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INTRODUCCION

Las empresas, continuamente se ven necesitadas a generar cambios producto
de los avances tecnoldgicos, la globalizacién o efectos socio-econémicos, o
cualquier cambio en el medio que las impulsa a evaluar sus procesos, y establecer
estrategias que las haga mas competitivas para mantenerse en el mercado en el cual
se desenvuelve. Para ello, implementan técnicas o herramientas organizacionales
que les permita cumplir con los procedimientos, normas y politicas, establecidas asi
como revisar si sus objetivos, mision y vision, estan alineados a los mismos fines.

Dentro de las herramientas, se encuentra la planificacion estratégica, la cual es
importante para las empresas porque une las fortalezas comerciales con las
oportunidades de mercado y brinda una direccion para cumplir con los objetivos, en
pocas palabras, el plan estratégico es un mapa de ruta para una empresa, para lograr
objetivos o proyectos planteados. Otra herramienta importante, en los procesos
administrativos y contables es el control el cual da una seguridad razonable de que
se cumplan los procedimientos, y permite detectar posibles desviaciones de manera
oportuna, para establecer los correctivos necesarios a tiempo. Una de las areas que
requiere de controles internos es el de compras, debido a que de alli depende el
proceso de reposicion de los inventarios, asi como la adquisicién de compromisos por
concepto de servicios requeridos por la empresa, para mantener su operatividad.

Bajo estas premisas, el presente informe tuvo como finalidad proponer un plan
estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la empresa
SALINI IMPREGILO SPA, con la finalidad de evaluar los controles que se llevan
actualmente en esa area, y garantizar que se cumplan con los procedimientos desde la
solicitud de la compra o servicio, hasta que se reciba la factura y sea entregada al area
de cuenta por pagar. Para lograr tal fin, el presente informe se desarrollé en tres fases
metodoldgicas, que permitieron cumplir con los objetivos propuestos, el mismo se

encuentra estructurado en seis (06) capitulos, los cuales se especifican a continuacion:



El Capitulo I: La empresa: En €l se da a conocer la mision, vision, valores
ubicacion, resefia historica de la empresa y el organigrama y actividades a
desarrollar durante el periodo de acreditacion por experiencia laboral.

Capitulo Il: EI Problema: se desarrolla en el planteamiento del problema, los
objetivos trazados por la investigadora y la justificacion del porqué de esta
investigacion.

Capitulo I11: Marco Referencial Conceptual, se contemplan los antecedentes
de la investigacion, los aspectos relacionados a la realizacion y ejecucion de un plan
estratégico, donde incluya citas textuales que sirvan de soporte a la investigacion y
finaliza con la definicion de términos basicos.

Capitulo VI: Fases Metodoldgicas, se establecen en funcion de las fases de
la investigacion y el andlisis empleado en este estudio para alcanzar el objetivo
general. Seguidamente,

Capitulo V, Anélisis de Resultados: Comprende los diferentes resultados,
obtenidos a través de las técnicas de recoleccion de datos como lo fueron la encuesta
y la observacion directa, con el desarrollo de las fases metodoldgicas

Capitulo VI La Propuesta: Contiene la presentacion de la propuesta que pueda
satisfacer el objetivo principal de la investigacion dandole solucion a la problematica
existente, y por ultimo se encuentran:

Conclusiones y Recomendaciones del presente informe realizado en el cual se

logra incorporar como modelo de estrategias de control interno.



CAPITULO I

LA EMPRESA

1.1 Nombre de la empresa
Razén Social: SALINI IMPREGILO SPA

1.2 Ubicacion de la Empresa

La empresa SALINI IMPREGILO SPA esta ubicada en Av. El bosque C/ Sta.
Lucia c/c Sta. Isabel edif. torre Credicard piso 17 Of. 02 Urb. El bosque Caracas
(Chacao), sucursal Estado Carabobo ubicada en Autopista regional del centro km 150

sector la mozanga. Pto referencia frente a lo dptos. GM, San diego Edo. Carabobo

1.3 Resefia Historica

La empresa SALINI IMPREGILO SPA., es un grupo industrial especializado
en la construccién de proyectos de infraestructura principales y complejos en todo el
mundo. Inspirado por los principios del desarrollo sostenible, el grupo utiliza la
innovacion tecnoldgica y organizativa combinada con sus extraordinarios recursos
humanos y profesionales, para desarrollar soluciones de construccion capaces de
mejorar los recursos de las comunidades y contribuir al mejoramiento econémico y

social de las naciones.

1.4 Mision
Se comprometen diariamente a ayudar a construir un mundo mejor, uniendo la
belleza, la funcionalidad y la calidad, continuando el legado ingenieril de la antigua

Roma y las grandes obras del renacimiento, de las que se inspiran.



1.5 Vision
Creen firmemente que los grandes proyectos de infraestructura contribuyen a la

creacion de un mundo mejor para las generaciones actuales y futuras.

1.6 Valores
Dentro de los valores que tiene la empresa SALINI IMPREGILO SPA, se
encuentran:
Solidez: construyen infraestructuras que duran en el tiempo y promovemos
el desarrollo sostenible para las generaciones actuales y futuras.
Excelencia: creen en la competencia y habilidad, en un trabajo bien hecho y
capaz de superar las expectativas de los clientes.
Transparencia: promueven una actitud ética, abierta y transparente con todos
grupos de interés.

Respeto: respetan a las personas, la diversidad y el medio ambiente.

1.7 Estructura organizativa de la Empresa

La estructura organizativa de la empresa SALINI IMPREGILO SPA en
Venezuela realiza el proyecto ferroviario Ezequiel Zamora y esta compuesta por una
Gerencia General, a la cual le reporta el departamento de administracion y finanzas, y
a su vez a ésta contabilidad, cobranzas, compras y almacén. (Ver figura 1). Dentro de
la estructura organizativa de la empresa, se encuentra el departamento de compras,
lugar donde se desarrollan las actividades durante el periodo de acreditacion a la que

le compromete lo siguiente:

1.8. Departamento de compras
Le corresponde realizar las cotizaciones y establecer los contactos con los
proveedores para realizar las adquisiciones de materiales, o servicios necesarios para

asegurar la operatividad de la empresa. Elaborar las 6rdenes de compra y hacer



seguimiento has la recibir el servicio o compra adquirida, asi como la recepcién de la
factura, para verificar que se cumpla con las condiciones establecidas en la orden de

compra.

Figura 1.- Organigrama de la Empresa SALINI IMPREGILO SPA

[ Gerencia General ]

Administraciony
Finanzas

Contabilidad ] [ Cobranzas ] Compras Almacén

[ Jefe de compras ] JOEL FUENTES

Analistade Analistade
comprasn2 1 comprasn2 2
LILIANA NAVAS GABRIELA CHIRINOS

Figura 1.- Organigrama de la Empresa
Fuente: Departamento de Administracion (2017).

1.9 Actividades desarrolladas durante el periodo de la acreditacion por
experiencia laboral en el cargo de Analista de Compras.

Las actividades que realiza el analista compras en la empresa durante el periodo
de acreditacion segin Figura 1.- Organigrama de la Empresa SALINI IMPREGILO
SPA, tiene como objetivo general elaborar actividades relacionadas al proceso de
compras, para garantizar la exactitud de las requisiciones y cumplimiento de los

acuerdo previos establecidos mediante la orden de compra, con los proveedores, y



verificacion de la facturacion que se reciba los materiales o servicios requeridos, a los
precios establecidos, y bajo las condiciones comerciales acordadas, dichas actividades

realizadas por el analista se detallan a continuacion:

Mantener una lista de proveedores actualizada.

Realizar las 6rdenes de compra.

Hacer seguimiento de la recepcion de las compras o solicitud de servicio.
Verificacion de la informacion contenida en la factura, sea lo acordado en la
orden de compra.

Coordinar y controlar las diferentes solicitudes de pedidos realizadas por los
distintos departamentos.

Realizar andlisis comparativos de precios, marcas, calidad para la
elaboracion de las 6rdenes de compra.

Atencion a los diferentes proveedores y desarrollo de nuevos proveedores.
Minimizar los costes de compra, de almacenamiento y de distribucion.
Desarrollar y planear fuentes alternativas de suministro para asegurar que nunca
se van a quedar sin stock.

Conseguir buenas relaciones con los proveedores, ya que ello ayudard a cumplir
el resto de objetivos del area de compras.

Velar por una correcta integracion con el resto de departamentos de la empresa.
Mantener el registro de los datos actualizado.

Presentar informes de gestion cada cierto tiempo a modo de control.

Investigar y analizar los diferentes proveedores.

Controlar el cumplimiento de requisitos por parte de los proveedores.



CAPITULO 1

EL PROBLEMA

2.1. Planteamiento del Problema

En los ultimos tiempos, las empresas venezolanas se ven en la necesidad de
evaluar sus procesos, debido a los avances tecnoldgicos, los efectos de la
globalizacion, los cambios socioecondmicos y el impacto del fendémeno inflacionario,
con la finalidad de optimizarlos para la consecuciéon de los objetivos
organizacionales, y emplear asi esa ventaja competitiva para poder ofrecer productos
o0 servicios de calidad y vigilando sus costos para que sean rentables, sin perder de
vista la calidad del producto, todo ello para asegurar su permanencia en el mercado
donde se desenvuelve.

En consecuencia, las empresas requieren del uso de técnicas que permitan
cambios eficientes en sus procesos administrativos-contables, que se traduzcan en
valor agregado para las empresas, permitiéndoles ser mas competitivas, en este
sentido, el alcance de los objetivos de una empresa se encuentra condicionado por el
grado de eficiencia en el desarrollo de las operaciones que se lleven a cabo. A tal
efecto, la alta gerencia de las empresas, deben dirigir sus esfuerzos a monitorear el
cumplimiento de los planes, metas, normativas, politicas y procedimientos
establecidos, con el propdsito de velar por su cumplimiento, ademas de asegurar un
adecuado manejo de sus recursos, de manera que se pueda garantizar su operatividad
y redisefiar sus estrategias para que pueda mantenerse en el tiempo.

En este orden de ideas, las organizaciones deben mantener un adecuado sistema
de control en todos sus procesos, uno de los mas resaltantes es el proceso de compras,
debido a que a través de éste, la empresa obtiene los productos y servicios necesarios
para su buen funcionamiento, asimismo, dependiendo de la calidad del bien adquirido
se refleja a su vez la calidad del producto producido, vendido o servicio prestado por

parte de la organizacion, funcionando como una cadena. Es por ello, que es necesario



mantener un adecuado control interno en todo el proceso de compras, ya que pueden
existir desviaciones en el proceso, asi como posibles fraudes o favoritismos por
conveniencia, a tal efecto, es imprescindible la existencia de una supervision efectiva
una segregacion de funciones en el area.

Otro aspecto resaltante del area de compras, es que a través de este se obtienen
los costos que van a formar parte del producto o prestacion de servicio de la entidad,
por lo que una adecuada gestién de compras garantiza la calidad y costo del producto
adquirido. En este sentido, es necesario mantener politicas de compras para unificar
criterios y ejecutar las actividades de manera eficiente. Asimismo, se hace necesario
la existencia de un monitoreo constante en las operaciones que se desarrollan, para
velar por el cumplimiento adecuado de estas, asi como disponer de una programacion
efectiva de compras, con el propoésito de disminuir el riesgo de no disponer de los
inventarios a tiempo, perjudicando directamente la operatividad de la empresa y a su
vez la imagen ante los clientes.

De acuerdo, a lo expresado anteriormente, radica la gran importancia que tiene
el que la empresa cuente con una administracion adecuada de sus recursos, ademas
de una buena gestion de compras, para evitar pérdidas de tiempo y dinero.

