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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tuvo como objetivo el disefio de un plan estratégico para el
control del proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.,
con la finalidad de que se logre el control de las reposiciones, de sus inventarios, de
manera efectiva para poder contar con las existencias necesarias para cubrir las
demandas de sus clientes. El estudio estuvo contemplado en una investigacion bajo la
modalidad de proyecto factible, con un disefio de campo de nivel descriptivo. Para el
desarrollo de la investigacion se utiliz6 como técnica de recoleccion de datos la
encuesta a través del instrumento el cuestionario contenido de trece (13) preguntas
dicotdmicas cerradas (si-no) aplicada a la poblacién de cinco (5) empleados de la
empresa; la muestra fue censal, por ser pequefia y finita estuvo representada por todos
los miembros de la poblacion objetivo, y se expuso el analisis de los resultados
obtenidos en una Matriz DOFA, de la cual surgieron las estrategias que permitieron el
desarrollo de la propuesta que, para disefiar el plan estratégico que permitio realizar
reposiciones planificadas, para evitar los stocks ociosos asi como el
desabastecimiento. Finalmente, se concluye que el control integrado al proceso de
compras permite garantizar el cumplimiento de las normativas, politicas y
procedimientos, que debe ejecutar el trabajador del area de compras, para garantizar
realizar compras dentro de los pardmetros establecidos, minimizando los stock en
exceso y el desabastecimiento, utilizando la orden de compra para dejar constancia de
los acuerdos que se establezcan con el proveedor y las autorizaciones
correspondientes, que permitan validar un proceso eficiente.

Descriptores: Plan Estratégico, Analisis DOFA, Control, Compras.
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INTRODUCCION

En las empresas los procesos deben ser efectivos para que la empresa pueda
lograr los objetivos organizacionales, estos Ultimos deben estar alineados a la mision
y vision de la empresa de manera que se pueda mantener en el tiempo garantizando su
operatividad y alcanzar el posicionamiento deseado en el mercado en el cual se
desenvuelve, ofreciendo productos y servicios de calidad para satisfacer las
necesidades del cliente.

En este contexto, la presente investigacion esta dirigida a la empresa AGRO
INSUMOS LA FANEITERA 1970 C.A., ubicada en el Municipio Valencia del
Estado Carabobo, la empresa presenta debilidades en sus procesos de compra debido
a que no se realiza una planificacion de las compras de acuerdo al flujo de caja,
tampoco se establecen procesos para el establecimiento de niveles de inventarios
generando que se realicen compras que afectan la liquidez financiera de la empresa,
la cual requiere de un plan estratégico para el control del proceso de compras en la
empresa, de manera que se logre optimizar el desempefio del personal en esta area
mediante el uso de herramientas que permitan una planificacion adecuada de las
compras, sin comprometer excesivamente la liquidez financiera, y lograr un flujo
continuo de la reposicion de los inventarios, buscando ademas la salvaguarda de sus
activos.

Cabe destacar, que el estudio se encuentra estructurado en cinco (05) capitulos,
los cuales se especifican a continuacion:

Capitulo I, EI Problema: contiene la exposicion de la situacion problematica
enmarcada en el planteamiento del problema, el establecimiento de los objetivos de la
investigacion tanto el general como lo especificos, asi como la justificacion de la

investigacion.



Capitulo 11, Marco Teorico: se refiere al marco tedrico y esta integrado por
los antecedentes de la investigacion, bases teoricas y definicion de términos basicos.

Capitulo 111, Marco Metodoldgico: se describen el tipo y nivel de
investigacion, las fases metodologicas de la investigacion de acuerdo con los
objetivos especificos.

Capitulo 1V, Resultados: revela los resultados obtenidos de la aplicacion de
los instrumentos de recoleccion de informacion y el desarrollo de las fases
metodoldgicas del presente proyecto de trabajo de grado.

Capitulo V, la Propuesta: se expone la propuesta que dio solucion a la
problematica existente en la empresa en estudio, que consistio en el disefio de un plan
estratégico para el control del proceso de compras en la empresa AGRO INSUMOS
LA FANEITERA 1970 C.A.

Conclusiones y Recomendaciones Finales: a las cuales llegd el autor en la
presente investigacion.

Finalmente, las Referencias: Bibliograficas y electronicas, y los Anexos de
donde se obtuvo informacion que permiten sustentar la propuesta presentada para el

desarrollo de la presente investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Las empresas estan en busqueda de herramientas que le brinden a sus procesos
la efectividad para alcanzar sus objetivos, lo cual las hace mas competitivas para
mantenerse en el mercado en el cual se encuentran inmersas, por lo tanto, requiere
implementar cambios que le permitan enfrentar los factores externos que inciden en
la operatividad de la organizacion, tales como los avances tecnoldgicos, la
globalizacion y los efectos socio-econdmicos, que necesita enfrentar para su salud
financiera.

En este sentido, en Venezuela, las empresas no escapan de esta realidad, sin
importar al sector econémico en el cual se encuentran, ya que deben enfrentar los
efectos de la inflacion, control cambiario, disminucidn de la produccién nacional, e
incremento de las importaciones de productos que satisfagan la demanda nacional,
por lo tanto, se deben prever las reposiciones de inventarios, de manera que se pueda
brindar a los clientes de proporcionarles los productos que necesitan.

En consecuencia, la alta direccion debe direccionar sus procesos
administrativos a la revision de los planes, metas, normativas, politicas y
procedimientos, con la finalidad de ver si estan bien alineados, y considerando,
ademas un adecuado manejo de sus recursos, de manera que se pueda garantizar su
operatividad, y pueda mantenerse en el tiempo, y que se logre alinearlos con su
mision y vision.

Cabe sefialar, que los inventarios constituyen un elemento de gran importancia
en el control de los costos operativos empresariales, bien seas en las empresas
manufactureras o en las empresas de servicio, especialmente las comercializadoras.

La existencia de un buen y eficiente sistema de inventarios garantiza la rotacion del



almacén, y con ello, el manejo del efectivo, permitiendo planificar el momento y las
condiciones de las adquisiciones, ademas, de facilitar los movimientos de las entradas
y salidas de los almacenes, contrarrestindose o minimizandose los costos por
deterioro, fallas, mermas e incluso los costos por almacenamiento.

La existencia de un sistema de inventarios en la empresa, tiene un alto impacto
en el area financiera, pues, contribuye en el mantenimiento de la normalidad en los
indices de liquidez y solvencia, ademas, de dinamizar el proceso operativo,
contribuyendo en la generacion de ingresos. En otras palabras, el aspecto de los
inventarios se suma a los estratos que deben ser administrados con especial detalla en
la empresa.

En este sentido, las empresas requieren adquirir obligaciones, las cuales deben
ser canceladas en un plazo determinado, para asi cumplir satisfactoriamente con
terceros, producto de las compras que permitan mantener reposiciones de sus
inventarios y solicitar servicios que contribuyan a su operatividad. Esto representa un
ciclo que mantiene la operatividad de la organizacion, ayuda mantener la imagen de
la empresa con los proveedores y clientes; cuando este proceso falla, ya sea, por la
aplicacion incorrecta de las normas y procedimientos 0 por que estos no son
aplicables a la nueva realidad en donde se desenvuelve la empresa, surgen
dificultades que imposibilitan el funcionamiento normal de la organizacién ya que
ésta no puede acceder oportunamente a los bienes y servicios que requiere para
realizar sus operaciones normalmente.

Para lograr cumplir con un eficiente proceso de compra, se hace necesario
implementar controles internos, ya que no se limita Unicamente a la confiablidad en la
manifestacion para comprobar la exactitud y veracidad de la informacién, asi como la
salvaguarda del patrimonio y de esta forma lograr la obtencion de los objetivos. De
acuerdo a Catacora (2015), refiere del control interno como:

El plan de la organizacion en todos los procedimientos
coordinados de manera coherente a las necesidades del
negocio, para proteger y resguardar sus activos, verificar su
exactitud y confiabilidad de los datos contables, asi como

4



también llevar la eficiencia, productividad y custodia en las
operaciones para estimular la adhesion a las exigencias por la
gerencia. (p.232)

Bajo este contexto, los controles estan formulados para que se cumpla con los
procedimientos, normativas y politicas establecidas por la empresa, para garantizar el
cumplimiento de los objetivos, es por ello, que la planificacion estratégica, va a
formar parte fundamental en el proceso de compras, para que el control interno
integrado a sus procesos, sea efectivo, y que los objetivos estén alineados a la mision
y vision de la empresa.

Al respecto, Ivancevich (2016:244), expresa: “la planificacion estratégica es el
proceso mediante el cual se determinan los objetivos o puntos de referencia deseados
y se disefian los medios para alcanzarlos”, de esta manera se estructura un sistema de
control interno que permita desarrollar las actividades que han sido planificadas para
el logro de los objetivos, por lo tanto, se requiere realizar una gestion de compras
planificada y ordenada, estableciendo controles internos que garanticen la
salvaguarda de los recursos financieros, se realicen las reposiciones a tiempo y se
minimicen los riesgos de fraude con sus activos.

La presente investigacion se realizé en la Empresa Agro Insumos La Faneitera
1970 C.A., ubicada en el Municipio Valencia, en el Estado Carabobo, la misma se
dedica a la compra y venta de insumos y alimentos para animales de compafiia y de
granja. La problematica que se observa, es que la empresa presenta debilidades en sus
procesos de compra debido a que no se realiza una planificacion de las compras de
acuerdo al flujo de caja, tampoco se establecen procesos para el establecimiento de
niveles de inventarios generando que se realicen compras que afectan la liquidez
financiera de la empresa.

Asimismo, cabe resaltar que el area de compras no realiza un previo estudio de
los proveedores para negociar convenios de pago, ya que la mayoria exigen que los
pagos se efectlen de contado, y la empresa tiene una rotacion de sus cuentas por

cobrar més lenta que la de pago, lo que genera que no se cuente con los recursos



necesarios para su pago, y al generar este departamento compromisos continuos
genera que se deban pagar las deudas contraidas en el tiempo establecido, dejandose
de pagar otros gastos y a otros proveedores afectando a la disponibilidad y
descontrolando las planificaciones que se han hecho por parte del departamento de
tesoreria.

También presenta debilidades en los procesos de comunicacién entre estos
departamentos, ya que al no conocerse que el departamento de compras ha generado
nuevos compromisos con proveedores, y no estar dentro de la planificacion del flujo
de caja, de acuerdo a los ingresos, genera estos conflictos, que a la final afectan la
imagen de la empresa frente a sus proveedores.

En este sentido, se propone disefiar un plan estratégico de control para mejorar
los procesos del departamento de compras para la empresa de manera que se logre
optimizar el desempefio del personal en esta area mediante el uso de herramientas que
permitan una planificacion adecuada de las compras, sin comprometer excesivamente
el flujo de caja, y lograr un flujo continuo de la reposicion de los inventarios evitando
el desabastecimiento, y estableciendo niveles Optimos, que eviten excesos o el
desabastecimiento, permitiendo ademas mejorar la comunicacién interdepartamental
con el area de tesoreria, minimizando los riesgos de fraude o manipulacion indebida

de sus activos.

1.1.1 Formulacion del Problema
De acuerdo a lo anteriormente expuesto se plantea la siguiente interrogante:
¢De qué manera un plan estratégico permitiria el control del proceso de compras en la

empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A?

1.2. Objetivos de la Investigacion
1.2.1 Objetivo General
Proponer un plan estratégico para el control del proceso de compras en la

empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.
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1.2.2 Objetivos Especificos

U Diagnosticar la situacion actual del proceso de compras en la empresa Agro
Insumos La Faneitera 1970 C.A. a traves de aplicacion de un cuestionario
como instrumento.

U -ldentificar las debilidades y fortalezas de control existentes en el proceso
de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., a través
de una matriz DOFA.

U Disefiar un plan estratégico para el control del proceso de compras en la

empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.

1.3 Justificacion de la Investigacion

El control interno son politicas, procedimientos, y estructuras organizacionales,
disefiadas para proporcionar una certeza razonable que los objetivos de negocio seran
alcanzados y que eventos indeseables seran prevenidos o detectados y corregidos. A
tales implicaciones, el presente estudio se justifica debido a que en la empresa Agro
Insumos La Faneitera 1970 C.A., se podra implementar un control en el proceso de
compras, a través de un plan estratégico donde las actividades que van a ser llevadas
en esa area garanticen la salvaguarda de los activo, que las compras sean planificadas
de acuerdo al flujo de caja evitando excesos o déficit de inventarios, que podrian
generar un endeudamiento innecesario de la liquidez de la empresa, o por el contrario
no sean suficientes para cubrir la demanda, requiriendo compras emergentes que
puedan incrementar los costos para su adquisicion.

Por otro lado, el plan estratégico que se logre disefiar, brinda un aporte social ya
que puede ser implementado en cualquier otra empresa que tenga similar dificultad,
asimismo, la presente investigacion tiene un aporte social, ya que puede ser utilizada
como referencia bibliografica para posteriores estudios, siendo de ayuda para otros
investigadores, Por ultimo, cabe destacar que la presente investigacion aporto al autor

un incremento en sus conocimientos académicos y profesionales.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

El marco tedrico referencial es el sustento fundamental de todo trabajo de
investigacion. Con respecto a esto, Palella y Martins (2016:54), definen el marco
teérico como: “el soporte principal de estudio. Dentro de esta perspectiva, a
continuacion se presentan los antecedentes, las bases teoricas y definiciones de
términos relevantes, para lo cual se efectu6 una recopilacion de ideas de diversos
autores, y se establecera una relacion con la problematica investigada, con el objetivo

de obtener una base que fundamente la investigacion.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Segln Tamayo (2017:103), sefiala que, “en los antecedentes se trata de hacer
una sintesis conceptual de las investigaciones o trabajos realizados sobre el problema
formulado con el fin de determinar el enfoque metodoldgico de la investigacion, al
respecto, a continuacion se ilustran los antecedentes que sirven de base al presente
trabajo de grado.

Primeramente, Aguirre y Romero (2019), presentaron en la  Universidad
Privada del Norte, Cajamarca en Per0, para optar al titulo profesional de Ingeniero
Industrial, su trabajo de grado titulado “Disefio de un sistema de gestion de
compras y almacenes para mejorar el tiempo de entrega de los repuestos en la
empresa Consorcio C&T Transportistas Asociados S.A”, con la finalidad de
optimizar el tiempo de entrega de la mercancia por parte de los proveedores y tener
los camiones operativos para cumplir oportunamente con las entregas a sus clientes.
Se desarroll6 mediante la metodologia de un proyecto factible con disefio de campo,
apoyado en la técnica de recoleccion de datos la encuesta a travées del instrumento el

cuestionario conformado veinte (20) por preguntas dicotdmicas si-no.



Los autores concluyeron que, se identificaron los efectos para el disefio del
sistema de gestion, logrando resultados éptimos en cuanto a la gestion de compras y
almacenes siendo el porcentaje obtenido un 90% repercutiendo notablemente en la
reducciodn del tiempo de entrega de los repuestos de 8 dias a 61 dias. Se relaciona con
el presente estudio, debido que los autores presentaron una propuesta que le ayude a
mejorar el proceso de compras y de almacén dentro de la organizacion, que la misma
servird de apoyo para esta investigacion que se realiza dentro de la empresa, mediante
el desarrollo del plan estratégico a proponer.

Dévila, Ortega y Rugel (2019), presentaron una investigacion en la Universidad
Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, en Ecuador, que titularon “Manual de
procedimientos para el area compras de la compafiia ORODELTI S.A.”, con la
finalidad de analizar y describir una de las falencias en la administracién y
operatividad del area de compras, para ello se desarrollé la investigacién de campo a
nivel descriptivo.

Donde se aplico un cuestionario cuyos resultados permitieron concluir que, la
implementacion del manual les permitird controlar el cumplimiento de las funciones
de cada uno de los colaboradores tanto administrativos y de fincas, asi como
supervisar la seleccion de proveedores para que esta sea eficiente y reduzca los
costos. Su aporte al presente estudio, es la carencia de procedimientos claros que
permitan unificar criterios para la seleccion de los proveedores y el desempefio de las
gestiones de compras, de manera que logre una negociacion adecuada para beneficio
de la empresa.

