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RESUMEN

El propoésito de esta investigacion cientifica desarrollada, es concientizar para
mejorar y modificar las conductas del personal encargado de la empresa de
Comercial las Vegas, C.A., para la transformacion meta cognitiva no solo del
empleado sino del empleador en el sector pymes. De alli que, la investigacion
tiene como fin teleoldgico concienciar a las personas encargadas de las
operaciones contables en el area de ventas. El trabajo esta enmarcado en una
Investigacion de tipo Accion Participante (IAP), apoyada en las bases tedricas
y referencias bibliograficas. Las técnicas de recoleccion de datos utilizadas
estan circunscritas en perspectivas cuantitativas y cualitativas, entre ellas lista
de chequeo, aplicacion de un cuestionario dicotdmico y observacion directa.
Los datos e informacion obtenidos de tales instrumentos fueron depurados y
analizados mediante las técnicas respectivas para conocer la situacion
contable de las operaciones en el area de ventas de la empresa, asi como los
conocimientos que poseen los trabajadores en dicha area y sobre esta base
se determiné las necesidades investigativas, permitiendo asi la validez y
confiabilidad a la investigacion. Los hallazgos encontrados radican en
reflexiones que conllevan a las fortalezas en el &rea de ventas donde se puede
destacar que utilizan politicas de precios, las cuales siempre estan
actualizando, aceptan sugerencias de los empleados para mejorar los
procesos, existe limites entre el area contable y las operaciones normales de
venta y utilizan diferentes medios de pago para concretar las mismas

Descriptores: Operaciones Contables, Ventas, Vision Socio critica



ACCOUNTING OPERATIONS IN THE SALES AREA OF COMERCIAL LAS
VEGAS, C.A: FROM A SOCIO-CRITICAL VISION
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SUMARY

The purpose of this scientific research developed is to raise awareness to
improve and modify the behaviors of the staff in charge of the Las Vegas, C.A.
Commercial Company, for the cognitive goal transformation not only of the
employee but of the employer in the SME sector. Hence, the research aims to
teleologically raise awareness of the people in charge of accounting operations
in the sales area. The work is framed in a Research type Participating Action
(IAP), supported by the theoretical bases and bibliographic references. The
data collection techniques used are limited in quantitative and qualitative
perspectives including checklist, the application of a dichotomous
qguestionnaire and direct observation. The data and information obtained from
such instruments were purified and analysed using the respective techniques
to know the accounting situation of the operations in the sales area of the
company, as well as the knowledge that the workers and on this basis the
needs of them were determined thus allowing the validity and reliability of the
investigation. The findings found are reflections that lead to strengths in the
sales area where it can be noted that they use pricing policies, which they are
always updating, accept suggestions from employees to improve processes,
there is boundaries between the accounting area and normal sales
transactions and use different means of payment to specify the same

Descriptors: Accounting Operations, Sales, Critical Socio Vision
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INTRODUCCION

En el mundo competitivo y globalizado de hoy, las empresas se encuentran
en la busqueda de optimizar la manera en que manejan sus finanzas para asi,
aumentar su competitividad. Para ello, recurren a los medios disponibles para
cumplir con los objetivos planteados, por lo que, el control y registro de las
operaciones contables dentro de las organizaciones se vuelve una de las
herramientas que les permite verificar no solo el estado de su situacién

financiera sino también solventar algin problema que pudiera ocurrir.

En dicho contexto, las operaciones contables llevadas a cabo en el &rea de
ventas van a fomentar la eficiencia y eficacia de las transacciones, reduciendo
el riesgo de pérdidas en el ejercicio econémico, ayudando a garantizar la
fiabilidad y confiabilidad de los estados financieros y el cumplimiento de las
leyes y normas vigentes. Por consiguiente el proceso contable en el area de
ventas proporciona informacion precisa para la valuacion del mismo, respecto
a los registros de ventas, cuentas por cobrar y efectivo. Es por ello que el
propésito del presente trabajo investigativo es mejorar y modificar las
conductas de las personas dentro de la organizacion, para que implementen
las soluciones planteadas para la transformacién cognitiva no solo del
empleado sino del empleador con relacion a las operaciones contables en el
area de ventas del comercial las vegas, C.A, ubicada en Santa Rita, Estado

Aragua.

