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RESUMEN INFORMATIVO

El control interno es una herramienta que permite garantizar el registro de las
operaciones, emitir reportes confiables, salvaguardar los activos, detectar
desviaciones y establecer los correctivos necesarios a tiempo para lograr los objetivos
organizacionales. En este sentido, el presente estudio estuvo elaborado con el objeto
de proponer estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-cuentas
por cobrar de la empresa Metal Partes C.A., con el fin de lograr registro oportuno de
las actividades realizadas y la efectividad de los procesos en las areas de estudio, que
permitan recuperar los ingresos producto de las ventas a crédito para fortalecer la
liquidez financiera, asi como, salvaguardar los recursos y emitir informacion
confiable para la elaboracion de los estados financieros, ademas, de servir de apoyo a
la toma de decisiones por parte de la gerencia. Metodoldgicamente se desarrolld el
estudio bajo la modalidad de un proyecto factible, con disefio de campo a nivel
descriptivo. Las técnicas aplicadas para la recoleccion de informacién fueron la
observacion directa y la encuesta, apoyadas de los instrumentos el cuadro de
observacion y el cuestionario, respectivamente, este Ultimo compuesto de diez (10)
preguntas dicotomicas, con respuestas cerradas de alternativas unicas si-no. La
poblacion objeto de estudio estuvo comprendida por catorce (14) trabajadores de la
empresa en estudio, y la muestra estuvo representada por tres (03) vendedores y dos
(02) trabajadores del area de cuentas por cobrar, debido a que estos estan
relacionados con los procesos objeto de estudio. Con los resultados obtenidos se
concluye que el control interno en las cuentas por cobrar permite garantizar el registro
oportuno para emitir reportes confiables que apoyen la toma de decisiones asi como
planificar la gestién de cobranzas, ademas de proyectar sus pagos de acuerdo a los
ingresos a ser percibidos, de manera que se garantice la efectividad de aumentar la
liquidez financiera de la organizacion.

Descriptores: Estrategias, Ventas, Cuentas por cobrar, Control Interno.



INTRODUCCION

Actualmente, los cambios tecnoldgicos, la globalizacion los factores socio-
econémicos, han generado una respuesta en las organizaciones de buscar
herramientas que le permitan lograr se mas eficientes en sus procesos, para ser mas
competitivos y mantenerse en el mercado en el cual se encuentran inmersas, logrando
de esta manera poder seguir ofreciendo productos y/o servicios de calidad para
satisfacer las necesidades de sus clientes, alcanzado los objetivos establecidos.

Para ello, una de las herramientas de mayor adopcion por las empresas, sin
importar su tamafio, actividad econdémica, del sector publico o privado, el cual
permite cumplir con los procedimientos, politicas y normativas establecidos, el
registro continuo de las operaciones, emitir reportes confiables, detectar desviaciones
e implementar los correctivos necesarios, en este sentido, se propone en el presente
estudio estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-cuentas por
corar de la empresa Metal Partes C.A., con la finalidad de poder hacer efectivo el
proceso de ventas y lograr realizar la gestion de cobranza oportunamente para
fortalecer la liquidez financiera de la empresa.

Para tal fin, el presente estudio se desarrollara como un proyecto factible, el
cual estara estructurado en cinco (05) capitulos de la manera siguiente:

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, asi como la justificacion de la investigacion.

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

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

Capitulo 1V, Resultados, revela los resultados obtenidos de la aplicacién 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 que dara solucion a la problematica existente en la
empresa en estudio, que consistié en proponer estrategias de control interno para
mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.,

Finalmente, las Conclusiones y recomendaciones, a las cuales lleg6 el autor en
la presente investigacion.

Referencias: Bibliograficas y electrénicas de donde se obtuvo informacién que

permiten sustentar la propuesta.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Las organizaciones empresariales, se encuentran hoy dia, en un constante
cambio de sus procesos, que le permitan enfrentar la globalizacion, los avances de la
tecnologia y los efectos socio-econdmicos, del entorno en el cual se desenvuelven,
buscando herramientas que les permitan optimizar sus procesos en todos los niveles
gue la conforman, de manera que se pueda lograr ser eficientes y efectiva para lograr
los objetivos organizacionales, brindar productos y/o servicios a sus clientes, y
mantenerse en el mercado en el cual se desenvuelven.

En Venezuela, las empresas se encuentran enfrentando un reto mayor, el cual se
refiere a la economia inestable inflacionaria, que ha llegado a un grado de
hiperinflacion, afectando de manera acelerada las cuentas monetarias, perdiéndose el
poder adquisitivo de la moneda de manera progresiva, por lo tanto, se han visto en la
necesidad de revisar sus politicas de crédito y cobranza, para poder hacer recuperar
sus inversiones, evitando que sea tardia su recepcion para poder dirigir sus ingresos al
pago de sus deudas y obligaciones, permitiendo ademas reponer sus inventarios, ya
que las politicas de crédito de los proveedores también han sufrido cambios siendo
estas de siete (07) dias o a condiciones de prepago o pago de contado.

Es por ello, que los procesos de ventas y cuentas por cobrar, requieren de
controles que les permitan salvaguardar los activos, ademas de un registro oportuno,
para obtener reportes confiables y poder apoyar el proceso de toma de decisiones, asi
como para la elaboracién de los estados financieros con cifras reales. Por lo tanto, se
puede sefialar que el control interno detecta irregularidades y errores evaluando los
niveles de autoridad, la administracion del personal, los métodos y sistemas

contables, y su efectividad depende que la administracion obtenga la



informacion necesaria para seleccionar los controles que mejor convengan a los
intereses de la entidad. En este mismo orden de ideas, las empresas requieren
mantener un control en sus actividades sin importar el nivel o area que la conforma,
para minimizar errores, omisiones 0 riesgos de malversacion que afecten su
operatividad.

Tras lo antes expuesto, el presente estudio esta orientado en la empresa Metal
Partes C.A., ubicada en la Av. Luis Ernesto Branger, en el C.C. Aerocentro
Internacional, en la Zona Industrial del Municipio Valencia, en el Estado Carabobo, y
que esta dedicada a la comercializacion, distribucion y almacenamiento de autopartes,
la cual manifiesta presentar debilidades en sus procesos de ventas y cuentas por
cobrar, debido a la falta de procedimientos, politica y normativas claramente
definidos, que permitan direccionar al personal para realizar las actividades
correspondientes a las areas de estudio, y efectuar una efectiva gestion de cobro de las
ventas a crédito.

Aunado a ello, se encuentra que el personal de ventas y cuentas por cobrar no
mantiene una comunicacion constante de las operaciones que atafien a ambos
departamentos, tales como que los vendedores visitan a los clientes y toman nuevos
pedidos sin verificar que los clientes hayan pagado las deudas anteriores vencidas.
Esto refleja, debilidades en la comunicacion del area de ventas y cuentas por cobrar
con los clientes, requiriendo de mejoras en sus procesos, que garanticen que se
concrete las ventas y se logre hacer efectiva su cobranza, logrando de esta manera
emitir informacion confiable sobre su desempefio. Por lo tanto, se proponen
estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar,
para lograr una efectividad en la gestion de cobranza, de no aplicarse correctivos a
tiempo, esto podria afectar la operatividad de la empresa, y generar retrasos en el
pago de sus obligaciones, afectando las relaciones comerciales con sus proveedores.
1.2Formulacion del Problema

¢Cuales serian las estrategias de control interno adecuadas que permitirian

mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.?
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1.3. Objetivos de la Investigacion
1.3.1 Objetivo General
Proponer estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-

cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

1.3.2 Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacion actual de los procesos de ventas-cuentas por cobrar
de la empresa Metal Partes C.A.
Identificar las debilidades y fortalezas del control interno de los procesos de
ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.
Disenar estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-

cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

1.4 Justificacion de la Investigacion

Debido a la importancia que tienen los controles internos en las organizaciones,
ya que permiten garantizar el registro delas operaciones, emitir reportes confiables y
salvaguardar los activos, logrando ademas que se cumplan los objetivos propuestos,
detectando posibles desviaciones y estableciendo los correctivos necesarios,
constituyéndose en una herramienta fundamental para lograr la eficiencia y eficacia
de sus procesos.

A tales implicaciones, mediante las estrategias de control interno se busca
mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.,
para lograr de esta manera hacer cumplir los procedimientos, normativas y politicas
establecidas para esta area, logrando la efectividad del proceso de venta y la
recuperacion de los ingresos en el tiempo previsto.

Cabe sefialar que, con la aplicacion de los controles internos, se ayudara al
analista a revisar su actividad contable, a precisar cambios necesarios, a determinar

las prioridades formales y a planificar mejoras, y por ende a proyectar el propio
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desarrollo profesional administrativo y la calidad del proceso, en la Institucion. Es
por ello, que se pretende beneficiar en gran medida todas las personas involucradas
en el area administrativa y contable para llevar a cabo las actividades de manera
transparente, implementando en todas las areas contables los controles internos
respectivos. Estimulando de esta manera, hacia un mejoramiento continuo la imagen
de la empresa, frente a sus proveedores, clientes y accionistas.

