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RESUMEN INFORMATIVO

El presente proyecto tiene como objetivo, proponer estrategias administrativas para el
control de los ingresos por venta de la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego,
estado Carabobo. Este estudio se enmarcara en la modalidad proyecto factible,
debido a que se dirige a plantear una alternativa de solucion viable a la
problematica en estudio, con un disefio de campo y documental. La poblacion estara
conformada por cuatro (4) personas del area administrativa, la muestra sera de tipo
censal, porque se tomara el 100% de la poblacién. Como técnica de recoleccion de
los datos se utilizara la encuesta en la modalidad de cuestionario, el cual estara
conformado por preguntas dicotomicas. El desarrollo de la investigacion seguira
tres fases: Diagnostico de la situacion del proceso de control de ingreso por ventas de
la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo, analisis de las
técnicas para el registro y control de los ingresos por ventas a ser aplicados a la
empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo y disefio de
estrategias administrativas para el registro y control de los ingresos por venta de la
empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo.

Descriptores: Estrategias, administrativas, control, ingresos, ventas.
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INTRODUCCION

Las estrategias son los cursos de accion preparados, que las empresas pueden
utilizar para enfrentarse a las situaciones cambiantes del medio interno y externo, a
fin de alcanzar sus objetivos. Las de tipo administrativo constituyen los patrones y
planes de trabajo que integran las principales metas y politicas de una organizacion y
establece una secuencia coherente de acciones a realizar para cumplir con las
actividades de las areas que integran la empresa.

En ese sentido, la investigacion se contextualiza en la empresa DUKAT CA,
ubicada en San Diego, Estado Carabobo, espacio en el cual se presenta la necesidad
de mejorar sus procesos, optimizar el control de sus ingresos y fortalecer el control
interno a fin de mejorar su administracion, establecer debilidades y detectar
oportunidades para mejorar sus procesos operativos. Partiendo de este requerimiento,
el objetivo general del trabajo de investigacion se dirigira a proponer estrategias
administrativas para el control de los ingresos por venta de la empresa Dukat C.A
ubicada en San Diego, estado Carabobo. Con la finalidad de aportar alternativas de
solucidn a la problematica que se presenta en el contexto de estudio.

El documento esta estructurado en cuatro capitulos:

Capitulo 1, titulado el problema, describe el planteamiento del problema, la
formulacion del problema, la justificacion de la investigacion, los objetivos del
estudio.

Capitulo 11, se detalla el marco teérico compuesto por los antecedentes, las
bases teoricas y la definicidn de términos basicos.

Capitulo 111, se define el marco metodologico: el tipo de investigacion, las
fases metodoldgicas.

Capitulo 1V presenta los resultados de la aplicacién del cuestionario y el guion
de entrevista con sus respectivos cuadros y diagrama de tipos circular, ademas de su

interpretacion correspondiente.



Capitulo V, titulado la propuesta, presenta la alternativa de solucion que se
propone, contiene: la descripcién de la propuesta, los objetivos, la justificacion y el
desarrollo de la propuesta.

Se presentan las conclusiones, recomendaciones y para finalizar se resefian las

referencias bibliograficas y los anexos generados.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1.-Planteamiento del Problema

El control de ingresos de una empresa es clave para saber la rentabilidad de las
actividades que se realizan. Este permitira planificar cambios a tiempo, antes de
generar un impacto que afecte al final los beneficios que se perciben por la
produccidn o actividad que se desempefia en un mercado determinado. Para mantener
las finanzas de la empresa de una forma estable y balanceada debe existir un area
contable que se encargue de procesar la informacién financiera para consolidar los
estados financieros en el momento en que se requieran y dar a conocer la situacion
contable.

Cabe destacar que el control de ingresos, se encuentra integrado en el sistema
de control interno que establece la empresa. Barrios y Posso (2016), definen el
control interno como.

El conjunto de procedimientos, politicas, directrices y planes
de organizacion los cuales tienen por objeto asegurar una
eficiente seguridad y orden en la gestion financiera, contable
y administrativa de la empresa; salvaguardia de los activos,
fidelidad del proceso de informacion y registros,
cumplimientos de politicas definidas (p.21).

Se plantea que el control interno no solo abarca el entorno financiero y contable
sino también los controles cuya meta es la eficiencia administrativa y operativa

dentro de la organizacién empresarial, con la finalidad de seguir el curso de lo

planificado y establecer reorientaciones y ajustes cuando se presente desviaciones,



permite introducir cambios y adaptaciones para evitar efectos que alteren la
perspectiva que se explicitan en las politicas empresariales.

En ese marco del control interno contable, se encuentra lo relacionado a los
ingresos por concepto de ventas de los productos o servicios que ofertan las
empresas. Al respecto, Yela (citado por Mendoza 2010:12), refiere que “Los ingresos
por ventas se deben de controlar apropiadamente para cumplir con los propositos de
la administracion”. Esta informacion contable que se encuentra almacenada en bases
de datos permite estudiar los niveles de ingresos, las ventas, detectar cuando los
clientes han disminuido sus compras, o cuando uno en particular ha alcanzado un
nivel en el cual la empresa le debe de prestar mayor atencion y servicio. Estos
controles internos, son efectuados por el consejo de la administracion, la direccion y
el resto del personal de una entidad, con el objeto de proporcionar una garantia
razonable para el logro de objetivos.

En el caso de Venezuela, los sistemas de control interno deben estar sometidos
a pruebas continuas de cumplimiento y exactitud ya que nos permiten soportarnos
para determinar si se deposita confianza en los controles internos. Las pruebas de
cumplimiento estan dirigidas a determinar si dichos sistemas permiten detectar
cualquier desviacion en el logro de las metas y objetivos programados y en la
adecuacion de las acciones administrativas, presupuestarias y financieras a los
procedimientos y normas prescritas. Las pruebas de exactitud estan referidas a la
verificacion de la consistencia numérica que debe existir en los registros contables
entre si y en los estadisticos, y a la comprobacion de la ejecucion fisica de tareas y
trabajos.

En ese contexto, se puede ubicar a la empresa Dukat C.A, empresa dedicada a
la fabricacion, promocion y comercializacion de zapatos femeninos, la cual
actualmente se enfrenta limitaciones en cuanto al control de los ingresos por concepto
de las ventas debido a la falta de politicas claras sobre como llevar este proceso,

inexistencia de técnicas en cuanto al manejo de la informacion financiera, sin una



definicién de estrategias y procedimientos de caracter administrativo para el control
interno de toda la empresa, inexistencia de formatos digitales y bases de datos
actualizadas sobre el volumen de la ventas, incorporacion incipiente de las nuevas
tecnologias en los proceso administrativos, se muestra registros manuales de la
estadisticas de las ventas.

En consecuencia, los factores mencionados conllevan a que en la empresa
mencionada, el proceso de control de los ingreso por ventas presente debilidades,
generando ademas que no se cuente con la informacion financiera precisa y necesaria
que facilite una toma de decisiones acertada con respecto a la proyeccion y
rentabilidad de la misma generando limitaciones en la maximizacién de los ingresos
en este contexto empresarial.

Ante los efectos que genera la problematica planteada en la empresa DUKAT
CA, se evidencia requerimientos en cuanto a mejorar sus procesos administrativos,
optimizar el control de sus ingresos por ventas, fortalecer el control interno de la
empresa a fin de optimizarlo, establecer las debilidades y fortalezas de la
organizacién y detectar oportunidades que pueden convertirse en estrategias aunado a
la formacion del personal que se encarga del proceso de control de los ingresos por
ventas. La atencidn de los mismos mediante estrategias pertinentes e innovadoras le
facilitara el crecimiento y expansion en el mercado donde ofrece sus productos.

Por el motivo, se plantea una alternativa de solucion en el ambito
administrativo que permita a la empresa estudiada optimizar el control de los ingresos
por ventas, lo que conlleva a proponer estrategias de caracter administrativo que le
faciliten alcanzar los objetivos y metas propuestas, lo que redundaria en un mayor
control de los procesos que desarrollan en el area administrativa y en toda la empresa
y este permitira alimentar el sistema de informacion y ayudar a la adecuada toma de

decisiones.



1.1.1. Formulacién del Problema
Partiendo de lo expuesto sobre el problema surge la siguiente interrogante:
¢Cuéles serian los procesos administrativos para optimizar el control de los ingresos

por ventas de la empresa Dukat C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo?

1.2. Objetivos de Investigacion

1.2.1. Objetivo General
Proponer estrategias administrativas para el control de los ingresos por venta de

la empresa Dukat C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo.

1.2.2. Objetivos Especificos

- Diagnosticar la situacion del proceso de control de ingreso por ventas de la empresa
Dukat C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo.

- Analizar las técnicas para el registro y control de los ingresos por ventas a ser
aplicados a la empresa Dukat C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo.

- Disefiar estrategias administrativas para el registro y control de los ingresos por

venta de la empresa Dukat C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo.

1.3. Justificacion de la Investigacion

La investigacion tiene su justificacion centrada en la relevancia de la propuesta
que se planteara para el registro y control de los ingresos por venta de la empresa
Dukat C.A, debido a que esta se convertirdA en una herramienta de caracter
administrativo que permitira la optimizacion de los procesos administrativos que se
aplican para llevar a cabo los procedimientos contables, ademas de constituir una
innovacion que generara mejores resultados en las rutinas laborales.

Sobre el impacto social, se expone que facilitara a las personas que laboran en

el area administrativa, el registro y control de los ingresos por ventas en forma



organizada y sistematizada, establecerd procedimientos que permitiran soportes tanto
fisicos como digitales que permitiran mantener actualizada la informacion financiera
de la empresa

En cuanto a la orientacion metodoldgica utilizada, la modalidad proyecto
factible, facilitara la estructuracion de una alternativa de solucion para dar respuestas
a la necesidad que se presenta en la empresa Dukat C.A en cuanto a optimizar los
procesos administrativos para el registro y control de los ingresos por ventas,
aportando elementos de caracter préactico para ser incorporados en la dinamica
administrativa de la organizacion.

