparadores y vitrinas. 

No se debe pasar por alto los cajones de los mostradores y los exhibidores que 

se encuentren en la pared. 

Al terminar de contar el Área de ventas, se debe pasar a los depósitos o 

trastienda y se debe de contar la mercadería empezando por los estantes en la pared, 

luego se continua con los estantes localizados en la parte central del depósito 

empezando por el más próximo a los estantes de la pared. 

También recomendamos chequear el baño de las tiendas pequeñas, ya que 

algunos detallistas, por falta de espacio, acostumbran guardar mercadería en ellos. 

Tenemos que preguntar al detallista de algún otro lugar donde pueda tener 

mercadería, como depósitos, dormitorios, fuera de la tienda, etc.  

Esto permitirá asegurar un conteo exacto y te recordará dónde empiezas y 

terminas tus inventarios. Si el inventario de una tienda es inexacto, las ventas 

reportadas serán en consecuencia inexactas, el auditor tiene que contar los productos 

conforme lo vaya encontrando, es decir, no contar todos los productos de una Sola 

Clase (CP) para después empezar a contar los de otra 

Se tiene contar cada artículo tomando como base la unidad de inventario de 

acuerdo a la definición original. Algunas tiendas venden productos como papel 

higiénico o pañales de uno en uno, abriendo su empaque original. Debemos 

asegurarnos que tanto el inventario como las compras deben ir convertidas a la unidad 
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de venta siempre y cuando la unidad de venta cuente con empaque de venta al 

público. Por ejemplo, en el caso de los pañales si el empaque es de 24 unidades y es 

abierto para venderse por unidad, pero los pañales individuales no tienen empaque de 

venta al público, entonces la unidad de inventario deberá ser el paquete X24, caso 

contrario si las unidades si cuentan con empaque individual la unidad de inventario 

sería la unidad. 

Las marcas privadas o marcas propias como las marcas de supermercados 

deben ser auditadas como cualquier otro producto. 

Si se encuentra promociones estas las deben auditar tal como son presentadas 

al consumidor, como un solo ítem descrito completamente de acuerdo con los 

procedimientos ya establecidos para ofertas especiales. 

Los productos de marcas institucionales de ventas por catálogo como Natura, 

Unique, entre otras, no se deben de auditar. 

Para el caso de los productos vencidos, no se debe consultar al colaborador por 

estos ni tampoco revisar la fecha de vencimiento, ya que no es proceso de auditoría, 

solo en el caso que encuentres productos separados consultar si son para la venta y 

depende de la respuesta del colaborador realizarás la auditoria de los productos.  

Al momento de levantar el inventario se tienen que revisar que todos los ítems 

se encuentren con el precio vigente al momento de la visita.  

Precio de venta al publico 

Se debe de verificar si el precio que registró el auditor es vigente al día de 

auditoria en todos los ítems con movimiento en la tienda en la celda precio. 
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Cuando se encuentra un producto con dos o más precios de venta se debe 

ingresar el de menor valor.  

Se debe de realizar el trabajo en forma sistemática y ordenada de manera que, 

al contar un artículo, automáticamente registres su PVP.  

Para los paquetes promocionales cuando son vendidos dos o más productos en 

forma conjunta, el precio a considerar deberá ser el del paquete. 

Cuando hay un precio marcado no se deberá consultar nada al colaborador y 

solo registrar los precios.  

Solo en el caso que se encuentre un precio atípico, se realizará la siguiente 

pregunta ¿Los precios marcados son actualizados?, si la respuesta es negativa se 

tendrá que actualizar los precios consultando uno a uno al colaborador.  

 
Figura 5. Visualización de la maquina colectora, inventarios y PVP. 

Fuente: Arellano Marketing. 
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Observaciones especiales  

Tiene la finalidad de proveer a nuestros clientes de información sobre el 

esfuerzo promocional que se hace para estimular al consumidor a que compre los 

productos que se venden en los diferentes tipos de tiendas. 

Llevar a cabo estas campañas publicitarias y promocionales, para los 

fabricantes requiere de una gran inversión de tiempo, dinero y esfuerzo. De parte de 

nosotros se requiere precisión y cuidado al hacer los registros en esta sección. 