En este sentido, el presente trabajo de grado se basa en el disefio y propuesta de
un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA, ubicada en San Diego, Estado Carabobo, con la
finalidad de optimizar el desempefio en el area de compras y lograr obtener los
inventarios de manera oportuna, garantizando un menor costo y buena calidad.

La problematica radica, debido a que no cuenta con procedimientos
formalmente establecidos, ni normas y politicas que permitan establecer las
directrices necesarias para una adecuada gestion de compras y poder alcanzar asi los
objetivos planteados en la organizacion. En este sentido, los procesos actuales en el
area de compras, se traducen en debilidades que ocasionan grandes inconvenientes

por la falta de procedimientos de control que guien de manera uniforme, para un



mejor desenvolvimiento del personal en cuanto a los procesos administrativos-
contables que se desarrollan en esta area.

Por consiguiente, en la actualidad se detecta una gran cantidad de errores y
omisiones en los procesos, debido a que aun cuando se posee un orden de las
actividades a efectuar, y se emplean formatos para la requisicion de materiales y
orden de compras enumeradas a traves del sistema SAP, no se efectia un
seguimiento de las mismas, por lo que en el sistema SAP se encuentran ordenes de
compras abiertas desde el 2003 hasta la actualidad, las cuales no se han podido llevar
a cabo, ya que se agota la mercancia o surge una variacion de precio desde el
momento en el que se recibe la cotizacion hasta el momento de generar la orden de
compra, sin embargo, en el sistema computarizado no se eliminan o bloquean las
ordenes de compras y estas quedan abiertas, ocupando un espacio innecesario,
ademéas de permitir un posible margen de error con otras érdenes de compras
similares.

Todo ello, ha traido como consecuencias, un almacenamiento de informacion
innecesaria y desactualizada, atrasos en el proceso de solicitud de materiales,
inventarios insuficientes para el desarrollo de las actividades de la entidad,
incremento de los costos, entre otros, perjudicando directamente la eficiencia
operativa de la empresa. Por lo que es necesario la implantacion de estrategias que
unifiquen criterios y sirvan de guia en el proceso para lograr una eficiente gestion de
compras y cumplir los objetivos organizacionales, ya que de persistir esta
problematica llega a saturarse el sistema de informacion no productiva, puede ademas
ser utilizada para actividades fraudulentas al no tener debidamente justificada la
orden de compra y debidamente identificada como un servicio ya facturado por parte
del proveedor, por lo que se podrian generar doble facturacion y afectar

financieramente a la empresa.



2.2. Formulacion del Problema

De lo antes expuesto, surge la interrogante siguiente: ¢Cual seria el plan
estratégico adecuado para mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA, ubicada en San diego, Estado Carabobo?

2.3. Objetivos del Informe

2.3.1. Objetivo General

Proponer un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de
compras de la empresa SALINI IMPREGILO SPA, ubicada en San diego, Estado
Carabobo.

2.3.2. Objetivos Especificos

1. Diagnosticar la situacion actual de los procesos del area de compras.

2. ldentificar debilidades y fortalezas existentes en los procesos de control del

area de compras de la empresa en estudio.
3. Disefiar un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de
compras de la empresa SALINI IMPREGILO SPA.

2.4. Justificacion del Informe

El presente informe se justifica, debido a que mediante el disefio de un plan
estratégico se podria mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA, ubicada en San diego Estado Carabobo, con la
finalidad de lograr una mejor programacion y control sobre las requisiciones,
compras y registros contables, de manera que se detecten las posibles desviaciones y
poder establecer las medidas correctivas necesarias de forma oportuna, para asegurar
el correcto funcionamiento de las operaciones, y alcanzar el logro de los objetivos
organizacionales, a tales efectos requiere de un plan estratégico permita fortalecer la
area en estudio.

La investigadora busca a través del presente informe, una propuesta para un
para mejorar los procesos administrativos-contables en el area de compras de la

empresa SALINI IMPREGILO SPA, de tal manera de establecer los parametros para

10



la emision veraz y confiable de informacion administrativa y financiera en dicha area,
que garantice la adecuada toma de decisiones por parte de la gerencia y que sirva para
cualquier requerimiento externo, ofreciendo confianza a la gerencia, para detectar o
corregir errores u omisiones, asi como conservar y transmitir informacion oportuna.
Ademas de ello, la investigacion generara a los estudiantes de la Universidad
José Antonio Paez un excelente aporte para los futuros trabajos relacionados con la
gestién de compras en una determinada organizacion, ya que el presente informe
servird de antecedente para otras investigaciones con problemas similares en el area
de control interno, de acuerdo a las exigencias de la Carrera de Contaduria Publica,
bajo las lineas de investigacion gestion y control de finanzas publicas y privadas.
Finalmente, el presente estudio serd de gran ayuda para la autora, ya que
aportara conocimientos académicos a fin de optimizar su desempefio profesional en el
ambito laboral relacionado al &rea de compras, y la implantacion de un plan

estratégico y controles internos.

2.5. Alcance del Informe

Mediante el presente informe de acreditacion, se busca proponer un plan
estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la empresa
SALINI IMPREGILO SPA, ubicada en San diego, Estado Carabobo, siendo de
aplicacion para los trabajadores del departamento de administracion, asi como los
departamentos que solicitan al area de compras las respectivas requisiciones de
materiales y suministros.

Asimismo, es oportuno que en su momento la empresa promueva el desarrollo
del resto de factores para implementar un control interno aplicado a toda la
organizacion, para lo cual se puede hacer uso de temas de investigacion similares al

presente informe.
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CAPITULO 111

MARCO TEORICO

El presente trabajo de investigacion, requiere el establecimiento de los aspectos
tedricos que sustentaran el estudio en cuestion. En consecuencia dentro del marco
tedrico 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 teoricas y definiciones de términos relevantes,
para lo cual se efectud una recopilacién de ideas de diversos autores, y se establecera
una relacion con la problemaética investigada, con el objetivo de obtener una base que

fundamente la investigacion.

3.1 Antecedentes de la Investigacion
Durante la exploracion de proyectos anteriores, vinculados con el tema en
estudio, representan los antecedentes que serviran como punto de referencia para
aclarar algunos conceptos y dar relevancia a los aspectos a tratar, al respecto Tamayo
(2014:103) sefala que, “en los antecedentes se trata de hacer una sintesis conceptual
de las investigaciones o trabajos realizados sobre el problema formulado con el fin de
determinar el enfoque metodoldgico de la investigacion.”. Al respecto, a continuacion
se ilustran los antecedentes que sirven de base al presente trabajo de grado. Entre los
trabajos que serviran de apoyo documental y metodol6gico para el desarrollo de la
presente investigacion, a los fines de apoyar los fundamentos que se exponen e
informar la manera como el fendbmeno de estudio se ha tratado en anteriores
oportunidades, cabe sefialar los siguientes:
Primeramente, el realizado por Calzadilla y Torrealba (2017), titulado
“Estrategias para mejorar los procesos administrativos-contables en el area de
comprasy cuentas por pagar de la empresa Pasteleria Capuchino C.A., ubicada

en los Guayos, Estado Carabobo,” para optar al titulo de Licenciadas en Contaduria



Publica, en la “Universidad José Antonio Pé&ez”. La investigacion tuvo como
finalidad establecer un estrategias que mejoren los procesos relacionados a las
compras, cuentas por pagar, una manera practica, para el mejor desenvolvimiento del
personal administrativo y contable, y que sirva como adiestramiento para ejecutar las
labores realizadas en el departamento en estudio, ademéas de minimizar los tiempos
de pago de las obligaciones contraidas.

Metodoldgicamente se desarrollo bajo la modalidad de un proyecto factible, con
apoyo en un disefio de campo, a nivel descriptivo, cuya poblacion estuvo constituida
por cinco (05) personas relacionadas en el proceso correspondientes al departamento
de administracion, por lo que la muestra estuvo integrada por la misma poblacion. En
cuanto a las técnicas aplicadas fueron la encuesta y la observacion directa, a través de
los instrumentos el cuestionario conformado por quince (15) preguntas dicotémicas
de expuestas (si-no) y la lista de cotejo conformada por las variables a estudiar.

Las autoras concluyen en su estudio, que las estrategias propuestas les permitira
que los procesos administrativos y contables en el area de compras y cuentas por
pagar, requieren de supervision y control debido a que son areas susceptibles a
fraude, y que ademas el no llevarse adecuadamente los procesos podria traer grandes
implicaciones tales como desabastecimiento, si no se realiza una adecuada
planificacion de compras de acuerdo a los niveles maximos y minimos de existencias,
recalcando su relacion a la presente investigacion que los principales inventarios son
productos perecederos, por lo que no pueden ser tan altos ya que dependen del tiempo
en que son consumidos, ni tan bajos para evitar detener el proceso productivo

Duran (2017), presentd un trabajo de grado titulado “Lineamientos de
control interno para mejorar los procesos de compras y cuentas por pagar de la
empresa Multiservicios Sacha C.A.”, ubicada en Valencia, Estado Carabobo, para
optar al titulo de Licenciada en Contaduria Publica, en la Universidad José Antonio
Paez. La presente investigacion consistié en proponer lineamientos de control interno

para mejorar los procesos de compras y exponen e informar la manera como el
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fendmeno de estudio se ha tratado en anteriores oportunidades cuentas por pagar de la
empresa Multiservicios Sacha C.A., con el fin de establecer acciones para mejorar los
procedimientos de las actividades que desarrolla el personal que alli labora, y lograr
cumplir con los objetivos organizacionales.

En cuanto a la metodologia que se utilizo para lograr el objetivo, estuvo
enmarcada bajo la modalidad de proyecto factible, con disefio de campo, la poblacion
y muestra estuvo integrada por cinco (05) personas involucradas en los procesos de
los departamentos en estudio. Por otro lado, los instrumentos de recoleccion de datos
aplicados fueron la encuesta a través del cuestionario conformado de diez (10)
preguntas dicotdbmicas cerradas con respuestas (si-no). Con la informacion obtenida,
se procedid a presentar el analisis de los resultados, con el fin de establecer las pautas
al desarrollo de la propuesta, para lograr mejorar las actividades de los departamentos
en estudio, lo cual ayudo al incremento de la eficiencia organizacional y a la solucion
del problema existente.

La autora concluye en su investigacion, que con la aplicaciéon de lineamientos
de controles internos la empresa mejoraria sus procesos de compra y cuentas por
pagar, ya que son procedimientos que establecen como deben ser llevadas las
actividades en los procesos de compras y cuentas por pagar, con la finalidad de servir
como guia para que se cumplan con estos y unificar criterios, 1o que evidencia una
factibilidad operativa reflejada en la disposicion del personal en implementar los
lineamientos a proponer. En cuanto a su aporte, sefiala que el control interno ayuda a
gue se cumplan los objetivos y a fortalecer las debilidades encontradas, asimismo
aporta que mediante una matriz DOFA se puede exponer las debilidades y la
incidencia de los factores internos y externos en los controles internos del
departamento de estudio.

Por su parte, Pulido y Rengifo (2016), presentaron un trabajo de grado titulado

“Plan de accion para el desarrollo de las actividades de los departamentos
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compras y cuentas por pagar de la empresa Ocafa Diesel C.A. Valencia, Estado
Carabobo”, en la Universidad de José Antonio Péez, para optar al titulo de
Licenciada en Contaduria Publica. En la investigacion sefialan, que en la actualidad
las empresas requieren optimizar los procesos de compras y cuentas por pagar con la
finalidad de controlar, coordinar y planificar todos aquellos movimientos que se
realizan en la organizacion o departamento especifico.

