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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo general Proponer lineamientos
administrativos y contables para mejorar los procesos de control en el area de compras
y ventas de la empresa INVERSIONES YOGLART CA, ubicada en Valencia, Estado
Carabobo. Metodoldgicamente, el disefio seleccionado es el no experimental, aplicando
una investigacion de campo, en un nivel descriptivo y apoyado en una revision
bibliografica, bajo la modalidad de proyecto factible, por cuanto esta estrategia permitio
dar respuesta a la problematica planteada. Para el desarrollo de la investigacion se
estructura en diversas fases metodologicas, las cuales se detallan a continuacion Fase |
Diagnosticar la situacion actual de los procesos en el area de compras y ventas de la
empresa Inversiones Yoglart C.A, Fase Il Identificar las debilidades y fortalezas de
control de los procesos administrativos y contables Inversiones Yoglart C.A, y Fase Il
Disefar lineamientos administrativos y contables para mejorar los procesos de control
en el area de compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A, la poblacion se
trabajara con cinco (5) personas del departamento de compras y seis (6) del
departamento de ventas la muestra es de tipo Intencional. Ya que se seleccionaron los
casos caracteristicos de la poblacion limitando la muestra a estos casos. La muestra en
este caso esta conformada por la poblacion antes sefialada.

Palabras Claves: Lineamientos administrativos y contables, compras, ventas

viii



INTRODUCCION

Toda organizacion requiere para su desarrollo de politicas, de misiones y unos
propdsitos que le den vida a la entidad creada de los cuales fluyen los objetivos que
enmarcan las metas a lograr. Por esto, es esencial trabajar en grupos organizados, de tal
manera que cada uno pueda cooperar en forma integrada con los objetivos propuestos
a corto y largo plazo. Dentro del ambito de la administracion y de los negocios, las
organizaciones se ven reflejadas a través de un sistema de contabilidad confiable, el
cual provee la realidad financiera de la misma en relacion con el desarrollo de su
actividad operacional. De alli la importancia que exista un control interno de todas las
actividades realizadas, pues éste permite verificar y comprobar el cumplimiento

efectivo y eficaz de los objetivos inicialmente formulados.

En cualquier organizacion el control interno permite alcanzar los objetivos
propuestos con mayor seguridad y lograr en forma efectiva el desarrollo de sus
operaciones, para obtener resultados de eficiencia, eficacia y economia en la gestion
empresarial. No se puede ignorar la planeacién y la aplicacion de un sistema de control
interno que permita mantener actualizados todos los aspectos organizacionales. En la
actualidad, las organizaciones realizan continuamente fiscalizacion de los
procedimientos que en ellas se llevan a cabo, por lo que, es indispensable realizar
estudios que permitan evaluar las operaciones que se desarrollan, determinar las
responsabilidades de los empleados y disminuir posibles fallas y problemas que se
puedan presentar

En el caso de la empresa la empresa Inversiones Yoglart C.A, dedicada a la
prestacion de servicios de aprendizaje de la disciplina del Crossfit, es una modalidad

relativamente nueva para hacer ejercitarse fisicamente, es uno del mejor gimnasio de



Venezuela en la actualidad, la cual presenta debilidades en sus procesos en el &rea
de compras y ventas. Por lo cual requiere desarrollar lineamientos administrativos y
contables para mejorar los procesos de control en el area de compras y ventas de la

empresa Inversiones Yoglart C.A, ubicada en Valencia, Estado Carabobo

Para alcanzar el proposito de esta investigacion, el estudio se estructurd en cuatro

(4) capitulos desarrollados de la siguiente manera:

Capitulo I: EI Problema. Contiene el planteamiento, formulacion del problema.
Objetivo general y objetivos especificos de la investigacion. Justificacion de la

Investigacion.

Capitulo 1I: Marco Tedrico. Se presenta mediante los antecedentes de la
investigacion relacionados con el tema, las bases tedricas que soportan a la

investigacion y la definicion de términos béasicos.

Capitulo I11: Marco Metodologico. Comprende la descripcion de la metodologia

aplicada durante el desarrollo de la investigacion de la empresa de estudio.

Capitulo IV: Resultados, los datos obtenidos de la aplicacién del instrumento de

recoleccidn de datos

Capitulo V: Propuesta

Referencias: Fuentes citadas o comentadas en la investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

En la actualidad todos los procesos internos de la empresa se encuentran
directamente relacionados entre si, ya que para optimizar una area especifica, de deben
evaluar todas las demas que se relacion de manera directa o indirectamente con ella.
De esa realidad no escapan los departamentos de Ventas y Compras, Ya que en muchos
sentidos las negociaciones entre el vendedor y el comprador estan relacionadas, para
comprender el proceso completo de las ventas, tenemos que conocer el proceso de
vender, porque todo lo que hacen los vendedores estd determinado por lo que los

compradores esperan que hagan y por sus reacciones ante lo que hacen.

A su vez, los compradores deben iniciar el ciclo, ya que si ocurre un
desabastecimiento en la empresa, l6gicamente no ocurrird la venta y la imagen de la
empresa se debilitara en el mercado tanto internacional como en el nacional. De esta
manera Fisher (2004; 236) define a las ventas “como la actividad administrativa que
comprende que los consumidores no compran la cantidad suficiente de un producto,
por lo que se requiere de un trabajo de promocién de ventas para llegar al mercado
deseado. El trabajo de las ventas y promocion del producto es arduo y significativo, ya

que sin el laempresa no tendra los ingresos necesarios para mantenerse operativamente.



Por su parte Carte(1996; 201), considera que las compras se refieren a “las
actividades necesarias para obtener los recursos materiales y servicios, el cual se refiere

al sistema de manufacturas, sea cual fuere el lugar del mundo que exista estos recursos”

Ambos ciclos se complementan ya que uno no puede existir sin el otro de alli la
importancia de ambos procesos. En el caso de la empresa Inversiones Yoglart C.A,
dedicada a la prestacion de servicios de aprendizaje de la disciplina del Crossfit, es una
modalidad relativamente nueva para hacer ejercitarse fisicamente, es uno del mejor
gimnasio de Venezuela en la actualidad, la cual presenta debilidades en sus procesos

en el area de compras y ventas.

Debido a que no se realiza controles adecuados en estas areas, asi como
elaboracion de 6rdenes de compra para seguimiento de las requisiciones efectuadas, no
se verifica las facturas del proveedor con los datos negociados ya existe un documento
para control del mismo, sin embargo como no se tiene un personal responsable de esa
area, no le hace seguimiento, por lo que en ocasiones llegan facturas duplicadas del
proveedor sobre un mismo servicio 0 compra, por lo que se requiere de lineamientos

para mejorar el desempefio del personal y efectividad de los procesos.

Con relacidn a las ventas, en muchos casos los inventarios de los productos
distribuidos se agotan, por lo cual llegado el momento se deja de vender y el cliente
busca la opcion en la competencia, lo que disminuye el ingreso de recursos a la
empresa. De seguir este descontrol puede verse afectada la organizacion a mediano y
largo plazo, e igualmente puede ocurrir que por error se cancele dos (2) o tres (3) veces
la misma factura, y el proveedor no quiera reconocer el monto cancelado. Lo que se
hace necesario Proponerlineamientos administrativos y contables para mejorar los
procesos de control en el &rea de compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart
C.A, ubicada en Valencia, Estado Carabobo.