 

Figura 6. Visualización de la maquina colectora, observaciones especiales. 

Fuente: Arellano Marketing. 
 

Compras  

Dentro de nuestro trabajo, el registro de compras es una de las fases de mayor 

importancia, ya que, si no nos proporcionan los colaboradores las notas de compras, 

es imposible determinar con exactitud las ventas de los productos que medimos en el 

mercado, según el grado de colaboración a los colaboradores dueños de los negocios 

se le entrega atractivos y útiles regalos. 
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Para la obtención de documentos de compra, se tiene que explicar al 

colaborador la necesidad que tenemos de revisar toda la documentación, siendo de 

vital importancia que nos provea la documentación, ya que esta respalda la 

adquisición o recibo de mercadería.  Estas pueden ser facturas, guías de despacho, 

notas de ventas, transferencias, etc. de productos que estén en estudio o no.  En 

ocasiones resultará difícil que algunos de los colaboradores nos guarden y/o permitan 

revisar el 100% de la facturación, por lo que se tiene que hacer una labor de 

convencimiento, siendo amable, diplomático, mostrando seguridad en tus peticiones y 

estar convencido de que podemos lograr lo que estamos solicitando, para que 

realmente la información de compras que nos proporcionen esté completa. 

Antes de comenzar la revisión de las facturas o documentos de compras, 

debemos de tener en cuenta lo siguiente: 

 Determinar las fechas que cubre la auditoria es decir el mismo día de la 

auditoria anterior, hasta la fecha de la auditoria actual. 

 Debemos de realizar un seguimiento continuo a los volúmenes e importancia 

de las compras documentadas v/s las no documentadas, debiendo reportar los 

resultados cada periodo de auditoria en el cuaderno de proveedores de la 

tienda. 

 Todos los proveedores de mercadería de la tienda deben ser identificados en el 

primer IT del negocio y deben ser registrados en el cuaderno de proveedores 

de la tienda, en este debemos de indicar la frecuencia con que la surte cada 

uno de ellos, así te podremos dar cuenta de las facturas faltantes en las 

auditorias que realices con posterioridad. 
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 Debemos de identificar, con la autorización del colaborador, todos los lugares 

en donde podemos encontrar compras incluyendo a su contador. Estos 

debemos de identificarlos y registrarlos en tu formato 185, así podremos crear 

un fácil acceso para obtener la información para nosotros, o para cualquier 

otro Auditor de Campo en visitas de periodos posteriores.  

 Para aquellos productos con bajo nivel de documentación de compras, 

debemos tener presente el uso del cuaderno de proveedores, en donde junto 

con el colaborador nos permita realizar ajustes más precisos y reales de las 

compras del periodo.  

 Toda factura, nota de venta, nota de crédito, registro diario de compra, deben 

ser registradas como compra documentada, de lo contrario como Ajuste 

Compra, con la ayuda del colaborador. 

 Cada factura o registro debemos marcarlo físicamente (signo delta encerrado 

en círculo) así podremos asegurar que estas fueron registradas y que el 

documento completo fue auditado. 

 Las notas de crédito (devoluciones) y las transferencias de mercadería 

debemos de identificarlas y auditadas apropiadamente, es decir, toda 

mercadería devuelta por la tienda al proveedor o traspasada a otro local o a 

otro lugar, debe ser ingresada como crédito. 

 Debemos de consultar con el colaborador los documentos de compras y 

verifiquemos que este en su totalidad la documentación que requerimos, de 

acuerdo a las fechas de visitas de la tienda. 

 Se debe de ordenar la documentación por proveedor o producto, para agilizar 

el registro de las compras. 



36 

 

 Para cada Auditoria, deberemos hacer un seguimiento por fecha de las facturas 

encontradas vs. las facturas que esperabas recibir por cada proveedor, esto lo 

obtendremos de acuerdo a la frecuencia de compras indicada en el registro de 

proveedores, o del cuaderno de identificación de la tienda, así podremos 

detectar las facturas faltantes y lograrás una mayor precisión en los ajustes. 

 Debemos demostrar una alta calidad y profesionalismo en la toma de la 

información y del control de tu cuadernillo de proveedores en cada una de las 

tiendas, para cada período.  