Ademas en el aspecto académico, la investigacion permitira a las investigadoras
como estudiantes que finalizan la carrera Administracion de Empresa en la UJAP,
llevar a la préctica los aprendizajes obtenidos en el proceso formativo, aplicar los
conocimientos adquiridos e incorporar las experiencias que se generen a su bagaje
profesional.

Asimismo brindard un aporte de caracter tedrico, el mismo servira de
antecedente para futuras investigaciones planteadas por estudiantes en el area

administrativa interesado en profundizar al respecto.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO
En relacion al marco teodrico, Balestrini (1998:32), expone que “Es el resultado
de la seleccion de aquellos aspectos mas relacionados con el cuerpo teérico -
epistemoldgico que se asume, referidos al tema especifico elegido para su estudio”.
Contiene los antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y la definicion de

términos.

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Casal (2006:11), define los antecedentes como “Las investigaciones previas, las
cuales se debe presentar sus autores y el afio en que se realizaron, debe sefialarse los
objetivos y principales hallazgos o conclusiones a las cuales se llegd”. Se resefian
investigaciones previas a esta investigacion de caracter internacional y
nacional.

Se presenta el trabajo de investigacion desarrollado por Pilaloa y Orrala (2016),
titulado “Control interno al area de ventas para mejorar la rentabilidad en
BORLETI SA”. Presentado en la Universidad de Guayaquil para optar al titulo de
Contador Publico autorizado. El objetivo general fue disefiar una propuesta de control
interno para el area de ventas de la empresa BORLETI SA, considerando que el area
a investigar, para efectos de control y resultado involucra la cartera de crédito y
facturacion.

Metodoldgicamente responde a un enfoque cuantitativo, en la modalidad
proyecto factible, de nivel descriptivo y un disefio de campo. Se concluye que en la
empresa, se puedo observar que una de sus falencias es no contar con objetivos y

politicas claras, para la realizacion de sus operaciones, ya que, no se esta trabajando



en conjunto para desarrollar un crecimiento general. Ademas existe una falta que ha
generado que la entidad se exponga a errores significativos, por el desconocimiento
de como se deben realizar.

El aporte de este antecedente, se centra en las estrategias que presenta para el
control interno de las ventas, el cual se concentra en la delimitacion de politicas sobre
esta area y la definicion de procedimientos para el desarrollo de los procesos
involucrados en cada politica establecida. Esto facilitara el disefio de estrategias para
el control de los ingresos en la empresa en estudio en esta investigacion.

De igual forma, se reviso el trabajo de investigacion Castillo (2015), que lleva
por titulo “Estrategias basadas en el control interno que optimicen la gestion
financiera de la empresa Distribuidora Puche y asociados CA. San Felipe, estado
Yaracuy”. Presentado en la Universidad de Carabobo para optar al titulo de Magister
en administracion de empresas, mencion Finanzas. El objetivo general fue disefiar
estrategias basadas en el control interno que optimicen la gestion financiera de la
empresa Distribuidora Puche y Asociados C.A. San Felipe, Estado Yaracuy. Afio
2015.

La investigacion corresponde a un estudio del tipo proyecto factible sustentado
en un disefio de campo y un nivel descriptivo. Se concluye que existian insuficiencias
en cuanto a las estrategias financieras basadas en el control interno que se aplican en
la empresa, e igualmente con relacion a los mecanismos implementados a tales fines,
los cuales aunque estan presentes no se aplican con la periodicidad requerida.

Los aportes de este antecedente corresponden a elementos practicos en cuanto a
como disefiar una estrategia administrativa en el area financiera. Este delimita los
pasos para disefiar y plantear las estrategias que se requieren en la empresa que se
estudia en la investigacién en curso.

Seguidamente, se indago en el estudio realizado por Dicuru, Linares y Villegas
(2015), cuyo titulo fue “Propuesta de procedimientos de control interno en el area
de cuentas por cobrar de la empresa Natural Flor, CA2015. Presentado en la

Universidad de Carabobo para optar por el titulo de Licenciado en Contaduria Publica



El objetivo general fue proponer procedimientos de control interno en el area de
cuentas por cobrar de la empresa Natural Flor, C.A., en Valencia, Estado Carabobo
para optimizar la gestion de crédito y cobranza.

Estd enmarcado dentro de la modalidad proyecto factible, sustentada en una
investigacion de campo, con un nivel descriptivo. Se concluyd que no disponen de las
bases correctas para controlar las cuentas por cobrar, no se comunican e investigan
las desviaciones en las politicas establecidas.

El aporte de esta investigacion se centra en la descripcion de como plantear
procedimientos en el area financiera de una empresa, proporcionando herramientas de
trabajo que permitiran proponer un conjunto de estrategias de orden administrativo
para optimizar la gestion que se desarrolla en la empresa DUKAT CA.

También se reviso el trabajo de Cabafias, Montilla y Quintana (2015), titulado
“Estrategias para adecuar los mecanismos de control interno que permita el
fortalecimiento del sistema de los inventarios en la empresa Bronce Valencia,
CA”. Presentado en la Universidad de Carabobo para optar al titulo de Licenciado en
Contaduria Publica. El objetivo general fue proponer estrategias para adecuar los
mecanismos de control interno, con la finalidad de fortalecer el sistema de los
inventarios de la Empresa Bronce Valencia, C.A., ubicada en Valencia-Estado
Carabobo.

El estudio responde a una investigacion enmarcada bajo la modalidad de
proyecto de campo con un disefio documental y un nivel descriptivo. Los resultados
obtenidos permitieron demostrar las deficiencias existentes en el sistema de
inventarios. Por lo tanto, se recomienda la implementacién de planes para su
optimizacion.

El trabajo revisado aporta elementos de caracter tedrico en cuanto a la
optimizacion de procesos administrativos, presenta mecanismos de control interno
que contienen las bases para disefiar estrategias administrativas que fortaleceran el
control de los ingresos por venta de la empresa en estudio en la investigacion que se

desarrolla.
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Asimismo, se resefia la investigacion de Barrios y Posso (2014), cuyo titulo fue
“Diseiio de un modelo de control interno en la empresa prestadora de servicios
hoteleros eco turisticos nativos activos eco Hotel La Cocotera, que
Permitira el mejoramiento de la informacion financiera”. Presentado en la
Universidad de Cartagena para optar al grado de Contador Publico. EI objetivo
general fue disefiar un Sistema de Control Interno para la empresa prestadora de
servicios hoteleros Eco turisticos Nativos Activos Eco hotel La Cocotera, que
permitird una mejor vigilancia de las actividades contables y financieras.

El estudio se definié como una investigacion analitico- descriptivo. Se concluye
que el control Interno es una herramienta fundamental para realizar de una forma mas
efectiva el objeto social y los objetivos trazados por la empresa. Se hace necesario
que empiece por implementar el actual disefio del Sistema de Control Interno, de tal
forma que se pueda garantizar la realizacion de los procesos y los controles como se
describen en el manual de procedimientos.

El antecedente presentado aporta elementos practicos sobre el disefio de las
estrategias administrativas que pueden utilizarse para el control interno en el area
financiera. Estos elementos permitiran el disefio de las estrategias que se propondran

a laempresa DUKAT CA para el control de sus ingresos por concepto de ventas.

2.2. Bases Tedricas

2.2.1. Estrategias

En relacion a las estrategias, Porter (2010:5), aporta sobre la estrategia que
“Radica en la creacion de una posicion tnica y de valor, que involucra la gestion de
un conjunto de actividades significativas”. Razén por la cual al establecer una
estrategia se necesita diferenciar lo que se debe y lo que no se debe hacer e identificar
actividades que son eficaces para abordar la situacion o proceso al cual se le aplicara

para asi lograr conseguir mayores beneficios.
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2.2.1.1. Las cinco P’s de la estrategia
Nieves (ob.cit:1), explica que la palabra estrategia ha sido utilizada de multiples

modos como: Pauta de accion, plan, patrén, posicion, y perspectiva.

a. Estrategia como Pauta de Accion

La estrategia es una guia para abordar una situacion especifica.

b. Estrategia como Plan

La estrategia es un plan, una especie de curso de accidn conscientemente
determinado. De acuerdo a esta definicion las estrategias tienen dos caracteristicas
esenciales: Se elaboran antes de las acciones en las que se aplicaran y se desarrollan

de manera consciente y con un proposito determinado.

c. Estrategia como Patron
La estrategia es un modelo, un patrén en un flujo de acciones, de acuerdo a esta

definicidn la estrategia es consistencia, tanto si es intencional como si no los es.

d. Estrategia como Posicion
La estrategia es una posicion, esta viene a ser la fuerza mediadora o el

acoplamiento entre organizacion y medio ambiente

e. Estrategia como Perspectiva
La estrategia es una perspectiva, su contenido implica no solo la seleccion de

una posicion, sino una manera particular de percibir al mundo.

2.2.2. Estrategias Administrativas
En el ambito administrativo, resalta Villalba (2010:1), “Las estrategias en la
empresa nacen como una respuesta para afrontar los retos que implican la

competencia y la vida de la empresa en si”. Con esta idea, las estrategias vendrian a
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ser cursos de accion general o alternativas que muestran la direccion y el empleo
general de los recursos y esfuerzos para lograr los objetivos en las condiciones mas

ventajosas.

2.2.3. Control Interno

El control interno, explica Betancourt (2006: 5), expone que “El control interno
se puede definir como un conjunto de métodos y procedimientos que son utilizados
por la organizacion como medida para salvaguardar los activos de la misma”. El
control interno facilita a la empresa evaluar los logros que se obtienen o los avances
hacia ellos, esto con la intencion de realizar ajustes, optimizar o reconducir las
posibles desviaciones. Aporta Betancourt (2006), que los objetivos del control interno
son.

Proteger y salvaguardar los activos evitando su mala
utilizacién. Evitar que sean contraidos pasivos indebidamente.
Aumentar la eficiencia y productividad en las operaciones.
Lograr que se cumplan las politicas establecidas por la
Empresa. Evitar fraudes y actos dolosos. Reducir los costos
operativos. Reducir al minimo los desperdicios, tanto de
tiempo como de insumos. Suministrar informacion financiera
correcta y fidedigna, a través de los registros de e informes

(p.2).