Cabe destacar, el beneficio que alcanza obtener la Universidad José Antonio
Paez con el presente trabajo de grado, debido a que sera un aporte bibliografico en el
area de ciencias sociales; que sirve como referencia a investigadores que aborden
temas a fines, ya que la temaética es de gran relevancia, puesto que el volumen de las
operaciones en las organizaciones, crece aceleradamente, y en consecuencia surge la
necesidad de indagar estrategas de control interno que promuevan la eficiencia de sus
actividades.

De tal manera, se logré aprender sobre actividades concernientes al
departamento de ventas y administracion especificamente en el area de cuentas por
cobrar, y por ende a la carrera de Contaduria Publica, involucrandose con el trabajo
en equipo, quedando cubiertas las expectativas de cumplir una meta personal, ademas
de suministrar a la Institucion parte de los conocimientos obtenidos durante la carrera.
Para la autora, la presente investigacion, le aportd conocimientos académicos y

profesionales para su desarrollo laboral.
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

En el presente capitulo se expone el marco tedrico que fundamenta la presente
investigacion, conformado por los antecedentes relacionados al tema expuesto, las
bases teoricas y los términos basicos, que brindaran al lector una claridad y facil
comprension de los temas expuestos, después de definido el planteamiento del
problema, y precisados sus objetivos generales y especificos que determinan los fines
de la investigacion, es necesario establecer los aspectos tedricos que sustentaran el
estudio en cuestion. Por consiguiente, dentro del marco conceptual se muestran las
bases de las diversas teorias y conceptos relativos, que orienten el sentido del
presente estudio. Dentro de esta perspectiva, a continuacion se presentan los
antecedentes, las bases tedricas y definicion de términos relevantes, que permitan dar

las pautas para el desarrollo de mismo.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de una investigacion 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”, en este sentido, son estudio previstos que tiene
relacion con respecto al tema de estudio, en este caso con el control interno en los
procesos de ventas y cuentas por cobrar, estos se exponen con la finalidad de
sustentar el enfoque tedrico de la presente investigacion para establecer el marco
metodoldgico para el logro de los objetivos establecidos, entre los cuales se citan los
siguientes:

Primeramente, Bonito y Torres (2019), presentaron una investigacion en la

Universidad José Antonio Paez, para optar al titulo de Licenciados en Contaduria



Publica, titulada “Estrategias de control interno para mejorar los procesos de
ventas-facturacion-despacho de la empresa Ardeca De Venezuela C.A.”, con el
fin de lograr realizar eficiente mente los procesos y concretar las ventas mediante una
adecuada aprobacion de los pedidos, una facturacion oportuna una vez recibido el
pago de los clientes, para evitar pérdidas o fraudes, y un despacho eficiente
minimizando errores que generan diferencias de inventarios y emision de notas de
crédito, ocasionando trabajos adicionales innecesarios.

El estudio se desarrolld6 bajo la modalidad de los denominados proyectos
factibles, se aplico como estrategias de recoleccion de datos la encueta, apoyada de
un cuestionario como instrumento, cuyos resultados permitieron concluir a los autores
que control interno permite garantizar el cumplimiento de los procedimientos,
politicas y normas establecidos, para alcanzar los objetivos propuestos,
salvaguardando los activos, realizando registros continuos, permite emitir reportes
confiables, detectado posibles desviaciones y estableciendo los correctivos.

Su aporte al presente estudio, es que al no ser efectivo el proceso el
departamento de ventas, no solo evita que estas se concreten sino ademas afecta a
otras areas como en el caso de estudio al de cuentas por cobrar, y si no se concreta la
cobranza y/o no se registra no se puede facturar nuevos pedidos y generar los
respectivos despachos, retrasando el tiempo para generar nuevas ventas.

Paralelamente, el presentado por Estrella (2019), en su investigacion presentada
en la Universidad José Antonio Paez, para optar al titulo de Licenciada en
Contaduria, titulada “Estrategias de control interno para mejorar los procesos
administrativos y contables de cuentas por cobrar de la empresa
TRANSPORTE DEL CAFE S.A.”, con la finalidad de fortalecer su liquidez
financiera, mediante una gestion de cobranza efectiva, necesaria para pagar sus
deudas y obligaciones oportunamente.

Se utilizé como técnica de recoleccion de informacion la encuesta, apoyada de
un cuestionario como instrumento. Con los resultados obtenidos la autora concluye en

su investigacion que, el control interno de las cuentas por cobrar se ve fortalecido por
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una division de funciones, de manera que los diferentes departamentos o individuos
son responsables por el control de los pedidos de los clientes, la aprobacion del
crédito, la entrega de mercancia, la funcion del despacho, la funcion de facturacion,
la verificacion de la cobranza, entre otros. Su aporte al presente estudio, es la
necesidad de establecer segregacion de funciones entre las diferentes actividades que
se realizan en los procesos de ventas y cuentas por cobrar, para minimizar los riesgos
e fraudes y garantizar que cada persona tenga definidas sus funciones de manera que
se evita la duplicidad de tareas o la omision de las mismas.

Seguidamente, Tito (2017), quien presentd en la Universidad César Vallejo, en
Lima, Perd, para optar al titulo profesional de Contador Publico, una investigacion
titulada “Control Interno y su relacion con las Cuentas por Cobrar en las
empresas inmobiliarias, distrito de la Molina, afio 2017, la cual tuvo como
finalidad determinar que el control interno se relaciona con las cuentas por cobrar, asi
como las politicas y procedimientos de cobranza para el buen funcionamiento de las
empresas inmobiliarias y poder recuperar la cartera de crédito. El tipo de
investigacion es correlacional, con disefio no experimental transversal correlacional,
con disefio de campo a nivel descriptivo. La técnica aplicada fue la encuesta y el
instrumento de recoleccion de datos el cuestionario.

Con los resultados obtenidos se pudo concluir que el control interno tiene
relacién con las cuentas por cobrar, y que a mayor control interno mayor sera la
eficiencia en la recuperacion de las cuentas por cobrar. Su aporte al presente estudio,
es su aporte de las teorias de control interno que seran desarrolladas en las bases
tedricas, para poder sustentar el presente estudio, y poder desarrollar las fases
metodoldgicas.

Por su parte, Moreno (2014), realiz6 una investigacion para optar al titulo de
Licenciado en Contaduria Publica en la Universidad de Oriente, en Maturin, Estado
Monagas, denominada “Analisis de los procedimientos administrativos vy
contables de las cuentas por cobrar en el departamento de administracion, en la
Fundacion para la Promocion y Desarrollo de la Universidad de Oriente Ndcleo
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Monagas (FUNDAUDO)”, la cual tuvo como finalidad analizar los procesos
administrativos y contables utilizados en la actualidad, mediante un diagnostico, para
poder determinar las debilidades existentes, a la hora de manejar sus cuentas por
cobrar.

Su desarrollo fue bajo la metodologia de un disefio de campo, se aplicé como
técnica de recoleccion de informacion la observacion directa, la entrevista no
estructurada, documentacién bibliografica y revisiones electrénicas. Con los
resultados obtenidos el autor concluye en su investigacion que, existe retraso en el
pago de las cuotas por parte de los clientes, lo cual genera una alta morosidad, esto se
debe por la razdén de no existir una estricta politica de cobranza, al no hacer
seguimiento del pago de las matriculas a tiempo. El aporte del antecedente al presente
estudio, son las bases tedricas de las cuentas por cobrar y las politicas de crédito,
debido a que deben estar claramente definidos estos términos y evaluar su
importancia dentro de la operatividad de la organizacion.

Finalmente, el expuesto por Rivero (2014), para optar al titulo de Licenciado en
Administracion Comercial, en la Universidad de Carabobo, campus Barbula, en
Carabobo, a través de su investigacion titulada “Propuesta de estrategia financiera
para el departamento de credito y cobranzas para el mejoramiento de la gestion
de cobranzas caso en la empresa Venezolana del Vidrio (VENVIDRIO)”, con la
finalidad de mejorar la gestion de crédito y cobranza, que se encuentran entre las
actividades funcionales mas importantes de la empresa por ser la que ejerce el control
del efectivo y la disminucion de las cuentas por cobrar, ya que el otorgar un crédito
que pueda elevar las ventas, a su vez las cuentas por cobrar, deben llevar un analisis,
control y seguimiento, con el fin de obtener buenos resultados financieros.

La metodologia que fue utilizada fue bajo la modalidad de un proyecto factible.
La técnica e instrumento utilizado para la recoleccion de tipo primario, fue la
encuesta apoyada del cuestionario como instrumento. La autora, pudo concluir en su
investigaciéon, con los resultados obtenidos, que el departamento de crédito y

cobranza, no cuenta con un reporte de antigiiedad de saldos en mora, por lo cual no
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tiene actualizado la informacion de los saldos de los clientes, esto trae como
consecuencia, que la informacion de los clientes crédito no sea veraz y efectiva. Su
aporte al presente estudio, es que debido a la necesidad de implementar controles
internos para lograr garantizar el registro oportuno de la informacion contable, emitir
reportes con cifras reales que apoyen la toma de decisiones y elaborar los estados

financieros oportunamente.