De igual manera, Ortega y Carrillo (2018), presentaron un trabajo de grado en
la Universidad José Antonio Péaez, para optar al titulo de Licenciados de Contaduria
Publico que llevo por titulo “Implantar las estrategias administrativas para el
procedimiento de compras de la empresa Avicola Faena F.P.”, con el objetivo de
mejorar el proceso de compras, el cual es de vital importancia para el funcionamiento
de la empresa. La metodologia implementada en esta investigacion fue un proyecto

factible, en el cual se aplicé una encuesta con apoyo del instrumento el cuestionario.



Con la obtencion de los resultados, las autoras concluyeron que, el
departamento no cuenta con un procedimiento que le permita al personal planificar
las compras apropiadas. Su aporte a este estudio es, mediante el uso de un
instrumento de recoleccion de informacion como la encuesta, para poder realizar el
diagndstico de la situacion y detectar las debilidades que generan la problematica de
este estudio.

Por su parte, Calzadilla y Torrealba (2017), presentaron un trabajo para optar al
titulo de Licenciada en Contaduria Pablica, en la Universidad José Antonio Paez
“Estrategias para mejorar los procesos administrativos-contables en el area de
compras Yy cuentas por pagar de la empresa Pasteleria Capuchino C.A. Ubicada
en Los Guayos, Estado Carabobo”, con el propésito de establecer una serie de
estrategias que mejoren los procesos relacionados a las compras y cuentas por pagar,
de una manera préctica, para el mejor desenvolvimiento del personal administrativo y
contable, y que sirva como adiestramiento para ejecutar las labores realizadas en el
departamento.

En cuanto a la metodologia que se utilizo, estuvo enmarcada bajo la modalidad
de proyecto factible apoyada en un disefio de campo a nivel descriptivo, utilizando
como técnica de recoleccion de datos la encuesta y la observacion directa, apoyada
respectivamente en los instrumentos el cuestionario conformado por quince (15)
preguntas dicotémicas (si-no) y la lista de cotejo.

Las autoras concluyen que, que los procesos administrativos y contables en el
area de compras y cuentas por pagar, requieren de supervision y control debido a que
son areas susceptibles a fraude, y que ademas el no llevarse adecuadamente los
procesos podria traer grandes implicaciones tales como desabastecimiento, por lo que
es necesario una panificacion de compras adecuada, estableciendo niveles minimos y
méaximos de stock adecuados a las necesidades de la empresa. Su aporte con la
presente investigacion, es que desarrolla una propuesta a través de estrategias que
mejoren el control interno en el area de compras, el cual servira de guia para el

desarrollo de la propuesta de esta investigacion y optimizar la gestion de compras.
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Asimismo, Contador (2017), presento su trabajo de grado en la Universidad de
Chile, Santiago de Chile, para optar al titulo de Ingeniero Civil Industrial, que lleva
por titulo “Redisefio del proceso de compras del Hospital Clinico de la
Universidad de Chile”, con el objeto de disminuir los gastos operacionales del
hospital relacionados a las compras realizadas, generando una mayor eficiencia
operacional. La metodologia de esta investigacion se enmarca en un proyecto
cualitativo con apoyo documental, utilizando la metodologia Magister en Ingenieria
de Negocios con Apoyo Tl (MBE).

Con el andlisis de los resultados obtenidos, el autor concluye que, los métodos y
modelos utilizados si bien son solo aplicables a una porcion de los insumos utilizados
por el hospital, estos generan un gran impacto en la planificacion de compras del
mismo, lo que conlleva un ahorro significativo para la institucion. Su aporte con la
presente investigacion es, el desarrollo de la propuesta, debido que esta investigacion
presenta en un ambito tedrico el ahorro efectivo de la eficiencia de la gestion de

compras, lo cual apoyara el disefio de las estrategias a proponer.

2.2 Bases Teoricas

Una vez abordada la problematica relacionada con la investigacion e
identificados los lineamientos de accion, surgid la necesidad de crear la base teorica
necesaria para la realizacion de este trabajo las bases tedricas, que segun Arias
(2016:125), expresa que: “comprende un conjunto de conceptos y proposiciones que
conforman un punto de vista o enfoque, dirigido a explicar el problema planteado”,
delimita el area de investigacion a través de la vinculacion de un problema con la
teoria que lo demuestre y sustente, ademas de tener nocién sobre un conjunto de
palabras basicas para el entendimiento de la investigacion. Seguidamente se presentan
las bases tedricas, en donde se incluyen conceptos, teorias y argumentos que se
consideran relevantes y necesarios para verificar datos de interés para el desarrollo de
la investigacion, para poder proponer un plan estratégico de control para mejorar los
procesos de compra de la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.
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2.2.1 Estrategia

De acuerdo a Serna (2007:35), sefiala que las estrategias: “son acciones que
deben realizarse para mantener y soportar el logro de los objetivos de la organizacion
y de cada unidad de trabajo y asi hacer realidad los resultados esperados al definir los
proyectos estratégicos”. Por lo tanto, las estrategias permiten concretar y ejecutar 1os
proyectos estratégicos a través de planes de accion o plan operativo que se procesa

por medio del monitoreo, seguimiento y evaluacion.

2.2.2 Planificacion Estratégica

Segun Francés (2016), un plan estratégico es:

La planificacion de un proceso en el cual se define de manera
sistematica los lineamientos estratégicos o lineas maestras de
la empresa, organizacion o direccion y se desarrolla en guias
detalladas para la accidn, se asignan recursos, y se plasman en
documentos Ilamados planes. (p.23)

Las estrategias se pueden determinar como los medios requeridos de forma
técnica para alcanzar un determinado fin. El concepto de planificacion estratégica ha
sido definido por Kotler (2010:85), como: “el proceso gerencial de desarrollar y
mantener una direccidn estratégica que pueda alinear las metas y recursos de la
organizacion con sus oportunidades cambiantes de mercadeo”. Se puede afirmar
entonces que, un plan estratégico es definitivamente un proceso que permite llegar a
un fin y alcanzar determinados objetivos a través de la aplicacién de técnicas de
organizacion, direccion desarrollo y ejecucion.

Agrega Diez de Castro (2011:216), que la planificacion estratégica es: “aquella
funcién directiva de tipo secuencial que supone el establecimiento de los objetivos
que la firma desea lograr y los cursos de accidn a desarrollar”. Asimismo, Chiavenato
(2012:148), precisa que la planeacion estratégica es: “la toma deliberada sistematica
de decisiones que incluyen propdsitos que deberia afectar toda empresa durante
largos periodos”. En concordancia a lo antes expuesto, la planificacion estratégica es

un procedimiento sistematico para la direccion empresarial, la cual basa la futura
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estrategia de la firma en el examen de nuevas alternativas. Por lo tanto, al
planificacion estratégica es que tiene caracter continuo, ya que se desarrolla en
funcién a las exigencias del entorno. Su importancia radica en la toma de decisiones y
éstas representan las expectativas deseadas para la empresa, en este sentido,
Chiavenato (2012:227), expresa que la importancia de la planificacion: “impone
racionabilidad y orienta el rumbo de las acciones de la organizacion. Ademas,
coordina e integra las diversas unidades, que proporcionan armonia y sinergia a la
organizacion en el camino hacia los objetivos principales”. Su proposito es la
consecucion de los objetivos y la definicion de las relaciones entre los mismos con
los cursos de accién que puedan desarrollar.

Igualmente, indicando que tipo de estructura organizacional se debe adoptar,
qué personas se asignaran para ellos, qué tipo de aptitudes organizacionales se
necesitan, y qué clase de controles se van a aplicar, contemplando todas las cosas
como parte de un conjunto.

Para comprender con amplitud el concepto de plan estratégico, se debe
involucrar seis factores criticos:

U En primer lugar, la estrategia es un patrén de decisiones coherentes,
unificado e integrador; esto significa que su desarrollo es consciente,
explicito y proactivo.

U En segundo lugar, la estrategia constituye un medio para establecer el
proposito de una organizacion en términos de sus objetivos a largo plazo, sus
planes de accion y la asignacién de recursos.

U En tercer lugar, la estrategia es una definicion del dominio competitivo de la
compafiia: en qué tipo de negocio se encuentra en realidad, aunque ésta, no
es una pregunta sencilla como puede parecer.

U En cuarto lugar, la estrategia representa una respuesta a las fortalezas y
debilidades internas, a las oportunidades y amenazas externas, con el fin de

desarrollar una ventaja competitiva.
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U En quinto lugar, la estrategia se convierte en un sistema légico, para
diferenciar las tareas administrativas, ejecutivas y roles en el ambito
corporativo, de tal manera que la estructura se ajuste a la funcion.

U En sexto lugar, constituye una forma de definir la contribucion econémica y
no econdmica que la organizacién hace a su grupo de interés, su razén de
ser.

En ese sentido, la planificacion estratégica, no es un dominio de la alta
gerencia, sino un proceso de comunicacion y de determinacion de decisiones, en el
cual intervienen todos los niveles estratégicos de la empresa. Sin una acertada
planificacion no existe manera de organizar el personal, ni los recursos, la confianza
se desvia, una planificacion deficiente puede afectar gravemente el futuro de
cualquier empresa, ésta resulta absolutamente importante e imprescindible para lograr
el éxito.

De manera habitual, las empresas se administran siguiendo las pautas trazadas
en planes estratégicos, los cuales son disefiados por la alta gerencia con el fin de
alcanzar las metas generales de una organizacion, necesitando para ello, de los planes
estratégicos, en las diversas actividades diarias. Es decir, estos planes se aplican de
forma jerarquica, encontrandose en la cuspide el establecimiento de la mision, siendo
esta la meta general de la organizacion, basada en los principios de la planificacion,
los que justifican su existencia, su razon de ser un las diferencian del resto de las
organizaciones de su sector.

En cuanto a los planes estratégicos que son de largo alcance, influyen sobre
varias actividades de la organizacion son amplios, a futuro, son proactivos,
anticipativos a problemas que pudiesen presentarse, ademas, de plantearse un enfoque
general, global dela empresa, la informacion con la que trabajan es cualitativa,
dandose una gran importancia al entorno; esto hace que la dptica hacia estos planes
sea relativa, ya que resulta dificil predecir con absoluta certeza coémo evolucionara el
entorno, cual serd la inflacion y la de los competidores, dentro de dos o tres afios,

habra recesion, qué nuevas tecnologias apareceran, entre otros. Es por esto, que la
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palabra cambio, con toda la carga semantica que ésta posee juega un rol fundamental
de este tipo de planificacion. Todo esto implica, que cuando una organizacion posee
un plan adecuado puede usar la informacion que poseen para darle forma al futuro.

Con la planificacion estratégica se busca concentrarse en sélo aquellos
objetivos factibles de lograr, y en qué negocios o area competir, en correspondencia
con las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno. Se consideran cuatro puntos
de vista en la planificacion estratégica:

El porvenir de las decisiones actuales: la planificacion estratégica permite
observar la cena de consecuencias de causas y efectos durante un tiempo, relacionada
con una decision real o intencionada. La esencia de la planeacidn estratégica radica
en la identificacion sistematica de las oportunidades y peligros que surgen en el
futuro, los cuales combinados con otros datos importantes proporcionan la base para
que una empresa tome mejores decisiones en el presente para explotar las
oportunidades y evitar los peligros.

Proceso: la planeacion estratégica es un proceso sistematico, continuo que
inicia con el establecimiento de metas organizacionales, estrategias y politicas para
lograr estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la implantacion de las
estrategias y asi obtener los fines buscados. A la vez, es un proceso que permitird
determinar que tipo de esfuerzo de la planeacion debe hacerse, cuando y como debe
realizarse, quién lo llevara a cabo, y qué se hara con los resultados.

Filosofia: la planeacion estratégica representa un proceso mental, un ejercicio
intelectual mas que una serie de procesos, procedimientos, estructuras o técnicas. Esta
requiere de dedicacion para actuar con base en la observacion del futuro, asi como
una determinacidn para planear constante y sistematicamente.

Estructura: un sistema de planeacion estratégica formal une tres tipos de planes
fundamentales que son: mision, planes estratégicos, planes operativos. La planeacion
estratégica es un proceso para establecer el proposito, objetivos, politicas y estrategias
bésicas, para desarrollar planes detallados con el fin de poner en préctica las politicas

y estrategias y, asi lograr los objetivos y propdsitos basicos de una organizacion.
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Principios del plan Estratégico

De acuerdo a lo sefialado por Garcia y Valencia (2008:12), establecen que: “los
principios fundamentales y que sirven como guia de conducta que deben observarse
en la accién administrativa”, entre los cuales se encuentran siete que son detalladas a
continuacion:

U Principio de objetividad: los planes deben descansar en hechos reales mas
que en opiniones subjetivas.

U Principio de medicion: los planes serdn mas seguros en tanto puedan ser
expresados no solo cualitativa sino cuantitativamente.

U Principio de precision: los planes no deben hacerse con afirmaciones vagas
y genéricas, sino con la mayor precision posible, porque van a regir
acciones concretas.

U Principio de flexibilidad: todo plan debe dejar margen para los cambios
que surjan en este, como consecuencia de la parte imprevista o las
circunstancias que vayan cambiando.

U Principio de la unidad de direccion: los planes deben ser de tal naturaleza
que pueda decirse que existe uno solo para cada funcion y todos los de la
empresa se unan en un solo plan general.

U Principio de rentabilidad: todo plan debera lograr una relacion favorable
de los beneficios que se esperan con su aplicacion y los costos que exige,
debiendo definirse estos ultimos y el valor cuantitativo de los resultados que
hay que obtener.

U Principio de participacion: todo plan debera conseguir la participacion de
las personas que habran de estructurarlo o que se relacione con su

aplicacion.

Proceso del Plan Estratégico
U Mision: de acuerdo a lo sefialado por Garcia y Valencia (2008:16), destaca

en palabras similares, que: “la mision es una declaracion duradera de los
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objetivos de la empresa bajo la formulacion de estrategias”. Una
formulacién de la mision describe el proposito, los clientes, los productos,
los servicios, los mercados, la filosofia y la tecnologia bésica de una
empresa, por lo tanto, la filosofia operativa de las empresas deberian
consistir en la identificacion de las necesidades de la clientela y
posteriormente suministrarle un producto o servicio que satisfaga sus
necesidades.

1 Vision: de acuerdo a lo sefialado por Serna (2007:21), indica que la vision
corporativa: “es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas,
que proveen el marco de referencia de lo que una empresa es y quiere ser en
el futuro”. La vision no se expresa en términos numeéricos, la define la alta
direccion de la compafiia, debe ser amplia e inspiradora, conocida por todos
e integran al equipo gerencial a su alrededor. Requiere lideres para su
definicion y para su cabal realizacion. La vision sefiala el rumbo, da
direccién, es la cadena o lazo que une en las empresas el presente con el
futuro.

La vision de una compaiiia sirve de guia en la formulacion de estrategias, a
la vez que le proporciona un proposito a la organizacion. Esta vision debe
reflejarse en la mision, los objetivos y las estrategias de la institucion y se
hace tangible cuando se materializa en proyectos y metas especificas, cuyos
resultados deben ser medibles mediante un sistema de indices de gestion
bien definido.

1 Objetivos: son los fines hacia los que deben dirigirse los esfuerzos de un
grupo humano; estos deben ser claros en cuanto a que deben ser atendidos
por el personal de la empresa y sefialados por la alta direccion, ademas, de
que cada area debe tener el propio y a su vez, estar subordinados a los
objetivos generales. Los objetivos deben ser cuantitativos, es decir,
expresados en volumen, cantidad, porcentaje, ademas, de ser escritos con un

tiempo especifico de realizacion para medir su eficiencia y oportunidad. El
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proceso de andlisis de formular objetivos, se centra en primer lugar, en
reconocer el problema en todos sus conceptos, en identificar lo que se desea
alcanzar, en confrontar los dos puntos anteriores para encontrar el objetivo,
y por ultimo, resumirlo por escrito para tener un enfoque correcto y claro de
este. Adicionalmente, para fijar los objetivos, existen reglas que deben
permitir la fijaciobn de los objetivos generales; estas reglas son las
siguientes:

a) Reglas negativas:

1.- No debe tomarse como objetivo lo que pueden ser tan solo sus sintomas o
elementos.