1.2 Formulacién del Problema

¢Cudles serian los lineamientos contables adecuados mejorar los procesos de
control en el area de compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A, en

Valencia, Estado Carabobo?

1.3 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General

Proponerlineamientos administrativos y contables para mejorar los procesos de
control en el area de compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A, en

Valencia, Estado Carabobo.

1.3.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual de los procesos en el area de compras y ventas de

la empresa Inversiones Yoglart C.A,

Identificar las debilidades y fortalezas de control de los procesos administrativos

y contables Inversiones Yoglart C.A,

Diseniar lineamientos contables para mejorar los procesos de control en el area de

compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A,

1.4 Justificacion de la Investigacion

El éxito de las empresas, publicas, privadas, industriales, comerciales o de
servicios; depende fundamentalmente de las correctas adquisiciones que realice,
del mismo modo las compras demandan conocimiento y experiencia en el area,
asi como habilidad, capacidad, inteligencia, empefio e ingenio por parte de los
ejecutivos de la empresa para lograr negociaciones optimas y condiciones
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favorables para la misma, por su parte las compras son trascendentales para su
permanencia en el mercado y su consolidacion definitiva; pues afecta
directamente los costos y gastos de produccion ¢ venta del producto 6 servicio,
y en consecuencia las ganancias que puede presentar la organizacion.

A su vez las ventas son las que generan el ingreso a la organizacidn, si no existe
un inventario de productos acorde a lo que ofrece los vendedores, la empresa perdera
imagen comercial, de alli que este dentro de los fundamentos de marketing en la
organizacion el control, y conocimiento de cuales productos se tienen y que se le va a

ofrecer al cliente, razon por la cual el presente trabajo de investigacion se justifica.

A nivel académico y tedrico la realizacion de este proyecto contribuira a futuros
investigadores de la Universidad José Antonio P&ez y otras universidades, pues se
convierte en una fuente mas de informacién que les permitira fortalecer los
conocimientos sobre el alcance del control interno, su importancia, relevancia y

utilizacion en el campo empresaria especialmente dirigido al ciclo compras y ventas.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

Una vez definido el planteamiento del problema y precisados sus objetivos
generales y especificos que determinan los fines de la investigacion, es necesario
establecer los aspectos tedricos que sustentaran el estudio en cuestion. En consecuencia,
dentro del capitulo se muestran las bases de las diversas teorias y conceptos que

orienten el sentido del estudio.

Resulta evidente, que ante cada problema de investigacion se dispone de
referentes tedricos, conceptuales y de informaciones, aun cuando estas sean difusas o
sistematicas. El propdsito es dar al estudio un sistema coordinado y coherente de
conceptos que permitan integrar al problema a un ambito donde éste adquiera sentido.
Dentro de esta perspectiva, a continuacion se presenta el marco tedrico que sustenta la

presente investigacion.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

La revision de trabajos anteriores que guardan relacion con los topicos a
desarrollar en éste 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 y Tamayo (2006: 103), sefiala: “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”. A
continuacion se presentan los antecedentes consultados que guardan estrecha relacion
con la presente investigacion:

En primer lugar se tiene a Batista; Martinez y Velasco (2013), realizaron un
Trabajo de Investigacion titulado Procedimientos de Control Interno basado en la

Estructura de Control Interno (COSO I1) en los procesos Ventas — Cuentas por
7



Cobrar — Cobros y Compras — Cuentas por Pagar — Pagos de la empresa Gas
Motor, C.A. ubicada en San Diego — estado Carabobo, para optar al titulo de Lcdo.,
en Contaduria Publica de la Universidad de Carabobo. El objetivo general de la
investigacion estuvo dirigido a proponer procedimientos basados en los componentes
de la Estructura del Control Interno (COSO Il) que permitieran la optimizacién del
proceso Ventas-Cuentas por Cobrar-Cobros y Compras-Cuentas por Pagar-Pagos de la

empresa Gas Motor C.A.

Para el logro del objetivo de la investigacion se diagnostico la estructura de
control interno existente en el proceso objetos de estudio, identificAndose los riesgos
por omitir la aplicacion de control interno, para asi llegar a la propuesta de los
procedimientos que permita la optimizacion del proceso Ventas-Cuentas por Cobrar-

Cobros y Compras-Cuentas por Pagar-Pagos.

La investigacion fue de disefio no experimental debido a que los datos no fueron
manipulados y de campo. Asi mismo, se ubico en una investigacion de campo y de tipo
documental, ya que los datos fueron obtenidos directamente de la empresa, es decir de
la realidad y se fundamentd en revisiones bibliograficas y en los trabajos de grado
vinculados en el objeto de estudio. El nivel de la investigacion se clasific6 como
proyectivo, debido que se busco resolver los problemas y deficiencias de las ventas-

cuentas por cobrar-cobros y de las compras-cuentas por pagar-pagos de la entidad.

Los datos fueron obtenidos por medio de un cuestionario aplicado al personal
involucrado en las areas objeto de estudio, identificando las debilidades existentes. Los
resultados obtenidos, arrojaron la necesidad de la empresa Gas Motor C.A de
implementar procedimientos de control interno en los procesos de Ventas-Cuentas por
Cobrar-Cobros y Compras-Cuentas por Pagar-Pagos que permita determinar cuanta
incertidumbre se puede aceptar mientras se genera valor agregado a los departamentos
estudiados.



Es relevante mencionar el aporte que tuvo esta investigacion para el presente
trabajo de investigacion, ya el mismo sirvié como medio de consulta para el desarrollo
de las bases teoricas que engloban la variable vinculada con el Sistema de Control
Interno (COSO), debido a que en este estudio se trabajo en funcion a una propuesta de
procedimientos de control interno del proceso de ventas

En segundo lugar estdn Crestani y  Cicero, (2013), con su trabajo de
gradoEstrategias De Control Interno Bajo ElI Enfoque Coso Para El Ciclo De
Ventas — Cuentas Por Cobrar — Cobros De La Empresa Ruggevecalmport, C.A.
Ubicada En El Municipio San Diego, Estado Carabobo., para optar al Titulo de
Licenciada en Contaduria Publica de la Universidad de Carabobo.

Las grandes y pequefias empresas apoyan su éxito en la vigilancia y custodia de
los procesos administrativos y contables, poniendo especial cuidado en lo que a control
interno se refiere. Sin embargo las debilidades presentes en el ciclo de Ventas — Cuentas
por Cobrar- Cobros de la empresa Ruggevecalmport, C.A., como la tardanza en el
registro de la venta en el sistema , retardando la verificaron de pedido y emision de
factura, demora en el proceso de cobranza, la falta de planificacion organizacional, la
escasa comunicaron, y fallas en la supervision, dio origen a la realizacién de la presente
investigacion teniendo como proposito establecer estrategias bajo el enfoque COSO,
para fortalecer los elementos que constituyen el ciclo de ventas — cuentas por cobrar —
cobros de la empresa en estudio; sabiendo que el control interno es un sistema
conformado por elementos interdependientes que busca como resultados salvaguardar

los activos, evitar el uso ineficiente de los recursos y el fraude.

El estudio se enmarcé en la modalidad de proyecto factible, bajo una
investigacion descriptiva de campo, debido a que era necesario recolectar las vivencias

de los empleados que laboran alli, a través de la encuesta como técnica de recoleccion
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de datos; en tal sentido se realizaron diversas visitas a las instalaciones de la
organizacion, para lograr asi la informacidn necesaria que después de ser analizada

daria respuestas a los objetivos planteados.