Estos objetivos se centran en salvaguardar los activos que la empresa posee
mediante la aplicacion de estrategias y procedimientos que permitan el cumplimiento
de las operaciones planificadas, reducir costos, y suministrar informacién financiera
actualizada y fidedigna, facilitando el avance controlado hacia el logro de los

objetivos.
2.2.3.1. Clasificacién del Control Interno

La clasificacion del control interno, detalla Betancourt (2006:3), que existen

dos tipos:
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a. Control interno administrativo: Incluye, pero no se limita a, el plan de organizacion
y procedimientos, registros que se confieren al proceso de decisiones conducentes a la
autorizacion de transacciones por la gerencia.

b. Control interno contable: Comprende el plan de organizaciones, procedimientos y
registros que se refieren a la proteccion de los activos y a la confiabilidad de los
registros financieros y consecuentemente estan disefiados para suministrar razonable
seguridad.

El control de ingresos y gastos de una empresa es clave para saber la
rentabilidad de nuestras actividades. Este control exhaustivo nos permitira planificar
cambios a tiempo, antes de que afecte al final a nuestros beneficios. Precisamente,
para llevar el control de los gastos de una empresa, existen aplicaciones

presupuestarias, que nos ayudan a hacer seguimiento de estos ingresos y gastos.

2.3. Definicion de Términos Basicos

Administrativo: De la administracién o relacionado con este conjunto de medios y
personas que administran una empresa privada u organismo publico.

Contable: Es aquello perteneciente o relativo a la contabilidad.

Control: El proceso para determinar lo que se esta llevando a cabo, valorizacion y, si
es necesario, aplicando medidas correctivas, de manera que la ejecucion se desarrolle
de acuerdo con lo planeado.

Curso de Accién: Cualquier secuencia de acciones que un individuo o una unidad
puede seguir o adopta el esquema para realizar un trabajo.

Gastos: Es un egreso o salida de dinero que una persona o empresa debe pagar para
acreditar su derecho sobre un articulo o a recibir un servicio.

Ingresos: Cantidad de dinero ganada o recaudada.

Registros Financieros: Son informes que utilizan las instituciones para dar a conocer
la situacion econdémica y financiera en una fecha o periodo determinado.
Rentabilidad: Relacion existente entre los beneficios que proporciona una

determinad operacion o cosa y la inversion o el esfuerzo que se ha hecho.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

3.1. Tipo y Disefio de la Investigacion
La investigacion se ubica en la modalidad denominada proyecto factible, el cual
es definido por la UPEL (2010:21):
Consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una
propuesta de un modelo operativo viable para solucionar
problemas, requerimientos o necesidades de organizaciones o0
grupos sociales; puede referirse a la formulacion de politicas,
programas, tecnologias, métodos o procesos. El Proyecto debe

tener apoyo en una investigacion documental, de campo 0 un
disefio que incluya ambas modalidades (p.21).

La investigacion se define como proyecto factible debido a que se planteard una
propuesta de estrategias administrativas para el control de los ingresos por venta de la
empresa Dukat C.A ubicada en San Diego, Estado Carabobo, las cuales permitiran
optimizar los procesos administrativos involucrados para garantizar mayor eficiencia
y veracidad en el manejo de la informacion financiera de la organizacion.

El disefio de investigacion serd de campo y documental. Sobre la investigacién
de campo Arias (2012:38), plantea que “Es aquella que consiste en la recoleccion de
datos directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los
hechos (datos primarios), sin manipular o controlar variables alguna”. En este caso
las investigadoras recolectaran la informacion en el sitio donde ocurre el hecho de las
fuentes directas, en la empresa DUKAT CA.

En cuanto a la investigacion documental, Ramirez (2007:64), especifica que

“Se refiere al estudio cuya fuente principal de informacion son los documentos y



cuando el interés del investigador es analizarlos como hechos en si mismos”. En la
investigacion en curso se realizaran revisiones de documentos relacionados con el

tema, impreso y via online.

3.2. Fases Metodoldgicas

Son la materializacion de la investigacion, corresponden a los objetivos
especificos de la investigacion. Se presentan detalladamente cada una de ellas y las

actividades para concretar el proceso de investigacion planificado.

3.2.1. Fase I. Diagnéstico de la situacion del proceso de control de ingreso por
ventas de la empresa Dukat C.A ubicada en San Diego, Estado Carabobo.

Para el desarrollo de esta fase, se establecio la poblacion con la cual se
trabajaria, Arias (2006:81), la define como “Un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales serdn extensivas las
conclusiones de la investigacion”. La poblacion estard conformada por las cuatro (4)
personas que laboran en el area de administracion de la empresa DUKAT CA. Como
la poblacion se define como finita, se selecciono el 100% de la misma, la muestra se
define de tipo censal y quedo integrada por cuatro (4) personas.

A la muestra establecida se les aplicard la encuesta en su modalidad de
cuestionario. Arias (2012:69), lo define como “La modalidad de encuesta que se
realiza de forma escrita mediante un instrumento o formato en papel contentivo de
unas series de preguntas”. Se procedera a la elaboracion de un cuestionario sobre la
base de un cuadro de operacion de la variable, el mismo estard integrado por
preguntas con dos opciones de respuestas. Los resultados obtenidos de la aplicacion
del cuestionario a la muestra se procesaran mediante cuadros estadisticos y el grafico

diagrama circular.
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3.2.2. Fase Il. Analisis de las técnicas para el registro y control de los ingresos
por ventas a ser aplicados a la empresa Dukat C.A ubicada en San Diego, Estado
Carabobo.

En esta fase, se aplicara una revision documental, se tomaran documentos que
presenten y expliquen las técnicas para el registro y control de los ingresos por
ventas. Luego se realizard un andlisis de contenido al material documental
seleccionado, para Rojas (2010:131), el andlisis de contenido, “Se define como un
enfoque metodoldgico para el analisis sistemético de textos siguiendo ciertas reglas y
pasos”. Como instrumento se utilizara una ficha de registro tipo resumen para el
registro de la informacion seleccionada. La Asociacion de Lenguas Modernas (s.f:1),
explica que “se les denomina asi porque recopilan los datos recopilados de diversas
fuentes, en forma resumida”. Los resultados se presentaran en una ficha de registro,
que especificara las técnicas para el registro y control de los ingresos por ventas a

utilizar, las cuales formaran parte de la propuesta que se planteara.

3.2.3. Fase Ill. Disefio de las estrategias administrativas para el registro y
control de los ingresos por venta de la empresa Dukat C.A ubicada en San
Diego, estado Carabobo.

Obtenida la informacion recopilada en la fase | del proceso de control de
ingreso por ventas de la empresa Dukat C.A y delimitado las técnicas de control y
registro de los ingreso por ventas, se procedera a al disefio de las estrategias que se
propondran para atender las necesidades detectadas. La propuesta, segun Dubs
(2004:3), “Es el producto final del procesamiento de los insumos obtenidos a través
del diagnostico o evaluacion de necesidades, mediante entrevistas o la aplicacion de
instrumentos de discrepancias . Estara conformada por: La descripcion de las mismas,
los objetivos de la propuesta, los beneficios, que reportard, la factibilidad y

desarrollo.
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CAPITULO IV

RESULTADOS
4.1. Andlisis de los Resultados

El presente capitulo tiene como finalidad exponer los resultados obtenidos en
cada una de las fases metodoldgicas planificadas. En la fase I, se realizd el
diagnostico de la situacién actual de la empresa estudiada en cuanto al proceso de
control de ingreso por ventas, en la Fase 1l, se analizaron las técnicas para el registro
y control de los ingresos por ventas a ser aplicadas y en la Fase Ill, se disefiaron las
estrategias administrativas para el registro y control de los ingresos por venta en
funcion a los resultados de la fases anteriores.

Sobre esta seccién Selltiz (2009:22), explica que “El propoésito del andlisis es
resumir las observaciones llevadas a cabo de forma tal que dan respuestas a las
interrogantes y objetivos de la investigacion y la interpretacion permite buscar el

significado mas amplio”.

4.1.2 Fase |. Diagnéstico de la situacion del proceso de control de ingreso por
ventas de la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, Estado Carabobo.

En esta fase, se aplicd la encuesta bajo la modalidad de cuestionario para
recopilar la informacion relacionada a la situacion del proceso de control de ingreso
por ventas de la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, Estado Carabobo. El
cuestionario se le administrd a la muestra censal conformada por las cuatro (4)
personas que laboran en el area administrativa de la empresa DUKAT CA. Se
presenta cada item del cuestionario, con su respectivo cuadro de frecuencias y

porcentajes ademas de su analisis.



Resultados del Cuestionario

1. ¢Tiene la empresa DUKAT C.A definido su proceso de control de ingresos por

ventas?
Cuadro 1. Definicion del iroceso de control de iniresos ior ventas
Sl 4 100%
NO 0 0%
Total 4 100%
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
100%
mS
ENO
Gréfico 1. Definicidon del proceso de control de ingresos por ventas
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
Analisis

Con respecto al item 1, el 100 % de los encuestados respondi6 que la empresa
DUKAT CA tiene definido su proceso de control de ingresos por ventas. Este
resultado muestra que la empresa tiene delimitado como se debe desarrollar su
proceso de control, en cuanto a los ingresos que percibe por concepto de ventas.

Sobre este aspecto, es importante evaluar el como se realiza el mismo.
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2. ¢Posee la empresa DUKAT CA politicas para el control, de ingresos por venta?