2.- No deben confundirse el objetivo con los medios para alcanzarlo.

3.- No deben tomarse como posibilidades contradictorias las que quiza solo
sean contrarias y de facil ajuste.

4.- Hay que tratar de encontrar las semejanzas y diferencias existentes entre
cada uno de los objetivos.

b) Reglas positivas:

1.- Debe procurarse tener opiniones de diversas personas, sobre todo si sus
puntos de vista representan angulos distintos y complementarios.

2.- Debe fijarse el objetivo por escrito, sobre todo en los casos de mayor
importancia.

3.- Deben aplicarse las seis preguntas (qué, quién, cdmo, cuando, dénde y por
que).

4.- Debe ser conocido y eficazmente aceptado por todos los que han de ayudar a
ejecutarlo.

5.- Debe ser estable.

U Politicas: las politicas de acuerdo a lo establecido por Garcia y Valencia
(2008:20), establece en lineas generales que: “son guias para orientar la
accion, lineamientos generales que deben observarse en la toma de

decisiones respecto a problemas que se repiten una y otra vez dentro de la
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empresa”; estas colaboran al logro de los objetivos y facilitan la
implantacion de las estrategias, ya que se establecen en funcion de las
segundas. Las politicas interpretan las ideas fundamentales de la alta
direccién acerca de la mayor parte o la totalidad de las operaciones que hay
que realizar por la misma. Entre las reglas para su formulacién, se
mencionan:

1.- De su fijacion: debe establecerse por escrito.

2.- De su difusién: deben ser conocidas en los niveles donde son aplicadas.

3.- De su coordinacion: debe existir alguien que coordine o interprete su

aplicacion, porque pueden ser contrarias en su uso.

4.- De su revision periddica: debe fijarse un término en el que las politicas

deben revisarse para evitar que se considere como vigente alguna que ya no lo

es, 0 que se crea que algin campo estd cubierto por las politicas cuando en

realidad no existen.

Todas las empresas necesitan de planeacion estratégica, ya que ella es la que les
determina el curso a seguir, sin ella la empresa es como un barco a la deriva por eso
la importancia de que la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., dentro de su
planeacion estratégica incluya estrategias que incorporen la implementacion de
mejoras en el proceso de gestion de compras, para el éxito de la misma, es decir,
contar con un plan que le permita implantar herramientas efectivas para planificar sus
compras Yy reposiciones de inventarios, capacitar su capital humano para la ejecucion

de los mismos, y de esa forma lograr los objetivos y propdsitos de forma exitosa.

2.2.3 Control
Segun Guajardo (2010:50), define de manera amplia al control interno como:
"un proceso llevado a cabo por el consejo de administracion, la gerencia y otro

personal de la organizacion, disefiado para proporcionar una seguridad razonable
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sobre el logro de los objetivos de la organizacion”. EI control interno es de gran
importancia ya que brinda seguridad razonable a la entidad, siempre y cuando éste
sea adoptado y ejecutado por los integrantes de la organizacion; en él se fijan y
evallan los procedimientos contables, administrativos y financieros que ayudan a la
empresa a la consecucion de sus objetivos; detecta y corrige errores e
irregularidades, proporciona una gran apoyo a la salvaguarda de los activos, optimiza
las operaciones y es de gran utilidad para la toma de decisiones y formulacion de
acciones futuras en las actividades de la entidad.

Tipos de Control Interno

Un sistema de control es importante por cuanto no solo se limita a la seguridad
de las cifras que son reflejadas en los estados financieros, sino también evalla el
nivel de eficiencia operacional en los procesos contables y administrativos. En este
sentido, el control interno se divide en:

Control Interno Contable: Tiene relacion directa o efecto sobre las cifras de
los estados financieros, siendo esto, la base sobre la cual descansa la confiabilidad de
un Sistema contable.

Control Interno Administrativo: Se relaciona propiamente con la normativa y
procedimientos existentes en una empresa, vinculados en la eficiencia operativa y
acatamientos de las politicas y normas establecidas por la direccién que normalmente

influyen en los registros contables

2.2.4 Compras

En el mundo de los negocios modernos, la funcion de las compras ha venido a
ser clave en la mayoria de las empresas se compran cada afio cantidades
considerables de mercancias y servicios por las industrias, el gobiernos. Dichas
adquisiciones frecuentemente vienen a ser parte importante del costo operativo total
de una organizacion. Segun Catacora (2015:136), en: “toda empresa comercial o
industrial en que la fuente de ingresos la constituye las mercancias, es indispensable

tener informacion sobre su movimiento y existencia”. Las actividades de comprar
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corresponden al proceso de localizacion y seleccion de proveedores, adquisicion de
productos (materias primas, componentes o articulos terminados, servicios), luego de
negociaciones sobre el precio y condiciones de pago, asi como el acompafiamiento de
dicho proceso para garantizar su cumplimiento de las condiciones pactadas.

La practica de la estrategia de compra es asegurar que la empresa tenga los
mejores proveedores para abastecer los mejores productos y servicios, al mejor valor
total. Llevar a cabo las compras cada vez se hace mas complejo, debido a la
naturaleza y diversidad de los productos o servicios objetivos de adquisicién, sin
dejar de tener en cuenta el dinamismo del entorno econdémico, los cambios
tecnoldgicos y las crecientes exigencias de calidad.

Para el registro o informacion contable del movimiento de mercancia, deben
considerarse los siguientes aspectos:

» Forma de Operar o de llevar a cabo sus operaciones.

» Monto real probable de operaciones (desde el punto de vista de
una empresa y funciones o que se inicie).

» NUmero, valor y variedad de los articulos que se manejan.

* Informacion deseada o necesaria para los dirigentes de la

empresa.

Objetivos del Departamento de Compras

Los objetivos del area de compras son los siguientes:

U Establecer normas y politicas, de acuerdo con las condiciones y necesidades
de la empresa.

U Buscar al precio y adquirir al precio justo, en la cantidad necesaria, con la
mejor calidad, el producto controlado, dentro del menor tiempo posible.

U Desarrollar y administrar las compras.

U Establecer proveedores bien evaluados.

U Estar informados de los cambios tecnoldgicos que puedan surgir en el uso

de nuevos materiales, para poder traducirlos en ahorro de costos.
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U Mantener los inventarios al nivel mas bajo posible, pero lo suficiente para
alimentar satisfactoriamente las necesidades de produccion.

U Encontrar y desarrollar fuentes de abastecimiento.

U Localizar nuevos materiales y productos.

U Asegurar buen servicio de los proveedores, incluyendo entrega rapida y
calidad adecuada de los articulos.

U Implantar politicas de compra que beneficien a la empresa.

U Desarrollar 6ptimos procedimientos y controles.

U Mantener un costo de operacion econdémico en el departamento de compras,
que estara equilibrado con los buenos resultados obtenidos.

U Informar a los directivos de la compafiia sobre cambios de productos o
materiales que pudiesen afectar a la organizacion.

U Reunir informacién y hacer valoracion sobre proveedores actuales y
potenciales.

U Mantener comunicacion dindmica y constante con los ejecutivos de la
empresa, que directa o indirectamente, determinen cuales seran los
programas de produccion para conocerlos y tomar oportunamente los pasos
para abastecer sus necesidades.

U Cooperar con otros departamentos de la empresa (ventas, recursos humanos,
produccion, contabilidad, etc.) que soliciten sus servicios.

U Estar al dia de los avances existentes en métodos y técnicas de compras.

U Obtener la aprobacion de control de calidad sobre nuevos articulos o
articulos que requieran un proveedor nuevo. Para este propdsito se deberan
obtener muestras de los proveedores potenciales.

U Vigilar que el personal del area cumpla en forma eficiente los
procedimientos establecidos.

U Puntualizar normas de conducta moral.

U Obtener utilidades para la empresa.
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Funciones del Departamento de Compras
Continuando con Catacora (2015:18), quien expresa que:
Las funciones del departamento de compras son las
siguientes:
» Atender de forma oportuna a los proveedores.
* Recibir muestras y cotizaciones.
* Revisar y analizar la base datos.
* Negociar descuentos y condiciones de pagos.
» Controlar que las mercancias se reciban oportunamente.
» Determinar las cantidades de compra. (p.18)
2.2.5 Gestion o proceso de compra
Es el proceso que se lleva a cabo dentro de toda organizacion o empresa para
adquirir sus bienes o servicios que necesiten para el funcionamiento de la misma.
Para Ballou (2004:52), consiste que la: “gestion de compras es obtener bienes y
servicios a precio justo de un proveedor adecuado en la cantidad precisa, con la
cantidad debida en el momento apropiado”. La gestién del departamento de compras
asegura que todos los bienes, servicios e inventario necesarios para la operacion del
negocio se ordenen y se encuentren a tiempo en los almacenes de cualquierempresa.
Segun Navarro (2005:1), expresa que es: “un elemento clave para la
competitividad de las empresas debido a la importancia que tiene en los resultados
empresariales a traves del margen beneficio, de los plazos de entrega, de la calidad
del producto-servicio, de la satisfaccion del cliente”. De lo antes expuesto, se puede
inferir que cualquier compafiia que tenga una eficiente funcion de compras, puede,
mejorar la productividad, excelentes servicios a sus clientes, puesto que, mejorar la
productividad, excelentes servicios a sus clientes, puesto que, estaran en la capacidad
de ofrecer productos de calidad y bajos costos, lo cual permitira alcanzar o aumentar
los enriquecimientos a maximos niveles.
Las actividades de comprar corresponden al proceso de localizacion y seleccion
de proveedores, adquisicién de productos (materias primas, componentes o articulos
terminados, servicios), luego de negociaciones sobre el precio y condiciones de pago,

asi como el acompafiamiento de dicho proceso para garantizar su cumplimiento de las
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condiciones pactadas. La practica de la estrategia de compras, es asegurar que la
empresa tenga los mejores proveedores para abastecer los productos y servicios, al
mejor valor total.

Llevar a cabo las compras cada vez se hace mas complejo, debido a la
naturaleza y diversidad de los productos o servicios objetos de adquisicion, sin dejar
de tener en cuenta el dinamismo del entorno econémico, los cambios tecnoldgicos y
las crecientes exigencias de calidad. El departamento de compras no puede cumplir su
funcion de forma aislada para conseguir una buena gestion al menor costo posible, la
empresa debe permitir la coordinacion de las tareas a realizar y la conexion con otros
departamentos de la organizacion. La planificacion de las compras y la programacion
del aprovisionamiento se realizan en coordinacién con los objetivos y estrategias de
otras areas funcionales de la empresa.

Al respecto, Escudero (2003:53), sefiala que se tiene en cuenta como minimo:
“los presupuestos elaborados en el departamento financiero, las necesidades de
materia prima y servicios del departamento de produccion, los calculos realizados por
el personal de la gestiobn de stock y de almacén, las ventas previstas por el
departamento comercial”. Con una buena gestion de compras la empresa puede
obtener ventajas al incrementar los margenes o beneficios en ventas, debido, sobre
todo, la disminucion de costos.

De modo que las necesidades y el tamafio de la empresa son elementos muy
importantes al momento de establecer los recursos humanos necesarios para el
departamento de compras. Generalmente, el personal de compras estd conformado
por el jefe o gerente de compras y el equipo de compradores que actdan bajo sus
Ordenes.

La complejidad de la gestion de compras depende, entre otros, de los siguientes
factores:

U Volumen de compras y pedidos anuales.

U Entorno en el que se desarrolla la funcion.
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El proceso de compras consta de las siguientes fases:

U Establecer los objetivos de aprovisionamiento, alineados con la estrategia
competitiva de organizacion, para los bienes y servicios que adquiere.

U Disefar y aplicar estrategias de aprovisionamiento diferenciadas por grupos
de bienes y servicios, que toman en cuenta el efecto global en los objetivos
de la organizacion.

U Administrar la informacion de especificaciones técnicas de compra, de
modo que se obtengan los niveles deseados de calidad y disponibilidad,
poro sin complicar innecesariamente los procesos.

U Analizar en forma sistematica y permanente el mercado para identificar
oportunidades y riesgos, y hace seguimiento de los principales riesgos y
oportunidades.

U Identificar y evaluar a los proveedores para establecer con ellos distintos
tipos de relaciones y acuerdos, segln la estrategia de aprovisionamiento
definida para el producto o servicio.

U Estandarizar y optimizar los procedimientos de obtencion y seleccion de
ofertas.

U Realizar negociaciones importantes de manera profesional, preparandose de
manera sistematica obteniendo informacion, analizandola y planteando
estrategias y escenarios.

U Gestionar adecuadamente las transacciones internacionales, es decir, el uso
de los procedimientos y normas comerciales, los tramites formales, las
comunicaciones y el transporte.

U Ejercer influencia en los principales factores que determinan los niveles de
inventario, mediante acciones conjuntas, con otras areas de la organizacion
y con los proveedores, a fin de mejorar dichos niveles.

U Utilizar de manera 6ptima el espacio y los recursos del almacén, para
alcanzar niveles deseados de atencion a usuarios.

U Con todas estas caracteristicas cualquier empresa podria adaptarse de
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manera rapida y de forma estratégica a su entorno, ya que la gestion

cumpliria con sus objetivos.

Etapas de las Decisiones de la Gestion de Compras

Las principales etapas del proceso de decision de compras son las siguientes:

U Reconocimiento de la necesidad: el proceso de compra comienza cuando
el comprador reconocer la necesidad de adquirir un producto o servicio a
partir de reconocer una deficiencia entre el estado deseado y el estado real
existente.

U Busqueda de informacion: en esta etapa el comprador debe acopiar toda la
informacion que considera necesaria para fundamentar sus analisis y la
toma de decisiones. Esta informacion esta relacionada con la definicion de
los proveedores posibles, informacién sobre los parametros de las ofertas de
cada proveedor, las caracteristicas y exigencias de los consumidores de la
empresa caracteristicas del objeto de aprovisionamiento y otras
informaciones relacionadas con el mercado y la empresa.

U Formacién de alternativas: a partir de la informacion recopilada el
comprador determinaré las alternativas de compra ante las que se enfrenta,
caracterizado a cada una de las alternativas con aquellos pardmetros
relevantes.

U Evaluacion de alternativas: el comprador en cada compra determina
cudles son los principales criterios de seleccion. A partir de esta definicion
se evalua de acuerdo a dichos criterios cada alternativa y sobre la base de la
ponderacién de los distintos criterios se llega a una evaluacién integral de
cada alternativa para llegar a seleccionar la que es mas conveniente para la
empresa.

U Decision de compra: considerando la evaluacién anterior y el esquema de
fuerzas de los actores de la compra se llega a la decision de compra que
contempla un conjunto de pardmetros tales como: el proveedor, la cantidad
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a comprar, el valor de la compra, forma de pago, sujeto de la transportacion,
lugar de entrega, fecha de entrega, caracteristicas del producto, envase y
embalaje a utilizar y otros elementos.

U Ejecucion de la compra: esta etapa comprende el conjunto de acciones
para ejecutar la decisién de compra tomada anteriormente. Esta etapa tiene
una gran importancia, ya que en la misma es que se logra la materializacion
de la compra y requiere de una atencion esmerada para ejecutar la compra
ajustandose a los parametros.

U Monitoreo post-compra: luego de ejecutada la compra debe mantenerse un
monitoreo del producto o servicio durante todo el ciclo de consumo o uso
con vista a detectar posibles fallos que puedan ser objeto de reclamacion, asi
como aumentar la informacién sobre la marca correspondiente, lo cual es de

mucha utilidad en préximas compras.

Actividades del Proceso de Gestion de Compras

De acuerdo a Ballou (2004:68), el proceso de compras: “involucra la
adquisicion de materias primas, suministros y componentes para la organizacion”.
Las actividades asociadas con este proceso incluyen lo siguiente:

U Seleccionar y calificar proveedores.