Elaboraron un estudio de campo, descriptivo, desarrollado bajo la modalidad de
proyecto factible.

De aqui se deduce la importancia que tiene la gestién de compras y cuentas por
pagar, cabe decir que por medio de esta se puede llevar un control sobre las
operaciones y transacciones financieras, en especial las relacionadas con el pago de
las obligaciones generadas de la adquisicion de bienes y/o servicios. Es importante
resaltar, que la propuesta de los procesos del ciclo de compras, cuentas por pagar y
pagos es indispensable dentro de una entidad para agilizar y mejorar la calidad de las
decisiones de la gestion empresarial y contribuir a su éxito. En este sentido el objetivo
de este trabajo fue proponer un plan de accion para el desarrollo de las actividades de
los departamentos compras y cuentas por pagar de la empresa Ocafia Diesel C.A.
Valencia, Estado Carabobo, con el fin de establecer acciones para mejorar los
procedimientos de las actividades que desarrolla el personal que alli labora, y lograr
cumplir con los objetivos organizacionales.

La investigacion se desarroll6 siguiendo los lineamientos de una investigacion
de campo, bajo la modalidad de un proyecto factible con apoyo documental y
bibliografico, tomando como poblacion a los empleados de la empresa en estudio y
como muestra el personal de los departamentos relacionados, compras y cuentas por
pagar para la aplicacion del instrumento de recoleccion de datos, basado en una
encuesta a través de un cuestionario de preguntas cerradas. Concluyendo que la
empresa debe contar con mecanismos para proveer y administrar cambios orientados
hacia el futuro, de manera de anticipar lo méas significativo a través de alarmas

complementadas con planes para un abordaje adecuado a las variaciones. Esta
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investigacion, tiene relacion con el presente trabajo de grado debido a que permite
conocer la estructura del control interno en la gestion de compras, area en la cual se
desarrolla la misma, y podra suministrar informacién necesaria para el logro del
objetivo general planteado, y darle solucion a la problemaética existente.

Por su parte, Lara (2015), presentd un informe de pasantias, titulado
“Estrategias de control interno para mejorar la gestion de compras de la
empresa Diesel Camiones C.A.”, para optar al titulo de Licenciado en Contaduria
Publica, en la Universidad José Antonio Péaez. El informe tuvo como objetivo
principal proponer estrategias de control interno para mejorar la gestion de compras
de la empresa Diesel Camiones C.A., para mejorar los procesos en el area de compras
y llevar una mejor gestion en el departamento encargado de esta actividad, y que sea
capaz de corregir las fallas existentes, para de esta manera, la empresa tenga un
crecimiento sostenido en el ambito organizacional.

Para el logro de los objetivos propuestos fue necesario el desarrollo del informe
a través de fases metodoldgicas, efectuando un diagnéstico de la situacion actual de
los procesos, identificar las debilidades y fortalezas del control interno existentes en
el area de compras, para asi con la informacion obtenida a través de los instrumentos
de recoleccion de informacién la lista de cotejo y el cuestionario, aplicado al area de
compras, con los resultados obtenidos se tabularon y graficaron, y se les efectu6 un
analisis de manera que se pudo disefiar las estrategias acorde a las necesidades de la
empresa en estudio que permitieran mejorar los procesos de control interno en el area
de compras.

Su relacién con la presente investigacion, es que brinda informacion sobre la
experiencia de las debilidades y fortalezas existes y que tengan similitud con la
empresa en estudio para establecer las estrategias acordes a la empresa en estudio y

darle solucién a la problematica existente.

Por su parte, Naveda y Villegas (2015), presentaron en la Universidad José

Antonio Péez, para optar al titulo de Licenciada en Contaduria Publica, su trabajo de
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grado denominado “Lineamientos de control interno para mejorar el area de
compras en la empresa Tornoval, C.A. Valencia-Estado Carabobo”. La presente
investigacion, tuvo como objetivo proponer lineamientos de control interno para
mejorar el area de compras en la empresa Tornoval C.A., en Valencia, Estado
Carabobo, con la finalidad de mejorar los procesos en la gestion de compras.

El tipo de investigacion es descriptiva, enmarcada dentro de los lineamientos de
proyecto factible, con un disefio no experimental. Se aplico un cuestionario dirigido a
la muestra seleccionada de tres (03) personas adscritas al area de compras. Se
concluyo, en cuanto al ambiente interno, inexistencia de 6rdenes de requisiciones o
de pedidos, ausencia de controles entre el sistema de contabilidad, funciones de
empleados y procedimientos coordinados para obtener informacion segura, oportuna
y confiable, no tienen establecidas normas, politicas y procedimientos que
contribuyan de manera positiva en el desarrollo de procedimientos, asignacion de
autoridad y responsabilidades, falta de interés en el control interno por parte de la
Gerencia.

Este antecedente, se relaciona con la presente investigacion, que ambas estan
bajo la modalidad de un proyecto factible, ya que permite darle una posible solucion a
la problematica existente, por lo que su busca efectuar un conjunto de fases
metodologicas para lograr brindar una propuesta que permita el logro del objetivo
general planteado, brindando las herramientas del control interno en el area de

compras en la empresa en estudio.

3.2 Bases Teoricas

Una vez abordada la problematica relacionada con la investigacion e
identificados los lineamientos de accion, surgié la necesidad de crear la base tedrica
necesaria para la realizacion de este trabajo con la finalidad de sustentar la propuesta
de un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA. Segun Balestrini (2008:29), expresa que las

bases tedricas “constituyen la definicion de conceptos en el proyecto de
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investigacion, se presenta ordenando los términos empleados en sus debidos detalle.
Por consiguiente, su propoésito es sustentar desde una perspectiva teorica el problema
a investigar”, con el propdsito de sustentar ampliamente la realizacién de esta
investigacién se presenta una serie de teorias y conceptos afines con la problematica

planteada, las cuales se detallan a continuacion.

3.2.1 Plan Estratégico

En cuanto al plan estratégico, Martinez y Milla (2012:68) indicaron que “se
denomina estratégico porque implica un razonamiento del mas alto nivel, de esta
manera hacer un plan estratégico consiste en razonar que se estima llevara a tomar
decisiones correctas dentro de una organizacién”, asimismo, un plan estratégico es un
excelente ejercicio para aclarar los lineamientos que marcan el futuro de la misma. En
este sentido, el propdsito de este tipo de planes se realiza para descubrir lo mejor de la
organizacion, a fin de hacer participar a las personas en la valoracion de las cosas que
hacen mejor, ayudandolos a identificar los problemas y oportunidades.

Por su parte, Estrada, C. (2008) expresa que:

El plan estratégico es un documento formal en el que se
intenta plasmar, por parte de los responsables de una
compafiia (directivos, gerentes, empresarios,) cual sera la
estrategia que dirigira el rumbo de la empresa durante un
periodo de tiempo, generalmente de tres (03) a cinco (05)
anos. (p: 85).

El mismo autor, también indica que el plan estratégico es cuantitativo, ya que
establece las cifras que debe alcanzar la compafiia; a su vez es manifiesto, porque
describe el modo de conseguirlas, perfilando la estrategia a seguir, y por ultimo es
temporal, ya que indica los plazos de los que dispone una compafiia para alcanzar
esas cifras. Estrada (2008:86) indica, que el “plan estratégico recoge tres puntos

principales: los objetivos, las politicas y las acciones.
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En este sentido, un objetivo es un hecho que no depende directamente de la
compafiia, y que estd formado por la ecuacion: cantidad a alcanzar + plazo para
conseguirlo”. De igual manera, una politica es una conducta que marca la compaiiia,
y que sirve para describir su actitud, continuada en el tiempo, a la hora de enfrentarse
a situaciones de diversa indole y las acciones son los hechos que dependen
directamente de la compaiiia, y que generalmente se lleva a cabo para facilitar la
consecucion de los objetivos, fomentar el respeto a las politicas impuestas, o
vertebrar la estrategia global de la empresa.

Por su parte, entre los componentes de un plan estratégico, se encuentra en
primer lugar:

La Misidn, el cual constituye el primer paso para realizar un plan estratégico,
debido a que define al qué y para qué realizarlo. En tal sentido, Martinez y Milla
(2012:65), expresan que “la mision abarca el propoésito de la compafiia como la base
de la competencia y la ventaja competitiva ante otras organizaciones”. De igual
forma, durante la formulacion de la mision se debe explicar cual es la naturaleza
esencial del emprendimiento y cudles son sus valores. Ademas debe ser lo
suficientemente general como para poder adaptarla a las necesidades y circunstancias
cambiantes e inspirar compromiso, innovacion y valentia.

En cuanto a las caracteristicas de una mision, Martinez y Milla (2012:66)
sefialan que deben comprender: El proposito de la empresa como base de la
competencia y la ventaja competitiva, también debe definir la declaracion especifica
y centrada de los medios a través de los cuales la empresa competira. Ademas, una
buena mision debe indicar los aspectos que hacen que la empresa sea distinta a otras
de su mismo ramo y responde a preguntas de ;Por qué existimos? ¢Como
desarrollamos los negocios?

La vision, es otro aspecto que debe contener un plan, la cual consiste en una
imagen mas concreta del futuro que se desea para las organizaciones, es decir, es una
representacion del futuro que se quiere crear en un plazo determinado y es descrita

en tiempo presente. Asi, la vision se realiza formulando una imagen ideal del
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proyecto y poniéndola por escrito, a fin de crear un suefio (compartido por todos los
que tomen parte en la iniciativa) de lo que debe ser en el futuro la empresa. En este
sentido, la importancia de la vision, de acuerdo a Martinez y Milla (2012:85), radica
en que “es una fuente de inspiracién para el negocio, representa la esencia que guia
la iniciativa, de ella se extraen fuerzas en los momentos dificiles y ayuda a trabajar
por un motivo y en la misma direccion a todos los que se comprometen en el
negocio”.

Otro de los aspectos del plan, es el analisis estratégico, el cual consiste en
analizar la realidad actual que se quiere mejorar o transformar radicalmente a la luz
de una mision-propdsito y en particular de la vision. Este examen, se realizar en
términos de andlisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la
organizacioén; por lo tanto, esta actividad es equivalente a un diagndstico de los
factores externos e internos que afectan a una organizacion. De esta manera, el
analisis estratégico, se realiza con el objetivo de establecer fehacientemente la
posicion en que se encuentra la organizacion, es decir, sus capacidades internas y los
hechos o eventos que tendré que enfrentar, lo cual facilita establecer la intensidad de
los efectos de dichos impactos.

Este basamento tedrico, le aporta a la presente investigacion como debe estar
estructurado un plan estratégico, de manera tal que los aspectos aqui descritos
servirdn de base para la elaboracidon de las estrategias a través de las cuales se
mejorara el proceso los procesos de control del area de compras de la empresa
SALINI IMPREGILO SPA.

3.2.2 Procesos

Para Jiménez (2010:1), un proceso puede ser definido como un “conjunto de
actividades enlazadas entre si partiendo de uno o més inputs (entradas) los transforma
generando un output (salida)”. El sistema administrativo pone su atencion al proceso
con el propdsito de mejorarlo, para que la calidad sea resultado de este mejoramiento,

y no Unicamente objeto de verificacion que se hace al final de una linea de
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produccion. Desde el punto de vista de una organizacién cualquiera puede ser
considerado como un sistema de procesos, relativamente relacionados entre si, en los
que buena parte de los inputs seran generados por proveedores internos, y cuyos
resultados iran frecuentemente dirigidos hacia clientes también internos.