2.2 Bases Tedricas

Las bases tedricas, segun Arias (2016:39), las define como: “estudios o tesis de
grado relacionados con el problema planteado que se proyecta, es decir, indagaciones
realizadas con antelacion y que guardan algun enlace con el propuesto”, por lo tanto,
son aspectos conceptuales o tedricos que se ubicardn en el problema de la
investigacion orientados a proponer una solucion viable al problema planteado, con
el proposito de sustentar ampliamente la realizacion de esta investigacion se presenta
una serie de teorias y conceptos afines con la problematica planteada, las cuales se

detallan a continuacion:

2.2.1 Estrategias

La estrategia es un plan para dirigir un asunto, en otras palabras, se compone de
una serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los
mejores resultados posibles, por lo tanto, la estrategia estd orientada a alcanzar un
objetivo siguiente una pauta de accion establecida. Al respecto, agrega Koontz
(2015:141), que: “las estrategias son programas generales de accion que llevan
consigo compromisos de énfasis y recursos para poner en practica una mision
bésica”,

Es decir, son patrones de objetivos, los cuales se han concebido e iniciado de
tal manera, con el propdsito de darle a la organizacion una direccién unificada. En
este sentido, las presentes bases teoricas estan relacionadas al presente estudio,
debido a que es la herramienta mediante la cual se pretende realizar el disefio de la
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propuesta, para poder darle solucion del problema planteado, en el area de ventas y

cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes CR C.A.

2.2.2Control Interno

El control interno es el conjunto de planes, métodos y procedimientos
adoptados por una organizacion, con el fin de asegurar que los activos estan
debidamente protegidos, que los registros contables son fidedignos y que las
actividades de la entidad se desarrollan eficazmente de acuerdo con las politicas
trazadas por la gerencia. En consideracion de las Normas Técnicas de Auditoria
(1991:10), establecen que: “los controles internos son aquellos donde se comprende
cada uno de los métodos y conjuntos de procedimientos para asegurar sus activos y
registros contables que aseguren sus actividades de desarrollo y directrices marcadas
por cada direccion”.

En el presente estudio, se desea disefiar estrategias de control interno para
mejorar los procesos de ventas y cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.,
tales controles deben considerarse desde el punto de vista administrativo y contable,
de manera que se puedan alcanzar los planes y metas establecidos en dichas areas y
poder detectar a tiempo posibles desviaciones para implementar los correctivos a
tiempo, y garantizar la efectividad de concretar las ventas y su oportuna y eficiente
gestién de cobranza, la cual se mide al momento de generarse el cobro de las deudas
contraidas con la empresa por parte de los clientes.

2.2.3Ventas — Cuentas por cobrar

Los ingresos generados por las ventas representan montos causados por la
transferencia bien sea de productos o por la prestacion de un servicio. Por su parte, las
cuentas por cobrar producto de las ventas a crédito, representan los derechos del ente
contra terceros originandose la venta de un producto o en prestacién de un servicio.
En este sentido, las cuentas por cobrar son derechos que tiene la empresa por prestar
un servicio o venta de un bien. De acuerdo a Brito (2014:33), sefiala que: “las cuentas
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por cobrar son derechos legitimamente adquiridos por la empresa, que llegado su
momento de ejecutar y ejercer ese derecho recibird a cambio efectivo o cualquier otra
clase de bien o servicio”.

El presente estudio se evocara a las cuentas por cobrar a clientes de la empresa
Metal Partes C.A. En este sentido, las cuentas por cobrar es un control que engloba
todo lo relacionado a una determinada transaccion, como por ejemplo: las cuentas por
cobrar engloban un resumen de todo lo que le deben los clientes a la empresa a una
fecha determinada, esta cuenta es la que va al mayor general y va a formar parte de

los estados financieros.

2.3 Definicion de Términos Bésicos

Cliente: individuo u organizacion que realiza una operacion de compra.

Cobranza: consiste en hacer efectivas las cuentas por cobrar tan pronto sea posible y
definir lo mas que se pueda el pago de las cuentas por pagar.

Deuda: es la obligacién que tiene una persona natural o juridica de pagar sus
obligaciones comerciales con la organizacion.

Eficacia: es la manera de lograr un objetivo en el menor tiempo posible.

Eficiencia: es la manera de lograr un objetivo con la utilizacion de los recursos
necesarios.

Factura: es el documento impreso y/o digital resultado de una venta realizada a un
cliente.

Ingreso: beneficio que se obtiene a través de la realizacion de operaciones
financieras de una empresa.

Liquidez: es la disponibilidad inmediata del capital necesario para llevar a cabo
una(s) operaciones financieras.

Procedimientos: son las normas que sefialan las secuencias cronoldgicas mas
eficientes para obtener mejores resultados.

Venta: es el proceso donde el cliente lleva a cabo su proceso de compra dando como

resultado una factura.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se presentaron los métodos, técnicas y procedimientos
que fundamentara la realizacion del estudio, con la finalidad de proponer estrategias
de control interno para mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la
empresa Metal Partes C.A., de acuerdo a los objetivos planteados en esta
investigacion, por lo cual se desarrollaron todas aquellas actividades necesarias para
la ejecucidn del tipo, disefio y nivel de estudio. Asimismo, se indico la metodologia
necesaria para desarrollar cada una de las fases del estudio.

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacién

De acuerdo al tipo de estudio se desarroll6 enmarcado bajo un proyecto
factible, Balestrini (2016:95), define el proyecto factible como: “un modelo
operativo, de una unidad de accion, orientados a proporcionar respuestas o soluciones
a problemas planteados en una determinada realidad organizacional, social,
econdmica, entre otros.”, debido a que su desarrollo se orient6 a la obtencion de una
propuesta de viable aplicacion, que consistio en el disefio de estrategias de control
interno para mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal
Partes C.A.

Asimismo, tuvo un disefio de un estudio de campo,Sabino (2008:67), plantea
que la investigacién de campo: “se basa en informaciones o datos primarios,
obtenidos directamente de la realidad, garantizando un mayor nivel de confianza para
el conjunto de informacion obtenida”, en este sentido, y en virtud que la investigadora
asistid al lugar donde se estaba presentando la situacién de la problematica planteada,
especificamente en el departamento de ventas y cuentas por cobrar, donde secapturola

informacién de tipo primario, mediante la técnica seleccionada de recoleccion de
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Datos sobre los aspectos que se relacionaron y generaron la situacion planteada de la
empresa objeto de estudio.

En cuanto el nivel fue descriptivo,Tamayo (2017:54), sefiala que: “la
investigacion descriptiva comprende registros, analisis e interpretacion de la
naturaleza actual, y la composicion o procesos de los fendbmenos”, por lo tanto se
obtuvo informacion de los factores involucrados en el estudio, estableciéndose,

seguidamente, las relaciones existentes entre ellos.

3.2 Fases Metodoldgicas

Para dar cumplimiento a los objetivos especificos, se desarrollaron tres (03)
fases metodoldgicas con la finalidad de dar cumplimiento al objetivo general el cual
se establecieron los controles internos para mejorar los procesos de ventas y cuentas
por cobrar empresa Metal Partes C.A., las cuales se detallaron a continuacion:

3.2.1. Fase I: Diagnéstico de la situacion actual de los procesos de ventas-
cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

En esta primera fase, se realizd un diagndstico de la situacion actual de los
procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A. Para tal fin,
fue necesario establecer la poblacion objeto de estudio, Tamayo (2017:114): “consiste
en la totalidad del fendmeno a estudiar en donde las unidades de poblacion poseen
una caracteristica en comun, la cual se estudia y da origen a los datos de la
investigacion”.

En este sentido, la poblacién seleccionada en el estudio estuvo representada por
catorce (14) personas que integran la empresa.Por su parte, la muestra, segun
Herndndez, Fernandez y Baptista (2012:236), sefialan que: “es un subgrupo de la
poblacion de interés (sobre el cual se recolectaran datos y que tiene que definirse o
delimitarse de antemano con precision), este deberd ser representativo de la
poblacion”, la cual fuecomprendida por cinco(05) personas, de las cuales tres (03)
son vendedores y dos (02) de cuentas por cobrar, ya que fueron los indicados en

brindar informacion sobre los procesos estudiados.
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Para la recoleccion de datos fue requeridoel establecimiento de las técnicas e
instrumento necesarios, para el presente estudio se aplico primeramente la técnica de
la observacion directa, Tamayo (2017:22), define la observacion directa como:
“aquella en la cual el investigador puede observar y recoger datos mediante su propia
observacion”, con apoyo en un cuadro de observacién, Palella Martins (2016:70),
expresan que un cuadro de observacion: “es un instrumento en el que se indica la
presencia o ausencia de un aspecto o conducta a ser observada”.

Seguidamente, se aplicO en esta fase la técnica de la encuesta, Arias (2016:96),
como: “una técnica que pretende obtener informacion que suministra un grupo o
muestra de sujetos acerca de si mismo, o en relacion con un tema en particular”.la
cual se apoy6 mediante el instrumento el cuestionario, Tamayo (2017:122), lo define
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 contuvo diez
(10) preguntas cerradas de tipo dicotdmicas con opciones Unicas de respuesta (si-no).