Cuadro 2. Politicas iara el control de iniresos ior venta

Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

mSsi
ENO

Gréfico 2. Definicion del proceso de control de ingresos por ventas
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

Andlisis

Con respecto al item 2, el 100 % de los encuestados respondié que la empresa
DUKAT CA no posee politicas para el control, de ingresos por venta. Este resultado
demuestra que la empresa no tiene establecidas las directrices que rigen la forma en la
cual cada uno de los miembros que laboran en el &rea administrativa deberia asumir

en el control de ingresos por ventas.
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3. ¢Elabora la empresa DUKAT CA un plan de trabajo para el control de ingresos por

ventas?
Cuadro 3. Plan de traba"o iara el control de iniresos ior venta
Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
Hs
® NO
Gréfico 3. Plan de trabajo para el control de ingresos por venta
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
Analisis

Con respecto al item 3, el 100 % de los encuestados respondié que la empresa
DUKAT CA no elabora un plan de trabajo para el control de ingresos por ventas. Este
resultado demuestra que la empresa no elabora un plan que rija el trabajo que amerita
el control de ingresos por ventas, se siguen los procedimientos que aparecen
reflejados en la definicion del proceso pero le falta organizar la forma de hacer el
proceso, buscando que cumpla con todas las fases del proceso administrativo.
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4. iPosee la empresa DUKAT CA métodos definidos para el control de ingresos por

ventas?
Cuadro 4. Métodos definidos iara el control de iniresos ior ventas
Sl 4 0%
NO 0 100%
Total 4 100%
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
100%
ms
ENO
Gréfico 4. Métodos definidos para el control de ingresos por ventas
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
Analisis

Con respecto al item 4, el 100 % de los encuestados respondio que la empresa
DUKAT CA posee métodos definidos para el control de ingresos por ventas. Este
resultado demuestra que la empresa utiliza métodos para realizar el proceso de
control de ingresos por ventas, sin embargo es necesario revisar su efectividad y

establecer posibles ajustes y cambios con respecto a los mismos.

22



5. ¢Aplica la empresa DUKAT CA estrategias administrativas para el control de

ingresos por ventas?

Cuadro 5. Estrateiias administrativas iara el control de iniresos ior ventas

Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

m S
ENO

Grafico 5. Estrategias administrativas para el control de ingresos

por ventas
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

Anélisis

Con respecto al item 5, el 100 % de los encuestados respondidé que la empresa
DUKAT CA no posee estrategias administrativas para el control de ingresos por
ventas. Este resultado demuestra que la empresa no cuenta con estrategias
administrativas para el control de ingresos por ventas definidas para apoyar el mismo

y lograr realizar el control interno desde el aspecto administrativo.
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6- ¢Sigue la empresa DUKAT CA un procedimiento para el control de ingresos por

ventas?

Cuadro 6. Procedimiento iara el control de iniresos ior ventas

Sl 0 0%
NO 4 100%

Total 4 100%
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

m S
ENO

Gréfico 5. Procedimiento para el control de ingresos por ventas
Fuente: Lopez y Rodriguez (2019).

Anélisis

Con respecto al item 6, el 100 % de los encuestados respondi6 que la empresa
DUKAT CA no sigue un procedimiento para el control de ingresos por ventas. Este
resultado demuestra que la empresa no tiene delimitado el procedimiento o los
procedimientos para el control de ingreso de ventas y ni posee un manual para

documentar lo que se debe hacer en cada fase.
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7. ¢Maneja la empresa DUKAT CA técnicas para el control de ingresos por ventas?

Cuadro 7. Técnicas para el control de ingresos por ventas

Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

m S
ENO

Graéfico 7. Técnicas para el control de ingresos por ventas
Fuente: Lopez y Rodriguez (2019).

Analisis

Con respecto al item 7, el 100 % de los encuestados respondio que la empresa
DUKAT CA no maneja técnicas para el control de ingresos por ventas. Este resultado
demuestra que la empresa no cumple con la aplicacién de técnicas para el control de
ingresos por ventas, limitando el manejo de registros actualizados que le faciliten el

manejo de la informacion financiera.
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8. ¢Utiliza la empresa DUKAT CA formatos para el registro y control de ingresos

por ventas?

Cuadro 8. Formatos para el registro y control de ingresos por ventas

Sl 2 50%
NO 2 50%
Total 4 100%

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

50%

m S|
ENO

Gréfico 8. Formatos para el registro y control de ingresos por ventas
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

Anélisis

Con respecto al item 8, el 50 % de los encuestados respondi6 que la empresa
DUKAT CA utiliza formatos para el registro y control de ingresos por ventas,
mientras que el 50% restante respondié que no los utiliza. Este resultado demuestra
que la empresa utiliza formatos para el registro y control de ingresos por ventas en

algunas de sus fases pero en otros aspectos no se registran los datos.
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9. ¢Desarrolla la empresa DUKAT CA un proceso de control interno?

Cuadro 9. Desarrollo de proceso de control interno

Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Lopez y Rodriguez (2019).

m S
ENO

Grafico 9. Desarrollo de Proceso de control interno

Fuente: Lopez y Rodriguez (2019).

Analisis

Con respecto al item 9, el 100 % de los encuestados respondié la empresa
DUKAT CA no desarrolla un proceso de control interno. Este resultado demuestra
que la empresa no desarrolla un proceso de control interno en toda la organizacion, el
cual deberia involucrar la evaluacion y llevar el control de todas las areas que

conforman la estructura organizativa, con especial atencional en el area de ventas.
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10. ¢Evalua la empresa DUKAT CA el proceso de control de ingresos por ventas que

aplica?

Cuadro 10. Evaluacion del proceso de control interno de ingreso por ventas

Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

mSsi
HNO

Grafico 10. Evaluacion del proceso de control interno de ingreso por ventas
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

Anélisis

Con respecto al item 10, el 100 % de los encuestados respondié la empresa
DUKAT CA no evalla el proceso de control interno de ingreso por ventas. Este
resultado demuestra que la empresa no posee un proceso organizado de control
interno administrativo con la finalidad de seguir todas las fases del proceso

administrativo.
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11. ;Aplica la empresa DUKAT CA un proceso de control de ingresos por ventas

que sigue lo establecido por la gerencia?

Cuadro 11. Proceso de control interno de ingreso por ventas segun politicas

Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

m S
ENO

Gréfico 10. Proceso de control interno de ingreso por ventas segun politicas
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

Andlisis

Con respecto al item 11, el 100 % de los encuestados respondi6 que la empresa
DUKAT CA no aplica un proceso de control de ingresos por ventas que sigue lo
establecido por la gerencia Este resultado demuestra que en esta empresa no existe
politicas en cuanto al proceso de control de ingresos por ventas, por tal razén este

proceso se realiza sin responder a lineas estratégicas.
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12. ;Desarrolla la empresa DUKAT CA un proceso de control interno que permite la

maximizacion de los ingresos?

Cuadro 12. Maximizacion de ingresos

Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

LR
H NO

Graéfico 12. Maximizacion de ingresos
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

Andlisis

Con respecto al item 12, el 100 % de los encuestados respondid que la empresa
DUKAT CA no desarrolla un proceso de control interno que permite la
maximizacion de los ingresos. Este resultado demuestra que la empresa no aplica un
proceso de control interno organizado por lo que presenta limitaciones para

evidenciar y visualizar si existe una maximizacion de los ingresos en la organizacion.



13. ;Maneja la empresa DUKAT CA la informacion financiera necesaria para la toma
de decisiones?

Cuadro 13. Manejo de la informacién financiera necesaria

Sl 0 0%
NO 4 100%
Total 4 100%

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

mSsi
HNO

Gréfico 13. Manejo de la informacion financiera necesaria
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

Anélisis

Con respecto al item 13, el 100 % de los encuestados respondi6 que la empresa
DUKAT CA no maneja la informacion financiera necesaria para la toma de
decisiones en cuanto a las acciones a aplicar en el contexto empresarial para mejorar
los niveles de las ventas y maximizar los ingresos.



4.1.3 Fase Il. Analisis de las técnicas para el registro y control de los ingresos

por ventas a ser aplicadas a la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego,

estado Carabobo

Se realizé una revision documental de las técnicas para el registro y control de

los ingresos por ventas que permitan conducir un proceso de control éptimo que

facilite la maximizacién de los ingresos y manejo de informacion financiera para la

toma de decisiones acertada. Los resultados se presentaron en una ficha de registro,

en el cual especifica las técnicas para el registro y control de los ingresos por ventas a

utilizar, las cuales formaran parte de la propuesta que se planteara

Planteamiento de
Politicas
Organizacionales
sobre control de los
ingresos por ventas

Proporcionar la orientacion

precisa para que los
gjecutivos 'y mandos
intermedios elaboren

planes concretos de accion
y desarrollo de estrategias
gue permitan alcanzar los
objetivos organizacionales.

Cuadro 14. Técnicas para el registro y control de los ingresos por ventas

Inexistencia de
politicas sobre
el control de
ingresos  por
ventas.

Lineas estratégicas
en cuanto al

control de los
ingreso por ventas
por parte de toda
la empresa,
especialmente el
area
administrativa.

documentos que se generan
al final de cada paso y el
proceso en general.

ingresos  por
concepto  de
ventas

Definicion de Permite sistematizar la | No existencia | Pasos a  seguir
procedimientos actividad administrativa de | de para el desarrollo
laorganizacion en cuanto | procedimientos | del  control  de
al registro y control de 10s | yefinidos ingresos por
ingresos por ventas ventas
Elaboracion de Constituyen una guia para | Sin manuales | Guia para
manuales de el desarrollo de procesos, | de desarrollar el
procedimientos plantean en forma detallada procedimientos | proceso de control
cada paso que debe | harg o] proceso | de  ingresos  por
gjecutarse, QUIENES | 4o control de | ventas en forma
participan y los

impresa y digital

Fuente: Lopez y Rodriguez (2019).
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Continuacion Cuadro 14. Técnicas para el registro y control de los ingresos por

ventas

Creacion de Formatos
fisicos y digitales

Son todas las formas
impresas con la finalidad de
recaudar informacion en las
diferentes areas de una
empresa. Constituyen un
elemento que siempre y
cuando esté autorizado
(firmado) podra  servir
como comprobante para
garantizar una operacion.

Carencia  de
formatos para
algunas de las

fases del
proceso

control de
ingreso por

concepto  de
ventas.

Formatos de registros
de ingresos  por
concepto de ventas
en forma impresa y
digital.

ingresos por ventas

situacion financiera de la
organizacion por concepto

de ventas. Pueden
elaborarse en
presentaciones impresa Yy
digital.