Esta situacion hara que el &mbito y alcance de los procesos no sea homogeéneo,
debiendo ser definido en cada caso cuando se aborda desde una de las distintas
estrategias propias de la gestion de procesos. Un proceso puede ser realizado por una
sola persona o dentro de un mismo departamento. Sin embargo, los mas complejos
fluyen en la organizacion a través de diferentes areas funcionales y departamentos,

que se aplican en aquel en mayor o0 menor medida.

3.2.2.1 Procesos contables
Catacora (2007) define los procesos contables como:

Todos aquellos procesos, consecuencia de pasos e instructivos
que se utilizan para el registro de las transacciones u
operaciones que realiza la empresa con los libros de
contabilidad. Se pueden establecer procedimientos contables
para el manejo de cada uno de los grupos generales de las
cuentas de los Estados Financieros” (p:71).
3.2.2.2 Procesos Administrativos
De acuerdo a Cabrera (2009:78), los procesos administrativos “comprenden las
actividades interrelacionadas de planificacién, organizacion, direccion y control de
todas las actividades que implican relaciones humanas y tiempo”; las cuales
simplifican el trabajo de establecer principios, métodos y procedimientos para lograr
mayor rapidez y efectividad de la empresa. De esta manera, el proceso administrativo
esta referido a las actividades que el administrador debe llevar a cabo para aprovechar
los recursos humanos, técnicos, materiales, entre otros, con lo que cuenta la empresa.

En tal sentido, el proceso administrativo consiste en las siguientes funciones:
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Planeacion: El cual consiste en establecer anticipadamente los objetivos,
politicas, reglas, procedimientos, programas, presupuestos y estrategias de
un organismo social, es decir consiste y determina lo que va a hacerse.
Organizacion: La organizacion agrupa y ordena las actividades necesarias
para lograr los objetivos, creando unidades administrativas, asignando
funciones, autoridad, responsabilidad y jerarquias, estableciendo ademas las
relaciones de coordinacion, que entre dichas unidades, debe existir para
hacer Optima la cooperacion humana, en esta etapa se establecen las
relaciones jerarquicas, la autoridad, la responsabilidad y la comunicacion
para coordinar las diferentes funciones.

Integracion: Consiste en seleccionar y obtener los recursos financieros,
materiales, técnicos y humanos considerados como necesarios para el
adecuado funcionamiento de un organismo social, la integracion agrupa la
comunicacion y la reunién armdnica de los elementos humanos y materiales,
seleccion , entrenamiento y compensacion del personal.

Direccion: Es la accion e influencia interpersonal del administrador para
logar que sus subordinados obtengan los objetivos encomendados, mediante
la toma de decisiones, la motivacion, la comunicacion y coordinacion de
esfuerzos. La direccidn contiene: 6rdenes, relaciones personales jerarquicas
y toma de decisiones.

Control: Establece sistemas para medir los resultados y corregir las
desviaciones que se presentan, con el fin de asegurar que los objetivos
planeados se logren. Consiste en el establecimiento de estandares, medicion

de ejecucidn, interpretacion y acciones correctivas.
3.2.3 Compras

Segun Catacora (2007), en toda empresa comercial o industrial en que la fuente

de ingresos la constituye las mercancias, es indispensable tener informacion sobre su
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movimiento y existencia. Para el registro o informacion contable del movimiento de

mercancia, deben considerarse los siguientes aspectos:

Forma de Operar o de llevar a cabo sus operaciones.
Monto real probable de operaciones (desde el punto de
vista de una empresa y funciones o que se inicie).

NUmero, valor y variedad de los articulos que se manejan.
Informacion deseada o necesaria para los dirigentes de la
empresa. (p:18)

Las Compras, en el sentido contable, son solo aquellos articulos del inventario

de mercancias que compra la empresa para volver a venderlos a los clientes.

3.2.3.1 Funciones del Departamento de Compras

Continuando con Catacora (2007), las funciones del departamento de compras

son las siguientes:

Atender de forma oportuna a los proveedores.

Recibir muestras y cotizaciones.

Revisar y analizar la base datos.

Negociar descuentos y condiciones de pagos.

Controlar que las mercancias se reciban oportunamente.
Determinar las cantidades de compra. (p:19)

3.2.3.2 Etapas del Proceso de Compras

Plantea el mencionado autor, que los procesos de compras se inician u

originan con la necesidad de un bien o servicio, y concluye o finaliza con la

adquisicion y pago de éstos. Por lo tanto, la necesidad de un bien o servicio nace en el

departamento y/o unidad donde sea requerido, es decir dependen de un departamento

distinto al de compras. Es consiguiente, este proceso comprende las siguientes etapas:

Recepcion de la Solicitud: La emision de una solicitud de requisicion surge de

un departamento o unidad funcional de la empresa por una necesidad especifica. Una

vez detectada la necesidad, el departamento o unidad solicitante culmina con la

requisicion y la envia al departamento de compras. Debido a que la compra da origen

a una obligacion, por parte de la organizacion, se hace necesario que la solicitud
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tenga ciertas aprobaciones de acuerdo con las politicas de la organizacion.
Usualmente, persona o unidad solicitante, Jefe de la unidad solicitante.

Emision de la orden de compra: El departamento de compras revisa la
solicitud de requisicion y escoge varios proveedores de su maestro y genera la orden
de compra. Las decisiones son plasmadas en la orden de compra la cual debe contener
al menos lo siguiente:

* Departamento o unidad que solicita el bien o servicio.

 Concepto o descripcion del bien o servicio.

» Cantidad del bien o servicio.

* Costo unitario y total.

* Fecha de la solicitud y fecha de la disponibilidad del bien o servicio.

* Autorizaciones necesarias.

Aprobacion de la orden de compra: Este paso, considera los niveles de
aprobacién de acuerdo con las politicas de cada organizacion.

Envio de la orden de compra al proveedor: El departamento de compras
considera:

 La unidad o departamento solicitante recibe el bien o0 servicios,
seguidamente debe dar una nota de conformidad con lo recibido.

» Existe una dependencia que se encarga de recibir los bienes, para lo cual
debe estar en conocimiento de lo que se le solicitd al proveedor para asi
poder recibir lo que se autorizo.

 Se genera una nota de informe o recepcion.

Recepcidn de la mercancia, bienes o servicios:

» Launidad o departamento solicitante recibe el bien o servicio, seguidamente
debe dar una nota de conformidad con lo recibido.

» Existe una dependencia que se encarga de recibir los bienes, para lo cual
debe de estar en conocimiento de lo que se le solicitd al proveedor, para asi
poder recibir lo que se autorizo.

» Se genera una nota de informe o recepcion.
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Registro de la entrada de los bienes o servicios: Una vez recibido el bien o
servicio se procede a darle entrada al bien o servicio. Para ello es necesario tener la
siguiente documentacion:

* Copia de la orden de compra.

» Factura del proveedor.

* Nota o informe de recepcion.

» Documentos aduanales, entre otros.

3.2.3.3 Gestion de Compras

Heredia (2007:85), establece que: “la gestion de compras va mas alla de la
interpretacion de un intercambio de un bien o un servicio, por una cantidad
econémica pre-establecida”. Se puede decir entonces, que es el conjunto de
actividades a realizar en la empresa para satisfacer esa necesidad del mejor modo, es
decir, al minimo costo, con la calidad adecuada y en el momento oportuno. Se toma
como base la planeacién, la base y control o seguimiento, de todas y cada una de las
acciones relacionadas directa o indirectamente con las adquisiciones en la empresa.
Es un proceso ciclico, que soporta todas las acciones de la empresa.

Una gestion de compra, no solo encuentra proveedores excepcionales donde
quiera que estén, sino que también debe encontrar proveedores que deseen corre el
riesgo asociado con nuevos productos. Ninguna organizacion encuentra que sea
economico fabricar todo el material que se utiliza. Las ventajas de la especializacion
son demasiado importantes. La funcion de compras a menudo gasta mas dinero que
cualquier otra funcion de la empresa, asi que compras proporciona una buena
oportunidad para reducir los costos y aumentar los margenes de beneficio. La
actividad de compras, ayuda a identificar los productos y servicios mas convenientes
que se pueden obtener de forma externa y desarrolla, evalia y determina el mejor

proveedor, precio y entrega de estos productos y servicios.
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3.2.4 Control Interno de Compras

El control interno puede aplicarse a cualquier actividad operativa y toma
sentido concreto Unicamente cuando se asocia con una situacion operacional
especifica. Es por ello que el control interno de las compras, de acuerdo a Lopez
(2009:85), consiste en “el plan de organizacion entre el sistema de contabilidad,
funciones de empleados y procedimientos coordinados que tienen por objeto obtener
informacién segura, oportuna y confiable, asi como promover la eficiencia de
operaciones de adquisicion o compra”. El volumen de compras es también
determinante de los niveles de inventarios, y la inversion en estos es el factor
principal para alcanzar una favorable rotacion del capital invertido. El ciclo de

compras es una de las tareas mas importante de una organizacion.

3.2.5 Estrategias de Compras

De acuerdo a Correa (2006:48), “las estrategias de compra y aprovisionamiento
deben estar basadas en la evaluacién de los requerimientos y en las condiciones del
mercado”. Dependeran de los niveles de costos de los compradores y de los riesgos
de aprovisionamiento involucrados. También es necesario considerar temas como la
cantidad y clase de proveedores a emplear, el tipo de relacién a establecer en estos y
los contratos a suscribir; asi como la gerencia de cada socio estratégico y cada
contrato. Las empresas de cualquier sector de la economia experimentan
constantemente la accion de nuevos competidores, realidad que esta exigiendo a los
empresarios, tanto como proveedores como comerciantes, aplicar estrategias
logisticas diferentes a las tradicionales para continuar vigentes, seguir creciendo y
aumentar su participacion en el mercado.

Esto depende de la vision del futuro que tenga la alta gerencia, de los recursos,
las estrategias y la expectativa de rentabilidad que tenga una compafila como
resultado de su operacién. Quien compra bien vende bien, reza un viejo adagio, por
eso una forma de mejorar la rentabilidad de la organizacion es mediante las

negociaciones con la contraparte. EI comprador trata de lograr mejores condiciones
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(precio, calidad y garantia en los bienes adquiridos) y el vendedor de hacer una venta
con buenos margenes para su compaiiia. Finalmente, el balance de la transaccion es el
resultado del trabajo en equipo asumido por las areas de compras, marketing y ventas.

Los procedimientos en las operaciones de adquisicion de bienes y servicios
(ciclos de egresos), pueden considerarse como sucesion cronoldgica y secuencial de
operaciones concatenadas entre si, para la consecucion de los objetivos definidos por
la administracion de la empresa. Los procedimientos y las normas de control interno
representan un alto grado de importancia dentro de la organizacion y los cuales para
cumplir con su fin, es necesario que estén establecidos por escrito a través de un

manual de normas y procedimientos.

3.3. Definicion de Términos Bésicos

Confiabilidad: medidas de grado en el que una prueba ofrece resultados consistentes.
Control: Es uno de los elementos de la gestion gerencial superior, que permite
evaluar si la planificacion se cumple segun los pasos previamente establecidos.
Disefiar: Proceso para crear un producto, idea o concepto que va desde la concepcion
de la idea hasta el producto o concepto ya plasmado.

Eficacia: Capacidad para determinar los objetivos apropiaos, hacer lo que se debe
hacer y eligiendo las metas acertadas.

Eficiencia: Capacidad de reducir los recursos usados para alcanzar los objetivos de la
organizacion “hacer las cosas bien”.

Factura: Documento que especifica los detalles de una compra y el importe en
dinero que se debe al proveedor por la adquisicion de un bien o servicio.