Este estudio se considera relevante porque constituye un aporte tedrico en el
conocimiento y practica de las estrategias que se plantean y sirve de base para

posteriores investigaciones referentes al area.

A su vez, Ortega y Pinto (2013),con su trabajo de grado titulado Lineamientos
para optimizar el control interno de las cuentas por cobrar de la empresa
VeneFrenos, C.A Ubicada en San Diego, Edo. Carabobo.Para optar al titulo de
Lcdo., en ContaduriaPublica de la Universidad José Antonio Paez (UJAP). El presente
trabajo de grado tiene como objetivo general Disefiar Lineamientos a seguirpara

optimizar el control interno de las cuentas por cobrar de la empresa Vene-Frenos, C.A.

Ubicada en San Diego, Edo. Carabobo, especificamente en el Departamento de
cuentas porcobrar. El estudio es de tipo aplicado y se enmarca en la modalidad de
proyecto factible,debido a que propone una solucidn viable a un problema tipo practico,
y se fundamenta enuna investigacion de nivel descriptivo. Los objetivos planteados se
desarrollaron medianteuna investigacion de campo utilizadando el instrumento de
cuestionario tomando comopoblacion y muestra al personal administrativo y contable
a fin de profundizar en laproblemaética analizada.

Una vez aplicada las técnicas e instrumentos de coleccion deinformacion se
procedid a presentar el andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos,con el fin
de establecer las pautas que conlleven al desarrollo de la propuesta basada en elDisefio
de Lineamientos a seguir para optimizar el control interno de las cuentas por cobrarde
dicha empresa lo cual a su vez ayudara al incremento de la eficiencia organizacional y

lasolucion del problema existente en la empresa.
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Esta investigacion se toma como antecedentes, ya que el Fuente considera como
un aporte teorico en el conocimiento y practica de las estrategias que se plantean y sirve

de base para posteriores investigaciones referentes al area.

Igualmente Pinto (2012) con su trabajo de grado titulado Desarrollo de Alianzas
Estratégicas para mejorar la Gestion de Compras de las Microempresas del sector
de Artes Graficas del Estado Carabobo. Trabajo de Grado presentado ante el Area
de Estudios de Postgrado de laUniversidad de Carabobo para optar al titulo de Magister
en Administraciénde Empresas Mencién: Gerencia

La presente investigacion surgiéo como parte de querer responder una premisa
sobre qué manera se puede fortalecer la gestion de compras de las Microempresas del
sector artes graficas del Estado Carabobo, especialmente en este tipo de empresas que
debido a sus caracteristicas de funcionamiento requieren una atencién especial, dentro
de sus gestiones de compras. El presente estudio se enmarca en la linea de investigacion

de la gestion de la Pequefia y Mediana Empresa, la PYME y el emprendedor.

El mismo da un aporte a las ciencias administrativas ya que gracias a las alianzas
estratégicas entre los diferentes departamentos de compras de las Microempresas
estudiadas, se hara mas facil la planificacion, organizacion, direccion y control de sus

recursos.

Y por altimo, esté el de Pestana (2012), con su trabajoinvestigaciondenominado
Sistema de estructuracion integral de control interno en el ciclo de ventas, cuentas
por cobrar de laempresa DuperLogisti, C.A., Valencia. Para optar al titulo de Lcdo.,

en Contaduria Publica de la Universidad José Antonio Paez (UJAP).

11



En la actualidad las empresas requieren optimizar los procesos de vetas-cuentas
por cobrar con la finalidad de controlar, coordinar y planificar todos aquellos
movimientos que se realizan en la organizacion 6 departamento especifico. Se hard un
estudio de campo, desarrollado bajo la modalidad de proyecto factible. De aqui se
deduce la importancia que tiene la gestion de ventas. Cabe decir que por medio de esta
se puede llevar un control sobre las operaciones y transacciones financieras, en especial
las relacionadas con el cobro de las obligaciones pendientes por la venta de bienes y/o
servicios. Es importante resaltar que la propuesta de los procesos del ciclo de ventas,
cuentas por cobrar 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 ser4 proponer un sistema de
estructuracion integral al ciclo ventas, cuentas por cobrar de la empresa DuperLogisti,
C.A Valencia; lo cual va a permitir al control administrativo ejecutar de una manera
mas rapida y eficaz el proceso de adquisicion de bienes y servicios necesarios para el
cumplimiento de las actividades. La investigacion se desarrollar siguiendo los
lineamientos de una investigacion de campo, proyecto factible con apoyo documental
y bibliografico, tomando como poblacion a los ocho empleados de la empresa en
estudio y como muestra el personal de los departamentos relacionados, almacén, ventas
y cuentas por cobrar para un total de cinco empleados para la aplicacion del instrumento
de recoleccion de datos, basado en una encuesta de preguntas cerradas.

El aporte que tuvo esta investigacion para el presente trabajo es que el mismo
sirvié como medio de consulta para el desarrollo de las bases teoricas que engloban la
variable vinculada con el Sistema de Control Interno, debido a que en este estudio se
trabajo en funcion a una propuesta de procedimientos de control interno del proceso de

ventas

12



2.2 Bases Teoricas

2.2.1 Control Interno

Se puede definir que el control interno es un sistema, el cual estd conformado por
elementos interdependientes que promueven la eficiencia, exactitud y confiabilidad en
el registro de las operaciones que la empresa realice, es decir que el control interno da
seguridad a la administracion del funcionamiento de la empresa; dicho sistema esta
compuesto de los siguientes elemento: segregacion de funciones, supervision,

procedimientos y el personal que en la empresa laboran, para Cepeda

(2997):

Se entiende por control interno el conjunto de planes, métodos
y procedimientos adoptados por una organizacion con el fin de
asegurar que los activos estén debidamente protegidos, que los
registros contables sean fidedignos y que la actividad de
laentidad se desarrolle eficazmente de acuerdo con las politicas
trazadas por la gerencia, en atencién a la metas y los objetivos
previstos. (p.4).

Mantilla y Blanco (2005) afirman que, el control es el dltimo aspecto de los
procesos administrativos y gerenciales, el cual es aplicado en las empresas con el fin
de vigilar y organizar todas sus actividades internas. Se puede decir que toda gestion
empresarial se debe controlar si se quiere obtener resultados que beneficien a la misma.

Para Santillana (2003) el control interno es:

Fase del proceso administrativo que tiene como propdsito
coadyuvar al logro de los objetivos de las cuatro fases que la
componen: planeacion, organizacion, captacion de recursos y
administracion; éstas se armonizan de tal manera que todas
participan en el logro de la mision y objetivos de la entidad. (p.
3).
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Por consiguiente, el control interno tiene como objetivo la proteccion de los
activos, la eficiencia de las operaciones y la confiabilidad de la informacion financiera.

Santillana (2003) al respecto sefiala lo siguiente:

El control interno comprende el plan de organizacion y todos
los métodos y procedimientos que en forma coordinada son
adoptados por una entidad para salvaguardar sus activos,
verificar la razonabilidad y confiabilidad de su informacién
financiera y la complementaria administrativa y operacional,
promover eficiencia operativa y estimular la adhesion a las
politicas prescritas por la administracion. (p. 3).