 Dependiendo del tipo de negocio en el que s este haciendo la auditoria, la 

documentación puede cambiar; por lo tanto, cada Auditor de Campo es 

responsable de conocerla, interpretarla y leerla.  Esta información debe ser 

actualizada permanentemente en el cuaderno de proveedores. 

 

Figura 7. Visualización de la maquina colectora, Compras. 
Fuente: Arellano Marketing. 
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4.2.2.  Técnicas 

Cierre y análisis 

Es la revisión integral de los datos recolectados, desde determinadas ventas y 

lo que conlleva la identificación de factores concretos que influyeron en las 

variaciones. 

Los inventarios actuales deben ser comparados con los inventarios del período 

anterior mientras el auditor de campo se encuentra en la tienda, esto es para confirmar 

que toda la tienda ha sido cubierta en su totalidad. 

Determinación de ajustes de compra y ajustes de corrección: facturas omitidas, 

stocks omitidos y transferencias de ítems. 

El cierre tiene especial importancia, ya que su calidad en una tienda depende 

de la calidad con que los inventarios y compras fueron capturados. Solo una persona 

debe ser responsable de la calidad de cada tienda auditada, independiente del número 

de auditores de campo involucrados para recopilar la información y esto tiene que 

verificar el supervisor de campo.  

Cualquier ítem con venta negativa requiere la verificación del inventario y de 

compra, finalmente consulta al colaborador para la aplicación del ajuste si fuera el 

caso.  

El procedimiento de cierre debe arrojar información de la más alta calidad, 

basada en registros, actividades, observaciones y entrevistas en el punto de venta, 

antes de enviar la tienda a CR.  
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Figura 8. Visualización de la maquina colectora Cierre. 

Fuente: Arellano Marketing 

 

4.2.3. Instrumentos. 

Formulario 185 

Es el formato que permite al supervisor y auditor obtener de primera mano 

toda información que facilite la auditoria de la tienda, desde conocer cómo llegar al 

negocio hasta saber dónde se encuentra la información de compras, proveedores, 

frecuencia de compras, lugares de almacenaje poco común y toda otra información 

necesaria del negocio. 
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Cuaderno de proveedores 

Es una herramienta que está dirigida a ejercer mejor control sobre las compras 

documentadas y no documentadas de las tiendas, permitiendo realizar ajustes con 

calidad, una completa colecta de información y para conocer el grado de colaboración 

de la tienda. Ante la falta de facturación en las tiendas, es necesario establecer por 

medio de ajustes, las compras reales de los productos en la tienda así los ítems 

aparezcan en FDC, como cerrados. 
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Figura 9. Cuaderno de Proveedores. 

Fuente: Arellano Marketing 

 

4.2.4. Equipos y materiales utilizados en el desarrollo de las actividades 

Symbol. 

Es la maquina colectora donde se ingresa toda la información de inventarios, 

precios, compras y ventas dentro de los procedimientos, que garanticen el 

cumplimiento de estándares de calidad, oportunidad y productividad. 
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Diario de compra. 

Es el formulario que se tiene que dejar en las tiendas en las que no es posible 

colectar documentos de compra, esta herramienta es para que sea llenado por el 

colaborador, anotando los ítems, cantidades de compra y las fechas en que se 

abasteció. 

Los registros de este documento se deben considerar como compras 

documentadas, cuando la compra sea indirecta, se le solicita al colaborador que 

encierre la cantidad en un círculo, para poderlas distinguirlas de las compras directas.  

Calendario.  

Es una herramienta para saber cuántos documentos esperamos encontrar de 

determinado proveedor según su frecuencia de visita. 

Si registramos en el calendario los documentos encontrados, será más sencillo 

para analizar e identificar las posibles compras sin documento o perdida de alguno.  