Gestion: Efectuar acciones para el logro de objetivos.

Orden de Compra: Documento preparado por el departamento de compras
indicando la descripcion, cantidad e informacion relacionada de mercancias y
servicios que la compafia pretende comprar.

Proveedor: Quien tiene accion o derecho al cobro de una deuda o para obligar al

cumplimiento de alguna obligacion.
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CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

El disefio de las fases metodologias representa la medula del informe, por
cuanto se refieren al desarrollo procedimental y sisteméatico que sera requerido para
obtener y analizar los datos con los cuales alcanzar la consecucion de los objetivos
propuestos. Al respecto, Roosevelt (2015:43), la considera como “aquella parte
investigativa que consiste en establecer la estructura o médula que conformara el
estudio a desarrollar”. Para hacer posible el informe a desarrollar, el presente capitulo
esta referido a las fases metodologicas que se llevaran a cabo, en el cual se especifica
a los métodos e instrumentos que seran empleados, con la finalidad de dar solucion a
la problematica presentada, en que se explica cdmo deben ser plan estratégico para
mejorar los procesos de control del &rea de compras de la empresa SALINI
IMPREGILO SPA.

4.1 Fases Metodoldgicas:
Con la finalidad de cumplir con los objetivos planteados en este estudio, es
importante resaltar la elaboracion tres (03) fases metodoldgicas, descritas de la

manera siguiente:

4.1.1. Fase I: Diagnostico de la situacion actual de los procesos del &rea de
compras.

Para poder realizar el diagndstico de la situacion actual de los procesos del area
de compras, primeramente se hizo necesario elegir cual es la poblacion a la cual va a
estar dirigido el presente estudio; entendiéndose por tal de acuerdo a Arias (2012:81),
“Al conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas comunes para los

cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada



por el problema y por lo objetivos de estudio”. Por lo tanto, la poblacion del presente
estudio estuvo constituida por cuatro (04) trabajadores del area de administracion,
compras y recepcion de mercancia.

En el mismo orden de ideas, Palella y Martins (2012:94) expresan que la
muestra “representa un subconjunto de la poblacion, accesible y limitado, sobre el
que realizamos las mediciones o el experimento con la idea de obtener conclusiones
generalizadas a la poblacion”. Es por ello, que se tom6 como criterio que todas las
personas que laboran en el area de administracion, compras y recepcion de
mercancia, y que guardan relacién directa con la probleméatica en estudio se
selecciond la muestra a la totalidad de la poblacion, por lo tanto se considera que el
tipo de muestreo es censal, ya que Ramirez (2012:32), afirma que “la muestra censal
es aquella donde todas las unidades de investigacion son consideradas muestra”. Para
la realizacion del estudio del diagnoéstico, se hizo necesario seleccionar las técnicas e
instrumentos de recoleccion de informacion, mas apropiadas para conocer como es el
manejo actual de los procesos de compras, en la empresa.

Al respecto, Palella y Martins (2012:103), indican que las técnicas de
recoleccion de datos “Son las distintas formas o manera de obtener la informacion”.
Por otra parte, Palella y Martins (2012:113) sefialan que “un instrumento de
recoleccion de datos es cualquier recurso del cual pueda valerse el investigador para
acercarse a los fendmenos y extraer de ellos informacion”. Para la presente
investigacion se utilizé como técnica de recoleccion de datos la observacion directa 'y
la encuesta, la cual segun Tamayo (2014:22), definen la observacion directa como
“aquella en la cual el investigador puede observar y recoger datos mediante su propia
observacion”.

Para desarrollar la técnica de observacion directa se empled como instrumento
un cuadro de observacion que segun los Tamayo (2014:70), “es un instrumento en el
que se indica la presencia o ausencia de un aspecto o conducta a ser observada”. Con
la finalidad de recoger informacion del proceso administrativo de compras, desde la

Optica de las investigadoras, en el cual se logre evidenciar y visualizar el modo como
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se trabaja, las tareas y detectar la problematica que se presenta en el departamento de
estudio.

La encuesta, Arias (2012:96) la define “como una técnica que pretende obtener
informacién que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismo, o en
relacion con un tema en particular”. De tal manera, en la encuesta el instrumento que
se utiliz6 como herramienta en la presente investigacion es el cuestionario, el cual se
aplico a los empleados del departamento de administracion, compras y recepcion de
mercancia, que segin Tamayo (2014:122) “es 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 cuestionario contiene preguntas cerradas tipo dicotomicas (SI-NO)
distribuidas en items relacionados con las variables que significativas que muestren la
situacion actual de los procesos de las compras del departamento en estudio, y un
cuadro de observacion directa de opciones con la finalidad de evaluar el control
interno. En este sentido, Hernandez, Fernandez y Baptista (2013:277) opinan al
respecto de las preguntas dicotomicas que “son aquellas compuestas por dos
alternativas de respuestas, se presentan a los sujetos las posibilidades de respuestas y
ellos deben circunscribirse a ellas”.

Al aplicar la encuesta a través del cuestionario, se procedid posteriormente a
codificar los datos recolectados con la finalidad de analizarlos, graficarlos e
interpretarlos, la fase de interpretacion permitio realizar referencias de las relaciones
estudiadas y se extraeran las conclusiones en cuanto los hallazgos encontrados.
Pudiéndose exponer, los resultados en graficos circulares, los cuales permitieron tener

mejor visualizacion de la exposicion de los datos y sus analisis.

4.1.2 Fase Il: Identificacion de las debilidades y fortalezas existentes en los
procesos de control del area de compras de la empresa en estudio.

Luego de la recoleccion de datos obtenidos en la primera fase a través de las
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técnicas e instrumentos seleccionados, se procedid al analisis de los mismos,
mediante los cuales se realiz6 una clasificacion de los factores internos y externos,
que rigen la gestion del manejo de los procesos de compras, en la empresa en estudio,
con la finalidad de determinaron las debilidades del proceso en estudio en cuanto al
control interno, para mejorar las actividades que alli se desarrollan, por lo que se
elabor6 un bosquejo general de cuales son las fallas que se presentan, para
posteriormente disefiar un plan estratégico, que permita solucionar la problematica
existente.

Para el andlisis del contenido de los instrumentos de evaluacion, Tamayo
(2014:44) afirma que este andlisis “es la teoria del problema y tiene como fin ayudar
a precisar y a organizar los elementos contenidos en la delineacién del problema”. De
esta manera se procedié a identificar las oportunidades y amenazas de la empresa,
donde se tomaron factores tales como factores econdémicos, tecnolégicos vy
competencia del mercado, que puedan influir en la empresa.

Por su parte, los factores internos estan directamente relacionados con las
fortalezas y debilidades que son inherentes al proceso de compras, de la empresa
objeto de estudio, entendiéndose como fortalezas aquellas acciones gerenciales
consideradas como efectivas, mientras que las debilidades pueden ser tomadas como
aquellas actividades que limitan o inhiben el éxito general de la organizacion. Por lo
tanto, para efecto de este trabajo de investigacion, se tomaron en cuenta las
actividades de control de ambas areas de estudio a proveedores. Una de las
herramientas que se utilizan para su mejor exposicién, es mediante la matriz DOFA,
donde se expusieron los factores internos y externos, para posteriormente poder
cruzar los factores y obtener las posibles estrategias que conformaron el plan

estratégico propuesto.
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4.1.3 Fase I11: Disefio de un plan estratégico para mejorar los procesos de
control del area de compras de la empresa SALINI IMPREGILO SPA.

Una vez identificadas las debilidades y fortalezas en la fase anterior se disefi6
un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA., de tal manera que logre optimizar el
rendimiento, en las adquisiciones de bienes y servicios, para poder abastecer la
empresa con los inventarios necesarios, o solicitar los servicios, que permitan
mantener la operatividad de la empresa. De tal manera, que al realizar una mejora en
los procesos de compra beneficiara tanto a los departamentos de cuentas por pagar,

como de almacén, asi como administracion y contabilidad.
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CAPITULO V

RESULTADOS

5.1 Anélisis de los Resultados

En este capitulo se presenta el analisis de los resultados obtenidos de la
aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion aplicados,
que brindaron la informacion necesaria para desarrollar las fases metodologicas
planteadas, con la finalidad de cumplir con los objetivos establecidos, para darle
solucion a la problematica expuesta por la empresa SALINI IMPREGILO SPA, las

cuales se presentan a continuacion.

Fase |. Diagndstico de la situacion actual de los procesos del area de
compras.

Para poder dar un diagnéstico adecuado de la situacion actual de los procesos
del area de compras de la empresa SALINI IMPREGILO SPA, primeramente se
aplico la técnica de la observacion directa, mediante un cuadro de observacion, para
detectar las variables involucradas en el proceso de compra, seguidamente se aplicd
una encuesta a través de un cuestionario compuesto de diez (10) preguntas de
respuestas cerradas tipo dicotomicas si-no, a una poblacién y muestra compuesta por
cuatro (04) trabajadores del area de administracion, compras y recepcion de

mercancia, cuyos resultados se presentan a continuacion.



Cuadro 1.- Cuadro de Observacion

Empresa: SALINI IMPREGILO SPA
Area de Aplicacion: Departamento de Compras

Fecha de Aplicacion: Septiembre de 2017

Escala de
ITEMS Estimacién

Si No

1. Conoce usted, si existe una planificacion oportuna de las X
compras de materiales y suministros.

2. Cree usted, estudio del proveedor antes de realizar alguna X
compra.

3. Sabe usted, si es necesario obtener como minimo de tres X
cotizaciones para cada operacion de compra.

4. Sabe usted, si existen manuales de normas y X
procedimientos de compras.

5. Conoce usted, si la empresa cuenta con un establecimiento X
de responsabilidades.

6. Tiene usted conocimiento de la existencia de los formatos X
de recepcion de materiales.

7. Cree usted que la segregacion de funciones sea una X
herramienta necesaria en el area de cuentas por pagar y
compras.

8. Cree usted que se necesiten formatos preestablecidos y X
pre-numerados para las 6rdenes de compra

9. Cree usted que existe capacitacion del personal de X
compras.
10. Sabe usted, si las 6rdenes de compra emitidas son X

cerradas, desincorporadas, o anuladas oportunamente.

Fuente: Navas (2017)

Se pudo obtener del cuadro de observacion, la siguiente informacion

relacionada al proceso de compras:
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Se realiza una planificacion oportuna de las compras de materiales y
suministros, lo cual es una fortaleza para mantener la operatividad de la
empresa.

Se hace un estudio del proveedor antes de realizar alguna compra, lo cual

permite tener la confiablidad en la responsabilidad y cumplimiento por parte

del proveedor.

Asimismo, se observa que se efectua la solicitud minima de tres cotizaciones

para cada operacion de compra, lo que permite realizar una seleccién entre

varias alternativas tomando en cuenta la calidad de compra o servicio.

No existen de manuales de normas y procedimientos de compras,

formalmente establecidos, lo cual es una debilidad, ya que este sirve de guia

para el cumplimiento de las actividades necesarias en el &rea, unificando
criterios, e indicando como, cuando, donde y de qué manera, deben
realizarse las operaciones.

Se establecen responsabilidades al personal sobre el cargo que ocupa.

También se pudo observar, la existencia de formatos de recepcion de

materiales, que sirven como control para comparar que lo recibido

corresponda a lo establecido en la orden de compra y la factura.

Segregacion de funciones en el area de cuentas por pagar y compras.