Establecimiento de | Permite manejar la|Sin un SIC | Sistema de
sistema de informacion relacionada a | para manejo de | informacion
informacion las ventas en forma | informacion computarizado para

computarizado(SIC) | concentrada y cada personal | financiera el area de ventas.

para el area de ventas | del area puede manejarla y | actualizada vy
compararla. De este modo | organizada.
pueden generarse informes
sobre la actividad
financiera, los  cuales
pueden compartirse con la
gerencia y otras areas de la
organizacion.
Elaboracion de Esta técnica facilita | Informacion Informes mensuales y
informes mensuales y | compartir informacion | financiera sin | anuales sobre los
anuales sobre los actualizada sobre la | organizar ingresos por ventas

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
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Continuacion Cuadro 14. Técnicas para el registro y control de los ingresos por
ventas

Capacitacion del
personal en cuanto al
control de los ingresos

por ventas

brindar  al
del area

Permitira
personal
administrativa manejar las
técnicas para el registro y
control de los ingresos
por ventas

Formacion del
personal  en

cuanto al
control de los
ingresos  por
ventas

Personal formado en
las areas criticas en la
empresa: Control de
ingresos por ventas

Presentacion de
diagramas de Pareto
mensuales y analisis

sobre los ingresos por
ventas

El uso de la técnica de
mejora continua
denominada diagrama de
Pareto facilitara visualizar
la situacion de los
ingresos  por  ventas
mensualmente 'y  en

Organizacion

y analisis de
la informacién
financiera

Mejora continua

Aplicacion de
acciones preventivas
correctivas

proceso de control de los
ingresos por ventas. Esta
técnica de mejora
continua facilita la toma
de decisiones (anexo E).

funcion de los datos
tomar decisiones  (ver
anexo D)

Anadlisis de la situacion | Facilitara conocer las | Organizacién | Mejora continua
de los ingresos por posibles  causas que | y analisis de ) o
ventas: Diagrama Causa | pudieran generar | la informacién | Evitar  desviaciones
efecto o Ishikawa desviaciones  en el | financiera en el proceso de

control de los

ingresos por ventas

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
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3.2.3. Fase Ill. Disefio de las estrategias administrativas para el registro y
control de los ingresos por venta de la empresa DUKAT C.A ubicada en San
Diego, estado Carabobo.

La fase tres corresponde a la propuesta o alternativa de solucion a la
problematica que presenta la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, estado
Carabobo en cuanto al control de ingresos por ventas. Esta se planteara en funcién de
los resultados obtenidos en las dos fases que anteceden a este. Se procedié al disefio
de estrategias administrativas para el registro y control de los ingresos por venta. Se
estructurd en cinco secciones: Presentacion de la propuesta, objetivos de la propuesta,

los beneficios, la factibilidad y el desarrollo.
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CAPITULOV

PROPUESTA

5.1 Presentacion de la Propuesta

El control es una herramienta que le permite a las organizaciones lograr estos
objetivos por medio de politicas de operatividad y mecanismos de verificacion que
deben ser sdélidos, claros y practicos para su implementacion de manera que los
empleados y grupos de responsabilidad los conozcan y lleven a cabo de manera
satisfactoria. De esta forma la administracion, que es la directa responsable del
control interno podra analizar y tomar las medidas necesarias y correctivas a tiempo,
medidas que permitan advertir sobre malas practicas que puedan evidenciar posibles
errores o fraudes que afecten financieramente a la empresa.

Dentro de ese contexto, el control de ingresos permite llevar la direccion de los
recursos monetarios que ingresan a las empresa, en el caso de estudio se detectaron
debilidades en el control de ingresos por ventas en la empresa DUKAT CA mediante
el diagnostico, entre ellas se encuentran: Inexistencia de politicas sobre el control de
ingresos por ventas, no existencia de procedimientos definidos, sin un SIC para
manejo de informacion financiera actualizada y organizada, carencia de formatos para
algunas de las fases del proceso control de ingreso por concepto de ventas y
requerimientos de formacion del personal en cuanto al control de los ingresos por
ventas, lo que generd el planteamiento de una propuesta factible centrada en un
conjunto de estrategias administrativas para el registro y control de los ingresos por

venta para dicha empresa.
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En este sentido la propuesta concentra estrategias administrativas que
permitiran optimizar el proceso de control ingresos por ventas en forma organizada y
que facilite el manejo de la informacion financiera de la empresa en forma oportuna.
Las estrategias que se proponen: 1) Planteamiento de politicas organizacionales sobre
control de los ingresos por ventas. 2) Definicion de procedimientos y estructura de
manual de procedimientos. 3) Establecimiento de sistema de informacion
computarizado (SIC) para el &rea de ventas que integre la creacion de formatos fisicos
y digitales, elaboracién de informes mensuales y anuales sobre los ingresos por
ventas, presentacion de diagramas de Pareto mensuales y analisis de la situacion de
los ingresos por ventas: Diagrama Causa efecto o Ishikawa. 4) Capacitacion del

personal en cuanto al control de los ingresos por ventas.

5.2. Objetivos de la Propuesta

5.2.1 Objetivo General

Disenar estrategias administrativas para el registro y control de los ingresos por

venta de la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, Estado Carabobo.
5.2.2 Objetivos Especificos

1. Elaborar politicas de la empresa DUKAT CA, que sirvan de guias en el desarrollo

del control de ingresos por ventas
2. Elaborar el procedimiento para el registro del ingreso por ventas.

3.- Implementar un sistema de informacién computarizado (SIC) para el area de
ventas que integre el uso de formatos, informes y herramientas de mejora continua:

Diagrama de Pareto e Ishikawa.
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4.-Elaborar y ejecutar programas de capacitacion dirigido al personal, cuanto al

registro y manejo en el control de los ingresos.

5.3 Beneficios de la Propuesta

La propuesta centrada en estrategias administrativas para el registro y control
de los ingresos por venta de la empresa DUKAT C.A, la cual se desenvuelve en el
mercado del calzado femenino, ofrece beneficios en cuanto al manejo de la
informacion financiera de la empresa, de gran importancia en la toma de decisiones
sobre las lineas de accion para aumentar la rentabilidad de la empresa. Estos
beneficios pueden delimitarse en social, empresarial y econdémico, debido a que
impactan el desempefio de la organizacién en forma positiva.

Los beneficios en lo social se focalizan en la innovacion que se introduce al
considerar estrategias administrativas que dinamizaran el control de los ingresos por
ventas, el manejo de la informacion en forma sistematizada y en red organizativa, de
acuerdo al procedimiento establecido, ofreceran formacion al personal encargado de
este proceso mejorando su desempefio, lo que redundara en el impulso de la mejora
continua de la organizacion.

Sobre el impacto en lo empresarial, las estrategias administrativas que se
proponen facilitar la proyeccion de la empresa DUKAT CA en cuantos a las ventas y
los ingresos que percibe, debido a que el manejo de la informacion en forma
organizada facilitara la toma de decisiones en cuanto a nuevos productos y estrategias
de comercializacion para aumentar las ventas y determinar la situacion de la empresa
y su posicion en el mercado en el cual ofrece lo que produce.

En el aspecto econdmico, la empresa tendra clara la panoramica de su situacién
financiera, el analisis y proyeccion de sus ventas e ingresos, o que proporcionara
informacidn para presentar sus avances, el impacto de las acciones que aplica para
promocionar sus productos y evaluar cémo es su desempefio en el mercado del

calzado femenino.
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Factibilidad de la Propuesta

Sobre la factibilidad, explica Carvajal (2007:2), que “Se refiere a la
disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos 0 metas
senaladas”. Este aspecto en una propuesta permite a quien la plantea determinar que
se requiere y con que cuenta para su disefio y futura aplicacion. Se abordaron los

aspectos de caracter operativo, tecnologico y econémico.

Factibilidad Operativa

La definicion de Factibilidad Operativa, Blanco (2007:27), explica que “Se
refiere a todos aquellos recursos donde interviene algun tipo de actividad (Procesos),
depende de los recursos humanos que participen durante la operacion del proyecto y
la infraestructura requerida”. En el cuadro 16 se muestra los requerimientos para el
desarrollo de la propuesta.

Cuadro 15. Recursos humanos e infraestructura

Recursos humanos Personal del area administrativa
Personal del area de ventas
Facilitadores

Investigadoras
Tutor

P NN WS

Infraestructura
Salédn de la empresa DUKAT CA
Oficinas del area administrativa 2

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)

Factibilidad Tecnoldgica

Se refiere a los requerimientos en cuanto a equipos Yy servicios requeridos que
tienen su apoyo en los avances tecnoldgicos que permitan facilitar el desarrollo de las
actividades que se presenta en la propuesta. Sirven para dinamizar los procesos y

estar actualizados en cuanto a como presentar y compartir la informacion.
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Cuadro 16. Equipos y requerimientos tecnoldgicos

Equipos Computadoras
Proyectores
Apuntadores laser
Fotocopiadora
Impresora multifuncional

Servicios Conexion a Internet
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)

RRPRPRNDEREN

Factibilidad Economica:

Sobre este tipo de factibilidad, Blanco (2007:29), “Refiere a los recursos
econdmicos y financieros necesarios para desarrollar o llevar a cabo las actividades o
procesos deben considerarse para establecer el costo del tiempo, de la realizacion y de
adquisicion de nuevos recursos”. Los costos de disefio de la propuesta seran asumidos
por las investigadoras, en cuanto a los que se generaran por su aplicacion deben ser
atendidos por la empresa DUKAT CA.

Cuadro 17. Estimacion de costos

Materiales Léapices 1 caja 12 60.000
Carpetas 8 10.000 80.000
Resma papel | 1(resma) 70.000 70.000

bond
Servicios Facilitadores 2 180.000 360.000
Total 570.000

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)

5.4 Desarrollo de la Propuesta
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La propuesta que se plantea se sustenta en cuatro (4) estrategias administrativas
funcionales, deben estar en un contexto que se desprende de un ambiente de control
que deberia responder a dos aspectos claves: Segun Moammer y Terreros
(2013:23),”Estos dos aspectos son informacion y comunicacion ademas de

supervisién y monitoreo”.