U Evaluar el desemperio del proveedor.

U Negociar contratos.

U Comparar precio calidad y servicio.

U Contratar bienes y servicios.

U Programar compras.

U Establecer las condiciones de venta.

U Evaluar el valor recibido.

U Medir la calidad que proviene del exterior, si esto no es responsabilidad de

control de calidad.

U Predecir el precio, servicio y en ocasiones los cambios de demanda.
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U Especificar la forma en la que recibiran los bienes.

De manera que el proceso de compras afecta de manera indirecta el flujo de
bienes dentro del canal de suministros fisico. Las decisiones relacionadas con la
seleccion de los puntos de envio del proveedor, la determinacion de las cantidades de
compras, el momento oportuno del flujo de suministros, y la seleccion de la forma 'y
los métodos de transportacion del producto son algunas de las decisiones importantes
que afectan los costos de logistica.

Por otro lado, las actividades relacionadas con la negociacion de contratos, la
evaluacion del desempefio del proveedor, el aseguramiento de la calidad y el analisis
de valor no tienen influencia directa sobre el movimiento y almacenamiento de bienes
dentro del canal de suministros. En consecuencia, es justo decir que el proceso de
compra no debe ser responsabilidad completa del encargado de la logistica. Sin
embargo, la interrelacion entre las compras y las actividades de movimiento y
almacenamiento puede ser sustancial. Por lo tanto, la discusion se enfoca en aquellas

actividades de compras mas relacionadas con los flujos de producto.

2.3 Definicion de Términos Basicos

Comprador: es aquel sujeto que satisface la necesidad de abastecer.

Compras: operacion que forma parte de la funcién de aprovisionamiento, que se
completa con una serie de operaciones y posteriores.

Costo: valor cedido por una entidad para obtencion de bienes y servicios.
Formularios: es un instrumento que contiene datos que serian de utilidad en el area
funcional al cual corresponda, y su objetivo es presentar una vision ordenada de todo
lo que se esta desarrollando en cada proceso.

Procedimiento: es la ejecucion de pasos a seguir que tiene que efectuarse de la
misma forma para obtener siempre un mismo resultado.

Inventario Maximo: es la cantidad maxima de existencias a ser mantenidas en el

almacén.
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Proceso: son actividades que utilizan recursos para determinados actos o hechos que
pueden sucederé con el fin de obtener resultado especifico y predeterminado.
Proveedor: persona o0 empresa que provee o abastece de todo lo necesario para un
fin de grandes grupos, asociaciones, comunidades, entre otros.

Vendedor: es la personal que ofrece el producto, o la prestacién del servicio.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se presenta el marco metodoldgico, que de acuerdo a Palella y
Martins (2016:76), expresan que se entiende como una: “guia procedimental producto
de reflexidn, que provee pautas ldgicas generales pertinentes para desarrollar y
coordinar operaciones destinadas a la consecucion de objetivos de la forma mas
eficaz posible”, se refiere entonces, a describir los procedimientos apegados al
método cientifico que debe seguir los investigadores para obtener informacion que
responda las interrogantes del estudio, en el cual se establecié el tipo, disefio y nivel

de la investigacion asi como las fases metodoldgicas desarrolladas.

3.1. Tipo y Nivel de la investigacion

La metodologia implementada para esta investigacion, fue bajo la modalidad de
lo que es un proyecto factible, que segun Arias (2016:134), sefiala que se trata de:
“una propuesta de accion para resolver un problema practico o satisfacer una
necesidad”, debido a que la propuesta consistio en brindar una solucién a un
problema planteado a través del disefio de un plan estratégico para el control del
proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.

Por lo tanto, fue un disefio de campo que, de acuerdo a Arias (2016:48), sefiala
que el disefio de campo: “es aquel que consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados o de la realidad donde ocurren los hechos,
sin manipular o controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene
informacion pero no altera las condiciones existentes.”, debido a que se realizo6 en el
propio sitio donde se encuentra el objeto de estudio, en el caso del presente estudio
fue directamente en las instalaciones de la empresa en comento, en el area

administrativa encargada de las compras.



En cuanto al nivel de la investigacién, fue descriptivo, que de acuerdo a
Tamayo (2017:35), sostiene que: “la investigacion descriptiva comprende la
descripcion, registro, analisis e interpretacion de la naturaleza actual, composicion o
procesos de los fendmenos y su caracteristica fundamental es la de presentarnos una
interpretacion correcta”, es por ello, que la informacion obtenida se analizd
describiendo sus procedimientos, tal como se da en el medio en el que se desarrolld,

en este caso, empresa estudio, y se establecieron las conclusiones de la investigacion.

3.2. Fases Metodoldgicas:

3.2.1. Fase I: Diagnostico de la situacion actual del proceso de compras en

la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A. a través de aplicacion de

un cuestionario como instrumento.

En esta primera fase de la investigacion se realiz6 un diagndstico de la situacion
actual del proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.,
para lo cual se requirid seleccionar la poblacion que fue objeto de estudio, y la
muestra que brindd la informacién de tipo primario. Arias (2016:74), se refiere a la
poblacion como: “al conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes para los cuales serdn extensivas las conclusiones de la investigacion”, en
este sentido la poblacién a la cual fue dirigida la investigacion estuvo conformada por
cinco (5), trabajadores de la empresa.

En cuanto a la muestra, Palella y Martins (2016:94), expresan que la muestra:
“representa un subconjunto de la poblacion, accesible y limitado, sobre el que
realizamos las mediciones o el experimento con la idea de obtener conclusiones
generalizadas a la poblacién”, en este sentido, la muestra seleccionada estuvo
representada por la totalidad de la poblacién, por ser pequefia y finita fue de tipo
censal. Ramirez (2012:82), afirma: “la muestra censal es aquella donde todas las
unidades de investigacion son consideradas como muestra”.

La recoleccion de informacion se realizo a través de la encuesta como técnica

con apoyo de un cuestionario como instrumento. Al respecto, Arias (2016:96), define
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la encuesta: “como una técnica que pretende obtener informacién que suministra un
grupo o muestra de sujetos acerca de si mismo, o en relacion con un tema en

13

particular”. Por su parte, Tamayo (2017:122), define el cuestionario como: “un
instrumento de investigacion que se aplica a un grupo de individuos, con la finalidad
de obtener informaciones internas y colectivas que sirvan de base a la investigacion,
ajustandose asi, a una disciplina en particular”, el mismo estuvo comprendido de
trece (13) preguntas cerradas de tipo dicotomicas con opciones Unicas de respuesta
(si-no).

Después de aplicada la técnica de la encuesta, los datos obtenidos fueron
agrupados en una tabla de distribucion de frecuencias, presentados en graficas
circulares y posteriormente analizados, utilizando para tal fin la técnica de estadistica
descriptiva, que de acuerdo a Gémez (2013:5), sefiala que la estadistica descriptiva:
“es la que analiza metodolégicamente los datos simplificandolos y presentandolos en
forma clara, eliminando la confusion caracteristica de los datos preliminares”.

Por consiguiente, a traves de los cuadros estadisticos se pudo convertir en
porcentajes cifras absolutas obtenidas de la entrevista, con el objeto de dar una mejor
idea de lo que representa una parte frente al todo. Finalmente, para la expresion visual
de los valores numéricos inmersos en los cuadros estadisticos, se utilizd un diagrama
circular, permitiendo asi una comprension global, rapida y directa de la informacion

plasmada en cifras.

3.2.2. Fase Il: ldentificacion de las debilidades y fortalezas de control
existentes en el proceso de compras en la empresa Agro Insumos La
Faneitera 1970 C.A., a través de una matriz DOFA.

Para el desarrollo de esta segunda fase fue necesaria la extraccion, del analisis
de los resultados que se obtuvieron de la herramienta de la encuesta, donde se
evidenciaron las debilidades y fortalezas de control existentes en el proceso de
compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., a través de una matriz
DOFA.
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En ese sentido, un factor considerado por la planificacion estratégica para el
diagnostico, es el analisis interno de la realidad organizacional en términos de
conocer sus potencialidades y fallas especificas. Dentro de este ambito de analisis, en
el presente trabajo se utilizé la Matriz DOFA, la cual es definida por Francés
(2016:25), expresa que: “se puede emplear para establecer una tipologia de
estrategias las oportunidades se aprovechan con las fortalezas y originan estrategias
ofensivas, mientras las enfrentadas junto a las debilidades generan estrategias
defensivas”.

En concordancia con las fases anteriores, el diagnéstico no sélo se circunscribe
a los internos, sino también a lo externo, es decir, a la realidad que rodea a la
organizacion que orienta su razén de ser, actuar y producir. Se disefid una matriz
DOFA, una vez identificadas las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades
del proceso de compras, de manera que interaccionando los factores, surgieron

estrategias que dieron estructura al plan estratégico que fue propuesto.

3.2.3. Fase I11: Disefio de un plan estratégico para el control del proceso de

compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.

En base a los resultados obtenidos de las técnicas de recoleccion de datos sobre
la situacién actual de los procesos de compras, se tomaron en cuenta los mismos, y el
cruce de estrategias derivadas en la matriz DOFA para determinar las debilidades y
fortalezas del existentes, donde se elaborara una propuesta que consistio en disefiar un
plan estratégico para el control del proceso de compras en la empresa Agro Insumos
La Faneitera 1970 C.A., con la finalidad de mejorar sus procesos y poder realizar sus
reposiciones oportunamente y de manera efectiva para evitar los stock excesivos o
por el contrario el desabastecimiento que afecta la operatividad de la empresa. Para el
desarrollo de la propuesta se estructuré de la siguiente manera: presentacion,
beneficios, objetivos, desarrollo y factibilidad de la propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Anélisis e Interpretacion de los Resultados

En este capitulo se presentaron los resultados obtenidos de la aplicacion del
instrumento que apoyo la técnica seleccionada en la investigacion para recolectar
informacion cuyo analisis permitio desarrollar las fases metodoldgicas para alcanzar
el objetivo principal de proponer un plan estratégico para el control del proceso de
compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., que le brinde una
solucion viable para el problema que presenta la organizacion, objeto de estudio.

De acuerdo a Rojas (2012), quien expresa que:

El analisis consiste en separar los elementos basicos de la
informacion y examinarlos con el propdsito de responder a las
distintas cuestiones planteadas en la investigacion. La
interpretacion es el proceso mental mediante el cual se trata
de encontrar un significado mas amplio de la informacion
empirica recabada. (p.45)

4.1.1. Fase I: Diagnostico de la situacion actual del proceso de compras en
la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A. a través de aplicacion de
un cuestionario como instrumento.

La presente fase consisten el realizar un diagndstico de la situacion actual del
proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A. a través de
aplicacion de un cuestionario como instrumento comprendido de trece (13) preguntas
dicotdbmicas, tomando como muestra cinco (5) trabajadores de la empresa,
relacionados con los procesos de compras, cuyos resultados fueron tabulados en
tablas de frecuencia, graficados en diagramas circulares, analizados e interpretados,
los cuales permitieron desarrollar las fases siguientes, y que se presentan a

continuacion.



1.- ;Sabe usted si se realiza una planificacion sobre las compras efectuadas en la
empresa considerando el flujo de caja?

Tabla 1.- Planificacion de compras de acuerdo al flujo de caja
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

m S|
HNO

100%

Gréfico 1.- Planificacion de compras de acuerdo al flujo de caja.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

En el presente gréfico se observa que, el cien por ciento (100%) de los
encuestados expusieron, que no se realiza una planificacion sobre las compras
efectuadas en la empresa considerando el flujo de caja. Segun Escudero (2003:85),
expresa que la planificacion de compras: “es la funcion responsable de planear y
coordinar todas las actividades relacionadas las compras, su principal objetivo es
reducir los costos y llevar en forma eficiente el movimiento y manejo de los
materiales y producto”. La planificacion de las compras en una empresa deben
realizarse de manera tal que se pueda cumplir con los compromisos contraidos, en los
plazos acordados, pero sin afectar a los demas de gastos operativos que debe realizar
la empresa para garantizar su funcionamiento, si bien son necesarias las reposiciones
de inventarios y otros servicios de proveedores, no se puede afectar el flujo de caja,

ya que pone en riesgo no cumplir con el pago.
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2.- ¢Considera usted que el proceso de compras es eficiente en la empresa?

Tabla 2.- Eficiencia del proceso de compras.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

gl
mNO

100%

Gréfico 2.- Eficiencia del proceso de compras.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

Ante la presente interrogante, el cien por ciento (100%) de los encuestados
expreso que, el proceso de compras no es eficiente en la empresa. De acuerdo a
Monterroso (2000:125), expresa que: “la funcién de compras requiere de una
importancia estratégica, debido a que la eficiencia con la que se lleve a cabo
determinard los costos de produccion de bienes y servicios de respuesta a los
requerimientos externos e internos”. Por lo tanto, el proceso de compras es una de las
areas claves de la empresa, ya que ello, depende obtener los servicios o0 ventas de los
proveedores, para mantener un flujo continuo de reposiciones o0 de servicios
necesarios para garantizar la operatividad de la empresa, por lo tanto, si o es efectivo
este proceso puede generar problemas que afecten el flujo de reposiciones, para
generar la produccién, ventas, cobranza e ingresos que a su vez se requieren para
realizar los pagos a tales proveedores, y las compras no son efectivas puede afectar el

resto de las areas interrelacionadas.
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3.- ¢Sabe usted si se han realizado compras por importes superiores al apartado
para pago de proveedores?

Tabla 3.- Compras superiores al apartado de pago a proveedores.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

m S|
HNO

100%

Grafico 3.- Compras superiores al apartado de pago a proveedores.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

En el presente grafico se puede observar que, ante esta interrogante, el cien por
ciento (100%) de los encuestados, expresa que se han realizado compras por importes
superiores al apartado para pago de proveedores. Segun Monterroso (2000:126),
sefiala que dentro de la estructura de la funcion de compras se encuentra: “determinar
el precio a pagar”. Cabe sefialar, las compras deben estar planificadas, y que los
excedentes de compras, al apartado de pago, puede generar que no se cumpla con el
pago a los proveedores en los lapsos establecido, lo que se traduciria en descontento
con los mismos, que pueden ocasionar suspensiones de créditos, o que exijan los
pagos de contado, ademas de afectar los apartados a gastos ineludibles como los son
la nébmina del personal, alquileres, servicios generales, entre otros, que son necesarios

para la operatividad de la empresa.
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4.- ¢ Tiene usted conocimiento si se tienen definidos niveles de inventario para

poder establecer las cantidades a reponer?

Tabla 4.- Niveles de inventarios definidos.

ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

0%

100%

100%

Fuente: Wu Zheng (2020)

m S|
mNO

100%

Grafico 4.- Niveles de inventarios definidos.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

Ante esta interrogante, en el presente grafico se puede observar, que el cien por
ciento (100%) de los encuestados expresa que no se tienen definidos niveles de
inventario para poder establecer las cantidades a reponer. De acuerdo a Calimeri
(2008:125), sefiala que las compras: “es el proceso de adquisicién de insumos,
repuestos y materiales en la cantidad necesaria, a la calidad adecuada y al precio
conveniente, puestos a disposicion de operaciones en el lugar y el momento
requerido”. En este sentido, los niveles de inventarios permiten mantener un control
sobre las compras, de manera que se puedan hacer las reposiciones a tiempo, evitando
afectar la operatividad de la organizacion, por riegos de desabastecimiento o por el
contrario por stocks excesivos y 0ciosos que comprometen innecesariamente la

liquidez financiera con deuda a corto plazo a proveedores
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5.- ¢Sabe usted si se han realizado compras excesivas que generen inventarios

0ciosos que comprometen innecesariamente la liquidez financiera de la empresa?