Existen Formatos pre-establecidos y pre-numerados para las oOrdenes de
compra, lo cual es una fortaleza ya que permite realizar seguimiento a las
ordenes de compra emitidas, hasta la recepcion de la factura, sin embargo no
se realizan los procedimientos adecuados debido a que existe un cumulo de
ordenes de compra emitidas, emitidas no cerradas, desincorporadas, o
anuladas.

No se ejecuta una adecuada capacitacion del personal de compras, al

momento de ingresar al cargo, lo que refleja una de las debilidades, que

podrian ser causante de las problematica expuesta.
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No se efectda un seguimiento de las mismas, por lo que en el sistema SAP se
encuentran ordenes de compras abiertas en el sistema computarizado ya que
estas no se eliminan o bloquean, quedando abiertas y ocupando un espacio
innecesario en el sistema , ademas de permitir un posible margen de error con

otras ordenes de compras similares.

Seguidamente, se exponen los resultados obtenidos de la aplicacion de la técnica
la encuesta, apoyada en el instrumento el cuestionario, cuyos resultados fueron
tabulados, graficados en diagramas circulares, analizados e interpretados, con la
finalidad de completar el diagnostico sobre los procesos de compras en la empresa
SALINI IMPREGILO SPA, para desarrollar las fases posteriores, presentados a

continuacion:

ftem 1. ;Cree usted, que la empresa dispone de un sistema administrativo

computarizado para el registro de las 6rdenes de compra emitidas?

msSl 4
mENO O

Gréfico 1.- Existencia de un sistema computarizado
Fuente: Navas (2017)

36



Anélisis

Ante esta interrogante, que el cien por ciento (100%) de los encuestados sefialan
que la empresa Sl dispone de un sistema computarizado para el registro de la
informacion de compras, lo cual, es una fortaleza en los procesos, ya debido a que los
sistemas computarizados permiten poder realizar los registros y el procesamiento de

datos con mayor rapidez, y generan reportes para poder resumir la informacion.

ftem 2. ;Tiene usted conocimiento del area de compras cuenta con algiin método

formalmente establecido para la eleccion de los proveedores?

msSl 0
mNO 4

Gréfico 2.- Método de eleccion de proveedores
Fuente: Navas (2017)

Anélisis

En el presente grafico, se observa que, ante esta interrogante, que el cien por
ciento (100%) de los encuestados sefialan que en el area de compras no cuenta con
ningtn meétodo formalmente establecido para la eleccion de los proveedores, es una
debilidad en los procesos, ya debido a que mediante una metodologia establecida, se
evita que el trabajador sea sugestivo a tomar decisiones sobre cual cotizacion

presentada por los proveedores seleccionar.
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ftem 3. (Cree usted si la empresa cuenta con procedimientos formalmente

establecidos para regular las funciones del proceso comprar?

msSl 0
mNO 4

Gréfico 3.- Procedimientos de funciones de compra
Fuente: Navas (2017)

Anélisis

Se observa que en el presente grafico, ante esta interrogante, el cien por ciento
(100%) de los encuestados sefialan que en el area de compras no se cuenta con
procedimientos formalmente establecidos para regular las funciones del proceso
comprar, el cual evidencia que los procedimientos son realizados de acuerdo a las
experiencias del trabajador, evidenciando la falta de unificacion de criterios, y de
procedimientos Unicos que guien al trabajador para garantizar el cumplimiento de las

actividades.
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item 4.- ;Sabe usted si la empresa cuenta con politicas y normas que establezcan los
criterios de compra?

msSl 4
mNO O

Gréfico 4.- Politicas y normas de compras
Fuente: Navas (2017)

Analisis

Se observa que en el presente grafico, ante esta interrogante, el cien por ciento
(100%) de los encuestados afirman, que empresa cuenta con politicas y normas que
establezcan los criterios de compra, evidenciando una fortaleza en el area, que
permite establecer las directrices que debe seguir el personal en el area. Estos
resultados son de gran importancia ya que se considera que se estan siguiendo las

politicas y las normas de compras.
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ftem 5. ¢Sabe usted, si las requisiciones de compras son previamente revisadas y

aprobadas por el Jefe de compras?

msSl 4
mNO O

Gréfico 5.- Revision de Requisicion
Fuente: Navas (2017)

Andlisis

Ante esta interrogante, que el cien por ciento (100%) de los encuestados afirman
que en las requisiciones de compras son previamente revisadas y aprobadas por el
Jefe de compras. Esto es una fortaleza debido a que estan establecidos los controles
de autorizacion ya que por politicas de la empresa las requisiciones deben ser

firmadas por el mismo.
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item 6. ¢ Conoce usted, si existe un formato de pago preelaborado y prenumerado para
el control de correlativo?

msSl 2
mNO 2

Grafico 6.- Formato Control de correlativo
Fuente: Navas (2017)

Anélisis

En el presente grafico, se observa que, ante esta interrogante, que el cincuenta
por ciento (50%) de los encuestados sefialan de que si existe un formato de pago
preelaborado y prenumerado para el control de correlativo en el area de compras,
mientras que el cincuenta por ciento (50%), restante sefiala que no existe formato de
pago preelaborado y prenumerado para el control de correlativo, esto evidencia que
no todo el personal tienen unificacion de criterios en cuanto a los documentos que son
manejados en el area, considerando que hace falta capacitacién para mejorar los
procesos de compras en la empresa SALINI MPREGILO, SPA.
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item 7. ¢ Sabe usted, si los pagos son efectuados con sus respectivos soportes de orden

de compra?

msSl 3
ENO 1

Gréfico 7.- Soportes de orden de compra
Fuente: Navas (2017)

Anélisis

Se observa que en el presente gréfico, ante esta interrogante, que el setenta y
cinco por ciento (75%) de los encuestados afirman que pagos son efectuados con sus
respectivos soportes de orden de compra para realizacion efectiva y cumplimiento de
los procesos de las compras, en cambio el veinticinco por ciento (25%) expresa que
no son efectuados, el cual evidencia que no todo el personal estad cumpliendo con los
procedimientos formalmente establecidos para regular los procesos de la compra la
cual se debe adjuntar la orden de compra a la factura para respaldo de misma, y
verificar que las cantidades, modelos y montos de la factura correspondan a la orden

de compra.
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item 8.- ¢ Sabe usted, si se realiza en la empresa un plan de compras en funcion a las

existencias maximas y minimas requeridas en el almacén?

msSl 2
mNO 2

Gréfico 8.- Plan de compras
Fuente: Navas (2017)

Anélisis

Se observa que en el presente grafico, ante esta interrogante, el cincuenta por
ciento (50%) de los encuestados sefiala, que si se realiza en la empresa un plan de
compras en funcion a las existencias maximas y minimas requeridas en el almacén,
por su parte el cincuenta por ciento (50%) restante, expresa que no se realiza. Esto
evidencia, que no se estan realizando adecuadamente los procedimientos, y que hay
falta de comunicacion pues no se notifica al resto del personal sobre las actividades
que son realizada en el &rea o hay apatia en no querer saberlo.
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ftem 9.- ;Tiene usted conocimiento si una vez emitidas las 6rdenes de compas se

registran en algun auxiliar para llevar seguimiento de la recepcién?

msSl O
mNO 4

Gréfico 9.- Seguimiento de la recepcion
Fuente: Navas (2017)

Andlisis

Se observa que en el presente grafico, ante esta interrogante, el cien por ciento
(100%) de los encuestados sefiala, no tienen conocimiento si una vez emitidas las
Ordenes de compas se registran en algun auxiliar para llevar seguimiento de la
recepcion. Esto evidencia debilidades de control, ya que mediante un auxiliar se
puede registrar la emision, de la orden, la recepcién de la respecta mercancia, asi
como de la factura originada por la venta, y su entrega definitiva en el departamento
de cuentas por pagar, ya que el area de compra es el responsable de completar el

jproceso.
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ftem 10.- ;Conoce usted, si existe una efectiva comunicacion entre los departamentos

de compras y cuentas por pagar?

msSl 1
mNO 3

Grafico 10.- Comunicaciéon Efectiva
Fuente: Navas (2017)

Andlisis

Se observa que en el presente grafico, ante esta interrogante, el cien por ciento
(75%) de los encuestados sefiala, que la empresa no cuenta con una efectiva
comunicacion fluida entre los departamentos de compras y cuentas por pagar, por su
parte el veinticinco por ciento (25%) restante, sefiala que si existe comunicacion

fluida y es de buen agrado el trato ente dichos departamentos.

Fase Il: ldentificacion de las debilidades y fortalezas existentes en los
procesos de control del area de compras de la empresa en estudio.

Luego de la recoleccidn de datos obtenidos en la primera fase a través de las
técnicas e instrumentos seleccionados, se procedid al analisis de los mismos,
mediante los cuales se realizd una clasificacion de los factores internos y externos,
que rigen la gestion del manejo de los procesos de compras, con la finalidad de
determinaron las debilidades del proceso en estudio en cuanto al control interno, para

mejorar las actividades que alli se desarrollan, por lo que se elabor6 un bosquejo
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general de cudles son las fallas que se presentan, para posteriormente disefiar un plan

estratégico, que permita solucionar la problematica existente, presentado mediante

una matriz DOFA, por medio de la cual se pudo obtener las estrategias que

permitieron conformar el plan estratégico propuesto que permitira darle solucion a la

probleméatica expuesta.

MATRIZ
DOFA

O1 Utilizacion del control
interno para garantizar
cumplimiento de procesos.

02 Disefios pre-establecidos de
formatos de orden de compra,
elaborados por un gran ndmero
de imprentas.

03 Cuenta con una amplia
cartera de proveedores.

04 Empresa en solido proceso
de expansidn, y estabilidad en el
mercado.

AMENAZAS (A)
Al Incremento sostenido de los
precios, que generan ajustes en
las drdenes de compra ya
emitidas.
A2 Baja produccion nacional,

Cuadro 2.- Matriz DOFA

F1 Elaboracién de
planificacion de compra

F2 Existencia de formato
pre-enumerado y pre-
elaborado de orden de
compra

F3 Firmas autorizadas para
aprobacion de la compra.

F4 Cuentan con un sistema
computarizado SAP.

F5 Se hace estudio de
proveedores antes de elaborar la
orden de compra.

F6 Existencia de formatos de
recepcion de materiales.

F7 Segregacion de funciones de
cuentas por pagar y compras.

FO- Disefio de un plan
estratégico para mejorar los
procesos de control del area de
compras

ESTRATEGIAS FA
FA-Establecer tiempos de
depuracion del sistema por las
ordenes de compra emitidas no
cerradas, desincorporadas o
anuladas.

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)

D1 Falta de Control Interno de
proceso de seguimiento de
orden de compra.

D2 No cuentan con un auxiliar
de compra.

D3 Falta de segregacion de
funciones.

D4 Existen manuales pero no
son difundidos adecuadamente
al personal.

D5 No se realiza una adecuada
capacitacién al personal

D6 No se hace seguimiento de
las 6rdenes de compra.

D7 Sistema colapsa con 6rdenes
de compra emitidas no cerradas,
desincorporadas, o anuladas.

D8 No todas las oOrdenes de

compra son soportadas.
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

DO-Establecer normativas para
la emisién y seguimiento de la
orden de compra.

ESTRATEGIAS DA

DA-Capacitar al personal y dar
a conocer las estrategias
propuestas.




hace que se busquen materiales
importados cuyos precios estan
sujetos a la tasa de cambio.

A3 Pocos proveedores
nacionales por baja produccion.

Fuente: Navas (2017)

Fase Ill: Disefio de un plan estratégico para mejorar los procesos de
control del &rea de compras de la empresa SALINI IMPREGILO SPA.