En este sentido, con los datos recolectados, se procedi6 a realizarse la técnica
de anélisis de datos, denominada estadistica descriptiva, que de acuerdo aSabino
(2008:13): *“abarca la recoleccion, representacion, analisis, interpretacion y
proyeccion de los datos”, a cual representa los datos obtenidos que fueron agrupados
en una tabla de distribucion de frecuencias, graficados en diagramas circulares y
posteriormente analizados e interpretados, en forma clara, eliminando la confusion
caracteristica de los datos preliminares, por lo tanto le permitié exponer las
conclusiones encontradas.

3.2.2. Fase Il: ldentificacion de las debilidades y fortalezas del control
interno de los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes
CA.

En esta fase, se procedio a la identificacion de las debilidades y fortalezas del
control interno de los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal

Partes C.A., a través de una matriz DOFA. Una vez clasificadas cada uno de los
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factores internos (fortalezas y debilidades) y los factores externos (oportunidades y
amenazas), se realizo el cruce entre ellos, para determinar las estrategias posibles que
le brindo una solucién viable al problema planteado.

3.2.3. Fase Ill: Disefio de estrategias de control interno para mejorar los
procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

Con los resultados obtenidos en la primera fase, junto a las estrategias obtenidas
en la segunda fase, esta Gltima brindo la informacién necesaria para el desarrollo de la
propuesta que consistid en el disefio de estrategias de control interno para mejorar los
procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A., con la
finalidad de lograr concretar el proceso de ventas efectivamente para ejecutar el
despacho al cliente, asi como lograr una oportuna gestion de cobranza. Por su parte,
se pretende mejorar el proceso de ventas y cuentas por cobrar para mejorar la imagen
crediticia de la empresa frente a sus clientes, y fortalecer las relaciones comerciales
existentes. Para el desarrollo de la propuesta se estructurd de la siguiente manera:

Presentacion de la propuesta.
Objetivos de la propuesta.

Justificacion de la propuesta.
Factibilidad de la propuesta.

Desarrollo de la propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Anélisis de los Resultados

En el presente capitulo se da a conocer los resultados de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de datos en concordancia con las fases metodoldgicas
disefiadas, la cual segun Balestrini (2016), sefiala que:

El andlisis implica el establecimiento de categorias, la
ordenacion y manipulacion de los datos para resumirlos y
poder sacar algunos resultados en funcion de las interrogantes
de la investigacion. Este proceso tiene como fin ultimo, es de
reducir los datos de manera comprensible, para poder
interpretarlo. (p.169
En el mismo, se consideraron los aspectos mas importantes vinculados a los
objetivos especificos y a los resultados que persigue la investigacion, para dar un
diagnostico adecuado que permita identificar las debilidades existentes, y poder
disefiar la propuesta, que consistio en disefiar estrategias de control interno para
mejorar los procesos de venas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A. y

ayuden a minimizar las debilidades encontradas y potenciar las fortalezas.

4.1.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual de los procesos de ventas-
cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

En esta primera fase, se realizd un diagnostico de la situacion actual de los
procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A., mediante el
analisis de los resultados de las técnicas aplicadas, donde primeramente se aplicé la
observacion directa, con apoyo del cuadro de observacion para evaluar la presencia o
ausencia de ciertas variables que inciden en los procesos estudiados, seguidamente,
se aplico la encuesta a través de un cuestionario comprendido por diez (10) preguntas

dicotdmicas, de alternativas si-no, a la muestra representada por cinco (05)



trabajadores, de la empresa, cuyos datos fueron resumidos, tabulados en tablas de
frecuencia, graficado en diagramas circulares, analizados e interpretados, presentados

a continuacion:

a) Analisis del cuadro de observacion:

Cuadro 1. Cuadro de Observacion

Empresa: METAL PARTES C.A.
LB
OBSERVACION DIRECTA
. Alternativa
Variable S| NO
1 Existencia de manuales de normas y procedimientos en el area de X
cuentas por cobrar — ventas -facturacion.
2 Existencia de un sistema administrativo y contable. X
3 Emision de reportes para la verificacion de los registros contables. X
4 Emision y envio de estados de cuenta a clientes. X
5 Uso de redes sociales para la comunicacion con los clientes y | X
vendedores.
6 Existencia de un correo electronico del area de cuentas por cobrar. X
7 Uso de comprobantes de cobranza pre-numerados. X
8 Uso de la banca electrnica para la revision de los ingresos por | X
cobranza.

Fuente: Romero (2019)

Anélisis

Después de la aplicacion del cuadro de observacion en el departamento de
cuentas por cobrar, se pudo evidenciar lo siguiente:

No cuentan con la existencia de manuales de normas y procedimientos en el
area de cuentas por cobrar — ventas -facturacion. Los manuales son guias para
unificar criterios entre el personal, para que se realicen los procedimientos de cada
area de manera correcta, donde se minimicen las omisiones u errores en las tareas y

se optimice el desempefio del personal en funcion de cumplir planes y metas.
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Cuentan con la existencia de un sistema administrativo y contable. Los sistemas
administrativos, permiten realizar los registros y procesamientos de datos de manera
mas rapida, para obtener informacion oportuna, veraz y confiable, a través de
reportes.

No se realiza la emision de reportes para la verificacién de los registros
contables. La emision de reportes, permite verificar que la informacion registrada
corresponda con los soportes fisicos de las operaciones, para corregir errores u
omisiones si existen.

No se hace la emision y envio de estados de cuenta a clientes. Los estados de
cuenta permiten recordarle al cliente la deuda que tiene con la empresa, y que se esta
pendiente y a la espera de su pago.

Hacen uso de redes sociales para la comunicacién con los clientes y
vendedores. Las redes sociales ayudan a mantener una comunicacion mas rapida la
cual se pueda aprovechar para mantener una informacion actualizada de los pagos
generados por los clientes.

Cuentan con la existencia de un correo electronico del area de cuentas por
cobrar. Esto permite recibir los comprobantes de cobro por pare de los clientes.

No hacen uso de comprobantes de cobranza pre-numerados. Este tipo de
comprobante permite llevar un control de correlativo de la documentacion, y detectar
a tiempo si falta alguno.

Hacen uso de la banca electrénica para la revision de los ingresos por cobranza.
Esta herramienta ayuda al personal a lograr verificar los movimientos de las cuentas
bancarias tanto los ingresos como egresos, siendo de gran utilidad para la verificacion

del pago de los clientes.
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b) Analisis del cuestionario

1.- ¢Considera usted que se estan realizando oportunamente los registros de las
cuentas por cobrar?

20%

msSl 1
ENO 4

Grafico 1.- Registro oportuno de las operaciones.
Fuente: Romero (2019)

Anélisis

En el presente grafico se puede observar, que el ochenta (80%) de los
encuestados respondié negativamente, por su parte el veinte (20%) restante, indica
que se estan realizando oportunamente los registros de cuentas por cobrar.Mantener
la informacion actualizada sobre las cuentas por cobrar permite conocer cuanto es el

importe que esta en mano de los clientes para poder planificar la gestion de compra.
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2.- ¢Sabe usted si se verifica que se ha realizado el pago de las facturas

vencidas por parte de los clientes antes de facturar nuevos pedidos?

40%

msl 2
ENO 3

Grafico 2.- Verificacion del pago de las facturas vencidas.
Fuente: Romero (2019)

Analisis

Ante esta interrogante se puede observar que, el sesenta por ciento (60%) de
los encuestados sefiala que no se verifica que se ha realizado el pago de las facturas
vencidas por parte de los clientes, antes de facturar nuevos pedidos, por su parte el
cuarenta por ciento (40%) restante, respondio afirmativamente. El facturar nuevos
pedidos, sin que se verifique que existen deudas anteriores, puede aumentar el

endeudamiento del cliente, poniendo el riesgo su capacidad de endeudamiento.
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3.- ¢Tiene usted conocimiento si se le notifica al vendedor el estado de
solvencia del o insolvencia del cliente antes de realizar su visita para la toma de

nuevos pedidos?

20%

msl 1
mENO 4

Grafico 3.- Notificacion al vendedor de la solvencia del cliente.
Fuente: Romero (2019)

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar que el ochenta por ciento (80%) de
los encuestados respondid negativamente, por su parte el veinte por ciento (20%)
expresa que se le notifica al vendedor el estado de solvencia del o insolvencia del
cliente antes de realizar su visita para la toma de nuevos pedidos. El vendedor es
quien mantiene mayor cercania con el cliente, por lo tanto, es conveniente notificarle
de los saldos pendientes de sus clientes, para que participe en la gestion de cobranza,
aprovechando su visita que el esté realizando, para que ademas de tomar el nuevo

pedido, le solicite el pago de la deuda anterior.
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4.- ;Sabe usted si el cliente notifica oportunamente el pago de sus deudas

vencidas a la empresa y/o al vendedor?