2.2.2 Clasificacion del Control Interno.

El control interno se clasifica en: control interno administrativo y control interno
contable.Control interno administrativo: son métodos, medidas y procedimientos que
tienen que ver fundamentalmente con la eficiencia de las operaciones y con el
cumplimiento de las medidas administrativas impuestas por la gerencia. Y Control
interno contable: son métodos, medidas y procedimientos que tienen que ver
principalmente con la proteccion de los activos y la confiabilidad de los datos de
contabilidad.

Todo sistema de control interno debe contener las siguientes caracteristicas:

( a.) Organizacion de manera tal que se pueda diferenciar la
Fuenteidad y la responsabilidad relativas a las actividades de la
empresa.

(b.) Fuenteizacion y registro operacional de manera que sea de
la atribucion del departamento de contabilidad el hacer los
registros de las informaciones y de mantener el control.

( c.) Eficiencia para evitar que, en determinado tipo de
operaciones, intervengan cuando menos tres (3) persona para
evitar fraude.
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2.2.3 Principios que Rigen el Control Interno.

Los Principios que rigen el Control Interno son los siguientesseginSantillana
(2003):

(a.) Division del Trabajo: La esencia de éste principio descansa
en la separacion de funciones de las unidades operativas de
actividades de forma tal que una persona no tenga un control
completo de la operacion, para lo cual se debe distribuir el
trabajo de modo que una operacion no comience y termine en
la persona o departamento que la inicid. De esta forma el trabajo
de wuna persona es verificado por otra, que trabaja
independientemente, pero que al mismo tiempo esta verificando
la operacion realizada, lo que posibilita la deteccion de errores
u otras irregularidades.

( b.) Fijacion de Responsabilidad: Que los procedimientos
inherentes al control de las operaciones econdmicas, asi como
la elaboracién de los documentos pertinentes, permitan
determinar en todos los casos, la responsabilidad primaria sobre
todas las anotaciones y operaciones llevadas a cabo. Se parte de
la concepcién de que las normas y procedimientos
estructurados, sobre la base de una adecuada organizacion,
prevean las funciones de cada area, o sea, que hay que hacer,
asi como las consecuentes responsabilidades de cada uno de los
integrantes de una unidad organizativa, expresando el como hay
que hacer y quién debe hacerlo.

( c.) Cargo y Descargo: Este principio esta intimamente
relacionado al de la fijacion de responsabilidad, pues facilita la
aplicacion del mismo cuando es necesario. Debe entenderse el
maximo control de lo que entra y sale; cualquier operacion
registrada en una cuenta contraria a su naturaleza debe ser
investigada al maximo. (p. 236)

Consiste simplemente en que cuando se produce una entrega de algo: mercancias,
documentos, dinero, etc. (descargo), existe una contrapartida o recepcion (cargo).
Cuando esta operacion se formaliza documentalmente, la persona que recibe, firma el
documento asumiendo la custodia de los medios recibidos.En realidad el objetivo de
este principio trata de garantizar que cada modelo, documento o registro, se
corresponda con solo determinado tipo de operaciones perfectamente delimitado, de
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forma tal que la naturaleza de estas operaciones siempre sea correspondiente y

uniforme.

2.2.4 Componentes del Control Interno.

Mantilla y Blanco (2005) refieren que adoptar sistemas mas avanzados y
rigurosos, asimilables por la economia de las entidades, influird también en el estilo de
direccion, teniendo en cuenta que nuestras entidades no se supeditan a un unico
propietario 0 a un pequefio grupo de ellos y que, y portanto se obliga a una necesaria
realimentacion de los sistemas de control interno y de las disposiciones y regulaciones
establecidas por los érganos y organismos del Estado competentes. Los elementos del

control son:
(a.) Ambiente de Control.
(b.) Evaluacion de Riesgos.
(c.) Actividades de Control.
(d.) Informacion y Comunicacion Organizacional.

(e.) Supervision o Monitoreo.

En este contexto teodrico el Fuente citado define esto componentes del Control
Interno, como un enfoque estratégico en el desarrollo de las entidades, que deben incluir
normas o procedimientos de caracter general para ser considerados en el disefio de los
Sistemas de Control Interno en cada entidad, acompariados de criterios de control y de

evaluacién en algunas &reas de la organizacion.
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2.2.5 Gestion de Compras.

Salvador (2008:24), define compras como el hecho de adquirir bienes y servicios
de la calidad adecuada en el momento y precio adecuado del proveedor més apropiado,
en relacion a las compras, se hace alusion a la obtencion productos y/o servicios de la
calidad adecuada, con el precio justo, en el tiempo indicado y el lugar preciso, en otras
palabras compras se puede definir como, la accién de adquirir provisiones o materiales

para la empresa al mejor precio.

Dentro de los objetivos principales del departamento de compras se pueden
considerar; el mantener la continuidad de abastecimiento, hacerlo con la inversion
minima en existencia, evitar duplicidades, desperdicios e inutilizacion de los
materiales, garantizar la calidad de los productos y servicios adquiridos, procurar
materiales al precio mas bajo posible compatible con la calidad y el servicio requeridos
y mantener la posicion competitiva de la empresa, conservando el nivel de sus

beneficios en lo que a costos de material se refiere

2.3 Definicion de Términos Basicos

Control: es cualquier medida que tome la direccién, el Consejo y otras partes, para
gestionar los riesgos y aumentar la probabilidad de alcanzar los objetivos y metas
establecidos. La direccion planifica, organiza y dirige la realizacion de las acciones
suficientes para proporcionar una seguridad razonable de que se alcanzaran los

objetivos y metas.

Control Interno Administrativo: son procedimientos y actividades que se relacionan
fundamentalmente con las operaciones de una empresa y con las directivas, politicas e
informes administrativos.
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Control Interno Contable: comprende el plan de organizacién y los procedimientos
y registros que se relacionan con la proteccion de los activos y la confiabilidad de

registros financieros.

Cumplimiento: Conformidad y adhesion a las politicas, planes, procedimientos, leyes,

regulaciones, contratos y otros requerimientos.

Deficiencia: un defecto del Control Interno percibido, potencial o real, o una
oportunidad de fortalecer el Sistema de Control Interno para proporcionar una mayor

probabilidad de que los objetivos de la entidad son conseguido.

Normas: son estandares que se establecen en una organizacion para regular el

comportamiento de los integrantes de la empresa o cualquier organizacion. .

Orden de Compra: es el documento que emite la empresa compradora, Fuenteizando
al proveedor a enviar la mercancia. En €l quedan claramente establecidos los requisitos

fundamentales de la transaccion y lo convenido por ambas partes.

Procedimientos: estan representados por un conjunto de tareas que se realizan con la

finalidad de cumplir con uno 0 més objetivos una accion que implementa una politica.

Procesos de Control: las politicas, procedimientos y actividades, los cuales forman
parte de un enfoque de control, disefiados para asegurar que los riesgos estén contenidos
dentro de las tolerancias establecidas por el proceso de evaluacion de riesgos.

Proveedor: una persona 0 empresa, ajena a la organizacion, que posee conocimientos,

técnicas y experiencia especiales en una disciplina en particular.
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO

Sefiala Sabino (2004; 236), que el marco metodoldgico esla médula espinal de la
investigacion, pues gracias a ella el investigador se acerca con mayor prontitud a la
satisfaccion de sus intereses y a la construccion de un conocimiento cientifico. En
conformidad a ello, seguidamente se muestran los lineamientos metodolégicos que

caracterizan al presente trabajo especial de grado.