Tabla 5.- Compras excesivas afectan la liquidez.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

m S|
mNO

Grafico 5.- Compras excesivas afectan la liquidez.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

En el presente grafico se puede observar que, ante esta interrogante, el cien por
ciento de los encuestados (100%), expresa que se han generado compras excesivas
que generen inventarios ociosos que comprometen innecesariamente la liquidez
financiera de la empresa. De acuerdo a el Centro de Desarrollo Industrial en su
programa de Compras (2005:25), expresa que una de las funciones de la gestién de
compras es: “gestionar mas de la mitad de los ingresos de la organizacion, ya que
representan mas del sesenta por ciento (60%) de los ingresos totales de las
organizaciones y en algunos sectores superan el ochenta por ciento (80%).

Es bueno para la empresa, aprovechar oportunidades de inversion y de compras,
para mantener existencias a menores costos, sin embargo, las compras deben ser
controladas eficientemente, debido a que si la empresa tiene un endeudamiento
superior a su liquidez, puede generar que no se le cumpla al proveedor y éste

suspenda los créditos
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6.- ¢ Tiene usted conocimiento si se cumplen con los procesos de autorizacion
de las compras?

Tabla 6.- Cumplimiento de los procesos de autorizacion.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

5 100%
0 0%
5 100%

Fuente: Wu Zheng (2020)

m S|
mNO

Gréfico 6.- Cumplimiento de los procesos de autorizacion.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

Ante esta interrogante, el cien por ciento (100%) de los encuestados indica, que
en la empresa se cumplen con los procesos de autorizacion de las compras. Segun
Arabia (2015:2), sefiala que uno de los controles que deben ser aplicados en la gestion
de compras es: “la autorizacion y la definicion en el proceso de la compra”. Es una de
las medidas del control interno de compras, que estén debidamente aprobadas por el
personal autorizado, por lo tanto, se puede observar que se cumple con este principio
minimizando el riesgo que estas puedan ocasionar sin un debido control como

fraudes.
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7.- ¢Sabe usted si las compras son respaldadas con un formato de orden de
compras debidamente autorizado?

Tabla 7.- Compras mediante 6rdenes de compra autorizadas.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

5 100%
0 0%
5 100%

Fuente: Wu Zheng (2020)

m S|
mNO

Gréfico 7.- Compras mediante 6rdenes de compra autorizadas.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

En el presente grafico se observa que, cien por ciento (100%) de los
encuestados indica que en la empresa las compras son respaldadas con un formato de
orden de compras debidamente autorizado. Al respecto, De acuerdo a Moreno
(2005:104), expresa que una de las responsabilidades del departamento de compras
es: “preparar Ordenes de compras y enviarlas a los proveedores, con el fin de
autorizarle para hacer el envio”. Se evidencia una fortaleza en sus procesos, debido
este documento deja constancia de los acuerdos que se lleven a cabo con los
proveedores, tanto en cantidades, modelos y precios, como de las condiciones de
compra y fechas de entrega, de manera que se pueda cotejar al momento de recibir la
mercancia y la factura por parte del proveedor, desde el departamento de almacén.
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8.- ¢Sabe usted si se solicitan por lo menos tres (3) cotizaciones antes de

seleccionar el proveedor al cual realizarle las compras?

Tabla 8.- Solicitud de cotizaciones a 3 proveedores.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

gl
mNO

Gréfico 8.- Solicitud de cotizaciones a 3 proveedores.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Andlisis

El cien por ciento (100%) de los encuestados indica que si se solicitan por lo
menos tres (3) cotizaciones antes de seleccionar el proveedor al cual realizarle las
compras. De acuerdo a Moreno (2005:104), expresa que: “se debe obtener por lo
menos tres cotizaciones de precios de diferentes vendedores de los articulos que
aparecen en las requisiciones de compras recibidas”. El solicitar diferentes
cotizaciones permite a la empresa, poder seleccionar entre varios proveedores el costo
del producto o servicio, mas conveniente para la empresa, sin dejar de recibir calidad
por ello, de manera que se pueda aprovechar de negociar con los proveedores, a favor
de la empresa, ademas esta medida de control, minimiza el riesgo que el encargado de

compra pueda realizar fraudes junto el proveedor.
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9.- ¢Tiene usted conocimiento si se han actualizado los datos de los

proveedores con los cuales se mantienen relaciones comerciales?

Tabla 9.- Actualizacion de datos de proveedores.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

100%

gl
mNO

Gréfico 9.- Actualizacion de datos de proveedores.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

En el presente grafico se puede observar que el cien por ciento (100%) de los
encuestados expresa que si se ha actualizado los datos de los proveedores con los
cuales se mantienen relaciones comerciales. Al respecto, Moreno (2005:104), sefiala
que: “los datos de los proveedores deben estar actualizados referentes a precio,
calidad, ciclo de tiempo de entrega y costos de flete, asi como la direccidon en que
estan ubicado y que aln la empresa esté activa”. El actualizar los datos del proveedor
minimiza los riesgos de que si se dan adelantos, el proveedor pueda no cumplir con
los compromisos. Ademas permite, cuando el personal encargado no esté en su
puesto bien sea por permisos médicos, vacaciones o retiro del cargo, otra personal
pueda con facilidad continuar con los procesos de compras.
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10.- ¢ Considera usted que es efectiva la comunicacidon entre el personal de
compras con el de cuentas por pagar y tesoreria?

Tabla 10.- Comunicacién efectiva interdepartamental.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

m S|
mNO

0

Gréfico 10.- Comunicacion efectiva interdepartamental.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

Se puede observar que, en el presente grafico, que el cien por ciento (100%) de
los encuestados sefiala que no es efectiva la comunicacion entre el personal de
compras con el de cuentas por pagar y tesoreria. Moreno (2005:104), sefiala que el
departamento de compras tiene la responsabilidad de: “avisar al departamento de
planeacion u otro departamento de requisiciones que se ha colocado el pedido”. Las
compras pasan por un ciclo entre los inventarios-compras-cuentas por pagar — pagos,
por lo tanto, debe existir una relacién y comunicacion efectiva entre los
departamentos, ya que la organizacion como un sistema tiene estrechamente
interrelacionados los procesos, ya que necesita conocer las existencias reales de los
inventarios, para planificar las compras de las reposiciones registrar las facturas para
conocer el endeudamiento de la empresa, y planificar los pagos, en los lapsos
acordados, y que el cliente siga vendiendo, y el proveedor siga brindando los bienes y
servicios, un rompimiento de la comunicacién entre los departamentos puede colapsar

el resto en cadena, requiriéndose control.
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11.- De utilizar 6rdenes de compra. ¢Sabe usted si se les hace seguimiento hasta
la recepcion de la mercancia o prestacion del servicio?

Tabla 11.- Sequimiento de las 6rdenes de compra.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

5 100%
0 0%
5 100%
Fuente: Wu Zheng (2020)
100%
m Sl
HNO

Grafico 11.- Seguimiento de las 6rdenes de compra.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

En el presente grafico, se puede observar que el cien por ciento (100%) de los
encuestados, expresa que se les hace seguimiento hasta la recepcién de la mercancia o
prestacion del servicio. Moreno (2005:104), agrega que se debe: “notificar al
departamento de materiales acerca de los articulos que van a llegar en el futuro”. Se
debe hacer seguimiento a la recepcion y revision de lo pedido, mediante la orden de
compra emitida, ya que se debe aprobar lo que se ha recibido, revisando cantidades y
monto de los productos seleccionados, cotejando ademas que la factura coincida con
la orden de compra en cantidades, modelos, precios y condiciones acordada, que sean
registradas en el sistema, y que se efectle el pago en el plazo acordado, ya que de ello
depende que el proveedor mantenga la confianza con la empresa y siga brindando sus
productos y/o servicios.
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12.- ;Sabe usted si al recibirse la mercancia o servicio se elabora una nota de

recepcion?

Tabla 12.- Elaboracion de nota de recepcion de mercancia o servicio.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

100%

gl
mNO

Gréfico 12.- Elaboracion de nota de recepcion de mercancia o servicio.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Anélisis

Se puede observar que, en el presente grafico, el cien por ciento (100%) de los
encuestados expresa que el personal de almacén al recibir la mercancia o servicio si
elabora una nota de recepciéon. Moreno (2005:105), expresa que: “el departamento de
almacén debe emitir la debida documentacion para informar la recepcion de las
compras recibidas”. Las notas de recepcién sirven para dejar constancia de lo que
recibio el departamento de almacén realmente de lo enviado por el proveedor, ya que
si se han efectuado devoluciones o hayan absorciones se puedan detallar en este
documento, y hacer las correcciones con el proveedor, o certificar que todo se recibio
de acuerdo a la 0 negociado, dejando ademas, constancia de lo recibido por el

almacén para aclarar posibles diferencias al momento de la toma fisica.
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13.- ¢(Cree usted que mediante la implementacion de un plan estratégico se
podria lograr el control del proceso de compras en la empresa Agro Insumos La
Faneitera 1970 C.A.?

Tabla 13.- Aceptacion de la propuesta.
ALTERNATIVA FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Fuente: Wu Zheng (2020)

100%

gl
mNO

Gréfico 13.- Aceptacion de la propuesta.
Fuente: Wu Zheng (2020)

Andlisis

Ante esta interrogante, el cien por ciento (100%) de los encuestados respondié
afirmativamente, debido a que consideran que mediante un plan estratégico se podria
lograr el control del proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera
1970 C.A., lo que refleja una aceptacién y disposicion del personal sobre la
propuesta, lo que minimizaria el riesgo de resistencia al cambio. Agrega Moreno
(2005:103), que una de las responsabilidades del departamento de compras es:
“proporcionar un flujo ininterrumpido de materiales y encontrar nuevas fuentes de
abastecimiento competentes y comprometidas a desarrollar su trabajo de forma
eficiente, que puedan satisfacer los requerimientos de tiempo, calidad y precio”, por

lo tanto, se espera lograr con la propuesta la efectividad de este departamento.
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Anélisis General

Se puede observar que existen muchos aspectos que han venido generando las
deficiencias en el departamento de compras en la empresa en estudio, donde se pudo
obtener, de acuerdo a los resultados de la encuesta aplicada, y a través al analisis e
interpretacion de los resultados que en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970
C.A., en relacion a la planificacion de compras estas no se realizan considerando el
flujo de caja, lo cual es el principal problema planteado en la investigacion, ademas,
las compras por lo general, son superiores a lo establecido en el presupuesto, ya que
se debe evitar comprometer a la empresa en obligaciones que no puedan ser cubiertas
por la liquidez que esta presenta, lo que genera que se tomen los recursos de otras
partidas.

Otro aspecto, en relacion a las reposiciones, que afectan significativamente, es
el no tener establecidos niveles de inventarios, por lo tanto, se pueden generar
inventaros ociosos que comprometen innecesariamente la liquidez financiera de la
empresa, tal como ha sido manifestado en la informacion recolectada. Por su parte,
los encuestados consideran que este proceso no es eficiente, lo que puede poner en
riesgo, mantener el flujo continuo de las reposiciones de inventarios para cubrir sus
operaciones y ventas.

En este orden de ideas, se pudo obtener que el personal considera que las
comunicaciones interdepartamentales entre compras, cuentas por pagar y tesoreria no
son efectivas, lo que genera que no haya unificacion de criterios y politicas entre las
compras y el aprovisionamiento o apartado para compras, asi como la falta de
informacion sobre las compras efectuadas y las facturas emitidas y no entregadas para
Su registro en cuentas por pagar, 0 su recepcion pero incumplimiento del registro
oportuno para que puedan ser consideradas al momento de ejecutar el proceso de
pago a proveedores. Estos aspectos son considerados para poder ser expuestos en la
matriz DOFA en la fase siguiente, de manera que se puedan identificar los factores
internos y externos que intervienen en el control de los procesos de compras, y

obtener las estrategias que minimicen las debilidades existentes.
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Cuadro 1.- Cuadro de Observacion
Empresa: Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.
Departamento: Compras
Fecha: Noviembre de 2020

ALTERNATIVA

PREGUNTA
1 Existencia de un correo electronico en el area de X
compras.
2 Existencia de manuales. X
3 Archivos de proveedores actualizados. X
4 Formato de orden de compra pre-numerado. X
5 Controles internos definidos para el area de compras. X

Fuente: Wu Zheng (2020)

U La empresa cuenta con la existencia de un correo electronico en el area de
compras. Segun, Pérez y Merino (2008:1), expresan que: “es un servicio que
permite el intercambio de mensajes a través de sistemas de comunicacion
electronicos”. El correo electronico es una herramienta asincronica muy util
en el aprendizaje, ya que permite intercambiar documentacion, archivos,
imagenes. Ademas, ofrece la opcion de almacenar mensajes enviados y
recibidos que respaldan los procesos y las comunicaciones que se generan
en una organizacion.

U No cuentan con la existencia de manuales. De acuerdo a Duhalt (2010:20),
expresa que: “es un documento que contiene en forma ordenada y
sistematica la informacion y/o instrucciones sobre procedimientos vy
politicas de un organismo social, que se consideran necesarios para la mejor
ejecucion del trabajo”. Los manuales son herramientas que son utilizadas
para unificar criterios para lograr los objetivos establecidos.

U Presentan los archivos de proveedores actualizados. Al respecto, Navarro
(2005:104), sefiala que: “los datos de los proveedores deben estar

actualizados en relacion los precios, calidad, ciclo de tiempo de entrega y
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costos de flete de traslado, asi como la direccion fiscal del mismo”, de
manera tal que el personal garantice que el mismo le va a surtir los
productos solicitados, evitando dar adelantos a empresas inexistentes que
den origen a fraudes.

U En la empresa se cuenta con un formato de orden de compra pre-numerado.
De acuerdo a Duhalt (2010:25), sefiala que los formatos pre-numerados:
“permiten llevar un control correlativo de la documentacion y permiten
detectar si se salta o falta alguno que se haya anulado o traspapelado”.

U En el departamento de compras de la empresa en estudio, carecen de
controles internos definidos para el area de compras. Expresa Duhalt
(2010:85), que: “el control asi como la evaluacion de este conforman de
manera prioritaria el proceso necesario para que las organizaciones o
departamentos marchen en forma coordinada y dinamica”.

Estos aspectos observados fueron expuestos en la matriz DOFA, para poder
identificar las debilidades y fortalezas existentes en el proceso de compras, que junto
a los factores externos, tales como la economia actual inflacionaria que afecta el
poder adquisitivo y genera que los precios y servicios en general incrementen de
forma continua, dando como resultado que al realizarse las compras sea mayor el
importe a pagar. De acuerdo a Zapopan (2018:47), sefiala que: “la inflacién, en
economia, es el aumento generalizado y sostenido de los precios de los bienes y
servicios existentes en el mercado durante un periodo de tiempo, generalmente un
ano”.

Agrega El Araguefio (2020:1), que: “para varios economistas la hiperinflacion
continuarad durante el afio 2020 mientras no se motive la produccion nacional y se
priorice la importacion de materia prima para reactivar la industria”, por lo tanto, gran
cantidad de las empresas nacionales han cesado sus operaciones dejando nichos de
mercado disponibles para que otras aprovechen la oportunidad de ganarse el mercado

disponible.
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4.1.2. Fase Il: Identificacion de las debilidades y fortalezas de control
existentes en el proceso de compras en la empresa Agro Insumos La
Faneitera 1970 C.A., a través de una matriz DOFA.

Para el desarrollo de esta segunda fase fue necesaria la extraccion, del analisis
de los resultados que se obtuvieron de la herramienta de la encuesta, donde se
evidenciaran las debilidades y fortalezas de control existentes en el proceso de
compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., a traves de una matriz
DOFA, detallada a continuacion, de manera que interaccionando los factores,
surgieron estrategias que dieron estructura al plan estratégico que fue propuesto.

Cuadro 2.- Matriz DOFA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
F1 Uso de Orden de compra. D1 Planificacion de compras sin
F2 Solicitud de 3 cotizaciones. considerar el flujo de caja.
F3 Se cumple con los procesos de D2 Proceso de compras
autorizacion de compras. deficiente.
F4 Actualizacién de datos de los D3 Compras superiores al
proveedores. apartado pago de proveedores.
F5 Se hace seguimiento a la orden D4 Niveles de inventarios no

de compras hasta la recepcion de la | definidos.

mercancia o prestacion del servicio. | D5 La comunicacién no es
F6 Se elabora nota de recepcioén al efectiva entre departamentos.
recibirse la mercancia.