Considerando lo antes descrito, se tomd como estudio la situacién presente
en esta entidad comercial, en la cual se evidencian errores en las operaciones

contables de la organizacion, sobre todo las llevadas en el proceso contable



en el area de ventas, considerando que dicha area es de esencial importancia
para la entidad. Por lo que en gran parte de las empresas comercializadoras
dedicadas a las ventas de mercancias obtienen de dicha &rea parte sus
ingresos y la liquidez monetaria para realizar los pago de ndémina, proveedores
y gastos normales de operacion, entre otros. Asi como también, de la utilidad
obtenida pueden adquirir equipos tecnoldgicos, mobiliarios, herramientas,

maquinarias, entre otros.

Por ello la importancia de contar con estrategias que garanticen la
confiabilidad y certeza del proceso contable efectuado en esta area. Para su
mejor valorizacion, este proceso actual de ventas involucra varios
procedimientos contables, en lo cual se requiere la segregacion de funciones
gue permita separar la responsabilidad por cada una de estas etapas y asi
garantizar los niveles Optimos que debe presentar este. Para ello se ha
estructurado la investigacion en fases que contribuyen a dilucidar de manera

mas esquematica y entendible el estudio:

La Fase I, trata todo lo relativo al acercamiento a la realidad de estudio, se
plantea la necesidad investigativa, el propésito de la investigacion, los
referentes tedricos, la metodologia, el paradigma y el método investigativo y

los sujetos informantes.

La Fase Il, contiene la planificacién, en la cual se realiz6 un analisis
exhaustivo de los instrumentos utilizados mediante un plan de accién el cual
es una herramienta empleada dentro de las organizaciones, debido a que

contienen informacién ordenada y sistematica, en la cual se establecen,



normas, politicas y procedimientos de toda la empresa o de un sector definido,
siendo de gran utilidad para lograr un control optimo y eficiente de las

operaciones contables en el area de ventas

La Fase lll, destaca la ejecucion, en esta fase se expresan y evidencian
como se realizaron los analisis de cada uno de los instrumentos de estudio
aplicados en las actividades realizadas para el logro del propésito general a
través de los instrumentos de recoleccion de datos como la lista de chequeo y

el cuestionario dicotébmico.

La Fase IV, se presenta la evaluacion, donde permite la reflexion y se
describe la experiencia de los investigadores en relacién a las actividades
realizadas, se plasman las evidencias obtenidas en la investigacion y las
sugerencias ofrecidas. Y finalmente, la bibliografia que se utilizé6 para la

investigacion y los anexos.



FASE |

ACERCAMIENTO A LA REALIDAD DE ESTUDIO

La Realidad

La contabilidad como actividad ha evolucionado al ritmo de la historia de
la humanidad, en principio permitié a los hombres conocer sus posesiones
de los bienes que recolectaba mediante la caza, elaboracion y consumo
mediante registros elementales. Desde esta perspectiva socio histérica no
contaban con la contabilidad, pero fueron sus anotaciones o inscripciones de
forma primitiva y rudimentarias los que dieron paso a través de los afios para
consolidar como ciencia, la practica que permite al hombre llevar cuentas y
dejar constancia de datos relativos a su patrimonio. De alli que, al
diversificarse las actividades econdmicas, se ha ido desarrollando y
perfeccionando los procedimientos de registros de las operaciones que se
realizan a lo interno de las organizaciones, erigiendo a la contabilidad como
ciencia que se adapta a la realidad econémica del momento para solventar

los retos que se le presentan.

En ese mismo sentido, se entiende la contabilidad como la ciencia que
suministra informacion auténtica, integra, Gtil y oportuna que permite hacer
predicciones financieras y tomar decisiones. Esta disciplina estudia el
patrimonio de las organizaciones y con esto se pueden presentar resultados
desde el punto de vista contable, a través del resumen de cuentas que
intervienen en la contabilidad y desde el punto de vista financiero expresa la

situacion financiera de cada empresa en un momento determinado.



Asi también, dicha ciencia conlleva el analisis de las variables financieras
gue estan involucradas en el area contable; para esto, es necesario llevar a
cabo el registro sistemético y cronolégico de las operaciones financieras,
para resumir las operaciones mercantiles de un negocio con el fin de

interpretar sus resultados.