Esto nos ayudará a realizar los ajustes 

4.3. Ejecución de las actividades profesionales 

4.3.1. Cronograma de actividades realizadas. 

El cronograma o plan de trabajo de las supervisiones que se realizaran en el 

periodo (mes) se presenta al coordinador una semana antes de terminar el periodo (de 

la primera semana) y el final se presenta dos días después de instrucciones de periodo, 

dependiendo del cierre y del día hábil laborable. 
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Figura 10. Cronograma de actividades del mes de abril del 2019. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

4.3.2. Proceso y secuencia operativa de las actividades profesionales.  

El proceso y la secuencia operativa de mis actividades profesionales   

mayormente no se cumplen ya que siempre hay consultas por parte de CR y de 

nuestros clientes, como por ejemplo si es factible auditar la CP fiambres, mix de 

sabores de las marcas Frugos, Gloria, Pulp y Watts, etc.  

Mi programa de trabajo final según la secuencia proyectada se tiene que 

presentar después de dos días de instrucciones de periodo. 



 

 

 

 

Capítulo V 

Resultados 

5.1. Resultados Finales de las Actividades Realizadas  

En cuanto a los resultados finales de las actividades realizadas, este se realiza 

en función a un trabajo junto con el equipo que lidero y los resultados son los 

siguientes: 

5.1.1. Días transcurridos. 

La programación de cada uno de los períodos se hace a través de 

programación de trabajo que se elaboran para cada auditor de campo, basándose en 

las fechas de inicio y término de cada período, tal como se muestra: 
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Figura 11. Días transcurridos. 

Fuente: Arellano Marketing 

 

 

 

Figura 12. Dias transcurridos segun el mes. 

 

5.1.2. Temporalmente perdidas (TP). 

Por alguna razón, a la tienda únicamente se le levantó el inventario y no se 

pudieron obtener las compras, sin embargo, puede pasar activa en el siguiente período 

del mismo ciclo, siempre y cuando se obtengan las compras y el inventario 

correspondiente.  
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Figura 13. Temporalmente perdidas. 

Fuente: Arellano Marketing. 

 

5.1.3. Productividad. 

La productividad es un objetivo que se tiene en auditoria de tiendas los cuales 

deben lograrse con 65 ítems por hora, y más aún mejorarse; teniendo en mente que 

incrementar la productividad no es solamente hacer más; sino también hacerlo mejor, 

en base a una adecuada programación, distribución de carga de trabajo, ubicación de 

auditores en lugares con un mayor número de tiendas. 
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Figura 14. Productividad. 

Fuente: Arellano Marketing. 

 

5.1.4. Permanentemente perdidas (PP) 

Es cuando la tienda deja de pertenecer a la muestra, porque cerró 

definitivamente, por orden o por instrucciones del departamento de calidad. 

 
Figura 15. Permanentemente perdidas. 
Fuente: Arellano Marketing 
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5.1.5. Calidad. 

Es evitar todos los reprocesos a toda costa, brindando inventarios, compras y 

ventas exactas, ya que si no es así tienen una repercusión en los clientes, ya que, 

incluso antes de adquirir nuestra información ellos exigen la documentación que 

acredita la aplicación de éstos.  

La responsabilidad de controlar la calidad de la auditoria de una tienda debe 

ser asignada a una sola persona, independiente del número de auditores de campo 

involucrados en ella.  El inventario debe concluir en un sólo día. 

 
Figura 16. Comparativo de mejora en la calidad. 
Fuente: Arellano Marketing. 
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5.1.6. Auditoria completa (IT) 

Es cuando la tienda que tiene inventario anterior, el auditor de campo levanta 

el inventario actual, registra las compras del período, el precio de venta al público y 

procede a cerrar la tienda. 

5.2.  Logros Alcanzados  

Los logros que alcancé es ocupar el primer puesto a nivel Perú, Paraguay y 

Bolivia en mantener mi muestra, calidad y productividad solicitada por parte de 

Arellano Marketing, haciéndome acreedor a un diploma de reconocimiento en la 

reunión semestral del mes de febrero del 2016. 

 
Figura 17. Diploma por haber obtenido el primer puesto a nivel Perú, Paraguay y Bolivia. 

Fuente: Arellano Marketing. 

 

En octubre del 2017 ocupé el segundo puesto a nivel Perú, Paraguay y Bolivia, 

en mantener mi muestra, calidad y productividad, haciéndome acreedor a un diploma 

de reconocimiento en la reunión semestral del mes de octubre del 2017. 
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Figura 18. Diploma por haber obtenido el Segundo puesto a nivel Perú, Paraguay y Bolivia. 