Informacién y Comunicacion

Debe existir una comunicacion eficaz que fluya en todas las direcciones a través
de todos los ambitos de la empresa, de arriba hacia abajo y a la inversa. Para el fluir
de esta comunicacion debe existir un sistema de informacion gerencial que permita el
manejo de informacion fidedigna. Es importante, destacar que dichos sistemas no
solo manejan datos internos, sino también informacién sobre acontecimientos,
actividades y condiciones relevantes para la toma de decisiones de gestion asi como
para la presentacion de informacion a terceros. En el area administrativa este sistema
de informacion debe mantener y manejar la informacion financiera de la empresa con
la finalidad de tener clara la rentabilidad del negocio y cdmo se comporta el volumen

de las ventas y los ingresos que se percibe.
Supervision y Monitoreo

El sistema de control interno debe estar bajo continua supervision para verificar
que las politicas de la empresa estan siendo interpretadas apropiadamente y si se
llevan a cabo; si los cambios del medio generan la necesidad de revisar los
procedimientos que se aplican por obsoletos o inadecuados; y si es necesario tomar
oportunamente efectivas medidas de correccion se presentan fallas en como se lleva

el control interno, en este caso el control de ingresos por ventas.

Estrategia 1: Elaborar politicas de la empresa DUKAT CA, que sirvan de guias

en el desarrollo del control de ingresos por ventas
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Las politicas constituyen orientaciones o directrices que debe ser divulgada,
entendida y acatada por todos los miembros de la organizacion, en ella se contemplan
las normas y responsabilidades de cada area de la estructura organizacional. Por tal
motivo la empresa DUKAT CA, debe plantear sus politicas en cuanto al control de
los ingresos por ventas, con la finalidad de establecer estrategias administrativas que

faciliten su cumplimiento y las responsabilidades del area de administracion.

a. Politicas: Establecen las lineas de accion que seguirdn en la empresa para
alcanzar los objetivos del control de ingresos por ventas:

1. Mantener un ambiente de control interno en cuanto a los ingresos por ventas
mediante el reforzamiento y consolidacion de los valores institucionales, la
supervision y seguimiento y programas de entrenamiento del personal.

2. Garantizar el desarrollo de los procedimientos relacionados al control de
ingresos por ventas en el marco del ambiente de control interno.

3. Manejar informacion financiera en forma sistematica y actualizada mediante
el uso de un Sistema de informacion computarizado que debe ser ajustado
segun los avances tecnoldgicos.

4. Ofrecer formacion al personal de la empresa que labora en el éarea
administrativa y ventas sobre el control interno, el control de los ingresos por
ventas, las técnicas de registro y control de los ingresos y como desarrollar el

proceso de supervision y seguimiento.

Estrategia 2. Elaborar el procedimiento para el registro del ingreso por ventas.

El control administrativo interno debe incluir andlisis, estadisticas, informes de
actuacion, programas de entrenamiento del personal y controles de calidad de
productos o servicios. Este control, explica Posso y Barrios (2014:27), “son los
procedimientos existentes en la empresa para asegurar la eficiencia operativa y el

cumplimiento de las directrices definidas por la direccion”. Los controles
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administrativos u operativos se refieren a operaciones que pueden tener una
repercusion en el area financiera-contable. Debe incluir analisis, estadisticas,
informes de actuacién, programas de entrenamiento del personal y controles de

calidad de productos o servicios.

Elementos del control administrativo interno

-Desarrollo y mantenimiento de una linea funcional de autoridad.

-Clara definicion de funciones y responsabilidades.

-Un mecanismo de comprobacion interna en la estructura de operacién con el fin de
proveer un funcionamiento eficiente y la maxima proteccion contra fraudes,
despilfarros, abusos, errores e irregularidades.

-El mantenimiento, dentro de la organizacién, de la actividad de evaluacion
independiente, representada por la auditoria interna, encargada de revisar politicas,
disposiciones legales y reglamentarias, practicas financieras y operaciones en general
como un servicio constructivo y de proteccién para los niveles de direccion y
administracion.

En este caso el control de los ingresos por ventas que se propone para la
empresa DUKAT CA, debe comprender procedimientos y métodos con el fin de
lograr politicas adecuadas para la empresa en cuanto al manejo de la informacion
financiera. Para un adecuado control en el area de ventas se debe utilizar los
siguientes documentos esenciales:

a. Documentos que se deben manejar en el control de ingresos por ventas

Facturas

Nota de pedido

Recibo de ingreso de caja
Ordenes de despacho

b. Objetivos de control interno de ingresos por ventas
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Los objetivos principales para un control exitoso son:

-Velar por el cumplimiento de las politicas.

-Salvaguardar todos los recursos monetarios que ingresan a la empresa.

- Certificar que las politicas sean conocidas por el personal.

-Comprobar que los recursos de la compafiia sean utilizados eficientemente.
-Crear una cultura de control

c. Procedimiento para el control de ingresos por ventas

a. Proceso de Ventas. Corresponde a la primera etapa del ciclo de venta, en la cual
el cliente selecciona el producto y decide la compra, orientado por un vendedor.

b. Recepcion de la Orden de Compra o el pedido: Esta consiste en la operacion
que se realiza en la zona de Ventas de la empresa por parte del cliente mediante
un(a) vendedor, el cual es la detal o por unidad(zapatos), se busca el producto
para ser probado por el consumidor

c. Registro de datos: Posteriormente se verifican y registran los datos como:
Nombre del cliente, domicilio, cédula, descripcion y cantidad de los productos
solicitados, valores unitarios y totales.

d. Pago del producto: Se realiza el proceso de pago

e. Facturacion: Se emite la factura y la Nota de Pedido, una copia es enviada al
almacén, otra para el area de administracion y la otra para la caja de la zona de
ventas como recibo de ingreso a caja. Esto se hace en forma automatizada por la
caja registradora, en forma alternativa pueden elaborarse las facturas manuales.

f. Despacho de los productos: Se generan uno o mas despachos basados en la
orden de despacho emitida en forma automatizada en forma fisica.

g. Relacion de ventas e ingresos: Al cerrar la jornada laboral, se debe en la zona

ventas, la persona encargada de caja, realizar la relacion de ventas e ingresos y
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presenta el balance del dia a la administracion, al igual el &rea de almacén ante el
area de administracion.

Envio de la informacién por el Sistema de Informacion Computarizado (SIC)
y entrega en fisico de los soportes: Facturas y notas de despacho.
Comparacion de la informacion en el area de Administracion: En el area de
administracion, se compara la informacion recibida de la zona de ventas y del
almacen. Esta informacion recibida mediante el SIC, facilita contar con la
informacion financiera en forma oportuna y actualizada.

Unidad de contabilidad: Se registra en el computador, en un archivo en formato
Excel, se registra el ingreso y se incorpora a la relacion de ventas e ingresos por
mes gue se lleva en contabilidad, el cual es un libro contable mensual.
Organizacion de las copias de factura y notas de despacho por mes: Se
organizan los soportes por mes en una carpeta identificada, y en el SIC, se
guardan la relacién de esta por nimeros y en carpetas digitales por mes.
Elaboracion de informe mensual sobre ingresos por ventas: Se deben elaborar
informes mensuales del comportamiento de las ventas y el volumen de ingresos.

. Presentacion y proyeccion de los resultados mensuales en cuanto a ingresos
por ventas mediante técnicas de mejora continua y estadisticas: Mediante el
uso de técnicas de mejora continua como Diagramas de Pareto e Ishikawa
analizar 'y proyectar los resultados a través de graficos estadisticos como
diagrama de barras y por sectores.

Socializacion de la informacion por el SIC: Los informes, analisis y
proyecciones de los resultados por ventas y el control de ingresos por ventas, se
deben enviar mediante el SIC a la gerencia, zona de ventas y almacén para

manejar la informacion financiera necesaria para la toma de decisiones.

d. Personal involucrado en el procedimiento.
a. Vendedor(a):
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e. Diagrama del procedimiento para el control de ingresos por ventas

7

Procesode ventay

o

{ N

Recepciéndela
orden de compra o

Verificacién de los
datos del cliente y el

{ N

Pago del producto

Facturacién

compra el pedido producto

. J . J . J . J
Enviode la
Unidad de Comparacion de la informacién por el Relaciénd
contabilidad: informacion en el sSiC telacion de ventas e Despacho del
. . ingresos: VENTAS Y
Registro en formato areade Entrega delos ALMACEN producto
Excel, Administracion soportes: facturasy

notas de despacho.

Elaboracién de
Informe mensual
poringresos por

ventas. Ingresarloa

SIC. Socializarlo

Se actualizael libro
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enexcel

Proyecciones y Socializaciénde la
Analisisde los informacién por el
resultados siC

Organizacién de las
facturas y notas de
despacho por mes

Figura 1. Diagrama de bloque del procedimiento de ingresos por ventas
Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)
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f. Estructura propuesta para la presentacion del manual de procedimientos

Los manuales de procedimientos contienen las responsabilidades y obligaciones
especificas de los diferentes cargos de las empresas, describiendo sus funciones
rutinarias de trabajo para ayudar a facilitar la supervision del trabajo mediante la
normalizacion de las actividades, evitando duplicidad de funciones y que se lleven a
cabo tareas innecesarias dentro de los procesos, facilitan la labor en la evaluacion del
control interno y su vigilancia, ya que sefiala las normas que se deben cumplir para la
ejecucion de las actividades y procesos.

En esta seccidn, se presenta la estructura que se sugiere para la elaboracion del
manual de procedimiento del control de ingresos por ventas en la empresa DUKAT
CA, utilizando la informacion suministrada en la estrategia 3: Delimitacién del
procedimiento a seguir para el control de ingresos por ventas y estructura del

manual respectivo. Se propone que el manual de procedimiento contenga:

a. Introduccion del manual: Presentacion y justificacion del manual.

b. Objetivos del manual: Se presentaran los objetivos del manual tanto general
como especificos.

c. Descripcion del procedimiento: Se describe el procedimiento en cuanto a :
Fases
Actividades
Documentos que se generan
Responsables
Funciones de los responsables

d. Diagrama de bloque: Se representa graficamente el procedimiento
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Estrategia 3: Implementar un Sistema de Informacion Computarizado (SIC)
para el area de ventas que integre el uso de formatos, informes y herramientas

de mejora continua: Diagrama de Pareto e Ishikawa.