Lo expresado anteriormente, se deriva y surge el proceso contable siendo
este un ciclo a través del cual las transacciones de una empresa, entidad u
organizacion son registradas y simplificadas para la obtencién de los estados
financieros. Dichos procesos comprenden o estan conformados en etapas
como la identificacion y analisis de las transacciones, clasificacion de cuentas,
registro de los montos de transaccion, contabilizacién de saldos, elaboracion
de balances de comprobacion, y de acuerdo a esto también permite correccion
de posibles errores en el ejercicio de presentacion de los estados financieros

para el cierre de la contabilidad dentro del periodo establecido.

Ciertamente el proceso contable garantiza el éxito de las empresas
organizadas; a través de su aplicacion se espera que la labor ejecutada
funcione con eficacia y eficiencia, pues otorgan el soporte que éstas necesitan
para contar con informacién contable oportuna, Gtil y veraz que sirva de base

a la toma de decisiones.

En este orden de ideas, desde el punto de vista del analisis, se consigue
establecer procedimientos contables, para el manejo y control de los grupos
generales de cuentas de los estados financieros, y asi garantizar que la
informacion que utilice el departamento de contabilidad sea la correcta al
momento de preparar los estados financieros que son el producto final de la

funcién contable.



De acuerdo a lo anterior en las organizaciones pueden existir tipos de
procesos contables de los cuales se pueden encontrar el de conciliaciones,
con el que se asegura que toda la informacion financiera este correctamente
registrada en el libro de contabilidad; el cual permite la revision, es
implementado para ratificar que la informacién preparada por los empleados
es la correcta, y asi conocer con certeza la realidad de la situacion de una
entidad en un determinado ciclo econémico, es por ello que en toda empresa
manufacturera y comercializadora es necesaria la aplicacion de tales

procedimientos.

No obstante, y de acuerdo a ideas previas consultadas, se ha podido
observar como las empresas manufactureras y comercializadoras en
Venezuela se han visto en la necesidad de modificar constantemente sus
operaciones contables en el area de ventas debido a factores que se han
presentado en el &mbito econémico tales como fluctuaciones en valor de la
moneda, inestabilidad en los precios, altos indices de inflacion y cambios en

las politicas monetarias, afectando de manera directa estas areas.

Por lo tanto, la situacion que atraviesan las pequefias, medianas y grandes
empresas es un tanto compleja ya que presentan desequilibrios entre sus
ingresos y egresos. De manera que, estas operaciones contables de las
empresas comerciales que tienen como principal actividad la compra y venta
de mercancias representan una de las partidas mas importantes, de lo anterior
Brito, J (1998:41) sefiala que: “las ventas son la principal fuente de ingresos,
donde se registran las operaciones que realiza la empresa, bien sea de
contado o a crédito”. De acuerdo a lo expresado por el autor, la gerencia de la

empresa tiene la responsabilidad de lograr una eficiente gestion del area de



venta, para suministrar informacion en un momento dado de los resultados
obtenidos durante un periodo de tiempo, que resulta de utilidad, en la toma de

decisiones de forma racional y para las estimaciones de los resultados futuros.

De lo ya descrito, actualmente en Venezuela tal desequilibrio econémico ha
generado una problematica que implica grandes riesgos en el desarrollo futuro
de las organizaciones, pues los cambios cada vez son continuos y radicales;
siendo las operaciones contables en el area de ventas unas de las mas
afectadas para las empresas comercializadoras, que buscan sobrevivir
financieramente ante este sistema complejo que esta viviendo el pais y que
amerita de mecanismos investigativos que permitan conocer con precision los

resultados de dichas operaciones.

Por consiguiente, muchas de las debilidades en las operaciones contables
inciden de manera directa en el desempefio del area de ventas, al no arrojar
informacion o cifras reales, por ende, los saldos presentes en los estados
financieros estarian desvirtuados, no cumpliendo con los Principios de
Contabilidad Generalmente Aceptados (PCGA), estando vigentes en la
actualidad las Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF) y las

Normas Internacionales de Contabilidad.

En este orden de ideas, y para revelar la necesidad investigativa de este
estudio cientifico, se precisa de manera contextual a la empresa Comercial
Las Vegas, C.A., espacio o escenario donde subyace el asunto que alude a
ser investigado, la cual se encuentra ubicada en la Avenida Alfaragua, Nro. 25,

Santa Rita estado Aragua, siendo esta una empresa pequefia (PYMES),



compuesta por 4 trabajadores, y que se dedica a la compra, venta, y
comercializacién al mayor y detal de todo lo relacionado con accesorios para
damas y caballeros. La misma, esté inserta en la realidad actual econdmica,
viéndose en la necesidad de mejorar su desempefio contable, financiero y

humano, para asi modificar las conductas de los empleados que la integran.