Fuente: Arellano Marketing. 

 

5.3.  Dificultades Encontradas 

Referente a las dificultades para el logro de los objetivos es de mantener una 

muestra saludable, es decir con un cumplimiento por encima del 97% y con niveles de 

sobre muestra nulos o muy bajos.  

Otra dificultad que se encontró es la productividad requerida por parte de la 

empresa, que es de 60 ítems por hora y este debe de ir de la mano con la calidad. La 

productividad es fundamental para crecer o para aumentar la rentabilidad, así, la 

productividad es el resultado de las acciones que se deben llevar a cabo para 

conseguir los objetivos. 

Otra dificultad encontrada es mejorar la calidad brindada a CR, es decir, 

tenemos que proveer información con altos estándares, estricto cumplimiento de 

procedimientos y de manera eficiente, por ende, evitar los reprocesos. 
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5.4.  Planteamiento de Mejoras 

 Se plantea actualizar los datos al 100% de todos nuestros colaboradores. 

 Identificar las tiendas recurrentes en otros estados. 

 Concientizar a los auditores de la importancia del indicador, para tener 

presente en realizar todos los esfuerzos para siempre enviar las tiendas en 

IT. 

 Validación de la programación por parte de los auditores. 

 Crear una lista con ítems incorrectos.  

 Entrega de materiales para el guardado de comprobantes.  

 Los contratos que se realicen se les explique claramente en que consiste 

nuestro trabajo para evitar futuras anulaciones.  

 Actualizar los precios de los productos a auditar al 100%. 

 Llamar a los colaboradores identificados como buenos, pero con 

problemas para el guardado de los comprobantes para recordarles la 

importancia de anotar y guardar todas sus compras. Así como a, los que 

sean PI por primera vez. 

 

5.4.1. Metodologías propuestas. 

 Se actualizó todos los datos de nuestros colaboradores en el F-185 para así 

tener toda la información necesaria. 

 Se filtró y se realizó el seguimiento a las tiendas que se van en otros 

estados como, permanentemente perdidas, temporalmente perdidas, días 

transcurridos y no auditadas.  
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 Se reforzó a los auditores involucrados que encabezan el ranking de 

tiendas en otros estados, la importancia de mantener la muestra actual 

estable.  

 Una vez que mi persona termine de realizar la programación, es enviada a 

cada auditor para su validación correspondiente. 

 Se realizó una lista de todos los ítems incorrectos en cada periodo, para 

luego entregar a los auditores y así evitar re-procesos. 

 Se hizo herramientas para el guardo de comprobantes, para luego entregar 

a los colaboradores con mayores ajustes en cada periodo.  

 Se actualizó los precios e un periodo de cuatro meses, manejando un 

orden alfabético, en el primer mes desde la letra A hasta la letra C, 

segundo periodo desde la letra D hasta la H, tercer periodo desde la letra I 

hasta la M, cuarto periodo desde la letra O hasta la Z.  

5.4.2. Descripción de la implementación. 

La descripción de la implementación para tener una muestra saludable, 

productividad y calidad requerida es la siguiente: 

 La actualización de los datos en el F-185 se realizó en cada 

establecimiento según su programación de tiendas a trabajar, el auditor 

tendrá a la mano toda la información necesaria del colaborador como 

dirección del establecimiento, horarios de atención, días de atención, lugar 

donde guarda los comprobantes, si tiene contador y este se llevó los 

comprobantes, ruta de locomoción, toda esta información es muy 

importante porque evitara que las tiendas se vayan en otros estados.  
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 En las reuniones quincenales o de IP se reforzó a todo el equipo la 

importancia de tener la muestra completa y como debemos de realizar los 

contratos correctamente para así evitar futuras anulaciones que 

perjudiquen a nuestra muestra.  

 Se revisó las tiendas a anular identificando los índices afectados y las 

posibles tiendas donde se puedan sindicar según la programación por 

auditor.   

 El auditor valida su programación completa, verificando horarios de 

atención y días, en la programación ya figuran los días de contratos que 

serán en las tres primeras semanas, el auditor es el que comunica a mi 

persona las modificaciones que se tienen que realizar para así evitar 

tiendas en otros estados y tener una muestra completa.  