3.1. Tipo y Disefio de la Investigacion

Arias (2006: 26), define el disefio de la investigacion como: “la estrategia general
que adopta el investigador para responder al problema planteado”. Tomando en
consideracion las caracteristicas del estudio y los objetivos planteados al inicio de la
investigacion, se determind que el disefio seleccionado es el no experimental, aplicando
una investigacion de campo, en un nivel descriptivo y apoyado en una revision
bibliogréafica, bajo la modalidad de proyecto factible, por cuanto esta estrategia permitio

dar respuesta a la problematica planteada.

Siguiendo este orden de ideas, Hernandez, Fernandez y Baptista (2006:170)
establecen que un disefio no experimental: “es el que se realiza sin manejar
voluntariamente las variables”. Por otra parte, la misma se mantuvo fuera de la
interaccion de las unidades de analisis, pero recolectd desde su ambiente directo los
datos que ameritaban; por lo cual desarrollé una Investigacion tipo de campo, donde
Palella y Martins (2006: 97) la definen como: “la recoleccion de datos directamente de

la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar variables”. Cuando
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se habla de este tipo de estudios se refieren a investigaciones cientificas, dirigidas a

descubrir relaciones e interacciones entre variables socioldgicas, psicoldgicas y

educativas en estructuras sociales reales y cotidianas.

En este sentido, la investigacion se desarroll6 en el propio sitio donde se encontr6
la situacién problema; por otro lado la modalidad de la investigacion es un proyecto
factible. Segun la Universidad Pedagdgica Experimental Libertador —UPEL (2006)
consiste en:

La elaboracion y desarrollo de una propuesta de un modelo
operativo viable para solucionar problemas, requerimientos,
necesidades de organizacion o grupos sociales; puede referirse
a la formulacion de politicas, programas, tecnologias, métodos
0 procesos. El proyecto debe tener apoyo en una investigacion

de tipo documental, de campo o un disefio que incluya ambas
modalidades. (p. 21)

3.2. Fases Metodologicas

Para el desarrollo de la investigacion se estructura en diversas fases

metodoldgicas, las cuales se detallan a continuacion:

3.2.1 Fase I: Diagnosticar la situacion actual de los procesos en el area de

compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A,

En esta primera fase se identifica la situacion actual, por medio de las técnicas de
recoleccion de datos y sus respectivos instrumentos aplicados a la poblacion de

estudio.Por lo cual, Segun Arias (2006: 25), las técnicas de recoleccién de datos son:

“las distintas formas 0 maneras de obtener la informacion. Son ejemplos de técnicas; la
observacion directa, la encuesta en sus dos modalidades (entrevista o cuestionario), el

analisis documental, analisis de contenido, etc.”En este sentido, se aplicaron las

20



técnicas de la encuesta, la revision bibliogréfica y la documental para el desarrollo de

la presente investigacion.

La confeccion de los Instrumentos de Recoleccidn de Datos se considerd las bases
del planteamiento del problema y los objetivos especificos de la investigacion. Ahora
bien, el instrumento que se utilizara serviran para recolectar la informacion necesaria
de la investigacion, en tal sentido Arias (2006: 53), expresa: “Los instrumentos son los
medios materiales que se emplean para recoger y almacenar informacion”. Para éste
trabajo se utilizara como instrumento un cuestionario dirigido diferentes representantes
de los departamentos involucrados para alcanzar los objetivos especificos de la

investigacion. EI mismo consto de

Por otra parte, la técnica de la encuesta, la cual segun Palella y Martins (2006:
28) expresan que es: “una técnica dirigida a obtener datos de varias personas cuyas

opiniones interesan al investigador”.

En ese orden de ideas, la poblacion corresponde al conjunto de personas
relacionadas con elementos que poseen caracteristicas comunes de los cuales se

pudieron extraer datos para realizar la presente investigacion De acuerdo con

Hernandez, Fernandez y Baptista (2006: 239) la poblacion es el “conjunto de todos los
casos que concuerdan con determinadas especificaciones”. De igual manera Palella y
Martins (2006: 93) la definen como “el conjunto finito o infinito de elementos, personas
0 cosas pertinentes a una investigacion y que generalmente suele ser inaccesible”.
Tomando en cuenta lo antes mencionado, se puede inferir que la poblacion es el nimero
de elementos finitos o no, que forman parte de una investigacion y que al ser estudiados
0 medidos arrojan datos sustentados.
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Por lo cual se trabajé con cinco (5) personas del departamento de compras y seis

(6) del departamento de ventas.

Segun Hernandez, Ferndndez y Baptista (2006: 236) la muestra es un “subgrupo
de la poblacién del cual se recolectan los datos y debe ser representativo de dicha
poblacion”, siendo aplicado en la presente investigacion un muestreo probabilistico
estratificado, ya que como lo define Arias (2006: 23), “consiste en dividir la poblacion
en subconjuntos o estratos cuyos elementos poseen caracteristicas comunes. Asi los
estratos son homogéneos internamente”. A los efectos de esta definicidn, la muestra es
de tipo Intencional. Ya que se seleccionaron los casos caracteristicos de la poblacion
limitando la muestra a estos casos. La muestra en este caso estd conformada por la

poblacién antes sefialada.

3.2.2 Fase Il. ldentificar las debilidades y fortalezas de control de los

procesos administrativos y contables Inversiones Yoglart C.A.

Para trabajar con esta fase se utilizd la metodologia DOFA, posteriormente a
realizarse el andlisis de los datos recogidos por los instrumentos de recoleccion de datos
antes sefalados.

3.2.3 Fase I11: Disefiar lineamientos contables para mejorar los procesos de

control en el area de compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A,

Y por dltimo para desarrollar esta fase, se Disefiaran los lineamientos
administrativos y contables para mejorar los procesos de control en el area de compras
y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A, como propuesta estructurada de la
siguiente forma:Presentacion de la propuesta, Objetivos de la propuesta (general y
especifica)Factibilidad de la propuesta yDesarrollo de los Objetivos.
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CAPITULO IV
RESULTADOS

Después de aplicado los instrumentos de recoleccion de datos se desarrolla la

Fase I: Diagnosticar la situacion actual de los procesos en el &rea de compras y ventas
de la empresa Inversiones Yoglart C.A.

Item 1.-¢ Las existencias de las mercancias se encuentran actualizadas?

Siempre © Casi Siempre Nunca

18%

55%

.Nf\-

Grafico 1 Actualizacion de los inventarios
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: De acuerdo a los entrevistados el 55% de ellos indico que las existencias de
mercancia Nunca se encuentran actualizadas, el 27% sefialo que Casi siempre se
encuentran actualizadas y el 18%restante indico que Siempre se actualizan, solo que

no se hace diariamente, sino al momento de recibir la mercancia para la venta.
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item

2.-Tiene conocimiento de cuales son los productos que actualmente posee la
empresa?

Siempre © Casi Siempre Nunca

45%

55%

0%

Grafico 2. Conocimiento de productos
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: De acuerdo a los entrevistados el 55% de ellos sefialo Siempre tienen
conocimiento de los productos existentes en el inventario ya que ellos se encargan de
realizar la promocion y ventas de los mismos y el 45% sefialo que no tienen

conocimiento de cuales son los saldos de los inventarios actuales de los productos.
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Item
3.-¢ Al momento de gestionar la venta, revisa si hay existencia del producto

que el cliente esta solicitando?