F7 Aceptacion de la propuesta por
parte del personal y disposicion de
implementar mejoras.

OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)
01 Nichos de mercado
inexplorados. F704 Disefiar un plan estratégico para D104 Establecer controles
02 Competencia débil el control del proceso de compras en la internos en el proceso de
O3 Adquisicion de nuevas empresa Agro Insumos La Faneitera lanificacion de compras
tecnologias. 1970 C.A. P pras.
04 Teoria de control interno.

AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)

Al Economia de incertidumbre.
A2 Moneda inestable por
hiperinflacion.
A3 Cambio socio-econémico
negativo.
A4 Incremento de costos forma
acelerada y continua.

Fuente: Wu Zheng (2020)

F7A3A4 Capacitar al personal sobre D5A1 Promover la comunicacion
las estrategias propuestas. interdepartamental.

De acuerdo al analisis DOFA, se pudo exponer los factores externos e internos

donde se refleja, dentro de las fortalezas encantadas se pudo obtener que se hace uso
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de Orden de compra, por lo tanto, cuentan con una constancia de lo acordado con el
proveedor, también realizan la solicitud de 3 cotizaciones, pudiéndose comparar los
precios y condiciones, asi como la calidad de productos, a favor de la empresa.
Ademas, se cumple con los procesos de autorizacion de compras, para evitar que se
realicen compras indebidas. También, tiene la actualizacion de datos de los
proveedores. Asimismo, se hace seguimiento a la orden de compras hasta la
recepcion de la mercancia o prestacion del servicio, y se elabora nota de recepcion al
recibirse la mercancia. Lo que permite Ilevar un control de lo recibido y lo facturado
por el proveedor.

En relacion a las debilidades existentes, se obtuvo que no se realiza una
planificacion de las compras, considerandose un proceso deficiente, ya que las
compras se efectian sin considerar un nivel de inventario optimo, por lo tanto,
exceden el apartado de pago a proveedores reflejandose, ademas, que la
comunicacion no es efectiva entre los departamentos de compras, tesoreria y cuentas
por pagar.

En cuanto a las oportunidades que inciden en el proceso de compras de la
empresa, se tiene que debido a los efectos socio-econémicos, muchas empresas han
cerrado sus operaciones, y dejado nichos de mercado inexplorados por parte de la
empresa en estudio, ya que existe una competencia débil en el ramo de la agro-
industria, pudiéndose expandir en produccion y ventas, requiriendo procesos
efectivos de compras. También, han surgido nuevas tecnologias, que pueden ser
adquiridas por la empresa para mejorar la comunicacion con proveedores e
interdepartamentalmente.

En este orden de ideas, existen teoria de control interno, que pueden ser
implantadas y aprovechadas para poder minimizar las debilidades encontradas y
potenciar las fortalezas existentes de manera que se puedan lograr procesos efectivos
de compras, dentro de los parametros del apartado de proveedores y que no afecte el
flujo de caja. Asimismo, se deben considerar aquellas que permitan disminuir las

amenazas del medio, como lo es la economia de incertidumbre que se presenta en
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Venezuela, asi como la moneda inestable por hiperinflacion, que junto al cambio
socio-economico negativo, han generado que se genere un incremento de costos
forma acelerada y continua de la mercancia al momento de efectuar las reposiciones,
donde el costo del producto vendido es menor que el de la reposicién, generando que
se ajusten los precios también de manera continua para mantener el margen de
ganancias disminuyendo su impacto en la rentabilidad de la empresa.

Al realizar el cruce entre los factores internos y externos se obtuvieron las
estrategias siguientes:

Estrategia F704: consiste en disefiar un plan estratégico para el control del
proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., que
permitird el desarrollo de la propuesta, de acuerdo a las teorias consultadas y a la
disposicion de la empresa en implementar mejoras.

Estrategia D104: se busca establecer controles internos en el proceso de
planificacion de compras, basadas en las tedricas consultadas para minimizar las
debilidades existentes en esta fase, y que han venido afectando el flujo de caja y el
apartado de proveedores.

Estrategia D5A1: se establecio esta estrategia en funcion de promover la
comunicacion interdepartamental, de manera que fluya la informacién y se logren los
procesos de copras, registros y pago a proveedores de manera efectiva.

Estrategia F7A3A4: en funcién de lograr el desempefio eficiente del personal
para lograr un efectivo proceso de compras, es necesario capacitar al personal sobre
las estrategias propuestas, para su implementacion y verificacion de la ejecucion de

las mismas.

4.1.3. Fase I11: Disefio de un plan estratégico para el control del proceso de

compras en laempresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.

En base a los resultados obtenidos de las técnicas de recoleccion de datos sobre
la situacion actual de los procesos de compras, se tomaron en cuenta los mismos, y el

cruce de estrategias derivadas en la matriz DOFA para determinar las debilidades y
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fortalezas del existentes, donde se elabord una propuesta que consistié en disefiar un
plan estratégico para el control del proceso de compras en la empresa Agro Insumos
La Faneitera 1970 C.A., con la finalidad de mejorar sus procesos y poder realizar sus
reposiciones oportunamente y de manera efectiva para evitar los stock excesivos o
por el contrario el desabastecimiento que afecta la operatividad de la empresa. Para
el desarrollo de la propuesta se estructurd de la siguiente manera: presentacion,

beneficios, objetivos, desarrollo y factibilidad de la propuesta.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

En general, las compras consisten en las adquisiciones, aprovisionamiento o
materiales, control de inventarios y almacenes, ya que para mantener una posicion
competitiva en el mercado y obtener beneficios satisfactorios, hay que gestionar
materiales o productos al precio mas bajo que permitan las exigencias de calidad y
servicio. Las empresas requieren de un proceso efectivo para efectuar sus compras
que permita mantener un flujo continuo de las reposiciones de sus inventarios, y de
recibir los servicios necesarios para mantener su operatividad, el cual debe tener
controles desde que se genera la necesidad de efectuar la reposicion o el servicio, las
negociaciones con el proveedor, la recepcion del bien o servicio, el registro de la
factura, hasta que se efectua el pago al proveedor.

Cabe sefalar, que entre los objetivos del proceso de compras esta mantener la
continuidad de abastecimiento; hacerlo con la inversidn minima en existencias; evitar
duplicidades, desperdicios e inutilizacién de los materiales o productos; mantener
niveles de calidad de los materiales o productos, basandose en lo adecuado de los
mismos para el uso a que se destinan; adquirir materiales o productos al precio mas
bajo posible compatible con la calidad y el servicio requeridos; mantener la posicién
competitiva de la empresa y conservar el nivel de sus beneficios en lo que a costos de
material se refiere.

Tras lo antes expuesto, el presente estudio estuvo orientado a brindar una
propuesta viable a la problematica presente en la empresa Agro Insumos La Faneitera
1970 C.A., para lo cual se procedié a realizar un diagnostico sobre la situacion actual
del proceso de compras, a través del analisis de los resultados obtenidos de la

aplicacion del instrumento y estrategia utilizados, cuyo analisis e interpretacion



permitieron extraer un conjunto de debilidades presentes en sus procesos, entre las
cuales se encuentran, que no se realiza una adecuada planificacion de las compras de
acuerdo al flujo de caja, asi como se han efectuado compra superiores al apartado de
pago a proveedores, evidenciando la problematica principal del estudio, donde los
encuestados consideran deficiente el proceso de compras, donde se han generado
compras excesivas que afectan la liquidez financiera de la empresa, por no tener
niveles de inventarios definidos, ademas de expresar que no consideran tener una
comunicacion efectiva interdepartamental.

Es por ello, que se propone disefiar un plan estratégico para el control del
proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., la cual se
pudo estructurar mediante las estrategias obtenidas de la matriz DOFA, donde se
cruzaron los factores internos (debilidades y fortalezas) con los externos
(oportunidades y amenazas), considerando las mas factibles de acuerdo a las
necesidades propias de la organizacion, la cual es desarrollada mas adelante en este

capitulo.

5.2. Beneficios de la Propuesta

Los beneficios que brinda la propuesta de un plan estratégico es lograr el
control del proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.,
de manera que se logre minimizar las debilidades encontradas, y potenciar las
fortalezas existentes, tales como el uso de formato de orden de compras, seguimiento
de la orden de compra, emision de notas de entrega, autorizaciones, solicitud de 3
cotizaciones y actualizacion de datos a proveedores, permitiendo ademas que se logre
alcanzar las compras cubran el setenta por ciento del flujo de caja 70%, el cual esta
establecido en el apartado de proveedores del flujo de caja, evitando que afecta a las
otras partidas que lo comprenden.

Por lo tanto, con la propuesta, se brindé un conjunto de herramientas de control
al personal de compras que permiten lograr la optimizacion del personal en su

desempefio, para lograr compras efectivas, que no afecten la liquidez financiera de la
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empresa, adquiriendo productos y servicios de calidad, a precios razonables y
competitivos, para que la empresa pueda mantenerse operativa en el mercado en el

cual se encuentra inmersa.

5.3. Objetivos de la Propuesta

5.3.1. Objetivo General

Disefiar de un plan estratégico para el control del proceso de compras en la
empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A.

5.3.2. Objetivos Especificos
Establecer controles internos en el proceso de planificacion de compras.
Promover la comunicacion interdepartamental.

Capacitar al personal sobre las estrategias propuestas.

5.4. Desarrollo de la Propuesta

PLAN ESTRATEGICO PARA EL CONTROL DEL PROCESO DE
COMPRAS EN LA EMPRESA AGRO INSUMOS LA FANEITERA 1970 C.A.

Fuente: Wu Zheng

La presente propuesta consiste en disefiar un plan estratégico para el control del
proceso de compas en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., con el
proposito de lograr hacer efectivo este proceso en relacion a una planificacion
adecuada considerando el flujo de caja, y evitando compras innecesarias que
comprometen la liquidez financiera de la empresa, ya que superan el apartado de las

mismas, y afecta la credibilidad e imagen ante los proveedores, al no cumplir con los
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plazos acordados, o afectan a otras cuentas operativas que son impostergables como
la némina, servicios, alquileres, impuestos, entre otros. A tale efectos, el plan
estratégico le brindara un conjunto de herramientas al personal de compras y los
departamentos relacionados para que el proceso sea efectivo.

Misién de la Empresa

Desarrollar, fabricar y comercializar insumos y productos alimenticios para
animales de compafiia y de granja, con la mayor productividad, altos estandares de
calidad y servicio respetando la salud del animal, que garanticen la satisfaccion de sus
clientes y superen las expectativas del consumidor ayudandoles a criar a sus animales
de una manera rentable y sostenible, generando valor para la empresa y sus
accionistas, comprometidos con la sociedad y el ambiente, contando para ello, con un

talento humano innovador e identificado con la organizacion .

Vision de la Empresa

Ser una empresa lider e innovadora en el mercado nacional de productos
alimenticios para animales de compariia y de granja, orientada a la satisfaccion de sus
clientes y consumidores, reconocida por la calidad de sus productos y la excelencia

de su gente.

Valores

Productividad: hacer de la productividad una cultura de trabajo, siempre
una actitud productiva y tener incentivos que les permitan aprovechar
oportunidades generadoras de valor a la organizacion.

Reconocimiento: les gusta reconocer. Celebrar y valorar los logros y
aportes de su gente, proveedores, clientes y todos aquellos que contribuyan
al beneficio de laempresa y la sociedad.

Integridad: actian con integridad. Siguen los lineamientos de la

organizacion con honestidad, ética, rectitud y responsabilidad.
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Respeto: son respetuosos. Tratan al individuo con dignidad, valorando sus
ideas y opiniones. Respetan a la sociedad y el ambiente donde actuan.
Orientacion a resultados: se orientan a resultados. Alinean su trabajo al
logro de los objetivos estratégicos de la empresa, concentrando los
esfuerzos hacia resultados concretos.

Trabajos en equipo: trabajan en equipo. Cooperan activamente en el
intercambio de ideas, pensamientos y experiencias para desarrollar y aplicar
acciones necesarias en el logro de los objetivos; entendiendo que el
resultado obtenido por el equipo supera el trabajo individual.

Pertenencia: todos son la empresa. Sienten confianza, identificacion,

pertenencia y compromiso con la empresa.

Para alcanzar los objetivos de la empresa es necesario mejorar los procesos de

compras, para tal fin se desarrollaron las estrategias siguientes:

5.4.1. Objetivo 1.- Establecimiento de controles internos en el proceso de

planificacion de compras.

El control de las compras es una de las tareas mas importantes en los negocios,
ya que una empresa puede mejorar considerablemente sus utilidades si tiene una
buena compra. En ese sentido, la presente estrategia consiste en el establecimiento de
controles internos en el proceso de planificacibn de compra, detallados a
continuacion:

a) Fases del proceso de compras

El encargado de compras, deberd realizar los siguientes pasos para poder
realizar un proceso efectivo y lograr mantener informados a los departamentos
involucrados sobre el proceso respectivo, de manera que sepan cémo es llevado a
cabo el mismo y las etapas que debe evaluar el encargado del departamento de

contabilidad para evitar que existan riesgos de fraudes o que no se logren los
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objetivos propuestos, de manera que se implementen los procedimientos necesarios

para corregirlos, en este sentido, entre las fases propuestas se detallan las siguientes:

1

Definir los pasos a seguir para el control de compras: es importante
definir una serie de pasos a seguir para poder analizarlos, la idea es detectar
posibles areas de oportunidad.

Identificar las necesidades de los usuarios: se deben detectar las
necesidades por medio de requisiciones electrénicas para que lleguen al area
de compras, estas deben contar con una autorizacion previa por el jefe de
area.

Elegir las fuentes de seleccion de suministros: se debe elegir la mejor
fuente para el suministro de productos, puede ser a traves de maximos y
minimos de inventarios, historial de ventas, sobre pedido o combinacion de
alguna de las mencionadas.

Tener una buena negociacion con los proveedores: las variables que
pueden existir con calidad, costo y tiempo de entrega, la eleccién o
negociacion con el proveedor dependera de la necesidad del comprador o
cliente, para esto se recomienda tener un historial del proveedor para
analizar su comportamiento.

Creacion y seguimiento a Ordenes de compras: el proceso comienza en la
facilidad de enviar érdenes de compra a los proveedores via e-mail, por
correos electronicos de la empresa, establecido para el departamento de
compras, y tener el seguimiento de que se ha entregado y que esta pendiente.
Seguimiento a recepcion y revision de pedidos: se debe aprobar lo que se
esta recibiendo, revisando cantidades y monto de los productos elegidos.
Aprobacion y pago de facturas de proveedores: el encargado de compras
debe tener la facilidad de analizar en el sistema administrativo la mercancia
recibida para gestionar el pago, analizando las fechas de vencimiento del

documento, dias de crédito o anticipos entregados, cotejando con la nota de
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recepcién de la mercancia o servicio y la orden de compra emitida al
proveedor.
8. Controlar los resultados obtenidos: se debe evaluar el comportamiento del
proveedor con la empresa cubriendo los siguientes puntos:
Todas las incidencias y reclamos a proveedores deben quedar registradas
en los sistemas de informacion de la empresa en el momento en que
sucedan para poder analizar dicha informacion a posterior.
Analisis del servicio prestado por los proveedores contrastandolo con las
incidencias.
Las incidencias deben ser notificadas a los proveedores para futuras
negociaciones.
Estas funciones son representadas en el diagrama de flujo detallado en la
figura 1.
b) Objetivos de control del proceso de compras
Para poder lograr la efectividad del proceso de compras se deberan establecer
los siguientes objetivos de control:
b.1) Objetivos Administrativos u Operativos
En la implementacion de controles administrativos u operativos que se
proponen implementar para el control de compras, requiere de lo siguiente, lo cual
debe ser ejecutado por el encargado de compras, donde emita reportes, y lleve un
registro en una hoja de Excel, de los tiempos de:
1. Continuidad del suministro
Tiempos de reposicion.
Roturas de stocks.
Distribucion del suministro dentro de la empresa.
De esta manera, podra evaluar el tiempo real de la reposicion y consumo de los
suministros, para poder planificar las reposiciones, e incluir en la planificacion de las

compras. Ademas, el encargado de las compras debera estudiar, y establecer junto
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con el encargado de planta y almacén:

2. Rotacion o6ptima de stocks
Obsolescencia
Stocks minimos y maximos.
Estudio de volumen minimo de pedido.
Ordenar la mercancia en el almacén, en funcion de las caracteristicas del
producto, fecha de caducidad, entre otros.