 Se realizó la lista con los ítems incorrectos por motivos ya sea de mala 

manipulación, o por usar una plantilla de una descripción que ya existía en 

la master, pero incorrecta, esta lista se le enviaba a su correo y se le 

entrega a todo el equipo, para que sea de gran ayuda y cada momento que 

encontraban un producto nuevo o se les presentaba dudas usaban la lista 

para así no volver a cometer las mismas oportunidades ya encontradas en 

las supervisiones o detectadas por CR, mejorando nuestra calidad.  

 Se hizo cajas de cartón, bolsas, se compraron archivadores para ser 

entregados a los colaboradores con mayores ajustes, explicándoles que 

tienen que guardar todos los comprobantes sean las compras de 

fabricantes o mayoristas, así sea facturas, boletas, guía de remisión, notas 
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de compra, tickests, o un papel simple que son entregados en los mercados 

mayoristas, esto permitió mejorar nuestra productividad y calidad.  

 En un periodo de cuatro meses se actualizaron los precios de todos los 

productos que se auditan por orden alfabético, esto ya que teníamos 

muchas oportunidades de mejora en este proceso, para así evitar consultas 

por parte de el CR, evitar volver a la tienda generando pérdida de tiempo. 

5.5. Análisis 

 Mi persona es el responsable de cumplir y hacer cumplir las políticas u 

lineamientos establecidos con oportunidad y calidad, combinando mi 

experiencia capacidad y habilidades. 

 Se tienen que contratar y mantener la muestra operativa de acuerdo a los 

estándares que establecen y que esta debe mantenerse en un 97% de 

acuerdo a los ideales que CR nos solicita, si se va anular alguna tienda se 

tienen que identificar los índices afectados, se tienen que solicitar 

alternativas con anticipación y realizar el contrato del nuevo negocio para 

así no afectar nuestra muestra. 

 Las productividades se tienen que lograrse y tenemos que tener en mente 

incrementar hasta llegar a lo solicitado, en base a una adecuada 

programación, a mayor productividad mayor beneficio para la empresa.  

 La información que brindamos a nuestros clientes tienen que ser de 

calidad, se tienen que cumplir con los requisitos para satisfacer sus 

necesidades, la calidad es un factor primordial en los Estudios realizados, 

el prestigio de nuestra Empresa radica precisamente en el cuidado que se 

tiene con la calidad de la información de cada estudio. 
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5.6. Aporte del Bachiller en el Empresa y/o Institución 

Al inicio cuando ingresé a trabajar en la empresa no había buenas relaciones 

entre los auditores y tuve un mal recibimiento, tuve que iniciar y mantener una 

comunicación sana para evitar cualquier tipo de conflictos, evitando el personalismo y 

así llegamos a nuestros objetivos de manera eficaz, siendo reconocidos mi equipo y 

mi persona en ocupar el primer puesto en el año 2016 y segundo puesto en el año 

2017 a nivel Perú, Paraguay, y Bolivia.    

 Se logró tener un equipo motivado, dando las oportunidades a los 

auditores que generen sus propias ideas y se sientan parte del éxito de 

nuestro trabajo, el cual no lo tuvieron en ocho años.  

 En las reuniones de quincena e IP se realizó clínicas de diferentes temas 

de trabajo y personales donde cada auditor y mi persona dábamos a 

conocer nuestras habilidades, para luego saber cómo ayudarnos 

mutuamente. 

 Se logró planificar y realizar una programación de trabajo adecuado, tanto 

para el equipo de auditoria como para el supervisor, dando como resultado 

tener una muestra saludable.  

 Se logró llegar a la productividad de 65 ítems por hora como equipo y más 

aún mejorarse, esto debido a que se consiguió concientizar a los 

colaboradores que nos guarden todos los comprobantes en los materiales 

que les fueron entregados, mejorando nuestros tiempos de trabajo, 

reduciendo los ajustes y por ende brindando una información de calidad a 

nuestros clientes.  
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 Se logró mejorar la calidad de información brindada a CR hasta en un 

97% en Cerro de Pasco y en Huancayo a un 95% gracias a mi experiencia 

profesional y las decisiones que tuve, utilizando eficazmente los recursos 

que me fueron brindados por la empresa.  

