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RESUMEN

La presente investigacién tiene por objetivo proponer un sistema de control de
gestion para optimizar los procesos operativos del departamento de compras y ventas
de la empresa. Metodoldgicamente la investigacion fue de tipo descriptiva, modalidad
proyecto factible, disefio de campo. El estudio fue complementado con fuentes
bibliogréficas-documentales y la observacién directa. La recoleccion de datos fue a
través de un cuestionario de preguntas dicotomicas aplicado a una muestra intencional
constituidas por los empleados del departamento de compras y ventas. Los datos
permitieron concluir que existe deficiencia en los procesos operativos asociados al
departamento, la ausencia de normas, politicas y procedimientos que permitan
controlar los procesos en cuanto al requerimiento de materia prima, la incapacidad de
la empresa de concretar ventas de productos terminados; situaciones que permitié
configurar un sistema de control para el adecuado manejo en los procesos operativos
asociados a las compras y ventas de la empresa.
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ABSTRACT

The objective of this research is to propose a management control system to
optimize the operational processes of the company's purchasing and sales department.
Methodologically the research was descriptive, feasible project modality, field design.
The study was complemented with bibliographic-documentary sources and direct
observation. The data was collected through a dichotomous questionnaire applied to
an intentional sample made up of employees from the purchasing and sales
department. The data allowed concluding that there is a deficiency in the operational
processes associated with the department, the absence of norms, policies and
procedures that allow controlling the processes regarding the requirement of raw
materials, the inability of the company to make sales of finished products; situations
that allowed configuring a control system for proper management in the operational
processes associated with the company's purchases and sales.

Keywords: Purchases; management; processes; system; sales
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INTRODUCCION

A lo largo de la historia las organizaciones
empresariales han sido una parte importante en
la economia de un pais, porque ademas de
obtener un valor agregado para remunerar a los
factores que participan, tiene como finalidad la
produccion, a través de la compra y venta de
materiales e insumos para disefar, construir,
realizar o fabricar ropa, calzados, entre otros,
para satisfacer las necesidades de la sociedad,
por consiguiente debe existr un buen
funcionamiento en los procesos; pues estos
generan la renta de una organizacion y su
actividad principal, razén por la cual se debe
tomar en cuenta cada mecanismo y gestién que
permita su 6ptimo funcionamiento.

Las organizaciones empresariales cuentan
con herramientas de control que les permite
evaluar constantemente su posicidén econdmica,
ademéas de permitir una toma de decisiones
entre ellas, mientras tanto la contabilidad le
suministra informacion financiera confiable, que
a su vez permita un aseguramiento y una
confidencialidad de su informacion econémica.

De acuerdo a Estrada (2015), sobre los
sistemas de gestion contable:

Los sistemas de gestidn contable bajo los
elementos de la ética, la incertidumbre y la
conflanza, permiten asegurar la pertinencia del
sistema de control de calidad en la actividad de
la auditoria financiera mediante una relacién de
conflanza publica y funcidn social de las
organizaciones y de los sujetos que las operan
(p.1)

De acuerdo a muchos autores nos hacen
referencia a que una buena gestidon contable de
una empresa hace reconocer todas las
debilidades y fallas que puede poseer y asi
enfrentar esas eventualidades y dar propuestas a
la gerencia para que asi no afecte el rendimiento

contable de la empresa, st mediante el buen uso
de una buena gestidon contable podemos
planificar planes que sirvan para tomar una
buena gestion del control interno mediante la
documentacion contable. La gestidén contable se
acopla mucho con buenos resultados que para el
nivel gerencial es de gran agrado, para que
manejen una informacion clara, concisa y eficaz
que les permita tomar decisiones que puedan
afectar la planificacion, coordinacion y evaluacion
empresarial.

Por tal razon la gestion contable es una
herramienta vital en la empresa para que todos
los departamentos y mas para los gerentes,
tomen dediciones para generar nuevas
estrategias o planes de accidon que lleven a la
empresa a tener muy buenos resultados en el
mercado, porque toda la gestidn que se lleve en
la empresa se va a ver reflejado en consolidar los
nivel productivos financieramente por tal motivo
una excelente gestidn contable va blindar la
empresa de todas herramientas que puedan
fracasar o traer niveles negativos.