De manera que las compras sean realizadas antes de alcanzar el nivel minimo y
no superar el nivel maximo establecido, para evitar existencias ociosas, 0 el
desabastecimiento, que afecte bien sea la liquidez financiera o la operatividad de la
organizacion.

El encargado de compras, deberd realizar un estudio sobre los productos de
reposicion de compras, junto con el personal de ventas sobre:

3. Calidad y precio

Seleccion del proveedor adecuado.

Grado de centralizacion de proveedores.
Posibilidad de comprar grandes cantidades.
Sondeo periodico del mercado.

Estudio de la relacion calidad/precio.

De forma tal, que se puedan buscar alternativas y escoger los proveedores que
brinden los mejores precios de ventas sin perder la calidad del producto, para tal fin,
también mantendra las listas de precios y cotizaciones de los distintos proveedores de
los productos comprados, y escoger lo que mejor favorezca a la empresa.

También, el encargado de compras, debera llevar un registro sobre:

4. Costes de compras

Transporte.
Colocacion.

Almacenamiento.
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De manera, que se pueda determinar el costo de ventas donde este no afecte
significativamente a las ventas, y brinden la rentabilidad requerida por los directivos.

Asimismo, el analista de compras, debe llevar control en hoja de Excel sobre
las politicas de pagos, y llevar un control junto con el personal de cuentas por pagar y

tesoreria sobre:

5. Politicas de pagos
Anticipaciéon del pago.
Periodicidad de los pagos.
Origen de los recursos.

En este sentido, se hard seguimiento de que se registren las facturas a
tiempo, colocando sello de recibido a la factura para poder comparar el tiempo de la
recepcion, el registro en el sistema y el tiempo de efectuado el pago, ademas de
verificar que se hayan descontado los importes dados por anticipado, evitando que se
paguen facturas completas, ya que esto afectaria financieramente a la empresa. Es por
ello, que el departamento de compras enviard informacion sobre las drdenes de
compras al departamento de tesoreria y cuentas por pagar, para llevar registros en
auxiliares de 6rdenes de compras donde se detalle los anticipos dados a proveedores,
facturas emitidas, recibidas, registradas y pagadas, hasta concretar el proceso de
notificacion al proveedor de la ejecucion de su pago.

b.2) Objetivos Contables y Financieros

Para llevar un mejor control de las compras se establecen las siguientes normas

para lograr los objetivos financieros, donde el encargado de compras debe ejecutarlas
y el analista de contabilidad debe garantizar su cumplimiento, donde se establece que:

1 Las compras estén autorizadas para el periodo y que estan correctamente

registradas en cuanto a periodo, importe y cuentas, y el encargado de

2 Los procedimientos contables estén operando de forma efectiva para

presentar el coste de las mercancias o servicios comprados y autorizados en

el periodo de forma adecuada.
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El coste de las mercancias y servicios vendidos durante el periodo estén
debidamente imputados contra los ingresos contabilizados en el periodo, y
se encuentran adecuadamente registrados.

Devoluciones, descuentos, bonificaciones, entre otros, se registran y
clasifican adecuadamente.

Las transacciones entre departamentos se clasifican y registran
adecuadamente.

Actualizacion de registros auxiliares.

. Todos los asientos en las cuentas de mayor se realizaran a partir de fuentes
fiables, sujetas a controles rutinarios y periédicos y de acuerdo con los

criterios establecidos por la direccion.

c) Controles de Prevencion

Los controles de prevencion que se proponen son con la finalidad de evitar que

se realicen compras no autorizadas y dé cabida a fraudes o uso indebido de los

recursos de la empresa, para lo cual se establecen los siguientes:

c.1.) Autorizacion de las transacciones

Con ello, se busca que el personal de compras cumpla con estas pautas y sean

establecidas tanto para el departamento de compras, como para que el departamento

de cuentas por pagar y tesoreria conozcan para poder aprobar el registro y pago de la

deuda, asi como contabilidad pueda auditar tales funciones donde se debe establecer y

Relacion de personas autorizadas para realizar los pedidos internos.
Relacion de personal responsable para aprobar la solicitud y compra de
los bienes y/o servicios autorizados. (pedidos externos)

Relacion de personas autorizadas para realizar los pagos.

Personas autorizadas para actualizar o registrar datos en los libros

auxiliares.
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c.2.) Validacién de datos previa al procesamiento
El personal de cuentas por pagar debe realizar las siguientes actividades para
poder realizar el registro de las facturas en el sistema administrativo, de manera que
se pueda dar curso a su pago:
Cotejar la orden de compra con factura del proveedor antes de aceptar la
mercancia.
Cotejar Nota de recepcion de la mercancia o servicio, con factura del
proveedor, antes de aceptarla.
Cotejar existencias fisicas con la factura del proveedor.
c.3.) Verificacion de datos
El encargado de cuentas por pagar, en relacion a las facturas de compras
debe:
Dejar evidencia de las comprobaciones aritméticas realizadas en la
factura.
Verificacion periodica de las normas establecidas y de las
responsabilidades asignadas (listado de articulos y de proveedores).
Actualizacion de firmas autorizadas para aprobar los pagos, y difusion al
departamento de compras, cuentas por pagar y tesoreria.
c.4.) Segregacion de funciones y responsabilidades
Teniendo en cuenta, que dentro de los controles internos, la segregacion de
funciones es un método que usan las organizaciones para separar las
responsabilidades de las diversas actividades que intervienen en la elaboracion de los
estados financieros, incluyendo la autorizacién y registro de transacciones asi como
mantener la custodia de activos, es por ello, que en el proceso de compras se
mantengan segregadas las funciones de compras-registros-pagos, en pro de buscar
reducir la probabilidad que los errores, sean intencionales o involuntarios, no sean
detectados. Asimismo, puede brindar asistencia en la proteccion de los activos de la

organizacion, ya que una segregacion de funciones inapropiada puede representar un
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aspecto importante para la organizacion, originando debilidades materiales o
deficiencias significativas en los controles internos.

Esto es porque dichas irregularidades pueden resultar en una mayor
posibilidad de fraude, errores o irregularidades en los procesos, en el procesamiento
de transacciones y en reportes financieras. Para ello se establece las siguientes
segregaciones de funciones:

Solicitud de compras y recepcion de la mercancia, sera efectuadas por el
encargado de compras.

Seleccion de proveedores y emision de odrdenes de compra, sera
efectuado por el encargado de compras, bajo la autorizacion del
administrador, y con respecto al responsable de contabilidad realizara las
auditorias de las ordenes de compas y aprobacién de facturas, y a quien
firma los pagos, también lo revisara el encargado de contabilidad, para
evitar que se ejecuten pagos indebidos.

La elaboracién de comprobante de pago y verificacion de su coincidencia
con la factura y el pedido. La elaboracién del pago la efectuara el
tesorero y el encargado de contabilidad realizard la verificacion
respectiva para ver que contengan los soportes respectivos y que estén
debidamente autorizados los pagos.

Preparacion y firma de las aceptaciones de pago. En este punto de
control, el encargado de contabilidad realizard auditorias continuas sobre
las personas que autorizan los pagos y los montos que pueden aprobar.

c.5.) Normas y procedimientos claramente definidos y comunicados

Para el departamento de compras, se deben establecer normas vy
procedimientos definidos con claridad y difundirlos al personal, asi como a los
departamentos involucrados en los procesos, de manera que se sepa como, cuando y
de qué forma realizar las actividades, en este sentido, el personal de recursos

humanos debe realizar el levantamiento de informacion sobre los pasos que deben ser
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Ilevados a cabo en el proceso de compras de manera que se logre:
Exposicién clara de los criterios de seleccion y aceptacion de
proveedores y fijacion de condiciones (planillas comerciales).
Lista de proveedores autorizados.
Exposicion clara de procedimientos de solicitud, contratacién, compra.
Especificar procedimientos para solicitar y autorizar cambios.
Asignacion adecuada la capacidad y formaciéon de las personas
implicadas.

Una vez establecidos los procedimientos de control antes citados, deben ser
difundidos para su ejecucion, y el personal de recursos humanos debe establecer los
indicadores de gestion que evalten que los controles propuestos se cumplan.

d) Controles de deteccién o descubrimiento

Para poder garantizar que las operaciones se estén realizando
adecuadamente, se involucra al departamento de contabilidad, donde debe realizar
mensualmente, las siguientes actividades, de manera que se garantice el uso debido
de los recursos, y se conserve la documentacion soporte y los respectivos registros
sobre los inventarios, para garantizar la adecuada compra, almacenamiento, despacho
y administracion de los mismos, donde se llevar controles de:

Inventarios fisicos periodicos.

Utilizacion de documentacion prenumerada, con el contenido de
informacion adecuada.

Prenumeracién de hojas de pedidos, notas de recepcidn de mercancia o
de servicio.

Impresos prenumerados para los asientos de diarios, y emision de
reportes para la comprobacion de los registros.

d.1) Archivos

Para poder hacer seguimiento de los procesos de compras se deben llevar en

forma ordenada la documentacion que sustentan las mismas, donde se llevara un
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archivo de los siguientes documentos y que deben ser auditados por el departamento
de compras mensualmente, los primeros tres dias de cada mes, antes de la toma fisica
de inventarios:
Archivo de érdenes de compras autorizadas y pendientes por recibir
mercancia.
Archivo de ordenes de compras recibidas y pendientes por recibir
facturas del proveedor.
Archivo de facturas recibidas y pendientes de pago.

d.2) Comparaciones y analisis de variaciones anormales.

El encargado de compras, debera llevar un registro mensual de las
comparaciones y andlisis de variaciones anormales, del proceso de compras, para que
el administrador pueda evaluar el desempefio del departamento en cada periodo, el
cual entregard cortes quincenales y un reporte mensual donde especifique lo
siguiente:

Saldos entre periodos.

Datos reales con presupuestos.

Estudio de antigtiedad de saldos o pagos de saldos antiguos.
Estudios de consumos, margenes, entre otros.

d.3) Conciliaciones y analisis de las partidas de conciliacion

El encargado de compras, emitira reportes semanales sobre las 6rdenes de
compras emitidas, facturas recibidas, facturas pagadas, y saldos pendientes de
ordenes de compras por recibir, de manera que el encargado de contabilidad pueda
evaluar la efectividad de los procesos, al realizar auditorias a los siguientes
instrumentos:

Mayor con auxiliares (diario de compras, auxiliar de proveedores).
Bancos (pagos).
De esta manera podra determinar compras que no se hayan pagado, si fueron

recibidas y registradas a tiempo las facturas, donde se esta ocasionando el retraso y
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poder implementar correctivos a tiempo, asi como realizar conciliaciones bancarias
donde se pueda verificar que todos los pagos ejecutados hayan sido aprobados y por
los montos correctos.

d.4) Confirmaciones y anélisis de las discrepancias

Otro aspecto de control relacionado con las compras es la de realizar
confirmaciones y andlisis de las discrepancias, para verificar si lo establecido en la
orden de compra y factura, coincida con las existencias reales recibidas en el almacén
0 en el departamento que recibi6 el servicio, donde se emita una nota de recepcion
que refleje cualquier discrepancia, debidamente firmado por el almacenista o receptor
del bien o servicio y el proveedor o su representante al momento de la entrega del
mismo, solicitando la correspondiente nota de crédito, o correccion de
documentacion. También, se realizara la verificacion de las conciliaciones bancarias
para verificar que los pagos mediante transferencias o cheques sean por los montos
correctos de las facturas y corregir los errores si fue pagado de menos o solicitar el
reintegro al proveedor si se pago en exceso.

Proveedores.

Bancos.

5.4.2. Objetivo 2.- Promocidén de la comunicacion interdepartamental.

Esta estrategia corresponde a la promocion de la comunicaciéon entre los
departamentos de compras, cuentas por pagar y tesoreria, para que sea efectivo el
proceso de compras, registros de las facturas y generacion del pago en el periodo
establecido. En este sentido, se establece lo siguiente:

El departamento de compras debera realizar un estudio de las mercancias
adquiridas y las ventas generadas, para establecer niveles Optimos de
inventarios, de manera que se establezca los niveles minimos para realizar el
proceso de compras para efectuar las reposiciones, considerando el tiempo

de despacho por parte del proveedor, de forma tal que se prevenga el
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desabastecimiento, por otro lado, los niveles méximos para evitar
inventarios ociosos que comprometen la liquidez financiera con deudas a
corto plazo con proveedores que sean innecesarias, que afectan la
planificacion de pagos y flujo de caja. Para ello, el encargado de compras
procedera a emitir reportes del sistema administrativo y llevar los registros
en una hoja de Excel para realizar tal estudio una vez implementadas las
estrategias propuestas, luego procederd a emitir los reportes definitivos
sobre la informacion obtenida para dar a conocer a los departamentos
involucrados: almacén, administracion y tesoreria.

Estos reportes deberdn difundirse al departamento de tesoreria,
semanalmente los dias miércoles, por parte del encargado de compras, a
través del sistema de mensajeria interna, de manera tenga conocimiento
sobre los niveles de inventarios, y el tiempo aproximado de reposicién para
poder fijar y actualizar el apartado de pago a proveedores, de acuerdo a los
requerimientos del area, y evaluar las necesidad de financiamiento, en el
caso de no poder generar la liquidez financiera por medio de la cobranza.

El departamento de compras, debera emitir comunicado al departamento de
tesoreria para las requisiciones de mercancia semanalmente, una vez que se
haya concretado la solicitud de los proveedores, con las 3 cotizaciones
respectivas, de manera que pueda realizar las compras de las reposiciones
considerando el apartado de cuentas por pagar, y las deudas ya registradas,
tomando en cuenta el plazo de pago que ofrece el proveedor, de manera que
estas se hagan dentro del presupuesto, esto se realizara a través del sistema
de mensajeria interna.

Una vez aprobado por el departamento de tesoreria la requisicion y
seleccionada la cotizaciobn mas conveniente, el encargado de compas
procedera a elaborar la respetiva orden de compras y solicitar la aprobacion

por parte del departamento de administracion, anexando el nivel de
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inventarios para su verificacion. Esta documentacion se entregara
fisicamente.

Una vez aprobada la orden de compras, se emitird al proveedor por correo
electronico, y se enviara copia fisica al departamento de almacén para que
coteje la informacion, con las existencias fisicas y la factura del proveedor
al momento de su recepcion.

Al recibir la mercancia el departamento de almacén, se realizara la revision
y cotejo de las existencias fisicas, con la factura y orden de compras, y
elaborara nota de recepcion de mercancia, luego entregara al departamento
de compras copias fisicas para que realice el registro del ingreso de la
mercancia.

Ademas, el encargado de compras realizara los reclamos al proveedor via
telefonica y con envio de los documentos escaneados por correo electronico,
en el caso que sea necesario y existan diferencias, de lo contrario, procedera
a actualizar el auxiliar de d6rdenes de compra recibidas, verificar que la
factura del proveedor cumpla con los deberes formales y enviara,
fisicamente, al departamento de cuentas por pagar para su registro, y
realizara la notificacion al tesorero, via correspondencia interna, para que
realice el registro en la planificacion de pagos, cargando al apartado de pago
a proveedores.