 



Conclusiones 

1. Se logró cumplir y  garantizar el trabajo de los auditores a mi cargo de acuerdo a 

los métodos y procedimientos establecidos, dentro de un ambiente cordial y 

eficiente. 

2. Se logró satisfacer las  necesidades de los clientes a través del servicio de 

auditoría, utilizando la más alta tecnología que se requiere, logrando garantizar la 

calidad del trabajo realizado por los auditores y por mi persona.  

3. Se esta cumliendo con brindar una información de calidad, mediante las cifras 

que se reportan por medio de los auditores previa evaluación de mi persona.  

4. Se esta cumpliendo en ayudar a nuestros clientes a conocer realmente lo que está 

sucediendo con sus productos y los de la competencia, para que puedan tomar 

mejores decisiones.  

5. Se logró evaluar la calidad y la productividad, permitindo determinar los tiempos 

improductivos que van de la mano con la calidad en el servicio de auditoria, cuyo 

resultados estan sirvendo para desarrollar planes en la  mejora de los indicadores.   

6. Se logro cumplir el trabajo de auditoria según lo requerido por Arellano 

Marketing, ya que los fabricantes cuentan ahora con información sobre las 

preferencias del consumidor en cuanto a los tamaños, precios, presentaciones, y 

publicidad, pues los fabricantes harán productos más acordes con las necesidades 

de sus clientes, como son nuevos sabores, tamaños, mejores precios, ofertas, 

mejorar la distribución, etc.  

7. El éxito de mi trabajo como supervisor de auditoria adquiere los siguientes 

compromisos y responsabilidades: 

 Se logró establecer relaciones cordiales con colaboradores y asociados. 
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 Se logró dar solución inmediata a problemas que puedan afectar la operación 

regular, solicitando el apoyo a mi jefe inmediato cuando fue necesario. 

 Logré ser un ejemplo a seguir por los auditores, a través de transparencia, 

disciplina, honestidad, puntualidad y respeto. 



Recomendaciones 

1. Luego de la presentación de las supervisiones del cliente, el coordinador debe 

enviar un mail resumen al supervisor de la ciudad máximo el día útil siguiente, 

con los temas a felicitar al equipo de la ciudad supervisada y con las 

oportunidades de mejora más importantes, sobre todo las que necesiten medidas 

correctivas inmediatas, para así evitar reprocesos.   

2. Una vez que se envía las cinco fotos epics de un producto nuevo a CR, deben 

enviar al día siguiente la descripción correcta con todos los atributos requeridos 

ya que tienen toda la información completa que solicitan para crear el ítem.   

3. Deben tener personal de apoyo para nuevos estudios y no sobre cargar el trabajo a 

los auditores, generando que cometan errores por el apuro de llegar a sus 

objetivos.  

4. Aplicar controles o exámenes especiales a toda el área de auditoria con el 

propósito de hacer más efectivos y eficientes los procesos y de esta manera 

alcanzar los objetivos de la empresa.  
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Anexo 1: Programa de trabajo de auditor  
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Anexo 2: Programa de trabajo del supervisor  
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Anexo 3: Programa específico del supervisor  

 

 



62 

 

Anexo 4: Concal 
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Anexo 5: Cis 
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Anexo 6: Cuadernillo de proveedores 
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Anexo 7: Ficha de visita mensual de la tienda 
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Anexo 8: Formulario 185 
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Anexo 9: Calendario 
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Anexo 10: Evaluación del auditor 
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Anexo 11: Barcode 
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Anexo 12: Formato de novedades 
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Anexo 13: Control Form 

 



77 

 



78 

 



79 

 

 



80 

 

 

 



81 

 

Anexo 14: SEAS 
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Anexo 15: PAMC 
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Anexo 16: Formato de solicitud de alternativas 
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Anexo 17: Indicadores de muestra 
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Anexo 18: Indicadores días transcurridos 
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Anexo 19: Indicadores otros estados 
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Anexo 20: Reporte de observaciones especiales 
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Anexo 21: Reporte de Inventario en frio 
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Anexo 22: factibilidad  
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Anexo 23: Reporte de Symbols 
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Anexo 24: Reporte de días hombre  
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