Los sistemas de informacion tienen como propasito perfeccionar las actividades
llevadas a cabo en una organizacion, y asi alcanzar ventajas competitivas. Siguiendo
esta linea, y de acuerdo a su funcién Fernandez y Torrealba (2013:4), “distinguen tres
tipos de sistemas de informacion segin sus funciones y ventajas”. Se manejan:
Sistemas Transaccionales, Sistemas de Apoyo a la Toma de Decisiones y Sistemas
Estratégicos”. En el caso de la empresa DUKAT CA, se propone un sistema de
informacion computarizados de apoyo a la toma de decisiones. Estos autores

especifican en qué consisten cada uno:

1. Sistemas Transaccionales, a través de éstos suelen lograrse ahorros
significativos de mano de obra, debido a que automatizan tareas operativas de la
organizacion. Con frecuencia son el primer tipo de sistemas de informacion que se
implanta en las organizaciones. Se empieza apoyando las tareas a nivel operativo de

la organizacion.

2. Sistemas de Apoyo de las Decisiones, este tipo de sistemas suelen
introducirse después de haber implantado los Sistemas Transaccionales mas
relevantes de la empresa, ya que estos ultimos constituyen su plataforma de
informacidn. La informacién que generan sirve de apoyo a los mandos intermedios y

a la alta administracion en el proceso de toma de decisiones.

3. Sistemas Estratégicos, su funcion primordial no es apoyar la automatizacion
de procesos operativos ni proporcionar informacién para apoyar la toma de
decisiones. Suelen desarrollarse dentro de la organizacion, por lo tanto no pueden

adaptarse facilmente a paquetes disponibles en el mercado.
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Componentes del SIC

Los componentes del sistema pueden desglosarse en siete elementos:
-Personal (gerente, personal de la zona de ventas, del almacén y del area de
administracion).
- Los datos (bases de datos y conocimientos)
- Los procedimientos que se aplican (acciones delimitadas por tareas, especificadas
por medio de programas, paginas web, formularios, manuales).
-Equipos (Hardware)
-Software (Programas)
-Redes (medios de comunicacion y redes)
-Usuarios: Gerente, personal de la zona de ventas, del almacén y del area de

administracion.

Funcionamiento del SIC

1.-Entrada de Informacion, es el proceso mediante el cual el Sistema de
Informacion toma los datos que requiere para procesar la informacién. Las entradas
pueden ser manuales o automaticas. Las manuales son aquellas que se proporcionan
en forma directa por el usuario, mientras que las automaticas son datos o informacion
que provienen o son tomados de otros sistemas 0 modulos. Aqui se cargan los datos
relacionados a las ventas, los ingresos por ventas, desde la zona de ventas y desde el

almacén.

INFORMACION DESDE LA ZONA

DE VENTAS Y DEL ALMACEN
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2. Almacenamiento de informacion, es una de las actividades o capacidades mas
importantes que tiene un sistema de informacion, ya que a través de esta propiedad el
sistema puede recordar la informacion guardada en la sesion o proceso anterior. Esta
informacion suele ser almacenada en estructuras de informacion denominadas
archivos elaboradas en forma manual o computarizada. Cada usuario de la zona de
ventas (Cajera) y desde el almacén (operario), organiza su informe mediante un
archivo en el programa Excel y en los formatos propuestos y los envia al cierre del

dia al area de administracion.

Almacenamiento
de datos sobre los
ingresos por ventas
segun el mes

3. Procesamiento de Informacion, es la capacidad del Sistema de Informacion para
efectuar calculos de acuerdo con una secuencia de operaciones preestablecida. Estos
calculos pueden efectuarse con datos introducidos recientemente en el sistema o bien
con datos que estan almacenados. Esta caracteristica de los sistemas permite la
transformacion de datos fuente en informacion que puede ser utilizada para la toma
de decisiones. Los datos enviados desde la zona de ventas y el almacén son
comparados por el area de administracion, se registran en el libro contable mensual

por la unidad de contabilidad.

Procesamiento de la
informacién por el
area de
administracion
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4. Salida de Informacion, es la capacidad de un sistema de informacion para sacar
la informacion procesada o bien datos de entrada al exterior. Las unidades tipicas de
salida son las impresoras, terminales, cintas magnéticas, la voz, los graficadores entre

otros. La informacion saldra en forma de informes, gréficos y presentaciones.

Esta estrategia a su vez estara integrada por tres sub-estrategias

3.1. Creacién de Formatos fisicos y digitales para el registro y control de los ingresos

por ventas

Se sugiere el uso de formatos en fisico y digital para el registro de los ingresos
por ventas, se presenta el modelo que se sugiere:

Cuadro 18. Formato de registro de ingresos para la zona de ventas

N° de | Producto Precio  por | Precio total | Tipo de pedido

referencia unidad Deta/ | Al
unidad mayor
(par)

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)

Especificaciones para el llenado del formato:

Fecha: El dia de registro.

N° de control: Numero del formato o planilla.

N° de referencia: Numero de registro en el almacén del modelo de calzado.

Producto: Modelo de producto.
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Precio por unidad: Costo de cada par de zapatos segun modelos.
Precio total: El costo total si es el producto es por unidad (Par) o al mayor.

Tipo de pedido: Seleccionar y marcar con una X si es por unidad (par) o al mayor.

Cuadro 19. Formato de registro de ingresos para el almacén

N° de | Producto Cantidad Precio total | Tipo de pedido

referencia despachado del producto | Detal / | Al
unidad | mayor
(par)

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).

Especificaciones para el llenado del formato:

Fecha: El dia de registro.

N° de control: Numero del formato o planilla.

N° de referencia: Namero de registro en el almacén del modelo de calzado.
Producto despachado: Modelo de producto.

Cantidad: Cuantos pares por venta se despacharon.

Precio total: El costo total si es el producto es por unidad (Par) o al mayor.

Tipo de pedido: Seleccionar y marcar con una X si es por unidad (par) o al mayor.
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3.2. Generacion de informes mensuales y anuales sobre los ingresos por ventas

Se propone la realizacion de informes mensuales y anuales sobre los ingresos

por ventas por parte del &rea de administracion, se sugiere el uso del siguiente
formato.

Cuadro 20. Formato para presentar informes mensuales sobre los ingresos por ventas

MES Modelos vendidos INGRESOS MONETARIOS

Total

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)

Especificaciones para el llenado del formato

N° de informe: EI nimero que le corresponde segun el mes.

Mes: Mes del afio en el que se elabora el informe.

Modelos vendidos: Modelos de calzados que se han vendido mas.
Ingresos monetarios: Ingresos percibidos por ventas.

Total: Monto total de los ingresos percibidos en el mes.
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Cuadro 21. Formato para presentar informes anuales sobre los ingresos por ventas

N° MES Modelos vendidos INGRESOS
MONETARIOS

O O N o O A~ W DN -

=
o

|
|

[EEN
N

Total

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)

3.3. Presentacion de diagramas de Pareto y Diagrama de Ishikawa mensuales y

analisis sobre los ingresos por ventas

Mediante el uso de herramientas de mejora continua y estadisticas se realizaran
presentaciones mensuales para presentar los resultados, andlisis y proyeccién

relacionados a los volumenes de las ventas, los ingresos registrados por mes, lo que
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facilitara la toma de decisiones y plantear estrategias. Se recomienda el uso del

diagrama de Pareto y el Diagrama de Ishikawa
b. Diagrama de Pareto

Con la informacién recopilada sobre como se lleva el control de los ingresos
por ventas se realizaran diagrama de Pareto para jerarquizar las causas que pudieran
generar problemas en el desarrollo de este proceso. Esto, con la finalidad de
identificar cuales son las fallas con mayor importancia, saber a cuales se les debe

prestar mayor atencion
c. Diagrama de Ishikawa

Se elaborara diagramas de Ishikawa que ayudaran a graficar las causas de
posibles problemas que se presentaran en el ciclo de las ventas y el registro de los
ingresos. Mediante esta figura se pueden visualizar de una manera muy rapida y clara,
la relacion que tiene cada una de las causas con las demas razones que inciden en el
origen del problema. Se presentan las debilidades organizadas en funcion de las
categorias 0 aspectos con los cuales estan relacionadas y partir de alli a proyectar

alternativas de mejora.

Estrategia 4. Elaborar y ejecutar programas de capacitacion dirigido al
personal, cuanto al registro y manejo en el control de los ingresos

El programa de capacitacion debe partir de un diagnostico al personal del area
de administracién y quien trabaja en la facturacion de las ventas, con la finalidad de
brindarles formacién sobre temas prioritarios. En este caso, se delimitaron las
necesidades mediante el diagndstico realizado a través de la aplicacion de un
cuestionario al personal del area de ventas, en el cual surgid el requerimiento de
formacion. A partir de alli, se elabord la planificacion del programa que se propone

para la capacitacion del personal en cuanto al control de los ingresos por ventas.
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Cuadro 22. Programa de Capacitacion del personal en cuanto al control

de informacion.

de los ingresos por ventas

Objetivo General: Desarrollar acciones dirigidas a la formacién del personal del area
administracion y ventas en relacién al control de los ingresos por ventas, supervision y sistema

Actividad N° 2

N° de horas: 8

Lugar: Salén de la empresa

-Conclusiones

Objetivos Estrategia Contenido Actividades Participantes
especificos
-Control interno -Presentacion y
Facilitar v" Concepto bienvenida -Personal del area
informacion  a Taller v Procedimientos -Expectativas de administracion
los participantes v' Componentes -Realizacién de | -Cajera
sobre el control v Principios presentacion -Vendedoras(es)
interno y el sobre el tema -Gerente
control de los -Control de ingresos | -Discusién de
ingresos por por ventas material
ventas v" Concepto documental
v" Objetivos -Desarrollo  de
v" Documentos gjercicios con
v’ Sistema de | casos de la
control de ventas | empresa
v Evaluacién -Evaluacién  de
las  actividades
realizadas
Brindar Supervisién y | -Inicio -Personal del area
informacion Taller monitoreo -Disertacion del | de administracién
sobre la v" Definicion facilitador sobre | -Cajera
supervision vy el v" Tipos el tema -Vendedoras(es)
monitoreo de las v" Mecanismos de | -Discusion -Gerente
actividades supervision socializada
v" Funciones de la | -Preguntas y
supervision respuestas
v Ejemplos -Desarrollo  de
ejercicios con
casos de la
empresa
-Plenaria