El tesorero, emitira reporte de la proyeccién de pago, para indicar el saldo
restante de las compras que puede realizar el encargado de compras, de
acuerdo al apartado a proveedores, de manera que no se realicen compras
que superen dicho apartado. Este reporte lo enviara via mensajeria interna.
Cada éarea deberd mantener actualizados los registros de facturacion,
compras, cuentas por pagar y pagos efectuados, y enviar via correo

electrénico, semanalmente los dias viernes, de manera que el encargado de
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contabilidad pueda realizar las respectivas auditorias sobre la informacion
registrada en los libros auxiliares y en los bancos, mediante conciliaciones.
El departamento de tesoreria enviard notificacion via mensajeria interna de
las facturas pagadas a proveedores, para que el encargado de compras
actualice el auxiliar de 6rdenes de compras en el renglén de O/C pagadas,
de esta manera se garantizara que se haya pagado al proveedor en los lapsos
establecidos.

El encargado de compras, llevara su registro de tiempos de recepcion de la
factura (segun nota de recepcidn), registro de la compra (segun registro en
el sistema administrativo), ejecucion del pago (de acuerdo al reporte de
pago por mensajeria interna de tesoreria), para determinar el tiempo que ha
requerido el proceso de recepcion-registro-pago de cada orden de compra
emitida, y emitird un reporte, via mensajeria interna al administrador para su

conocimiento.

5.4.3. Objetivo 3.- Capacitacion del personal sobre las estrategias

propuestas.

Esta estrategia cosiste en brindar capacitacion al personal sobre el plan
estratégico propuesto, de manera que se establezcan los controles propuestos para
optimizar el proceso de compras en la empresa, para ello se procedera a brindar un
taller con una duracién de dos (2) horas, brindado al personal de compras, cuentas por
pagar, tesoreria, difundido por el autor con la asesoria de la tutora académica,
organizado el por el gerente de recursos humanos, y el contenido serd las estrategias
propuestas.
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Cuadro 3.- Plan Estratégico para el Control del proceso de compras

30 PE b

PLAN ESTRATEGICO PARA EL CONTROL DEL PROCESO DE
COMPRAS EN LA EMPRESA AGRO INSUMOS LA FANEITERA 1970 C.A.

Mision de la Empresa: desarrollar, fabricar y comercializar insumos y productos alimenticios para animales
de compafiia y de granja, con la mayor productividad, altos estandares de calidad y servicio respetando la salud
del animal, que garanticen la satisfaccion de sus clientes y superen las expectativas del consumidor ayudandoles
a criar a sus animales de una manera rentable y sostenible, generando valor para la empresa y sus accionistas,
comprometidos con la sociedad y el ambiente, contando para ello, con un talento humano innovador e
identificado con la organizacion .

Vision de la Empresa: ser una empresa lider e innovadora en el mercado nacional de productos alimenticios
para animales de compafiia y de granja, orientada a la satisfaccion de sus clientes y consumidores, reconocida por
la calidad de sus productos y la excelencia de su gente.

Estrategia Actividad Responsable Tiempo de
aplicacién

a.- Definicion de las fases de compras.

b.- Establecimiento de objetivos de control.
b.1.- Objetivos Administrativos u Operativos
1.- Continuidad del suministro.

2.- Rotacion optima de stocks.

3.- Calidad de precio.

4.- Costes de compras.

5.- Politicas de pagos.

b.2. Objetivos Contables y Financieros

1.- Compras autorizadas.

2.- Costo de la mercancia.

3.- Precios de ventas vs costos de mercancia.
4.- Negociaciones de compras.

5.- Transacciones registradas.

A - - Personal de
o 6.- Actualizacion de registros auxiliares.
1.- Establecimiento de 7.- Asientos soportados y revisados compras
controles internos en el ' Y ’ Analista de

c.- Controles de prevencion. 1 mes
c.l Autorizacién%e las transacciones. cue;;gzrpor
c.2. Ve}Ildacmn de datos previa al Tesorero
procesamiento.
¢.3. Verificacion de datos.
c4. Segregacion de funciones y
responsabilidades
¢.5. Normasy procedimientos claramente
definidos y comunicados
d.- Controles de deteccion o descubrimiento
d.1) Archivos
d.2) Comparaciones y analisis de variaciones
anormales
d.3) Conciliaciones y analisis de las partidas de
conciliacion
d.4) Confirmaciones y andlisis de las
discrepancias

2.- Promover la 1.- Comunicar las necesidades de requisicion. Encargado de

comunicacion 2.- Actualizar el apartado de pago a compras 15 dias

interdepartamental proveedores. Analista de

proceso de planificacion
de compras.
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3.- Aprobar la requisicion y cotizacion cuentas por

adecuada. pagar
4.- Aprobar orden de compra. Tesorero
5.- Comunicar a almacén de la orden de

compra.

6.- Elaborar nota de recepcion y comunicar al

dpto. de compras.

7.- Comunicar la factura recibida a tesoreria 'y
entregar factura a cuentas por pagar

8.- Tesoreria comunicar la factura pagada para
actualizar auxiliar de Orden de compras.

Taller.- Difusion del plan estratégico propuesto.
3.- Capacitar al Duracién: 2 horas. Gerente de
personal sobre las Facilitadores: Autor y Tutora académica. RRHH 1 mes
estrategias propuestas | Organizador: Gerente de RRHH.
Contenido: estrategias propuestas

Fuente: Wu Zheng (2020)

5.5. Factibilidad de la Propuesta

Para determinar la factibilidad del disefio de un plan estratégico para el control
del proceso de compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A. , se
realiz6 mediante la utilizacion de los criterios técnicos, operativos, y econdémicos,

presentados a continuacion:

5.5.1 Factibilidad Técnica

La presente propuesta es técnicamente factible, a pesar de que la empresa
cuentas con de recursos técnicos, tales como computadoras, sumadoras, impresoras,
escaner, fotocopiadoras, sistema administrativo computarizado, formatos de érdenes
de compras y de notas de recepcion, necesarios para la puesta en marcha e

implantacion de la misma.

5.5.2 Factibilidad Operativa

La implementacion de la propuesta, no representa limitaciones con la
operatividad, debido a que no sera alterada la estructura del area en estudio, y solo se
requiere dar a conocer al personal que labora en el area administrativa y contable, la
propuesta en cuanto al registro contable de la operaciones efectuadas en la empresa y

la adecuada planificacion de sus reposiciones, y buena utilizacion de sus recursos,
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permitiendo mejorar la efectividad e incrementar la eficacia en los procesos,
optimizando el desempefio del personal dirigido al logro de los objetivos de la
empresa.

Asimismo, el personal involucrado en los procesos muestra disposicion para su
implementacion. Cabe destacar, que el personal del compras, cuentas por pagar y
tesoreria, que efectla los procesos de solicitud, registro y pago de las compras, los
cuales posee los conocimientos y destrezas necesarios para el desarrollo de la misma
y estan conscientes de los beneficios que les brindara tanto a la entidad como a ellos
mismos en el desarrollo de las actividades diarias, asimismo a las respectivas
gerencias para mantener un monitoreo continuo y supervision de que se estén
cumpliendo con las normativas propuestas. Ademas de los conocimientos aportados
por el autor y el tutor académico en el disefio y asesoria de la propuesta.

5.5.3 Factibilidad Economica

Desde el punto de vista econdmico se considera factible, debido a que los
recursos que utilizard la empresa, para desarrollar la propuesta no requieren de
erogaciones significativas o muy elevadas, y estan disponibles y sin inconvenientes, y
cualquier inversion que se genera requiere de la evaluacion costo-beneficio que
brindara a la misma, ya que podra contar con una informacion financiera y contable,
veraz, oportuna y confiable para la toma de decisiones, asi como la emision de los
estados financieros con cifras reales para representar las cantidades exactas de sus
deudas contraidas, para que puedan disponer de los recursos necesarios para su pago
en los lapsos establecidos, ademas de mantener los niveles de inventarios adecuados

para satisfacer la demanda, mediante una adecuada planificacion de sus reposiciones.

75



CONCLUSIONES

El proceso de compras es uno de los mas importantes de la empresa, debido a
que de ella depende la reposicidn continua de sus inventarios, asi como adquisicion
de servicios necesarios para mantener la operatividad para la organizacion, por lo
tanto, debe ser efectivos para poder adquirir productos de a los méas bajos costos en
beneficio de la rentabilidad de la organizacion, pero sin perder la calidad de los
productos, destinado a generar renta y que satisfagan las necesidades de los clientes,
ya que depende de su fidelidad mantenerse en el tiempo en el mercado en el cual se
desarrolla.

Es por ello, que se requiere establecer controles que haga efectivos los
procedimientos, normativas y politicas establecidos para garantizar que se logren los
objetivos y metas establecidos, los cuales deben estar dirigidos con la mision y vision
de la organizacion. Ademas, los controles deben garantizar la salvaguarda de los
activos, que se registren todas las operaciones, se emitan reportes fiables que apoyen
la toma de decisiones, asi como permitir detectar desviaciones y establecer los
correctivos necesarios.

En este contexto, la presente propuesta estuvo orientada en la empresa Agro
Insumos La Faneitera 1970 C.A., cuya problematica radica en el area de compras, que
han venido afectando al flujo de caja, por falta de una programacién de las mismas,
generando que las compras sean superiores al apartado de pago de proveedores lo que
ocasiona que no se pueda cumplir con los compromisos contraidos en los lapsos
establecidos, y los proveedores han venido cambiando la condicion de compra de
contado o pre-pago. Para tal fin, se realizé un diagndéstico sobre la situacion actual del
proceso de compras que es llevado en la actualidad, a través de la aplicacion de la
técnica e instrumento de recoleccidn de informacion seleccionada, cuyos resultados

fueron analizados e interpretados, pudiéndose lograr el primer objetivo del estudio.



Con los resultados obtenidos, se pudo identificar las debilidades y fortalezas de
control existentes en el proceso de compras, que fueron expuestas en una matriz
DOFA, que junto con los factores externos se pudieron extraer las estrategias que le
dieron estructura a la propuesta, lograndose el segundo objetivo establecido. Entre las
debilidades encontradas se pudo extraer que no se realiza una adecuada planificacion
de las compras de acuerdo al flujo de caja, asi como se han efectuado compra
superiores al apartado de pago a proveedores, evidenciando la problematica principal
del estudio, donde los encuestados consideran deficiente el proceso de compras,
donde se han generado compras excesivas que afectan la liquidez financiera de la
empresa, por no tener niveles de inventarios definidos, ademas de expresar que no
consideran tener una comunicacion efectiva interdepartamental.

Se concluye, que se logré el tercer objetivo de la presente investigacion, que se
propuso y se elaboré el disefio de un plan estratégico para el control del proceso de
compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970 C.A., con la finalidad de
mejorar sus procesos Yy poder realizar sus reposiciones oportunamente y de manera
efectiva para evitar los stock excesivos o por el contrario el desabastecimiento que

afecta la operatividad de la empresa.
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RECOMENDACIONES

Para lograr minimizar las debilidades encontradas de manera Optima a corto
plazo, a través de las técnicas de recoleccion de datos aplicados, se insta una serie de
recomendaciones a seguir, para lograr un mejor resultado de la implementacion del
plan estratégico para el control del proceso de compras en la empresa Agro Insumos
La Faneitera 1970 C.A., que ha sido propuesto, a tales efectos, se establecen las
siguientes recomendaciones:

Implementar el plan estratégico propuesto para el area de compras,
incluyendo los departamentos involucrados, que permitan una adecuada
planificacion de las compras de acuerdo al apartado de pagos a proveedores,
garantizando su salvaguarda, y comprar las cantidades necesarias evitando el
desabastecimiento y los stocks ociosos que comprometen la liquidez
financiera innecesariamente.

Establecer grupos de trabajo para detectar posibles debilidades existentes e
integrar al personal para que aporte soluciones, ya que es el talento humano
quien tiene contacto directo con las operaciones, ademas esto estimula la
participacion, y mejora continua.

Fomentar conciencia a los empleados sobre la importancia de las normas y
procedimientos establecidos por la entidad, mediante la actualizaciéon y
difusion de los manuales.

Aplicar mejoras que unifique la informacion de los procedimientos actuales
del proceso de compras, manteniendo la informacion de proveedores
actualizados, y buscando mejores precios de los productos que beneficien la
rentabilidad de la empresa, sin desmejorar los la calidad de los productos.
Brindar una capacitacion del personal de manera continua para garantizar

que optimicen su desempefio laboral en pro de alcanzar los objetivos.
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ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
i UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
\.d d FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
2la ESCUELA DE ADMINISTRACION
A CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Sefores
Estimado sefior

Gerente de Administracion y Compras

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de disefiar unplan
estratégico para el control del proceso de compras en la empresa Agro Insumos La
Faneitera 1970 C.A.

En este sentido, los resultados obtenidos seran utilizados como base de un
trabajo de grado universitario. Por lo que, la informacion que usted suministre sera
muy valiosa, tendra caracter confidencial y se utilizard para fines estrictamente

académicos y mejora para la organizacion.

Instrucciones Generales:

1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de
responder.

2.- Marque con una equis (X) la casilla correspondiente a la opcion que
representa su opinion.

3.- Procure responder con objetividad todas las preguntas formuladas.

Muchas gracias,



ANEXO A
CUESTIONARIO

¢Sabe usted si se realiza una planificacion sobre las compras
efectuadas en la empresa considerando el flujo de caja?

PLAN ESTRATEGICO PARA EL CONTROL DEL
PROCESO DE COMPRAS EN LA EMPRESA
AGRO INSUMOS LA FANEITERA 1970 C.A.

ALTERNATIVA

¢Considera usted que el proceso de compras es eficiente en
la empresa?

¢Sabe usted si se han realizado compras por importes
superiores al apartado para pago de proveedores?

¢ Tiene usted conocimiento si se tienen definidos niveles de
inventario para poder establecer las cantidades a reponer?

¢ Sabe usted si se han generado compras excesivas que
generen  inventarios  0Ci0SOS ~ que  comprometen
innecesariamente la liquidez financiera de la empresa?

¢ Tiene usted conocimiento si se cumplen con los procesos
de autorizacion de las compras?

¢Sabe usted si las compras son respaldadas con un formato
de orden de compras debidamente autorizado?

¢Sabe usted si se solicitan por lo menos tres (3) cotizaciones
antes de seleccionar el proveedor al cual realizarle las
compras?

¢ Tiene usted conocimiento si se han actualizado los datos de
los proveedores con los cuales se mantienen relaciones
comerciales?

10

¢ Considera usted que es efectiva la comunicacion entre el
personal de compras y el de cuentas por pagar y tesoreria?

11

De utilizar érdenes de compra. ¢Sabe usted si se les hace
seguimiento hasta la recepcion de la mercancia o prestacion
del servicio?

12

¢ Sabe usted si al recibirse la mercancia o servicio se elabora
una nota de recepcién?

13

¢Cree usted que mediante la implementacién de un plan
estratégico se podria lograr el control del proceso de
compras en la empresa Agro Insumos La Faneitera 1970
C.A?

Fuente: Wu Zeng (2020)




ANEXO B

Tabla 14 Tabla de Frecuencias Totales
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Fuente: Wu Zheng (2020)



ANEXO C

Cuadro 1.- Cuadro de Observacion

Empresa:
Departamento:
Fecha:

ALTERNATIVA

PREGUNTA

1 Existencia de un correo electrénico en el area de
compras.
Existencia de manuales.

2
3 Archivos de proveedores actualizados.
4

Formato de orden de compra pre-numerado.

5 Controles internos definidos para el area de compras.

Fuente: Wu Zheng (2020)



ANEXO D

Figura 1.- Diagrama de flujo de las fases del proceso de compras
Departamento de Compras
Encargado de compras

[nicio

Drefimir los pasos o seguir para 2]
control de compras

[dentifcar las necesidades de los
LSATI0S

Elegir las fuentes de seleccion de
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Tener una buena negociacidn con
los provesdores

Fuente: Wu Zheng (2020)



Figura 1.- Diagrama de flujo de las fases del proceso de compras (continuacion)
Departamento de Compras
Encargado de compras

Creacidn v seguimienio a
Oedenwes de comipras

Segunimiento a recepcidn v
revision de pedidos

Aprobaciion v Fagoe de Facturas
a proveedores

Controlar los resultados
obtenidos

Fuente: Wu Zheng (2020)