20%

msl 1
ENO 4

Grafico 4.- Notificacion por el cliente del pago efectuado.
Fuente: Romero (2019)

Analisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el presente grafico, que el ochenta
por ciento (80%) de los encuestados expresa que el cliente no notifica oportunamente
el pago de su deudas vencidas a la empresa y/o al vendedor, por su parte el veinte
(20%) por ciento restante, expresa lo contrario. La comunicacion con los clientes es
de gran importancia, en especial entre el vendedor y su cliente, para monitorear el

pago de sus facturas vencida.
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5.- ;Sabe usted si el departamento de cobranza mantiene actualizado el registro

de cobranza de los clientes?

40%

mSl 2
ENO 3

Grafico 5.- Actualizacién del registro de cobranza.
Fuente: Romero (2019)

Anélisis

Ante esta interrogante, el sesenta por ciento (60%) de los encuestados
respondid negativamente, por su parte, el cuarenta por ciento (40%) restante expresa
lo contrario, debido a que departamento de cobranza mantiene actualizado el registro
de cobranza de los clientes. La actualizacion de la informacion permite conocer los
saldos reales de las cuentas por cobrar, para poder proyectar sus pagos de deudas y
obligaciones, en ese sentido, y planificar la gestién de cobranza, de manera que se
fortalezca la liquidez financiera, por lo tanto, la informacién debe ser confiable y

actualizada.
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6.- ;Considera que es efectiva la comunicacion entre el departamento de ventas

— cobranza - facturacion?

20%

msl 1
mENO 4

Gréfico 6.- Efectividad de la comunicacion entre departamentos.
Fuente: Romero (2019)

Anélisis

El ochenta por ciento (80%) de los encuestados, respondié negativamente, ante
esta interrogante, por su parte el veinte (20%) restante, expresa que es efectiva la
comunicacion entre el departamento de ventas — cobranza - facturacion. La
comunicacion interdepartamental es de gran importancia para la empresa, debido a
que la misma es un sistema que se interrelaciona, y que requiere de un flujo de
informacion para poder dirigir los esfuerzos hacia el cumplimento de los objetivos

organizacionales.
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7.- ¢Sabe usted si se han facturado pedidos a clientes que tengan deudas
pendientes?

60%

msS 3
mNO 2

Grafico 7.- Facturacién de pedidos a clientes con deuda vencida.
Fuente: Romero (2019)

Anélisis

En el presente grafico se puede observar que el sesenta por ciento (60%) de los
encuestados respondio ante esta interrogante que se han facturado pedidos a clientes
que tengan deudas pendientes, por su parte el cuarenta por ciento (40%) restante
respondié negativamente. Es necesario que el personal de facturacion tenga en cuenta
las politicas de cobranza de la organizacion y se cumplan los procedimientos para
poder minimizar los riesgos de insolvencia de los clientes que afecta a la
organizacion.
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8.-¢ Tiene usted conocimiento que se hayan anulado facturas ya emitidas por la

falta de pago de las facturas vencidas parte de los clientes?

40%

msl 2
ENO 3

Graéfico 8.- Anulacion de facturas emitidas por falta de pago.
Fuente: Romero (2019)

Analisis

En el presente grafico se puede observar que el sesenta por ciento (60%) de los
encuestados expresa que no se hayan anulado facturas ya emitidas por la falta de pago
de las facturas vencidas parte de los clientes, por su parte el cuarenta por ciento
(40%) de restante, expresa que si se han anulad. Es conveniente la verificacion de
pagos de los clientes, previo a su facturacion para no tener que anular las facturas, ya
que esto genera un gastos de papeleria, ademéas esa informacion de anulaciéon de

facturas queda registrada en el portal del SENIAT.
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9.-¢Sabe usted si se han realizado despachos de mercancia a clientes morosos?

40% 60%

msSl 3
ENO 2

Grafico 9.- Despacho de mercancia a clientes morosos.
Fuente: Romero (2019)

Anélisis

El sesenta por ciento (60%) de los encuestados respondié afirmativamente ante
esta interrogante, por su parte el cuarenta por ciento (40%) expresa que no se han
realizado despachos e mercancia a clientes morosos. Las politicas de facturacion y
cobranza deben estar formalmente establecidas y difundidas al personal involucrado
para la unificacion de criterios en el proceso de aprobacién de pedidos, facturacion y
cobranza, de manera tal que sea efectivo el despacho, sin poner en riesgo el mismo,

que se traduzca en insolvencia por parte del cliente.
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10.- ¢Considera usted que mediante la implementacion estrategias de control
interno se podra mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa
Metal Partes C.A.:

20%
80%

msl 4
ENO 1

Gréfico 10.- Factibilidad de la propuesta.
Fuente: Romero (2019)

Anélisis

Se observa que, en el presente grafico, el ochenta por ciento (80%) de los
encuestados sefiala que mediante la implementacion estrategias de control interno se
podra mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes
C.A., por s parte el veinte por ciento (20%) respondié negativamente. Los cambios
generan resistencia ante el personal, la misma puede ser minimizada cuando se le
comunica al trabajador los beneficios que generan tales cambios tanto a la

organizacion como a su propio desempefio laboral.
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4.1.2. Fase Il: ldentificacion de las debilidades y fortalezas del control

interno de los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes

CA.

En esta fase, se procedio a la identificacion de las debilidades y fortalezas del

control interno de los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal

Partes C.A., a través de una matriz DOFA. Una vez clasificadas cada uno de los

factores internos (fortalezas y debilidades) y los factores externos (oportunidades y

amenazas), se realizo el cruce entre ellos, para determinar las estrategias posibles que

le brindo una solucién viable al problema planteado.
Cuadro 2.- Matriz DOFA

F1.- Cuentan con sistema administrativo.
F2.- Amplia cartera de clientes.

F3.- Disposicion de la empresa y el personal para
implementar cambios.

F4. Inventarios suficientes para cubrir demanda.

OL1. Teoria de control interno.

02. Formatos para respaldar el proceso de
cobranza.

03. Existencia de redes sociales y correos
electrénicos.

0O4. Existencia de la banca electrdnica.

05. Existencia del Excel para uso de libros
auxiliares.

=
METAL
PRARTESCR.cAa
FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)

D1. No se hace registro oportuno de las cuentas
por cobrar.

D2. No se hace verificacion de facturas vencidas.

D3. No se notifica al vendedor la insolvencia del
cliente.

D4. El cliente no notifica el pago ni envia
comprobantes.

D5. No se actualiza la cobranza.

D6. No hay efectividad en la comunicacion entre
departamentos.

D7. Facturacién de pedidos a clientes con deuda
vencida.

D8. Anulacion de facturas emitida por falta de

pago.

D7. Despacho de mercancia a clientes morosos.
OPORTUNIDADES (O) AMENAZAS (A)

Al. Economia en ambiente de inflacion.

AZ2. Debilitacion de la liquidez financiera genera
impuntualidad de pago a proveedores y estos a su
vez causa molestia a los mismos.

A3. Riesgo que el cliente no pueda cubrir sus
deudas en los plazos establecidos.

A4. No poder realizar reposiciones.

Fuente: Romero (2019)




Cuadro 3.-Analisis de Estrategias
2
IMET AL

Rt T ESsSCTIT. s

Estrategia FO Estrategia DO
D201.- Establecer normativas para la
actualizacién de las cuentas por cobrar y gestién
de cobro.

D301- Definir normativas para el proceso de
facturacion.

D30405.- Mejorar la comunicacion
interdepartamental.

F301.- Disefiar estrategias de control interno
para mejorar los procesos de ventas-cuentas por
cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

F301.- Difundir al personal del area de cuentas
cobrar-ventas-facturacion sobre las estrategias
propuestas

Estrategia FA Estrategia DA

D3A3 Utilizar redes sociales para incentivar al
cliente a informar sobre el pago.

F9A3AS5 Emitir reportes de vencimiento de
cuentas por cobrar.

D Emitir y enviar estados de cuenta por correo
electrdnico.

Fuente: Romero (2019)

4.1.3. Fase I11: Disefio de estrategias de control interno para mejorar los
procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

Con los resultados obtenidos en la primera fase, junto a las estrategias obtenidas
en la segunda fase, esta Gltima brindo la informacion necesaria para el desarrollo de la
propuesta que consistio en el disefio de estrategias de control interno para mejorar los
procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A., con la
finalidad de lograr concretar el proceso de ventas efectivamente para ejecutar el
despacho al cliente, asi como lograr una oportuna gestion de cobranza. Por su parte,
se pretende mejorar el proceso de ventas y cuentas por cobrar para mejorar la imagen
crediticia de la empresa frente a sus clientes, y fortalecer las relaciones comerciales

existentes. En este sentido, la propuesta fue expuesta en el capitulo V.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la propuesta

Las cuentas por cobrar son uno de los activos que requieren especial cuidado
dentro de la organizacion, ya que del flujo de sus ingresos, depende el fortalecimiento
de la liquidez financiera de la empresa, y se minimice el riesgo que se conviertan en
incobrables, por lo tanto, se requiere de herramientas gerenciales que permitan el
adecuado registro de las mismas, para emitir reportes confiables para apoyar el
proceso de toma de decisiones, asi como, elaborar los estados financieros, ademas
esta informacion es necesaria para realizar el flujo de caja o flujo de efectivo, para la
planificacion de pago de sus compromisos contraidos, de manera oportuna,
minimizando los riesgos de insolvencia, y procurando mantener la confianza ante sus
acreedores, para conservar los créditos otorgados, y garantizar el despacho o
prestacion de servicio que le permitan mantener la operatividad de la organizacion.