Siempre © Casi Siempre ~ Nunca

0%

100%

Grafico 3 Inventario antes de la venta
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: De acuerdo a los entrevistados el 100% de ellos sefialo Siempre deben ser
contados los inventarios antes de gestionar la venta, es es debido a que los inventarios
no se actualizan automaticamente y ha ocurrido que se vende un producto que no hay
en existencia, creando malestar en el comprador y teniendo que gestionar la compra
con rapidez, para cumplir con el cliente.
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Item
4.- ¢Se realiza la gestién de compra al momento que los inventarios de los

productos se agotan?

Siempre © Casi Siempre Nunca

0%

Grafico 4. Gestion de compras
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: De acuerdo a los entrevistados el 100% de ellos indico que se deben realizar
la gestion de compra al momento que los inventarios de los productos se agotan, lo que
genera que el tramite se realice de manera répida, saltando los pasos para gestionar la

compras y ademas, debiendo de disponer de un efectivo que no esta planificado para
realizar el pago del mismo.
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item

5.-¢La empresa cuenta con proveedores eficientes y de confianza para
realizar la adquisicién de los productos?

Siempre © Casi Siempre  Nunca

55%

.N:-\.f-

0%

Grafico 5 Proveedores de confianza
Fuente: Hidalgo (2018)

Andlisis: De acuerdo a los entrevistados el 45% de ellos sefialo que la empresa Siempre
ha contado con proveedores serios y confiables, ademas de eficientes, sin embargo en
algunas oportunidades no tienen en sus inventarios los productos solicitados, lo que ha
obligado a la organizacion a ampliar sus proveedores. Por otro lado, se ha detectado
que por errores las facturas de algunos clientes son cancelados dos (2) veces y aunque
es posible demostrar el pago, el proveedor no ha querido reconocer y devolver los
montos cancelados. ElI 55% indico que Nunca han manejado la informacién de los
proveedores.
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Item
6.-¢La empresa cuenta con un procedimiento establecido para realizar las

compras de los productos?

Siempre © Casi Siempre Nunca

0%

Grafico 6. Procedimientos de compras
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: De acuerdo a los entrevistados el 100% indico que los trabajadores Nunca,
han contado con un procedimiento establecido para realizar las compras de los
productos, ya que actualmente la misma no tiene uno establecido, por lo cual, las
compras se realizan cuando los inventarios se agotan y los clientes solicitan los

productos. Por lo cual las compras no son planificadas y tampoco tienen los pasos
preestablecidos para evitar la improvisacion.
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Item
7.-¢ Al momento de realizar la gestion de Compras de la mercancia, se
determina la fecha que se realizara la entrega del producto?

Siempre Casi Siempre Nunca

0%

100%

Grafico 7. Planificacion de los despachos
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: el 100% de los entrevistados sefialo que Siempre al momento de realizar la
gestién de compras de los productos de inventario se les solicita a los proveedores que
indiquen la fecha de entrega de los mismos, ya que debido a que esperan que los
mismos se agoten necesitan la reposicion de manera rapida.
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Item
8.-Considera Ud. ¢se han perdido clientes por los descontroles existentes en

el stock al momento de realizar las ventas?

Siempre Casi Siempre Nunca

45%

0%

Grafico 8. Perdidas de clientes
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: De acuerdo a los entrevistados el 55% de ellos sefialo Siempre el cliente al
presentar la queja por una venta que debe ser anulada por falta de stock en los
inventarios, se molesta y busca en la competencia una mejor opcion, sin importar en
algunos casos el precio del producto, Igualmente desprestigian la empresa, indicando
el mal servicio prestado al momento de realizar la negociacion.
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Item
9.- ¢Existe algun procedimiento establecido para gestionar las compras de

los productos?

Siempre © Casi Siempre Nunca

0%

55%

et a-

Grafico 9. Procedimientos de Compras
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: De acuerdo a los entrevistados el 45% de ellos considera que Casi siempre
las compras se realizan de la misma manera, el cual se puede indicar que es un
procedimiento, aungue no esté establecido por la empresa, el 55% restante indico que
Nunca han tenido conocimiento como se realiza la gestion de compras hasta el
momento.
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Item
10.-¢Considera que maneja informacion actualizada de las propiedades y

funciones de los productos que vende?

Siempre © Casi Siempre Nunca

0%

Grafico 10. Informacién de las caracteristicas del producto
Fuente: Hidalgo (2018)

Analisis: De acuerdo a los entrevistados el 100% de los trabajadores, considera que
Nunca se ha mantenido informacién actualizada de los productos del inventario, con
sus caracteristicas y propiedades, las cuales puedan ayudar a los clientes y vendedores
a gestionar la venta de ellos. Esta informacion pudiera servir como herramienta de
mercadeo y propaganda y actualmente la empresa no la utiliza.
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administrativos y contables

4.2 Fase Il Identificar las debilidades y fortalezas de control de los procesos

desarrollaron una matriz FODA

Cuadro 1. Matriz DOFA

Inversiones Yoglart C.A, Para esta fase se

Factores Internos

Factores Externos

Fortalezas Oportunidades
1. Laempresa cuenta con Proveedores y| 1. El gimnasio es reconocido a nivel
clientes Fijos. nacional, por lo cual, los clientes lo
2. Tiene excelentes relaciones recomiendan.
comerciales y lineas de créditos| 2. Buena imagen crediticia entre sus
amplias con sus proveedores. proveedores.
3. Los vendedores tienen experiencia en| 3. La empresa de acuerdo a su record de
la gestidn de ventas calidad en sus servicios puede
4. Los productos como son de la misma ampliar su cartera de clientes
linea de uso del gimnasio se vendensin| 4. Las recomendaciones generadas por
necesidad de invertir en publicidad los mismos clientes permite que la
empresa se mantenga en el mercado
nacional y pueda llagar a expandirse
Debilidades Amenazas
1. No existe seguimiento en los procesos| 1. Presenta debilidades en sus gestiones
de compras efectuados venta, lo cual es conocido por la
2. Ausencia de un personal asignado a los competencia.
controles internos de las compras y| 2. La competencia puede utilizar a los
ventas clientes descontentos para crear una
3. Descontrol de las existencias de los competencia desleal
inventarios de mercancia para la venta,| 3. Disminucion del ingreso por ventas al
presentando agotamiento de los stock escasear los productos
4. Desconocimiento de las propiedades y| 4. Al no conocer las propiedades de los
funciones de los productos productos el cliente no los adquiere
5. Ausencia de procedimientos para la por falta de informacién
gestion de compra y venta 5. La improvisacion en la gestion de

compra y venta no permite evaluar en
un momento determinado donde
ocurrio la falla del proceso

Fuente: Hidalgo (2018)
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Analisis: De acuerdo a la matriz, se puede observar que entre sus FortalezasLa
empresa cuenta con Proveedores y clientes Fijos, lo por lo cual no es necesario invertir
tiempo y recursos para realizar evaluaciones de proveedores nuevos y solo debe aplicar
estrategias de marketing paraincrementar su cartera de clientes, ademas, Tiene
excelentes relaciones comerciales y lineas de créditos amplias con sus proveedores, esto
permite que cuenta con excelentes recomendaciones comerciales en el caso de ser

necesario solicitarlas.