Una vez identificadas las debilidades y fortalezas en la fase anterior se disefio
un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA., de tal manera que logre optimizar el
rendimiento, en las adquisiciones de bienes y servicios, para poder abastecer la
empresa con los inventarios necesarios, 0 solicitar los servicios, que permitan
mantener la operatividad de la empresa. De tal manera, que al realizar una mejora en
los procesos de compra beneficiara tanto a los departamentos de cuentas por pagar,

como de almacén, asi como administracion y contabilidad.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 Presentacion de la Propuesta

Las empresas, estan en busqueda de herramientas que le permitan ser mas
eficiente y efectivas, al lograr que los procedimientos estén alineados a sus objetivos
propuestos, y su cumplimiento permite que estos sean alcanzados déptimamente
utilizando de manera adecuada sus recursos. Por lo tanto, incluyen en sus procesos los
controles internos, ya que estos dan una seguridad razonable de que estos sean
cumplidos, detectando posibles desviaciones, y estableciendo correctivos a tiempo.
Ademas, permiten obtener informacion financiera, veraz y confiable para la toma de
decisiones por parte de la gerencia.

En el presente capitulo se presenta la propuesta que consiste el disefio de un
plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA., debido a que la misma requiere ser mas
competitiva, estableciendo objetivos alineados a su misién y vision, asi como
definiendo procedimientos que permitan eficientemente cumplir con los planes y
metas previamente establecidos. Cabe sefalar, que el talento humano es el que le da
valor agregado a las empresas y las hace competitivas, para mantenerse en el
mercando en el que se desarrollan, por lo que requieren fortalecer el proceso de
planificacion, ejecucion, evaluacion y control de los procedimientos empleados en las
areas de compra, con la finalidad de lograr que se cumplan los objetivos
organizacionales de manera efectiva.

En virtud, de las consideraciones anteriores y luego de realizar el diagnostico
de la situacion actual del departamento de compras de la empresa SALINI
IMPREGILO SPA., identificado las debilidades existentes en el areas de compras, se

presentan las estrategias viables de acuerdo a las necesidades de la organizacion,
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para el desarrollo de las actividades que alli se desarrollan, en funcion de un mejor
desempefio eficiente y eficaz del personal que alli labora, para optimizar los procesos

y alcanzar los objetivos organizacionales propuestos.

6.2 Formulacion de la propuesta

De lo antes mencionado, surge la interrogante siguiente: ¢Cuél seria el disefio de
un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA?

6.3 Objetivos de la Propuesta

6.3.1 Objetivo General

Disefiar de un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de
compras de la empresa SALINI IMPREGILO SPA.

6.3.2 Objetivos Especificos
Establecer normativas para la emisién y seguimiento de las 6rdenes de
compra.
Utilizar un auxiliar de 6rdenes de compra emitidas.
Disefiar procedimientos para la depuracion del sistema de las érdenes de

compra emitidas no cerradas, desincorporadas o anuladas.

6.4. Justificacion de la Propuesta

La presente propuesta se justifica, debido que a través del desarrollo de un plan
estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la empresa
SALINI IMPREGILO SPA, la gerencia podra determinar cambios en la gestion
administrativa y contable, desarrollado en base a las debilidades observadas en los
resultados obtenidos de las técnicas aplicadas, en las fases metodoldgicas, que

permitieron detectar las debilidades existentes, y que evidencian la necesidad
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disminuir el cimulo de 6rdenes de compra generados, emitidas no cerradas,
desincorporadas, o anuladas, que ocasionan que se colapse el sistema administrativo
(SAP), el cual al saturarse funciona con lentitud, para poder realizar el registro de
nuevas Ordenes de compra, es asi como se hace necesario la creacion de una
herramienta que permita facilitar los procesos desde que se realiza la compra, se
generan las cuentas por pagar, y hacer una revision para la desincorporacion de la

ordenes de compra, mejorando la rapidez con que funciona el sistema administrativo.

6.5.- Factibilidad de la Propuesta

La presente propuesta tiene como proposito el disefio plan estratégico para
mejorar los procesos de control del area de compras de la empresa SALINI
IMPREGILO SPA, siendo necesario tener presente todos los aspectos que inciden
directamente en el desarrollo de la misma, ya que esto permite tener una vision
general que garantice y proporcione la confiabilidad sobre los resultados, razon por la

cual se considera factible desde diferentes puntos que se detallan a continuacion:

Factibilidad Operativa

La investigacion se considera operativamente factible, debido a que la misma
ha sido disefiada acorde a las necesidades y requerimientos de la empresa en estudio,
SALINI IMPREGILO SPA, la cual no requiere de modificaciones en su estructura
organizativa, ni contratacion de nuevo personal, ya que cuenta con el talento humano

necesario para necesario para el desarrollo de la presente propuesta.

Factibilidad Institucional
Se contd con el apoyo incondicional de la empresa SALINI IMPREGILO SPA,
como objeto de estudio brindando todo el apoyo necesario para la realizacion de la

presente investigacion.
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Factibilidad Econdmica

La inversion requerida para llevar a cabo el desarrollo de la propuesta es
minima en comparacion a los beneficios a futuro, es importante que se cuente con una
informacidn real de las compras, realizadas por la empresa SALINI IMPREGILO
SPA, que permitira una toma de decisiones oportuna.

La aplicacion de la propuesta es realizable, en corto tiempo, ya que las
estrategias disefiadas no requieren de mayor inversion, ademas de que se podra contar
con un control de las actividades de compras, las cuales requieren en un periodo de
ajuste determinado. De acuerdo a ello, una vez analizados los factores antes
mencionados, se concluye que la propuesta es factible, debido a que la empresa
cuenta con los recursos necesarios para su aplicacion. El recurso humano con que
cuenta la empresa, tiene disposicion de implementar las estrategias propuestas, y
asumir estos cambios les permitird mejorar el desempefio de sus funciones, y realizar
sus actividades de manera eficaz, eficiente y oportuna, traduciéndose en el logro de

los objetivos organizacionales, y beneficiara los procesos involucrados a estas areas.

6.6 Desarrollo de la Propuesta

La propuesta que se presenta a continuacion, consiste en el disefio de un plan
estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la empresa
SALINI IMPREGILO SPA, para el desarrollo de sus actividades, que van dirigidas a
la gerencia de la empresa y al personal del departamento de compras, para lograr la
optimizacion de la gestion de compra, para poder efectuar de manera efectiva la
reposicion de los inventarios y solicitud de servicios que garanticen la operatividad de
la organizacién. Con la misma, se persigue que la empresa implante las estrategias
planteadas para lograr los objetivos adecuados, ademas que sirvan al personal para
mejorar los procesos a través de la optimizacion de su desempefio laboral. La

siguiente propuesta esta estructurada de la siguiente manera:
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PLAN ESTRATEGICO PARA MEJORAR LOS PROCESOS DE CONTROL
DEL AREA DE COMPRAS DE LA EMPRESA SALINI IMPREGILO SPA.
Estrategia 1.- Establecimiento normativas para la emision y seguimiento de
las 6rdenes de compra.

Partiendo del cuadro Nro. 2, Matriz DOFA antes mencionada seglin sus
debilidades, esta estrategia tiene como finalidad el establecimiento de normativas
para la emision y seguimiento de las 6rdenes de compra.

Todo pedido debe ser elaborado mediante una (RDA), requisicion de
adquisicion, solicitud de pedido, el cual es emitido por el departamento
solicitante, de compra de materiales o solicitud de servicios.

Los RDA, deben ser aprobados por el jefe de compras, y debidamente
firmada por el jefe o representante del departamento o area solicitante.
Seguidamente, se deben solicitar tres cotizaciones como minimo, a los
proveedores, seleccionando la mejor opcion considerando precio y calidad
del producto o servicio.

Una vez seleccionado el proveedor, y establecidas las condiciones de compra
0 solicitud de servicios se debe elaborar la correspondiente orden de compra.
Enviar al administrador para su aprobacion junto con las tres cotizaciones,
indicando el motivo de por qué se selecciond esa opcion.

Una vez aprobada por administracion se envia orden de compra via correo
electrénico al proveedor, para su debido despacho, o prestacién del servicio,
tomando en cuenta las condiciones previamente establecidas.

Se debe enviar copia al departamento solicitante para cotejar con la nota de
entrega o factura recibida por parte del proveedor al momento de la
recepcion de la compra o prestacion del servicio.

Al llegar la compra o prestacion del servicio, al departamento solicitante,

éste debera comparar la informacion contenida en la orden de compra vs la
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factura, con la finalidad de verificar que sean las cantidades, modelos y
condiciones convenidos con el proveedor.

El departamento solicitante, emite nota de recepcién donde especifica lo
recibido, y en el caso de haber diferencias se haran las observaciones
necesarias para que el jefe de compras se contacte con el proveedor y pida

las correcciones correspondientes.

Estrategia 2.- Utilizacion de un auxiliar de érdenes de compra emitidas.

Esta estrategia tiene como finalidad, llevar un registro y control de las 6rdenes
de compra emitidas, con el objeto de hacer seguimiento y poder actualizar la data en
el sistema administrativo (SAP).

Para ello, se procedera llevar en Excel un registro de las 6rdenes de compra
emitidas, indicando numero de orden de compra, fecha de emisién, proveedor,
importe en bolivares, departamento solicitante, condicion de la orden de compra
(facturada, emitida no cerradas, desincorporadas, o anuladas).

Esta herramienta estard apoyada en la emisién de reportes de Ordenes de
compra emitidas por el sistema SAP, en el cual se verd la condicion encuentra la
misma y actualizar la informacion de manera continua.

Cuadro 3.- Auxiliar de Orden de Compra

Aucxiliar de Ordenes de compra

Periodo:

Dpto.
N° O.C. RDA N° Proveedor Importe en Bs. p Status
Solicitante

Fuente: Navas (2017)
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Estrategia 3.- Disefio de procedimientos para la depuracion del sistema de
las 6rdenes de compra emitidas no cerradas, desincorporadas o anuladas.

Esta estrategia tiene como proposito el disefio de procedimientos necesarios
para efectuar la depuracion del sistema de las dérdenes de compra emitidas no
cerradas, desincorporadas o anuladas.

Trimestralmente se emitird reporte de las 6rdenes de compra pendiente por
facturar.

Se cotejara con el auxiliar de compras, se revisara el status, y se resaltara
aquellas que tengan un plazo mayor a un mes y se revisara fisicamente, si no
existe alguna acotacion sobre la espera de alguna modificacion de factura o
emision de notas de crédito o débito. En el caso de no existir ninguna
notificacion se marcaran para ser desincorporadas del sistema administrativo
SAP.

Se revisara las 6rdenes de compra fisicas, para evaluar que estén en el
auxiliar, debidamente actualizadas, y las desincorporadas, se le colocara

sello de anuladas, para su correspondiente archivo.
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CONCLUSIONES

Una vez aplicadas las técnicas e instrumentos de recoleccién de informacion, en
la presente investigacion, y habiendo procedido a efectuar el diagnosticado de la
situacion actual de los proceso de compras, se pudo obtener los resultados que
permitieron realizar la identificacion de las debilidades existentes en el érea,
relacionados al registro y control de las 6rdenes de compras emitidas, por la empresa
SALINI IMPREGILO SPA, en la cual se logré detectar un conjunto de debilidades
que han venido afectando a la operatividad de la empresa, en el area de compras,
generando la problematica descrita, las cuales se detallan a continuacion:

Por consiguiente, en la actualidad se detecta una gran cantidad de errores y
omisiones en los procesos, debido a que aun cuando se emite una orden de compra o
adquisicién de un servicio, y se emplean formatos para la requisicién de materiales y
orden de compras enumeradas a través del sistema SAP, no se efectda un seguimiento
de las mismas, por lo que en el sistema SAP se encuentran ordenes de compras
abiertas desde el 2003 hasta la actualidad, las cuales no se han podido llevar a cabo,
ya que se agota la mercancia o surge una variacion de precio desde el momento en el
que se recibe la cotizacion hasta el momento de generar la orden de compra, sin
embargo, en el sistema computarizado no se eliminan o bloquean las 6rdenes de
compras y estas quedan abiertas, ocupando un espacio innecesario, ademas de
permitir un posible margen de error con otras érdenes de compras similares.