En este sentido, el control interno son planes organizados, coordinados y
establecidos dentro de una empresa, para detectar las fallas de los departamentos
adoptando medidas orientadas a la eficiencia, efectividad y eficacia con la finalidad
de poder confiar en los resultados para poder tomar decisiones aceradas, es decir
comprende el plan de la organizacién, todos los métodos coordinados y las medidas
adoptadas en el negocio para proteger sus activos, verificar la exactitud y
confiabilidad de sus datos contables, promover la eficiencia de sus operaciones y
estimular la adhesion a las practicas ordenadas por la gerencia.

Tras lo antes expuesto, en el presente estudio se realiz6 un diagnostico sobre los
procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A., a través de
los resultados obtenidos de la aplicacion de las técnicas seleccionadas, cuyos analisis

permitieron identificar ciertas debilidades existentes que han venido generando la



problematica expuesta, entre las cuales se evidenciaron que en la empresa no cuenta
con manuales de normas y procedimientos que guie al personal para realizar sus
actividades, por su parte, no se realiza la emision de reportes para la verificacion de la
informacidn registrada, tampoco se envia estados de cuenta a clientes, por otro lado,
no realizan el uso de comprobantes de cobranza pre-numerados, para el control de los
formatos emitidos, asimismo se observo que, no se realiza un registro oportuno de las
cuentas por cobrar, por lo tanto la informacién no es confiable

En este mismo orden de ideas, no se realiza una verificacion del pago de las
facturas vencidas, ni se notifica al vendedor de la solvencia del cliente, para que
solicite el pago respectivo al momento de la visita. No se realiza una actualizacion de
los registros de cobranza, por lo tanto las cifras de los saldos no son reales. Tampoco
existe una efectiva comunicacién entre los departamentos de ventas y cuentas por
cobrar, sobre las solvencias y la informacion sobre el clientes, por lo tanto se llega a
facturar pedidos a clientes con deudas vencidas, teniendo que generar la anulacion de
la factura emitida, por la falta de pago, y generando una devolucion del transportista
que lleva dicho despacho cuando se verifica de manera tardia que el cliente no ha
pagado, incurriendo en costos de flete.

Tras estas implicaciones, la presente propuesta consiste en disefiar estrategias
de control interno para mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la
empresa Metal Partes C.A., de manera que se logre concretar el proceso de ventas
efectivamente para ejecutar el despacho al cliente, asi como lograr una oportuna
gestion de cobranza, que fortalezca la liquidez financiera de la empresa, y continuar
con el ciclo operativo de la organizacion, de manera que se garantice su continuidad

en el tiempo y su permanencia en el mercado.

5.2. Objetivos de la Propuesta
5.2.1 Objetivo General de la Propuesta
Disefar estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-

cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.
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5.2.2 Objetivos Especificos de la Propuesta
Establecer estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-
cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.
Difundir al personal del area de cuentas cobrar-ventas-facturacion sobre las

estrategias propuestas.

5.3. Justificacion de la Propuesta

La presente propuesta se justifica debido a que mediante las estrategias de
control interno la empresa Metal Partes C.A., podra mejorar los procesos de ventas-
cuentas por cobrar de la empresa, y minimizar las debilidades encontradas en el
proceso de diagnosticos, aplicando las herramientas que seran disefiadas de acuerdo a
sus necesidades propias, de manera que se logre un registro oportuno de las cuentas
por cobrar, se emitan reportes confiables, se efectle una planificacion de la cobranza
efectiva para fortalecer la liquidez financiera de la empresa, y se pueda pagar los
compromisos contraidos con los proveedores a tiempo, garantizando la operatividad
de la organizacion en el tiempo.

Asimismo, se podré optimizar el desempefio del personal de ventas y cuentas
por cobrar, para hacer efectivo el proceso de ventas y que se concrete el despacho a
los clientes para satisfacer sus necesidades, de esta manera se minimizaran los riesgos
de efectuar facturaciones o despachos a clientes insolventes, cumpliendo los
procedimientos, normativas y politicas establecidos por la organizacion vy

salvaguardando los activos.

5.4. Factibilidad de la propuesta

Para el desarrollo de la presente propuesta se requiere identificar los recursos
necesarios para su puesta en marcha, por lo tanto, el analisis de factibilidad, al cual
debe someterse todo nuevo proyecto, forma parte del proceso de evaluacion en

relacion a la problematica existente en una organizacion, como es el caso de la
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empresa Metal Partes C.A., para asi ofrecer una solucion al problema presentado en
el area de ventas-cuentas por cobrar. Para ello, antes de desarrollar la propuesta es

necesario identificar la factibilidad desde los siguientes puntos de vista:

5.4.1 Factibilidad Técnica
Se cuenta con herramientas necesarias para su implementacion, dado que
cuenta con computadoras, impresoras y otros equipos necesarios para registrar,

procesar y emitir reportes de las operaciones que se realizan diariamente en el area.

5.4.2 Factibilidad Operativa.

La presente propuesta cuenta con la aceptacion del personal de la empresa, ya
que se tomd en cuenta la opinion de cada uno de los integrantes del departamento
para su elaboracién. La empresa cuenta con el personal capacitado para poder adoptar

las estrategias que se planteen en la presente investigacion.

5.4.3 Factibilidad Institucional

Se cuenta con todo el apoyo de la organizacion, para implementar las medidas
necesarias que permitan mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar, con la
finalidad de lograr efectividad en las operaciones, ya que proporciona seguridad y

beneficios de a la organizacion.

5.4.4 Factibilidad Econdmica

La presente propuesta, no requiere de una significativa inversion en dinero, ya
que solo se incurrird en gastos de papeleria e impresion, para la difusion de las
estrategias propuestas. En el cual se pueda dar informacion sobre la propuesta al
personal involucrado en los procesos, motivo por el cual queda garantizada la
posibilidad de poder llevar un plan de control interno en cada uno de los
departamentos de la empresa y, por lo tanto, obtener mejores beneficios en cuanto al

manejo de la informacion que permita un control eficaz y 6ptimo.
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5.5. Desarrollo de la propuesta

MET AL

PARTESCIR.cA.

ESTRATEGIAS DE CONTROL INTERNO PARA MEJORAR LOS
PROCESOS DE VENTAS-CUENTAS POR COBRAR
DE LA EMPRESA METAL PARTES CR C.A.

Fuente: Romero (2019)

5.5.1 Establecimiento de estrategias de control interno para mejorar los
procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

Esta estrategia tiene como finalidad lograr el establecimiento de estrategias de
control interno para mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar de la empresa
Metal Partes C.A., de manera que se hagan efectivas las operaciones de registro de la
cuentas por cobrar y del pago de los clientes, ademas que se realicen los
procedimientos necesarios para logar recuperar las cuentas por cobrar vencidas, y las
que estan por vencerse en el tiempo establecido, de manera que se logre fortalecer la
liquidez financiera de la empresa.

Ademas, se requiere mejorar la comunicacion entre el personal de ventas y
cuentas por cobrar, para trabajar juntos en la recuperaciéon de las ventas a crédito,
donde el vendedor debe comprender que la finalidad de la organizacién no es solo
vender, sino vender a clientes que se comprometan a pagar en los lapsos de crédito
otorgados, para poder seguir brindandoles los productos que distribuye la empresa,
para satisfacer sus requerimientos. Para tal fin, se establecen las siguientes
estrategias:

a) Establecimiento de controles para la actualizacion de las cuentas por

cobrar y gestion de cobro.

Esta estrategia busca establecer controles para la actualizacion de las cuentas
por cobrar y los cobros realizados a los clientes, buscando ademas lograr una efectiva

gestién de cobro en los lapsos de tiempo otorgados a los clientes, y recuperar las
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facturas vencidas con mayor antigiedad, de manera que se logre saldar las cuentas y
se proceda a involucrar al vendedor en el proceso de cobranza. En este sentido se

establecen los controles siguientes:

a.1) Control de cuentas por cobrar

Para llevar un control de las cuentas por cobrar generadas por las ventas a
crédito se debera llevar un auxiliar de cuentas por cobrar, donde se detallen todas las
facturas emitidas bajo condiciones de crédito vencidas y que estan por vencerse.

Se verificara que se tienen correctamente archivados todos los soportes de las
facturas de ventas a crédito pendientes por cobrar.

Se emitiran listados para verificar la fecha de vencimiento de las facturas para
cotejar que este estimado correctamente y que los importes de las facturas
corresponden a lo registrado.

a.2) Control de cobranza

Se deberd emitir los estados de cuenta para cotejar con los movimientos
bancarios que los saldos estén conciliados, y que no queden saldos pendientes por
conciliar. En el caso de que queden saldos no conciliados se resaltaran en el auxiliar
de cuentas por cobrar para hacer seguimiento para consultar a los clientes si han
efectuado pagos que envien la documentacion soporte.