Los vendedores tienen experiencia en la gestion de ventas lo que permite que las
mismas sean realizadas por expertos en el area y los productos como son de la misma

linea de uso del gimnasio se venden sin necesidad de invertir en publicidad en ellos.

Entre las oportunidades se encuentran que el gimnasio es reconocido a nivel
nacional, por lo cual, los clientes lo recomiendan y esto influye para posesionarse y
mantenerse en el. Ademéas maneja una buena imagen comercial entre sus proveedores,
por lo cual, al momento de ser necesario esto la ayudara a realizar compras y solicitar
créditos sin problemas. Igual imagen se mantiene entre sus clientes, lo que le permite la

ampliacién de su cartera sin dificultad.

Ahora bien, entre sus debilidades se encuentran la ausencia de procedimientos y
de controles internos, ademas de no tener una definicion de cargos y responsabilidades,
lo que genera que el trabajo se realice de manera improvisada, cuando ocurre un
problema nadie se responsabiliza del mismo y existen vacios de funciones y actividades
laborales.

Lo que generaria entre las amenazas, que se presenten debilidades en la gestion
de ventas, que puede ser aprovechada por la competencia para incorporar los clientes
descontentos a sus marcas, disminuyendo los ingresos por lasventas y afectando la
disponibilidad del efectivo para cubrir los costos de operaciones propias de la compaiiia,

entre ellas el pago a proveedores y trabajadores.
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CAPITULO V

PROPUESTA

Fase Il1: Disefar lineamientos contables para mejorar los procesos de control en el

area de compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A,

5.1 Presentacion de la propuesta.

Después de estudiar la situacion actual de la gestionadministrativa y contable de
los procesos de control en el area de compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart
C.A, en Valencia, Estado Carabobo, se detectdé la carencia de lineamientos
administrativos y contables dada la misma se propone este proceso para eliminar las
debilidades existentes.

Esta propuesta tiene como finalidad proponerlineamientos administrativos y
contables para mejorar los procesos de control en el area de compras y ventas de la
empresa Inversiones Yoglart C.A, en Valencia, Estado Carabobo. que permitan conocer
la realidad de la misma, y coadyuvar a la toma de decisiones que se traduzcan en una

sana administracion de los recursos para alcanzar las metas y objetivos que se proponen.

5.2 Objetivos de la propuesta.
5.2.1 Objetivo general de la propuesta

Disefar lineamientos contables para mejorar los procesos de control en el area de

compras y ventas de la empresa Inversiones Yoglart C.A,
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5.2.2 Objetivos especificos de la propuesta

» Elaborar controles internos para el area de compras y ventas

» Establecer procedimientos para la gestion de compras

» Crearprocedimientos para la gestion de ventas

» Desarrollar formatos para las entradas y salidas del almacén

» Realizar segregacion de funciones del personal de compras, ventas y almacén

5.3 Factibilidad de la propuesta

5.3.1 Factibilidad Técnica

Esta es una evaluacion que demuestra que el proyecto puede ponerse en marchay
mantenerse, mostrando evidencias de que se ha planeado cuidadosamente,
contemplando los problemas que involucra y mantenerlo en funcionamiento. Es por ello
que la factibilidad técnica esta relacionada con las mejoras del sistema actual y de si
existe o esta al alcance la tecnologia necesaria para el desarrollo del plan propuesto. En
fin, esta parte de factibilidad total del proyecto, se refiere a los recursos necesarios como
herramientas, maquinarias, tecnologia y experiencias, que son necesarios para efectuar
las actividades o procesos que requiere tal proyecto. Generalmente nos referimos a
elementos tangibles, el proyecto debe considerar si los recursos técnicos actuales son
suficientes o deben complementarse. En la empresa se cuenta con los recursos técnicos

necesarios para implementar la presente propuesta.

5.3.2 Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa de la propuesta esta dada por el recurso humano con el que
cuenta la organizacion u empresa, para poner en marcha el proyecto que se esta
planteando, los empleados juegan un papel fundamental en la implementacion del plan,
pues éste va en beneficio propio y de la empresa.
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La factibilidad operativa se resume en que la organizacion cuenta con el personal
necesario para la implementacion de este plan y por ello no se requiere la contratacion
de personal para llevarlo a cabo.. En conclusion la factibilidad operativa demuestra que

dichapropuesta, sigue siendo viable para la organizacion.

5.3.3 Factibilidad Econdmica

El analisis de factibilidad econdmica forma una parte principal para la
organizacién donde se refiere a los recursos econémicos y financieros necesarios para
desarrollar o llevar a cabo las actividades y propuestas para mostrarse que el proyecto
es factible econémicamente, lo que significa que la inversién que se esta realizando es
justificada por la ganancia que se generard. Para ello es necesario trabajar con un
esquema que contemple los costos.La empresa cuenta con los recursos econémicos para
implementar la propuesta ya que solo se invertira en digitalizacion e impresiones para

la aplicacion de la misma.

5.4 Desarrollo de la propuesta

Con relacion a los objetivos especificos de la propuesta se desarrolla lo siguiente:

5.4.1 Elaborar controles internos para el area de compras y ventas
Detectar las necesidades de los materiales y equipos antes de realizar la gestion de

compra al proveedor y de venta al cliente
Verificar la disponibilidad del flujo de caja para colocar la orden de compra
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Solicitar al departamento de almacén la requisicion del material con los datos y
caracteristica de los materiales y la cantidad pedir para las compras y para las ventas la

existencia del material para realizar la facturacion al cliente

Especificar la negociacion de compra y/o venta, determinando precios y condiciones

de pago

El personal de compras y/o ventas nopuede ser el mismo que labore que realice

actividades en el area de almacén.

Las solicitudes de materiales a proveedores deben estar firmadas y Fuenteizadas por

el encargado de administracion.

Los vendedores no deben realizar despachos, solicitud de materiales para los clientes

ni acceder al almacén sin Fuenteizacion del encargado del area.

Existencia de un organigrama de cada departamento involucrado en el proceso de

compras y ventas

Existencia de un organigrama funcional del departamento. Es necesario este
control del organigrama funcional del departamento de compras para saber con claridad
las secciones y jerarquia del personal y orden en el mando.

Fijar claramente los objetivos del departamento, sus procedimientos, funciones
politicas, organizacion, ubicacion, recurso humano, documentos, flujo de documentos

y otras.

Con este control se trata de dejar establecido sus objetivos asi como los
documentos y manuales de procesos y procedimientos necesarios para un efectivo

funcionamiento de los departamentos.

Aplicar las sugerencias y recomendaciones que el departamento de auditoria o
revisoria fiscal ha hecho para el mejoramiento del proceso y gestion de las compras y

ventas.

Existencia de flujos y procedimientos de compras y ventas
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El departamento de compras debe exigir que los documentos enviados por los

proveedores, llenen los requisitos de orden interno y legal.

5.4.2 Establecer procedimientos para la gestion de compras
Con relacion a los procedimientos de compra se establece lo siguiente:
(‘a.) Para iniciar la gestién de compras el encargado del departamento de almacén debe

realizar una requisicion de materiales solicitando el producto.

(b.) Estasolicitud debe estar firmada por el administrador
( c.) Realizar una orden de compra para solicitar a los proveedores la solicitud de los

productos.