En este sentido, la contabilidad al ser tan
importante en las empresas requiere que se haga
de manera eficaz y esto se logra implementando
un sistema de control y verificacion de los
procesos contables realizados por los distintos
empleados, los errores de trascripcion de
informacion son comunes a la hora de visualizar
los procesos y no solo ocurren por la poca
preparacion en las areas sino que también hay
que tomar en cuenta que somos seres humanos
y el margen de error se tiene que tomar en
cuenta en cualquier aspecto ast exista cualquier
mecanismo que lo regule.

En otras palabras, los sistemas que manejan
la informacidn tienen que seguir ciertos
lineamientos, que permitan a las auditorias
externas e internas lo que debe realizar una
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empresa en mayor o menor medida para que se
tenga confianza plena en la informacién, pues
por medio de ellas se asegura el cumplimiento
de los objetivos empresariales, generando
informes que se entregan a los altos y medios
dirigentes de la organizacién para la toma de
decisiones. Entre los tipos de sistemas, se pueden
mencionar los siguientes:

Sistema de control de lazo cerrado, Mantilla
S. (2012) destaca que el control de lazo cerrado
es aquel en cual la sefial de salida tiene efecto
directo sobre la accidn de control. Se puede ver
el control de manera que se puede reducir el
error y llevar la salida de sistema al valor
deseado. Se denomina también sistemas de
control realimentado y constituye la medula
teoria general del control.

Este proceso puede generar un mecanismo
de sistema que puede llevar la entrada en el
proceso para ast luego determinar un control
riguroso del proceso y verificar el sistema que se
va a genera de manera inmediata todas las
mediciones de los elementos para luego tener
una salida efectiva y tener una retroalimentacion
cuya base es el mecanismo correctivo.

Sistema de control de lazo abierto, de
acuerdo a Mantilla, S. (2012), el sistema de
control de lazo abierto:

Este tipo de sistema que la salida no tiene
ningun efecto sobre la accion de control, ni se
mide la realimentacién en comparacion con la
entrada, solo puede usarse si la entrada y la
salida son conocidas y st no hay una
perturbacion ni internas y externas. (p.82)

Este sistema que genera un proceso rapido
porque no se sustenta de la teoria de control y
puede generar una calibracion de un requisito
técnico para evaluar de manera rapida la
informacién generada este sistema nos refleja
una entrada y una retroalimentacién que puede

ser la sefial de salida o una funcion de esta y su
derivada.

Sistema de control adaptivo, Mantilla, S.
(2012) destaca que un sistema de control
adaptivo se considera:

Un sistema de lazo cerrado que de manera
continua y automatizada mide las caracteristicas
dindmicas de la planta o el sistema objeto de
control, la comparan con las caracteristicas
dinamicas deseadas y usa la diferencia para
verificar los parametros ajustables al sistema y ast
generar una sefal de acondicionamiento. (p. 84).

Mediante este sistema permite llevar un
control mas riguroso de los procedimientos que
se puedan llevar en una empresa para asi
verificar que todo esté en orden de manera
correcta ya que identifica las entradas de la
informacién financiera y posterior genera un
determinado control para una fase llamada
identificacion o medicién que evalia todo el
procedimiento y generar una salida exitosa.

Sistema de control de aprendizaje, de
acuerdo a lo sostenido por Mantilla, S. (2012:84)
el sistema de control de aprendizaje es
considerado “..un sistema de lazo cerrado o
como un sistema adaptivo  mejorado
tedricamente, pues para su analisis matematico y
aplicacion practica aun existen muchos aspectos
por resolver, debido a que la variable mas
importante es la capacidad del operador
humano”. Este sistema genera unas fases que se
pueden aplicar en diferentes areas ya que este
maneja una funcion de tener una entrada de
informacién para ast después generar un proceso
y posterior verificar la informacion ya procesada.

Es importante que los sistemas al estar al
mando de los seres humanos tengan la
posibilidad de aprender de sus errores, es decir,
ante una variacion de su desempefio respecto a
los indicadores esperados, debe realizarse la
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medida correctiva para posteriormente ajustar su
comportamiento para no volver a cometer dicha
variacion 'y cumplir  con los objetivos
empresariales. En este sentido, este sistema es el
que mas se ajusta para el desarrollo del sistema
de control de compras y ventas.

Sin embargo, el poco conocimiento acerca
de los sistemas de gestion ha generado no sélo
multiples pérdidas monetarias, sino también
perdidas en la informacidn que suele ser
muchisimo mas util para los procesos, debido a
que los datos utilizados no son los correctos o no
estan adaptados al presupuesto planteado por la
gerencia. No existe una regulacion acerca de los
mismos, ya que surgen muchas fallas en cuanto a
la filtracion de informacién financiera y en
términos contables los registros llevados han
sido descuidados de afos anteriores.