Diariamente, se procedera a registrar la cobranza de las facturas emitiendo los
respectivos comprobantes de cobranza, en el cual se detalle el nimero de la factura, el
cliente, forma de pago, numero de comprobantes de transferencia o depdsito, fecha
del pago. Se procedera a cotejar con los movimientos bancarios y las facturas, que
corresponda el saldo, para verificar que el cliente no se haya aplicado descuentos no
autorizados, y se registrard en el auxiliar de cuentas por cobrar para restar al saldo
pendiente por el cliente respectivo. Se emitird reporte de los clientes que han
realizado el pago y se le notificara al vendedor para que proceda a programar la visita

al cliente y realice la toma de nuevos pedidos.
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b) Emision de reportes de vencimiento de cuentas por cobrar.

Semanalmente, se procedera a realizar la emision de reportes de vencimiento de
las cuentas por cobrar, para efectuar una clasificacion de las cuentas que tiene mayor
antigliedad, y ejecutar un plan de recuperacion de estas cuenta con mayor prioridad,
para saldar las cuentas vencidas y optimizar el proceso de gestion de cobranza, de
esta manera se piensa actualizar las cuentas por cobrar, y evitar que queden facturas
pendientes con mas de siete (7) dias vencidas, ya que la gestion de cobranza se debera
realizar con un seguimiento semanal, hasta lograr condicionar a los clientes que
realicen el respectivo pago en la fecha establecida. Se verificard que la factura no ha
sido pagada, revisando los saldos pendientes por conciliar en los estados de cuenta

bancarios. Se organizaran las facturas por las que tiene mayor antigiiedad de saldos.

c) Emision y envio de estados de cuenta por correo electronico.

Esta estrategia busca recordar al cliente los saldos que tiene pendiente por pagar
a la empresa, y hacerle notar que se la empresa esta haciendo una efectiva gestién de
cobranza para recuperar sus activos y que se requiere de su pago oportuno. En este
sentido, se emitiran estados de cuenta quincenales, para recordar a cliente las deudas
que tiene la empresa indicando las facturas que han vencido, el tiempo de vencidas y
las que estan por vencerse. Se solicitara la fecha y forma de pago que efectuara la
misma, recordandoles los nimeros de cuenta de la empresa, en el cual se requiere
ingrese el mismo.

En el caso, que el cliente manifieste que ha pagado alguna de las facturas, se le
solicitard el respectivo comprobante para poder cotejar con los movimientos
bancarios sobre los saldos no conciliados y que sea por el monto correspondiente a la
factura, se emitira el correspondiente comprobante de cobranza, especificando los
datos de la factura, fecha de pago, forma de pago y nimero de comprobante, cliente
que corresponde Yy se realizara el registro en el auxiliar de cuentas por cobrar. De esta
manera se podra saldar las cuentas que estan pendientes por saldar, logrando que la

informacion quede actualizada y sea con las cifras reales.
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d) Programacion de la gestion de cobranza junto a los vendedores.

Una vez recibida la informacion por parte del cliente en relacion a la fecha en
que se realizara el pago, se le notificara al vendedor para que proceda a visitar al
cliente y realice el retiro de los comprobantes de pago y aproveche la visita para
tomar nuevos pedidos, en el caso que no realice el pago, deberd solicitar una
reprogramacion de la fecha de cobro, y que su pedido quedara en espera hasta que se
haga efectivo el cobro de la factura anterior. EI vendedor notificara al departamento
de cobranza lo convenido con el cliente. Para hacer seguimiento de la cobranza y que
no se proceda a facturar los pedidos hasta recibido la conformacion del pago
respectivo. Se entregard el pedido al departamento de facturacién, condicionado en

espera de conformacion de pago de facturas anteriores.

e) Utilizacion de redes sociales para incentivar al cliente a informar sobre

el pago.

Esta estrategia tiene como finalidad hacer uso de las redes sociales para poder
mantener una comunicacién efectiva con el cliente de manera que se pueda estrechar
las relaciones con el mismo, y estar en contacto con el representante de cuentas por
pagar del cliente, de manera que se haga seguimiento del pago de las facturas
vencidas. Para ello, se abrird cuenta de twitter, instagram y Facebook, asi como a

cada vendedor de manera que se pueda realizar una efectiva gestion de cobranza.

f) Definicién de normativas para el proceso de facturacion.

Esta estrategia tiene como proposito que no se realicen facturaciones ni
despachos a clientes morosos de manera que el personal de facturacion se integre al
proceso de optimizar la gestion de cobranza. Para ello se establece el siguiente
control:

El personal de facturacion al recibir los pedidos de los vendedores, procedera a
la verificacion de las cantidades, disponibilidad de los articulos y de los precios

establecidos en el pedido, luego procedera cargarlos en el sistema. Luego se emitira
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reporte para verificar que la informacion ingresada corresponda a los soportes fisicos
en cliente, cantidad, modelo y precios. Se hara las correcciones en el caso que sea
necesario y se procedera a emitir listado al departamento de cobranza para solicitar la
autorizacion de facturacion si el cliente esta solvente, o condicionar el pedido, en el
caso que el cliente tenga deudas pendientes por pagar. Una vez que el cliente haya
hecho efectivo el respectivo pago, se procedera a notificar a facturacion para que
emita la correspondiente factura y envie al departamento de almacén para su

despacho.

g) Mejoramiento de la comunicacion interdepartamental.

Esta estrategia tiene como finalidad mejorar la comunicacion entre los
departamentos de ventas, facturacion y cuentas por cobrar, de manera que se logre los
objetivos organizacionales en conjunto y no como departamentos separados. Para
ello, se requiere la integracion del personal en los procesos de cada una de las areas,
en ese sentido se propone establecer mesas de trabajo para que el personal aporte sus
ideas, que puedan contribuir a hacer efectivo el proceso de cobranza, ventas y
facturacién, concretdndose la venta con el despacho, optimizando su desempefio
laboral y mejorando sus relaciones laborales, haciéndoles énfasis en que los
departamento estan interrelacionados entre si y que la efectividad de uno depende en
gran parte del aporte que le brinde el otro departamento para lograr los objetivos

organizacionales.

h) Realizacion de conciliaciones bancarias.

Esta estrategia tiene como finalidad garantizar que los ingresos de las cuentas
por cobrar se hayan efectuado efectivamente, minimizando los riesgos de fraude,
errores u omisiones, y que las mismas se hayan cargado a los clientes respectivos, y
no se hayan aplicado descuentos no autorizados, evitando que el cliente pueda
confabularse con algun empleado para cometer fraudes con la empresa. Para ello, las

conciliaciones bancarias las realizara el analista de contabilidad, de manera mensual,
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donde solicitard los soportes de las facturas, comprobantes de cobranza vy
comprobante de pago del cliente, asi como los reportes de las todas las facturas
emitidas para cotejar que los saldos sean correctos. Se emitira reporte a la

administracién de los resultados de la conciliacion bancaria.

5.5.2. Difusion al personal del area de cuentas cobrar-ventas-facturacion
sobre las estrategias propuestas

Esta estrategia tiene como propdsito efectuar la difusion al personal del area
decuentas cobrar-ventas-facturacion sobre las estrategias propuestas, de manera que
se sepa la importancia que tiene cada una de ellas, y que se logre efectivamente el
proceso de recuperacion de las facturas vencidas de mayor antigiedad, asi como las
que acaban de vencer y las que estan por vencerse en el tiempo establecido,
habituando al cliente a pagar las deudas a tiempo, e integrar a todo el personal a que
los objetivos organizacionales se lograran con la contribucion de cada uno de ellos ya
que la organizacion un sistema donde se deben interrelacionar todas sus partes.

Para ello se propone realizar mesas de trabajo, reuniones entre el personal,
establecer metas, evaluar que estas se cumplan estableciendo tiempos de medicion de
resultados, y mantener un monitoreo continuo para ver la efectividad con que cada
una de las estrategias logra los objetivos planteados y se puedan detectar las

debilidades presentes para poder corregirlas a tiempo.
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Cuadro 4.- Estrategias de control Interno

e

MET AL

PARTESCIR.cA.

ESTRATEGIAS DE CONTROL INTERNO PARA MEJORAR

LOS PROCESOS DE VENTAS-CUENTAS POR COBRAR
DE LA EMPRESA METAL PARTES CR C.A.

Estrategia Actividad Responsable y
tiempo
- Establecer controles para la actualizacion
de las cuentas por cobrar y gestion de 1 mes
cobro.
Analista de

- Emitir reportes de vencimiento de cuentas

por cobrar.

- Emitir y enviar estados de cuenta por

correo electrénico

1 Establecer estrategias

de control interno para

- Programar la gestion de cobranza junto a

los vendedores.

mejorar los procesos de

ventas-cuentas por

- Utilizar redes sociales para incentivar al

cliente a informar sobre el pago

cobrar.

- Definir normativas para el proceso de

facturacion.

cuentas por cobrar

Analista de
cuentas por cobrar
y Vendedores

Analista de
cuentas por cobrar

Analista de
facturacion

- Mejorar  la  comunicacion inter- Gerente de
departamental. Administracion
- Realizar  conciliaciones bancarias vy Analista de
auditorias a la documentacién soporte. Contabilidad
2. Difundir al personal del | * Realizar reuniones y mesas de trabajos
area de cuentas cobrar- con el personal de ventas, cuentas por Gerencia de

ventas-facturacion  sobre
las estrategias propuestas

cobrar y facturacion para difundir las
estrategias propuestas.