En este sentido, en la empresa bajo estudio se observé debilidades en el
area de ventas, puesto que carece de procedimientos escritos, lo que
evidencia ausencia de politicas definidas en el area de ventas, asi también es
falente la segregacion de funciones, ya que la preparacion de las relaciones
de cobro por efectos de créditos otorgados, facturacion de las ventas, el
despacho de la mercancia, manejo del efectivo y registros contables de ventas
son realizados por una misma persona. De igual manera, una sola persona se
encarga de todas las operaciones que se desarrollan en Comercial Las Vegas,
C. A., también se constatd ausencia fisica o virtual de procedimientos
contables en el area abordada, existiendo riesgo de disminucion de las
ganancias por el concepto de ingresos por ventas al contado y a créditos

realizadas por la empresa.

Lo anteriormente descrito, trae como consecuencia que la informacién
contable emitida al término de mes no permita la toma de decisiones, ya que
la misma no es confiable, veraz y util, lo que alude a la no verificacion
originando riesgo de disminucion de la rentabilidad y operatividad de la
empresa. De continuar dicha situacion la empresa no lograra razonabilidad,
eficiencia y eficacia en las transacciones contables, a fin de obtener control de

las funciones administrativas y contables en dicha area.



En consecuencia, el propésito investigativo del trabajo cientifico
desarrollado es mejorar y modificar las conductas de las personas dentro de
la organizacion para que implementen las soluciones planteadas, para la
transformaciéon meta cognitiva no solo del empleado sino del empleador en el
sector PYMES. De alli que, la investigacion tiene como fin teleoldgico
concientizar al personal encargado de las operaciones contables en el area de

ventas de la empresa Comercial Las Vegas, C.A.

En esta cronologia de ideas, el marco teérico es el encargado de guiar a los
investigadores para el desarrollo del estudio con respecto a las distintas
teorias y conceptos, a través de los cuales se describen y comprenden las
variables y/o categorias de estudio, es decir, abarca trabajos hechos con
anterioridad, libros, articulos de investigacion, leyes vinculadas al tema
tratado, en fin, refiere el marco referencial. Al respecto la Universidad

Pedagdgica Experimental Libertador (2006) lo define como:

Una revisién de los trabajos previos sobre el problema
en estudio y/o de la realidad contextual en la que se ubica
dependiendo de la naturaleza del trabajo o la tesis, el
marco referencial puede comprender aspectos tedricos,
conceptuales, legales, situacion de la realidad, objeto de
la investigacion u otros segun convenga el caso (p.24)

De esta manera, tal afirmacién manifiesta que el marco tedrico referencial
es el soporte de la investigacion, representa para todo trabajo de grado o
proyecto de investigacion, estudios precedentes que se requieren en la
investigacion, detallando el tema de estudio y permitiendo conocer conceptos
tedricos, basamentos legales y normativos que conllevan a la formacién del

mismo.



Siguiendo las ideas precedentes, los antecedentes son investigaciones que
se usan de referencia o guia para investigaciones, relacionados al estudio y
son base tedrico-practica de apoyo a las diferentes interrogantes que se
presentan en el recorrido del estudio. Segun Arias (2012:63) se define como
“Los estudios previos Yy tesis de grado relacionadas con el problema planteado,
investigaciones realizadas anteriormente y que guardan alguna vinculacion
con el problema en estudio”. El autor expresa como antecedentes aquellos
estudios pasados los cuales sirven para orientar la elaboracion de una

investigacion.

En tal sentido, se muestran a continuacién trabajos, los cuales debido a la
relacion que tienen con la presente investigacion son tomados en

consideracidon como antecedentes.