En este sentido, la tecnologia puede brindar
las herramientas necesarias para tener una
gestion de informacion eficaz, pero de nada sirve
st no se tiene un dominio en cuanto al manejo de
esa informacion, siendo este el casos de la
empresa Marcla, C.A, dedicada a la fabricacion y
distribucion de calzados que tiene una amplia
jerarquia y antigtiedad en el mercado venezolano
y ast como también es conocida su marca de
zapatos Maria Pizzola para el uso de las damas,
la misma se encuentra ubicada en la Zona

industrial norte, calle Michelena sector Flor
Amarillo en la ciudad de Valencia estado
Carabobo.

En la empresa se observan debilidades en el
sistema de control de compras y ventas, ya que
los registros y presupuestos no manejan la
cantidad de materia prima en existencia
influyendo esto en los procesos de compras y
ventas, y a su vez en la toma de decisiones por
parte de la gerencia, ya que no les permite tener
conocimiento exacto de cuanta cantidad de

producto (calzado) pueden sacar para cubrir la
demanda que ejercen los distintos proveedores,
guedando un grado de incertidumbre de saber si
se llega 0 no a la meta planteada, simplemente
se generan los productos hasta que se termine el
material y queden residuos o productos
defectuoso que a su vez son desperdiciados.

Este problema no sélo afecta directamente
los procesos de compras y ventas, sino que le
ocasiona a la empresa cuantiosas pérdidas de
dinero en material y mano de obra que no es
utilizada correctamente. Las organizaciones para
afrontar estos cambios necesitan complementar
sus procesos contables aplicando sistemas
conociendo sus beneficios y utilidad.

El sistema contable de cualquier empresa
debe ejecutar tres pasos basicos; los datos se
deben registrar clasificar y resumir, sin embargo,
el proceso contable involucra la comunicacion a
quienes estén interesados y la interpretacién de
la informacién contable para ayudar a la toma de
decisiones comerciales.

De acuerdo con Mcleod (2000:43) un Sistema
de Gestion Contable “es un conjunto de
elementos encargado de ejecutar las aplicaciones
de contabilidad de una organizacion, las cuales
se caracterizan por un elevado volumen de
procesamiento de datos que tienen como
finalidad la toma de decisiones gerenciales”.

De este modo, un sistema contable esta
formado por tres subsistemas principales: Los
que surten pedidos de clientes, los que ordenan
existencia de reabastecimientos y los que
efectian los procesos de contabilidad general.
Sistemas que surten pedidos de clientes
comprende los siguientes subsistemas:

1.- Captura de pedidos.
2.- Manejo de inventarios.
3.-Facturacion.
4.-Cuentas por cobrar.
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Sistemas que ordenan el reabastecimiento
comprende los siguientes subsistemas:

1.-Compras.
2.-Recepcion.
3.-Cuentas por pagar.

En este sentido, los sistemas que efectian
procesos de contabilidad generan los resultados
de los sistemas anteriores, sirven de base para
que la gerencia tome decisiones acerca del
funcionamiento de la organizacién. Estos
comprenden los estados financieros. Balance
General, estados de resultados y estados de
movimiento del efectivo.

Por lo tanto, el departamento de ventas y
compras ejercen una rama de la empresa
fundamental a la hora de sacar el producto al
mercado ya que una parte se encarga de lo que
significa la obtencién de materia prima para la
produccion y otorgar los acondicionamientos
necesarios para que todo fluya con normalidad y
la parte de ventas abarque lo que son los
procesos de recoleccion de proveedores y el
manejo de requisiciones que son llevadas al
departamento de produccion para tomar en
cuenta la cantidad de producto a generar.

De acuerdo a todo los antes sefialado, se
plantea la posibilidad poner en practica un
sistema de control de gestion para optimizar los
procesos operativos del departamento de
compras y ventas de la empresa Marcla, CA.

MATERIALES Y METODO

La presente investigacion esta basada en un
enfoque cuantitativo, orientado a un proyecto
factible; por lo tanto, se seguira la secuencia
diagnostico, pronostico, para estudios en el
campo de las ciencias administrativas, ya que
consiste en elaborar una propuesta viable

destinada a responder las necesidades
especificas, determinadas a partir de una base de
diagnostico. En este sentido, la propuesta es vista
como solucion a los problemas que puedan
existir en la realidad que se estudia. Se considera
de disefio investigacidn descriptiva con disefio
de campo, porque los datos se recogen
directamente de la realidad.