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)
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Continuacion Cuadro 22. Programa de Capacitacion del personal en cuanto al control

de informacion.

de los ingresos por ventas

Objetivo General: Desarrollar acciones dirigidas a la formacion del personal del area
administracion y ventas en relacion al control de los ingresos por ventas, supervision y sistema

-Cierre

Objetivos Estrategia Contenido Actividades Participantes
especificos
Actividad N° 3 N° de horas: 8  Lugar: Saldn de la empresa
Presentar lo que
es un Sistema de Sistemas de | -Exposicion  de | Personal del area
Informacién vy el Informacién(SI) facilitador de administracion
uso de las TIC Charla -Preguntas y | -Cajera
en el proceso de v" Concepto respuestas -Vendedoras(es)
control de v" Tipos -Conclusiones -Gerente
ingresos por v/ Utilidad -Cierre
ventas —
TIC -Presentacion
v Concepto sobre el tema
v' Usos -Discusion
v" Ventajas -Plenaria
v" Video -Conclusiones

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019)
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CONCLUSIONES

El diagnostico obtenido indica que el proceso de control de ingreso por ventas
en el empresa DUKAT C.A presenta debilidades en cuanto a su estructuracion debido
a que no existen politicas que guien dicho control, ni un plan de trabajo definido,
sobre la metodologia que se aplica se evidencia que carecen de estrategias
administrativas para lograr los objetivos en este aspecto, sin definir el procedimiento
a seguir ademas de requerir técnicas de registro, control y formatos para tal fin.
Asimismo, se observd que sobre los ingresos por concepto de ventas se requiere un
control interno administrativo y manejar informacion financiera necesaria para la
toma de decisiones.

Al realizar las técnicas para el registro y control de los ingresos por ventas a ser
aplicados a la empresa DUKAT C.A para atender las necesidades detectadas en el
diagnostico se establecié que estas deberia focalizarse en el planteamiento de
politicas organizacionales sobre control de los ingresos por ventas, definicion de
procedimientos y elaboracion de manuales de procedimientos, la creacion de
formatos fisicos y digitales, establecimiento de sistema  de informacion
computarizado(SIC) para el area de ventas, la elaboracion de informes mensuales y
anuales sobre los ingresos por ventas, la capacitacion del personal en cuanto al
control de los ingresos por ventas y la presentacion de diagramas de Pareto y
diagrama de Ishikawa mensuales y andlisis sobre los ingresos por ventas.

En cuanto al disefio de las estrategias administrativas para el registro y control
de los ingresos por venta de la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, estado
Carabobo se propuso la aplicacion de cuatros estrategias claves y funcionales para
abordar la situacion que se presentaba con el control de los ingresos por ventas. Las
mismas quedaron establecidas como elaborar politicas de la empresa que sirvan de

guias en el desarrollo del control de ingresos por ventas, elaborar procedimientos para
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el registro del ingreso por ventas, implementar un Sistema de Informacion
Computarizado (SIC) para el area de ventas que integre el uso de formatos, informes
y herramientas de mejora continua: Diagrama de Pareto e Ishikawa. Elaborar y
ejecutar programas de capacitacion dirigido al personal, cuanto al registro y manejo
en el control de los ingresos.
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RECOMENDACIONES

- Establecer un proceso de evaluacion continua y en forma integral del proceso de
control de ingresos por ventas para tomar medidas que permitan corregir las posibles
desviaciones que puedan presentarse, el mal manejo de la informacion financiera y

evitar los fraudes.

-Verificar la exactitud y veracidad de la informacidn financiera y administrativa que
resulta del proceso de ingreso por ventas mediante la supervision y seguimiento de

los pasos establecidos en el procedimiento delimitado para la ejecucién del mismo.

-Mantener un proceso de mejoramiento continuo en cuanto a la actualizacion de los
conocimientos del personal que dirige el control de ingresos por ventas ademas de la

incorporacion de innovaciones tecnolégicas que dinamicen el mismo.
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[ANEXO A]. OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

Cuadro N°1. Operacionalizacion de la variable

Objetivo Variable Definicion Dimensiones Indicadores Item Instrumento
especifico conceptual
Diagnosticar la Comprende la -Definicion del 1
. ., estructura, las Estructuracion proceso de control Cuestionario
situacion del P o
Proceso de politicas, el plan de -Politicas 2
proceso de control | control de ingreso | organizaciony el -Plan de trabajo 3
de ingreso  por por ventas conjunto de
métodos y -Métodos 4
ventas  de la procedimientos de | Metodologia -Estrategias 5
empresa  DUKAT :? empresa adminisf[raf[ivas
irigidos a asegurar -Procedimientos 6
C.A ubicada en la maximizacion de -Técnicas 7
San Diego, Estado los ingresos. -Docu_mentos para |8
el registro y control
Carabobo. Ingresos por
concepto de ventas | -Control interno 9
-Control de 10
ingresos por ventas
-Adhesion lo
establecido por la 11
gerencia
-Maximizacion de | 12
los ingresos
-Obtencién de 13
informacion
financiera

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
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[ANEXO B]. INSTRUMENTO

CUESTIONARIO

Titulo de la Investigacion

ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS PARA EL CONTROL DE LOS INGRESOS
POR VENTA DE LA EMPRESA DUKAT C.A UBICADA EN SAN DIEGO,
ESTADO CARABOBO

Objetivo del Instrumento

Recabar informacién sobre la situacion del proceso de control de ingresos por

ventas de la empresa DUKAT C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo.

Instrucciones

1.

2.

Lee detenidamente cada una de las preguntas.
Responda de manera objetiva cada pregunta
Marca con una X la respuesta que considere

En caso de dudas consulte con quien aplica el cuestionario.

Gracias por su colaboracion
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HOJA DE RESPUESTAS

items PREGUNTAS S NO

1 ¢Considera usted que la empresa DUKAT CA tiene definido su
proceso de control de ingresos por ventas?

2 ¢Considera usted que la empresa DUKAT CA posee politicas
para el control, de ingresos por venta?

3 ¢Considera usted que la empresa DUKAT CA elabora un plan
de trabajo para el control de ingresos por ventas?

4 ¢Considera usted que la empresa DUKAT CA posee métodos
definidos para el control de ingresos por ventas?

5 ¢Considera usted que la empresa DUKAT CA aplica
estrategias administrativas para el control de ingresos por
ventas

6 ¢Considera usted que la empresa DUKAT  CA sigue
procedimientos para el control de ingresos por ventas

7 ¢Considera usted que la empresa DUKAT CA maneja técnicas
para el control de ingresos por ventas

8 ;Considera usted que la empresa DUKAT  CA posee
documentos para el registro y control de ingresos por ventas

9 ¢Considera usted que se desarrolla un proceso de control
interno en la empresa DUKAT CA?

10 ¢Considera usted que se desarrolla un proceso de control de
ingresos por ventas en la empresa DUKAT CA?

11 ¢Considera usted que se desarrolla un proceso de control de
ingresos por ventas que sigue lo establecido por la gerencia en
la empresa DUKAT CA?

12 ¢Considera usted que el proceso de control interno permite la
maximizacion de los ingresos en la empresa DUKAT CA?

13 ;Considera usted que el proceso de control de ingresos por

ventas que se desarrolla permite obtener informacién financiera
de la empresa DUKAT CA?

Fuente: Lépez y Rodriguez (2019).
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[ANEXO C]. DIAGRAMA DE PARETO (ejemplo)

Ingresos por Ventas en el Periodo Marzo-Julio 2019

%

No. Datos Frecuencias % Relativo | Acumulado
1 |MARZO 20.000.000 14,29% 14,29%
2 |ABRIL 24.000.000 17,14% 31,43%
3 | MAYO 29.000.000 20,71% 52,14%
4 | JUNIO 33.000.900 23,57% 75,71%
5 |JULIO 34.000.000 24,29% 100,00%

d= 140000900 100,00%

Fuente: Empresa DUKAT CA
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Grafico 14. Diagrama de Pareto

Fuente: Empresa DUKAT CA
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[ANEXO D]. DIAGRAMA DE ISHIKAWA (Ejemplo)

Categorias y Causas

Categoria Casusas
Manejo de la -No se maneja la informacion financiera necesaria
informacion

-Sin formatos para el registro y control para algunas fases
del proceso

Control interno

- Se requiere mejora el proceso control interno

-Se requiere mejorar el proceso control de ingresos por
ventas

Medio
organizacional

-No posee politicas para el control de ingresos por ventas

-No se elabora un plan de trabajo

Meétodos -No se aplica un proceso de control de ingresos

-No sigue un procedimiento para el control de ingresos

-No maneja técnicas para el control de ingresos
Equipos - Des-actualizacion tecnoldgica

-Necesidad de software para registro de datos
Personal -Requieren formacion sobre control interno y técnicas

-Desconocimiento de técnicas de registro y control de
ingresos
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Personalt Medio-organizacionalt Manejode-la-informacion

MNoposee-politicas - para-el-
control-de-ingresos-por-
ventaf

Requieren-
formacion-sobre-
control mtemo-y-
tecnicas-de-
registro

Nosemansja-la-
miormacion- fmanciera:
neceszriaf]

MNoseelabora-un-plan-de-

trabajoq S formatos -para-el-

registro-y-control-para-
zlgunas-fazes-del procesoq

Desconocimisnto-de-
técnicas-de-registro-y-control-

Proceszo- de-contrel-de-
Igreso- pof- Ventas-en-
— — — — — | 13- empresa DURAT-
CAn

demgresos

Des-acmalizacion-
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Figura 1. Diagrama de Ishikawa
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