Carridn. E, Casadiego. L y Rodriguez. D. (2016), quienes presentaron un
trabajo de grado titulado “Propuesta de Lineamientos de Control Interno
Contable aplicados al Ciclo de Ventas-Cuentas por cobrar en la Empresa
Molinos Industriales de Cagua, C.A.” Elaborado en la Universidad de
Carabobo para optar por el Titulo de Licenciados en Contaduria Publica. Esta
investigacion se realiz6 de campo con caracter descriptivo, bajo la modalidad
de un proyecto factible, aplicO como técnica de recoleccion de datos la

encuesta y como instrumento el cuestionario.
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En el marco de la revision del estudio, los autores concluyeron que la
entidad desarrolla un manejo contable inadecuado, citando entre tantas
deficiencias la falta de la aplicacion de los principios de control interno en
algunas funciones llevadas a cabo en el desarrollo del ciclo Ventas-Cuentas

por Cobrar.

Este trabajo de grado tiene relacién con la investigacion ya que sirvié de
guia en la elaboracion del basamento teérico para comprender y profundizar
en el estudio de las operaciones contables, su importancia, clasificacion y
control, captando las deficiencias y las oportunidades de mejoras en la

aplicacion de estas.

Seguidamente, Cirimele. G, Garcia. L y Mendoza. J. (2015), en su trabajo
especial de grado titulado “Sistema de Estructuracion Integral de Control
Interno para el Ciclo de Ventas de La Empresa Inversiones A&K 2828, C.A.”
Elaborado en la Universidad de Carabobo para optar por el Titulo de
Licenciados en Contaduria Publica. En la investigacién se utilizé la modalidad
de proyecto factible apoyado en una investigacion de campo de tipo descriptiva
y documental. La poblacién estuvo compuesta por siete (7) trabajadores. La
técnica de recoleccion de informacion fue la encuesta y el instrumento fue el

cuestionario compuesto por preguntas dicotomicas.

De acuerdo a lo expresado, los autores concluyeron que la empresa carecia
de controles internos aptos para garantizar la eficiencia y eficacia del ciclo de
ventas. Siendo este sistema de estructuracion un aporte significativo para la

organizaciéon ya que permitié establecer normas de salvaguarda, mejoras del
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control interno y una informacion financiera mas confiable para la gerencia en

su proceso de toma de decisiones.

Este antecedente guarda relacion con la presente investigacion, ya que
estudio el control interno en el ciclo de ventas, aportando ideas para la

consolidacion de causas de investigacion.

En seguimiento a las ideas plasmadas y la construccién referencial, para la
obtencién de la investigacion los basamentos teo6ricos que representan una
serie de teorias utilizadas como fundamentos conceptuales para la indagacion,
las mismas son establecidas a través de una revision bibliografica, donde se
toman en consideracién diversos autores especialistas en el area y tematica
estudiada. Al respecto Tamayo y Tamayo, M (2003), sefiala que las bases

tedricas:

Es una amplia la descripcién del problema que integra la
teoria con la investigacion y sus relaciones mutuas, en
una palabra es la teoria del problema y tiene con fin
ayudarnos a precisar y a organizar los elementos
contenidos en la descripcion del problema (p.112)

De esta manera y de acuerdo al autor, se procede a describir cada uno de
los términos que tiene relacion con el tema propuesto por los investigadores.
En este sentido, se puede resaltar la importancia que tiene las bases teoricas
ya que permiten conformar el basamento conceptual que ayuda a fortalecer
las opiniones que se emiten. A continuacion se presentan los conceptos

tedricos y normativos de la presente investigacion.
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Contabilidad

La contabilidad es una ciencia que permite registrar, clasificar y controlar en
forma significativa, las operaciones financieras de una entidad e interpretar los
resultados. Al respecto, Meigs, W (1994:12), define la contabilidad, como: “el
arte de registrar, clasificar y resumir en forma significativa y en términos de
dinero, las operaciones y los hechos cuando menos de caracter financiero, asi

como interpretar los resultados”.

De acuerdo al autor la contabilidad es un arte de naturaleza econémica que
tiene por objeto producir informacién para hacer posible el conocimiento de la
realidad econ6mica de una empresa en todos sus niveles organizativos,
mediante la utilizacion de un método especifico apoyado en bases
suficientemente contrastadas, con el fin de facilitar la adopcién de decisiones

financieras.