La poblacién fue de los 59 trabajadores de la
empresa, en cuanto a la muestra se tomé de
manera intencional y se constituy6 solo con los
empleados de nivel gerencial vinculados al
departamento de compras y  ventas,
departamento que ejerce funciones de
operatividad.

En cuanto a las técnicas de recoleccion de la
informacién, fue la encuesta con base en un
cuestionario estructurado contentivo de veinte
(20) ittems, que se aplicaron a muestra escogida
para obtener informacién de caracter
confidencial de cémo se manejan los controles y
en tercer lugar una escala a los supervisores del
departamento de venta y compras. La validez del
instrumento se ejecutd a través del juicio de un
experto. En el caso de la confiabilidad de los
instrumentos se aplico la Kuder Richardson para
el cuestionario, obteniéndose un resultado de
KR20= 0,73 (confiabilidad Alta)

RESULTADOS Y DISCUSION

Los resultados de la aplicacion del
instrumento a la poblacion estudiada arrojo que
la empresa no posee un manual de
procedimiento que regule y verifique los
procesos de compras lo que refleja una ausencia
de politicas respecto al control de gestion segun
lo que apreciamos en los encuestados.
Adicionalmente se observd que algunos
procesos tales como son: los analisis de compras
y la verificacién de la materia prima no se
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realizan de manera adecuada ni con los debidos
procedimientos, no reflejan los formatos de
acompafhamiento de pedido.

Para Montoya A. (2002:45), “la gestion de
compras ha pasado de ser considerada una
actividad meramente administrativa a ser
reconocida por algunas empresas como un
elemento clave para mantener y mejorar la
posicion competitiva”. Mediante los procesos de
compra se ven muy interrelaclonados muchos
aspectos en una empresa tanto financiero,
administrativo y personal porque cada uno de
ellos influye mucho para que se pueda generar la
actividad de la empresa.

Por su parte, Perdomo A. (1997:93) define
control de compras como un: “Plan de
organizacion entre el sistema de contabilidad,
funciones de empleados y procesos coordinados,
gue tienen por objeto obtener informacién
segura, oportuna y confiable, ast como promover
la eficacia de operaciones de adquisicion o
compra”

ElL mismo autor establece los siguientes
principios:

1. Separacion de funciones de adquisicion,
pago y registro de compras.

2. Ninguna persona que interviene en las
compras debe tener acceso a los
registros contables que controlen su
actividad.

3. El trabajo de empleado que intervienen
en las compras, sera de complemento no
de revision.

4. La funcién del registro de operaciones de
compras sera exclusivo del departamento
de contabilidad.

El control proporciona diversas ventajas. Las
cuales reducen el riesgo de robo, ya que cada

movimiento de elementos estd respaldado por
un comprobante interno firmado por el
responsable. De igual forma, obtener con rapidez
y exactitud la informacion de los materiales
utilizados para evitar problemas ocasionados por
sobrantes o faltantes de elementos, ya que
pueden ser suministradas las cantidades
solicitadas en los momentos oportunos.

De igual manera se puedo observar que el
departamento de venta tiene debilidades en los
procedimientos de ventas, y no se les brinda la
debida capacitacién a los vendedores para
concretar el debido proceso, esto incide en la
deficiencia en las ventas de la empresa la cual
ocasiona retrasos en los pedidos que
proporciona perdida de mercancias.

De acuerdo a Parra E. (2003), establece que
las ventas son:

clencias que se encarga del intercambio de
un bien y/o servicio equivalente previamente
pactado de una unidad monetaria, con el fin de
repercutir, por un lado, en el desarrollo y
plusvalia de una organizacion y nacion vy, por
otro, en la satisfaccion de los requerimientos y
necesidades del comprador. (p.33)

Segun el autor, las ventas son la parte
fundamental y esencial de cualquier empresa ya
que es a través de éstas que las empresas crecen:
Muchos duefios de empresas actian como si las
ventas no fuesen importantes para sus empresas,
lo cual es completamente erréneo porque sin
ventas, no puede existir la empresa

Es por ello, que los empresarios deben
conocer que las ventas siempre seran los pilares
de las empresas, que st no se tienen ventas,
entonces no se crea un negocio. Y existe un sinfin
de informacion sobre ventas para una empresa
que se debe conocer asi que es importante
comenzar por conocer desde lo mas basico hasta
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lo mas complejo para desarrollar todo nuestro
potencial en esta area.