Administracion

Fuente: Romero (2019)
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CONCLUSIONES

Una vez aplicadas las técnicas de recoleccion de datos, y analizados los
resultados obtenidos se pudo realizar el diagnéstico de la situacion de la empresa
actual de la empresa Metal Partes C.A., la cual se dedica acomercializacion,
distribucion y almacenamiento de autopartes, donde se pudo identificar las
debilidades presentes en sus proceso entre las cuales se resalta que la empresa no
cuenta con manuales de normas y procedimientos que guie al personal para realizar
sus actividades, por su parte, no se realiza la emision de reportes para la verificacion
de la informacidn registrada, tampoco se envia estados de cuenta a clientes, por otro
lado, no realizan el uso de comprobantes de cobranza pre-numerados, para el control
de los formatos emitidos, asimismo se observé que, no se realiza un registro oportuno
de las cuentas por cobrar, por lo tanto la informacién no es confiable

Asimismo se observa que, no se realiza una verificacion del pago de las facturas
vencidas, ni se notifica al vendedor de la solvencia del cliente, para que solicite el
pago respectivo al momento de la visita. No se realiza una actualizacion de los
registros de cobranza, por lo tanto las cifras de los saldos no son reales. Tampoco
existe una efectiva comunicacion entre los departamentos de ventas y cuentas por
cobrar, sobre las solvencias y la informacién sobre el clientes, por lo tanto se llega a
facturar pedidos a clientes con deudas vencidas, teniendo que generar la anulacion de
la factura emitida, por la falta de pago, y generando una devolucion del transportista
que lleva dicho despacho cuando se verifica de manera tardia que el cliente no ha
pagado, incurriendo en costos de flete.

Se puede concluir que, el control interno en el area de ventas y cuentas por
cobrar, casi siempre son inevitables grandes pérdidas por créditos otorgados y no
recuperados a tiempo a clientes, igualmente, el otorgamiento de créditos a clientes

que no han sido evaluados en cuanto a su capacidad de pago. En cuenta por cobrar,



suceden errores en cuanto a precios y cantidades al momento de emitirse las facturas
gue no se detectan a tiempo. Para evitar tales dificultades son necesarios controles
eficaces sobre las ventas a crédito y cuenta por cobrar.

Generalmente, el control interno sobre ambas actividades, se logra mejor por
medio de una division de obligaciones, de modo que sean responsables diferentes
departamento en cuanto a preparacion de pedidos de venta, aprobacién de créditos,
despachos de mercancias de las existencias, el embarque, la facturacién, la
verificacion de la factura, el mantenimiento de cuentas de control, el mantenimiento
de mayores de los clientes y la autorizacién para la cancelacion de las cuentas
incobrables. Cuando es fiable este grado de subdivision de obligaciones, es probable
detectar rapidamente errores accidentales mediante la comparacion de documentos y
cantidades que proceden de unidades independientes de la organizacion y la
oportunidad de fraude se reduce a un minimo.

Finalmente, se puede sefialar que se logré el objetivo principal propuesto
debido a que se pudo disefiar estrategias de control interno para mejorar los procesos
de ventas-cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A., donde se logre
interrelacionar los departamentos para que en su conjunto se logre hacer efectivo el
proceso de cobranza, y poder facturar los pedidos una vez pagadas las deudas del
cliente, de manera tal que este haga conciencia de la importancia de mantener sus
deudas solventes, permitiendo ademas, que el personal de ventas y cuentas por
cobrar, mejoren los canales de comunicacién y en conjunto con el cliente, para logar
habituarlo a pagar sus compromisos a tiempo y que queda condicionado por la
prontitud que pague sus deudas anteriores. De esta manera, se minimiza el riesgo de
generarse deudas incobrables que afecten la liquidez financiera de la empresa, y se
mantenga el ciclo de ventas-cuentas por cobrar-facturacion y despacho.

37



RECOMENDACIONES

Para que se logre de manera efectiva la implementacién de la propuesta, que
consiste en disefiar estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-
cuentas por cobrar de la empresa Metal Partes C.A., se presentan las siguientes
recomendaciones:

Difundir las estrategias propuestas tanto al personal involucrado en el area
de ventas y cuentas por cobrar, como los demés departamento relacionados,
para que sea efectiva su implementacion.

Mantener actualizadas las listas de precios, y las existencias reales para que
el cliente pueda ofrecer lo que realmente hay en existencia, y minimizar el
recorte de pedidos, ya que esto genera descontento a los clientes, para ello
se debe aprovechar las redes sociales para mantener al vendedor informado.

Debe existir una estrecha relacién entre el departamento de ventas y cuentas
por cobrar, antes de ser actualizada cualquier venta, para saber la
disponibilidad crediticia existente del cliente.

Evaluar la recurrencia del incumplimiento del cliente en cuanto al pago,
para cambiar la modalidad a netamente de contado, y que para recuperar el
crédito deberd realizar tres compras consecutivas pre-pagadas y al otorgar
nuevos creditos evaluar el nivel de capacidad de pago para minimizar los
niveles de ventas o el tiempo otorgado de crédito.

Se recomienda estrechar las comunicaciones con todo el personal de la
empresa y las areas estudiadas, a fin de que se conozcan los controles
propuestos, mejorando de esta manera las actividades administrativas y

contables que se realizan.
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ANEXOS



ANEXO A

Empresa: METAL PARTES C.A.
-

METAL

PARTESCR.cA

OBSERVACION DIRECTA

- . Alternativa
ITEM Variable S| NO
1 Existencia de manuales de normas y procedimientos en el area de
cuentas por cobrar — ventas -facturacion.
2 Existencia de un sistema administrativo y contable.
3 Emisién de reportes para la verificacion de los registros contables.
4 Emision y envio de estados de cuenta a clientes.
5 Uso de redes sociales para la comunicacion con los clientes y
vendedores.
6 Existencia de un correo electrénico del &rea de cuentas por cobrar.
7 Uso de comprobantes de cobranza pre-numerados.
8 Uso de la banca electronica para la revision de los ingresos por cobranza.

Fuente: Romero (2019)




REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
EW FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
~l ESCUELA DE CONTADURIA PUBLICA

CARRERA CONTADURIA PUBLICA

Cuestionario

Estimado sefior,

Gerente de Administracion

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de proponer
estrategias de control interno para mejorar los procesos de ventas-cuentas por cobrar

de la empresa Metal Partes C.A.

En este sentido, los resultados obtenidos seran utilizados como base de un
trabajo de grado universitario. Por lo que la informacidén que usted suministre sera
muy valiosa, tendra caracter confidencial y se utilizara 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 opcidn que representa su
opinion.

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

Gracias por su colaboracion,



ANEXO B

Empresa: METAL PARTES Cﬁ\.

METAL

PARTESCR.cAa

ESTRATEGIAS DE CONTROL INTERNOPARA MEJORAR LOS
PROCESOS DE VENTAS-CUENTAS POR COBRAR DE LA
EMPRESA METAL PARTES C.A.

- Alternativa
ITEM Pregunta S| NO
1 ¢Considera usted que se estdn realizando oportunamente los
registros de las cuentas por cobrar?
2 ;Sabe usted si se verifica que se ha realizado el pago de las
facturas vencidas por parte de los clientes antes de facturar nuevos
pedidos?
3 ¢ Tiene usted conocimiento si se le notifica al vendedor el estado de

solvencia del o insolvencia del cliente antes de realizar su visita
para la toma de nuevos pedidos?

4 ¢Sabe usted si el cliente notifica oportunamente el pago de sus
deudas vencidas a la empresa y/o al vendedor?

5 ¢ Cree usted si el departamento de cobranza mantiene actualizado el
registro de cobranza de los clientes?

6 ¢Considera que es efectiva la comunicacion entre el departamento
de ventas — cobranza - facturacion?

7 ¢Sabe usted si se han facturado pedidos a clientes que tengan
deudas pendientes?

8 ¢Tiene usted conocimiento que se hayan anulado facturas ya
emitidas por la falta de pago de las facturas vencidas parte de los
clientes?

9 ¢Sabe usted si se han realizado despachos de mercancia a clientes
morosos?

10 ;Considera usted que mediante la implementacién estrategias de
control interno se podra mejorar los procesos de ventas-cuentas por
cobrar de la empresa Metal Partes C.A.

Fuente: Romero (2019).




Anexo C

Tabla de Frecuencias

PREGUNTAS ALTERNATIVAS/ ALTERNATIVA/
FRECUENCIAS FRECUENCIAS

i ABSOLUTAS RELATIVAS

ITEM Sl NO Sl NO
1 1 4 20% 80%
2 2 3 4 0% 60%
3 1 4 20% 80%
4 1 4 20% 80%
5 2 3 40% 60%
6 1 4 20% 40%
7 3 2 60% 40%
8 2 3 40% 60%
9 3 2 60% 40%
10 4 1 80% 20%

Fuente: Romero (2019)