( d.) Al confirmarse existencia y materiales por parte del proveedor se debe cerrar la

negociacion de compras

(e.)) Realizar seguimiento a la compra hasta que sea recibida en el almacén

(f.) Verificar que los compromisos de pagos sean realizados en el tiempo
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Figura n1.Procedimientos para la gestion de compras
Fuente: Hidalgo (2018)

5.4.3 Establecer procedimientos para la gestion de ventas
(a.)) Realizar la gestion de venta con los productos que ofrece el gimnasio

(b.) Verificar la existencia del material solicitado antes de realizar la facturacion
(c.) Generar una orden de pedido que sera enviado a caja o facturacién
(d.) Realizar una atencion post venta al cliente
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Inicio Realizar La Gestion Verificar
De Ventas Existencias

. Generar Orden De
Al ‘ Pedido

Figura n2.Procedimientos para la gestion de ventas Fuente:
Hidalgo (2018)

5.4.1 Desarrollar formatos para las entradas y salidas del almacén
5.4.2 Salida de Mercancia

La salida por ventas de la mercancia se genera al momento de realizar la factura,
las salidas por dafios y uso del gimnasio se realizaran por medio de una nota de salida
que deberé ser llenada, firmada y archiva en la carpeta de salida de mercancia dentro

del almacén o deposito. Esta actividad a realizar el encargado del almacén

Nota de Fecha | Cantidad | descripcion | Motivo | Entregado | Recibido
salida de la por por
nro. salida

Observaciones

Figura n3.Formato de salida de materiales
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Fuente: Hidalgo (2018)

5.4.2 Entrada de materiales

La entrada de materiales debera ser llenada por el encargado del almacen, en ella
se reflejara la cantidad recibida del proveedor, especificando el costo y caracteristicas
del producto.

Entrada nro 001
fecha Proveedor | Factura Rif Descripcion | Cantidad | Monto
nro. del recibida | total
material
Recibido Observaciones:
por:

Figura n4.Formato de entrada de materiales
Fuente: Hidalgo (2018)

5.4.3 Requisicion de materiales

La requisicion de materiales debe ser llena al momento de solicitar los productos
para la venta y después de realizar el inventario de mercancia, el mismo debe ser
Fuenteizado por la administracion y se realizara la entrega al departamento de compras
para que se encargue de la gestion de adquisicion delmaterial

Requisicion de materiales nro 001

Fecha Descripcion del Cantidad a pedir Presentacion
material

Fuenteizado Observaciones:

por:

Figura n5.Formato de requisicién de materiales
Fuente: Hidalgo (2018)
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5.4.4 Orden de compra

La orden de compra es un documento que realiza el comprador al proveedor posterior a
la ubicacién de la mercancia y su costo. Por medio de esta se realizara la entrega al
almacén y se generara la factura a ser cancelada por la empresa

Orden de compra nro 001

Descripcion | Cantidad a | Presentacion | Costo Costo total
Fecha . .

del pedir Unitario

material
Fuenteizado Observaciones:
por:

Figura n6.Formato de orden de compra de materiales
Fuente: Hidalgo (2018)

5.4.5 Realizar segregacion de funciones del personal de compras, ventas y almacén

5.4.5. Funciones o responsabilidades del encargado de compras:

1. La planeacion de las compras locales y nacionales.

2. Estudios de precios.

3. Seleccion de proveedores y transporte.

4. Negociaciones con proveedores dentro de las politicas establecidas por la empresa,

buscando el mejor proveedor y mejor precio.

5. Contacto permanente con proveedores, distribuidores, fabricantes, transportadores

y otros que consideren necesarios.

6. Verificaron del cumplimiento de los pedidos.
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5.4.2 Funciones o responsabilidades del encargado de ventas:

Atencion al cliente
Ofrecer los productos y servicios de la empresa
Conocer las caracteristicas y usos de los productos

Contacto permanente con los clientes fijos

4.3 Funciones o responsabilidades del encargado de almacén:

Revisiones permanentes de los inventarios de mercancia por medio de tomas fisicas
de inventario

Entrega de los materiales a los clientes

Guardia y custodia de la mercancia almacenada
Realizar los pedidos de los materiales para la venta
Realizar la recepcion de la mercancia y almacenarla

Carga de la mercancia en el sistema
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5.5 Conclusiones

Se emiten las siguientes conclusiones de acuerdo a los analisis desarrollados

La empresa no tiene una segregacion de funciones en los departamentos
involucrados, por lo cual, cada trabajador realiza funciones que no le corresponden

observandose descontrol e improvisacion en las diversas gestiones de compra y venta.

Debido a esto, las facturas se han cancelado varias veces sin que se pueda
demostrar al proveedor la duplicidad de los pagos y los mismos no realizan el reembolso

de los mismos, incrementando los gastos y pérdidas para la empresa

Al mismo tiempo, los vendedores ofrecen los productos sin tener conocimiento
de los inventarios, lo que causa malestar en el cliente y el reclamo para la anulacion de

la venta, generando clientes descontentos

Las compras se efectlan de manera improvisada, sin tener conocimiento de la
disponibilidad de efectivo que tiene la empresa, ocasionando que se desvien los recursos
econdémicos programados para cubrir otras obligaciones de la empresa

Existe un descontrol en los inventarios por lo que no se realizan las reposiciones

a tiempo y se crea el desabastecimiento de los productos que se ofrecen a los clientes
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5.6 Recomendaciones

Con relacion a las anteriores conclusiones se recomienda gque se implementen el
uso de los formatos propuestos para comenzar a desarrollar controles internos, los cuales

deben ser ir realizando los ajustes necesarios en la medida que el proceso lo solicite

Capacitacion al personal para que aporten soluciones al problema y no lo
generendebido a la desinformacidn y desconocimiento dela funciones

Contratar personal capacitado en el area administrativa y contable que supervise
las funciones desarrolladas en la propuesta y realice auditores de control para detectar las

fallas en las actividades.

Implementar la propuesta para mejorar los controles internos de la empresa. De

estudio.
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Cuadro 1. Actualizacion de los inventarios

Opciones Porcentaje
Siempre 2
Casi Siempre 3
Nunca 6
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)

Cuadro 2. Conocimiento de productos

Opciones Porcentaje
Siempre 6
Casi Siempre 0
Nunca 5
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)

Cuadro 3 Inventario antes de la venta

Opciones Porcentaje
Siempre 6
Casi Siempre
Nunca
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)
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Cuadro 4 Gestion de compras

Opciones Porcentaje
Siempre 6
Casi Siempre 0
Nunca 5
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)

Cuadro 5 Proveedores de confianza

Opciones Porcentaje
Siempre 6
Casi Siempre 0
Nunca 5
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)

Cuadro 6 Procedimientos de compras

Opciones Porcentaje
Siempre 0
Casi Siempre 0
Nunca 11
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)
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Cuadro 7 Despachos planificados

Opciones Porcentaje
Siempre 11
Casi Siempre 0
Nunca 0
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)

Cuadro 8 Perdidas de clientes

Opciones Porcentaje
Siempre 6
Casi Siempre 0
Nunca 5
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)

Cuadro 9 Perdidas de clientes

Opciones Porcentaje
Siempre 6
Casi Siempre 0
Nunca 5
Total 11

Fuente: Hidalgo (2018)
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