En cuanto el control de las ventas, Parra E.
(2002) destaca que las son:

Es la ciencia que se encarga del intercambio
de un bien y/o servicio equivalente previamente
pactado de una unidad monetaria, con el fin de
repercutir, por un lado en el desarrollo y plusvalia
de una organizacién y nacién y por otro, en la
satisfaccion de los requerimientos y necesidades
del comprador (p.33)

Es la ultima funcion del proceso de ventas,
consiste en evaluar y controlar a la fuerza de
ventas. Es en este punto que se evalla a los
vendedores y al proceso productivo para verificar
se cumplen los objetivos de venta, politicas de
administracién de cuentas y los lineamientos
para la creacion del producto. Debe existir una
buena planeacién en el area de ventas para no
ser victimas de fraudes incluso de los mismos
socios, y para que el control en el area sea mas
facil y se cumplan los objetivos a alcanzar.

De esta manera, surge la necesidad de
proponer Un sistema de control de gestidn para
optimizar los procesos operativos  del
departamento de compras y ventas de la
empresa por medio de la configuracion de un
modelo viable, con la finalidad de organizar y
promover un mejor entendimiento en los
procedimientos en el area de compra y ventas.

Propuesta

El objetivo principal del sistema propuesto es
transmitir a los empleados de la organizacion de
los  procesos  operativos  asociados  al
Departamento de compra y ventas de una forma
detallada y precisa, que permitan dirigir las
actividades que se realizan a diario en el
departamento.

La presente sistematizacion de los procesos
operativos en la gestion para optimizar los
procesos operativos del departamento de
compras y ventas de la empresa Marcla, CA. es
un instrumento que permite asegurar la
disponibilidad y el uso racional de las compras y
ventas, para garantizar la continuidad de la
empresa en el tiempo. También propicia que el
personal que labora en dicho departamento
pueda desempefar sus labores de forma
eficiente, llevando de manera responsables los
controles del departamento.

Justificacion

Para toda organizacién es importante
mantener un adecuado control de compras y
ventas en una empresa, ya que esto permite
tener el conocimiento de lo que se dispone para
poder hacer frente a las diversas necesidades y
obligaciones de la organizacion. En tal sentido, es
importante que el trabajo se realice de manera
sistematica y organizada, proporcionando en
todo momento la informacién que se requiera.

Fundamentacion

Las organizaciones deben llevar un
adecuado control de compras, como de ventas
bien sea de forma general o mediante métodos
simples, asi como también el rubro de mercancia;
por lo que la sistematizacidon de los procesos
operativos permite realizar un control adecuado
con miras a lograr los objetivos organizacionales.
La presente propuesta se sustenta en el modelo
de sistema viable, donde se identifican 2 sistemas
denominados sistema de procedimientos de
compras (figura 1) y sistema de procedimientos
de ventas (figura 2) cada uno de estos se
corresponde con las funciones de ejecucion,
coordinacion, integracion, planeacidon y politica,
respectivamente.
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Figura2. Actividades del sistema de procedimientos de ventas (Castellano, Madrofiero 2017)
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Factibilidades

Esto tiene que ver con la disposiciéon de
recursos, tanto financieros como estructurales.
En vitud de la presente propuesta, a
continuacién, son planteadas las factibilidades de
la misma:

Factibilidad econémica

El presente trabajo se considera factible
econdémicamente, pues la empresa puede asumir
los costos derivados de la implementacion de la
misma.

Factibilidad técnica

La empresa cuenta con los equipos
tecnoldgicos y la infraestructura necesaria para la
adaptacion de la propuesta.

CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos con la
aplicacion del instrumento, a los fines de
diagnosticar la operatividad de los procesos de
compra y ventas de la empresa Marcla CA. Se
puede concluir que en la empresa se evidencia
fuertes debilidades ya que no se cumplen con los
procedimientos adecuados que permitan tener
un adecuado control en las compras y ventas de
sus producciones, teniendo como consecuencia
que la empresa tenga perdidas en material y por
ende de dinero.

Por todo lo sefalado anteriormente, se
plantea que la empresa Marcla. CA. Implemente
un modelo de sistema viable que le permita
optimizar los procesos operativos en el

departamento de compras y ventas. Ast como
establece controles en los departamentos de
compra para tener una buena funcidon de los
diferentes procesos y llevar una debida ruta que
con lleve a una buena gestion.
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