Todo ello, ha traido como consecuencias, un almacenamiento de informacion
innecesaria y desactualizada, atrasos en el proceso de solicitud de materiales,
inventarios insuficientes para el desarrollo de las actividades de la entidad,
incremento de los costos, entre otros, perjudicando directamente la eficiencia
operativa de la empresa. A tales efectos, dentro de los resultados obtenidos, se puede

concluir los siguiente:



Se realiza una planificacion oportuna de las compras de materiales y
suministros, lo cual es una fortaleza para mantener la operatividad de la
empresa.

Se hace un estudio del proveedor antes de realizar alguna compra, lo cual
permite tener la confiablidad en la responsabilidad y cumplimiento por parte
del proveedor.

Asimismo, se observa que se efectua la solicitud minima de tres cotizaciones
para cada operacion de compra, lo que permite realizar una seleccién entre
varias alternativas.

No existen de manuales de normas y procedimientos de compras,
formalmente establecidos, lo cual es una debilidad, ya que este sirve de guia
para el cumplimiento de las actividades necesarias en el &rea, unificando
criterios, e indicando como, cuando, donde y de qué manera, deben
realizarse las operaciones.

Se establecen responsabilidades al personal sobre el cargo que ocupa.
También se pudo observar, la existencia de formatos de recepcion de
materiales, que sirven como control para comparar que lo recibido
corresponda a lo establecido en la orden de compra y la factura.

Segregacion de funciones en el area de cuentas por pagar y compras.

No se ejecuta una adecuada capacitacion del personal de compras, al
momento de ingresar al cargo, lo que refleja una de las debilidades, que
podrian ser causante de las problematica expuesta.

Existen Formatos pre-establecidos y pre-numerados para las ordenes de
compra, lo cual es una fortaleza ya que permite realizar seguimiento a las
6rdenes de compra emitidas, hasta la recepcion de la factura, sin embargo no
se realizan los procedimientos adecuados debido a que existe un cumulo de

ordenes de compra emitidas, no cerradas, desincorporadas, o anuladas, que
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generan una saturacion al sistema, ocasionando lentitud en el procesamiento
de los datos.

Por lo tanto se logré el objetivo principal de la presente investigacion el cual
consistio en la disefiar de un plan estratégico para mejorar los procesos de control del
area de compras de la empresa SALINI IMPREGILO SPA. de tal manera que se
logre, optimizar el desempefio del personal que alli labora, para el logro de los

objetivos organizacionales.
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RECOMENDACIONES

Para la optimizacion de las actividades del departamento de compras, a través
del disefiar de un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de
compras de la empresa SALINI IMPREGILO SPA., el cual servira de guia para el
desempefio de las funciones del personal del area en estudio, lograndolas con
eficiencia, eficacia y de manera oportuna, por lo que se recomienda a la organizacion
lo siguiente:

Implementar el plan estratégico propuesto en el area de compras, para
mejorar los procesos, para la adquisicion de compras y solicitud de servicios
que permitan mantener la operatividad de la organizacion de acuerdo a la
planificacion efectuada por la administracion, en especial en los actuales
momentos, en que la oferta es menor que la demanda, procurando realizar
las adquisiciones de manera oportuna, evitando el desabastecimiento, que
afectaria a la organizacion.

Dar a conocer a todos los departamentos involucrados en los procesos, para
que fluya la informacion de manera eficiente, y conozcan los cambios
establecidos en los procesos y su incidencia a sus funciones.

Instruir al personal en el area de compras, para mantener un mejoramiento
continuo, ya que es el personal el que realiza los procesos administrativos y
contables, y es el que le da valor agregado a las organizaciones.

Elaborar manuales de normas y procedimientos que permitan formalizar los
procesos, establecer funciones y responsabilidades, al personal involucrado.
Mantener actualizados los auxiliares de compras para control de las
existencias y depurar trimestralmente las ordenes de compras que han sido

cerradas desincorporadas o anuladas.
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ANEXOS



ANEXO A

Cuadro 1.- Cuadro de Observacion

Empresa:
Area de Aplicacion:

Fecha de Aplicacién:

ITEMS

Escala de
Estimacion

Si

No

11. Planificacion oportuna de las compras de materiales y
suministros.

12.  Estudio del proveedor antes de realizar alguna compra.

13.  Solicitud minima de tres cotizaciones para cada
operacion de compra.

14.  Existencia de manuales de normas y procedimientos
de compras.

15.  Establecimiento de responsabilidades.

16.  Existencia de formatos de recepcion de materiales.

17.Segregacion de funciones en el area de cuentas por pagar y
compras.

18. Formatos pre-establecidos y pre-numerados para las
ordenes de compra

19. Capacitacion del personal de compras.

20. Camulo de 6rdenes de compra emitidas no cerradas,
desincorporadas, o anuladas.

Fuente: Navas (2017)




BOLIVARIANA DE VENEZUELA

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
ELAJ FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
” ESCUELA DE CONTADURIA PUBLICA

CARRERA CONTADURIA PUBLICA

Cuestionario
Sefiores SALINI IMPREGILO SPA

Departamento de Compras-

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de elaborar Disefio de
un plan estratégico para mejorar los procesos de control del area de compras de la
empresa SALINI IMPREGILO SPA.

En este sentido, los resultados obtenidos seran utilizados como base de un
informe de acreditacion de experiencia laboral universitario. Por lo que la
informacidn que usted suministre serd 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 opcion que representa su
opinién.

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

Gracias por su colaboracion,



ANEXO B

Cuestionario

1.- ¢Cree usted, que la empresa dispone de un sistema administrativo computarizado

para el registro de las 6rdenes de compra emitidas?

Sl NO

2.- ¢Tiene usted, conocimiento del area de compras cuenta con algin método

formalmente establecido para la eleccion de los proveedores?

Sl NO

3. ¢Cree usted, si la empresa cuenta con procedimientos formalmente establecidos

para regular las funciones del proceso comprar?

Sl NO

4.- ;sabe usted, si la empresa cuenta con politicas y normas que establezcan los

criterios de compra?

Sl NO



5- ¢Sabe usted, si las requisiciones de compras son previamente revisadas y

aprobadas por el Jefe de compras?

Sl NO

6.- ¢Conoce usted, si existe un formato de pago preelaborado y prenumerado para el

control de correlativo?

Sl NO

7.- ¢Sabe usted, si los pagos son efectuados con sus respectivos soportes de orden de

compra?

Sl NO

8.- ¢Sabe usted, si se realiza en la empresa un plan de compras en funcion a las

existencias maximas y minimas requeridas en el almacén?

Sl NO

ftem 9. ;Tiene usted conocimiento que una vez emitidas las drdenes de compas se
registran en algun auxiliar para llevar seguimiento de la recepcién?
Sl NO

10.- ¢Conoce usted, si existe una efectiva comunicacion entre los departamentos de

compras y cuentas por pagar?

Sl NO
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Anexo C

Tabla de Frecuencias

HNSELES ALTERNATIVAS / FRECUENCIAS AI\DLOTRECRENGR\YQSI

ITEM SI NO Sl NO
1 4 0 100% 0%
2 0 4 0% 100%
3 0 4 0% 100%
4 4 0 100% 0%
5 4 0 100% 0%
6 2 2 50% 50%
7 3 1 75% 25%
8 2 2 50% 50%
9 0 4 0% 100%
10 1 3 25% 75%

Fuente: Navas (2017)




Anexo D
RDA (Solicitud de compra)

salini 752 VEL3 LAENCRUCUADA Pto. CABELLO O SOLICITUD DE COMPRA [RDA) COMPRA LOCAL COMPRA DFICINA
imaregiia 177 [m] [
e VEL3 No. SOLCITUD: O SOLICITUD DE COTIZACION [RDI)
saidn de: wara: Mateia: ad: [Jese RAZON DE SOUICITUD
Sector [ PEF: Serial e amang: [Jumea [[Jrarasosiizcin. [ Jreintegra
Oren Interma: Manz Motor: Modeio: Ao Dum l:[m Stock Dl‘u.-vbm
Humero de Cataloge: Seral HE; Armang; [Jrmawna.  [Forabag. Farada [ Jotres
‘Cantitiad de squips en Obre
ASUNTO:
Pos.  |Pagine Iearm ME e Prte | Codign Deecripicn wm. c”*ﬂ: Cont. Pedida Motss:
i
NOTAS:
Fechac Soliditndo Por: Resp. e Sector: Director de Froyecto:
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Anexo E
Orden de compra

PO a{f ' |

REVISADO
—Lefel3

ERTIMADD TR

the oty -aonad VENCODE COMPUTER CENTER, C.A
A BONALD GALLEGOE, LOK D08 CasinD
R WY) et VT EARALAS AT SRR
THL
Fan  LIelTieilag
A R s T
Objeto:
DSCD DURD HITACHL 2TH
[ GROEN DE COMPRA N. 4100717783 '
FROUECTD PEERD Calsluy 0w Ls
EMCRLIC] s,

e REFEREW0A'Y (F ACLEARD CON BERDRS WARY R DELCAND LES DORNFRIAUDE NUEETRR DabEs e
ACQUERDO & |LAS COROCIONMER ESPESIFCADSS

Wl =
I_?ﬁn i [~ FOB FAANCD & BORDO MPRB@LO Cem. |
| MDA MUTRITO0N | | Raloa APSECROLFA DAARSA AFTETA FLERTD CAMILLD §
VALIEWCTA, IO L ENTRALIS AL LADID OF FATLIGAR ATHIA, SeADLWALLA
§ VALEWGIA EO0, CARASCED. CONTALTD S8, RICARD CANCING CEL.
I_m S T
[~ B

T [T ————
I_mi P ———————
Y, L BOBOUE GO AY. Ol BANTA LUGCER, CRCE CON CALLE BANTA iSAREL
SRR R P AT aliBa e
[ AT FRCT LA A BALIN IMPREELD B A |
RSTOEATA BE A, (. S0

TELEFDMO 0545-400 Fa00
VO T RGO . a —_— |
(L WL P By T, COMTEMLADT E% ik GL.0-C.
———
BE MUEGA LERM LAS DONIICROKE 5 SEPALADAS & OORTRILACION, OLE SO0 REIRIEDE, I PORTE RETE 1l
FRATE wT FORGNTE OF L AR RENTE OMIER il s il 00

Apirmeaia =l 5 ll
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salini
impregilo

%

A WEWCODE COMPLUTER CENTER CA
CRENEN . AVENITIRN OEL o YiLEAT

Fagen e @

CONCETIDNAR, PUERTD) CABESLO W LA ENCRUTLAIA
DeECO Dm0 WITACH: FTR
S R ve— [ DEMCRIPLON [ | cm:pm_'_ nlu:uu'r,' WALDR METD
e T TEEenSEE WA T e —
| Mecosums  VEMIE || | !
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M | |num-m |u-| 7| pearemm | Gomo s
| | BRO0 SURD FTACH STE SAPA NTERND 18P | | |
o = ek T L
I || | ||
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o | | | |
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| | lnlm I = | [
|
| | | I . |
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| | || | |
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