Funciones de la Contabilidad

El propdsito de la contabilidad es llevar un registro adecuado del patrimonio
de la empresa y su funcion principal consiste en proporcionar la informacion
necesaria que permite medir las variaciones, para luego poder adentrarse en
el porqué de la misma. Al respecto, Catacora, F (1996:56), “se resumen en
dos las funciones basicas de la contabilidad: Suministrar la informacién sobre

las variaciones significativas del patrimonio y estudiar las causas que han
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originado estas variaciones para asi permitir una planificacion adecuada de las

acciones a seguir”.

Para lograr estos objetivos de la contabilidad se vale entre otros, de dos
estados financieros considerados como instrumentos fundamentales de la
medicion y andlisis. Primeramente, el estado de situacion financiera que
representa en forma estética las distintas partidas que componen el patrimonio
de la institucion para el momento dado. Seguidamente, el estado de resultados
de las actividades que desarrollo la empresa y ambos cubren un periodo
determinado. Ante esto, Catacora, F (1996:56) también sefiala: “en el proceso
de medicion y analisis, la contabilidad cumple las siguientes etapas:

Planificacion del sistema de contabilidad

- Registro sistematico
- Clasificacion
- Régimen significativo del periodo a analizar

- control

Andlisis e interpretacion”.

Es dentro de estas etapas que se va a desarrollar el proceso de la

contabilidad.
Registro Contables
Los registros contables estan orientados hacias las transacciones

comerciales referidas al intercambio de valores entre un minimo de dos

unidades econdmicas, siendo su objetivo primordial, el informe acerca de
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todas las operaciones que afectan al patrimonio. Segun Redondo, A (1999:80),
los registros contables son “todas aquellas operaciones que alguna forma
afectan o pueden afectar el patrimonio, transformandolos o modificAndolos, se
registran en contabilidad en su respectiva cuenta”. Con lo anterior, queda en
evidencia que los registros contables van a reflejar la situacion contable de una

empresa de ahi su importancia para saber la situacion financiera de la misma.

Estado de Resultado

En contabilidad, el estado de resultado, muestra de manera ordenada y
detallada la forma de como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un
periodo determinado. Segun Marfa, L, Ricardo, G y Lucila, F (2011) sefialan

que:

El estado de resultados muestra las variaciones que ha
sufrido el patrimonio de una empresa en un determinado
periodo al comparar los ingresos obtenidos en ese
periodo con los egresos incurridos en el mismo lapso a
objeto de determinar los resultados en términos de
utilidad o pérdida (p.168).

En este sentido, el estado de resultado muestra los ingresos que a

percibidos la empresa en un determinado periodo y que al elaborarlo de formar

frecuente se puede observar la eficacia y eficiencia en la gestién de ventas.

Estado de Situacion Financiera
. El principal contacto que tienen las mayorias de las persona con la

informacion contable es mediante los estados financieros, pues en ellos y en

concordancia con la definicion de Marfa, L, Ricardo, G y Lucila, F (2011:178)
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exponen “El estado de situacién financiera presentan todas las cuentas de
activos, pasivos, patrimonio, valoracién y orden, a una fecha determinada”. Lo
que les suministra a los usuarios la base para la toma de decisiones con
respecto a la inversion de los accionistas, préstamos en los bancos u otra
institucion financiera, politicas de créditos en el area de ventas, flujo del

efectivo, asi como cualquier otra informacion interna necesaria.

Proceso Contable

El proceso contable surge en contabilidad como consecuencia de reconocer
una serie de funciones o actividades elaboradas entre si, que desembocan en
el objetivo de la propia contabilidad, esto es, la obtencién de informacién
financiera. En este sentido, Oyaneder, R. (2002:127) define el proceso
contable como “El registro sistematico de los hechos econdmicos de la
empresa por medio de procedimientos manuales, mecanicos o eléctricos, con
el fin de suministrar informacion sobre el negocio”. En esta perspectiva se
establece que el proceso contable debe informar sobre la situacién financiera,

el resultado de sus operaciones y los cambios en su situacion financiera.

Etapas del Proceso Contable
El proceso contable consiste en una secuencia de actividades que conlleva

al registro detallado de como se reciben, se cobran y se pagan bienes y/o

servicios en una organizacion. Es un proceso que se da por etapas y que se
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reinicia constantemente, de acuerdo Oyaneder, R. (2002). Las etapas del

proceso contable son las siguientes:

1. Realizacion de un hecho econémico soportado por un
documento fuente: facturacion, recibos de caja, cheques,
comprobante de egresos.

2. Elaboraciéon de comprobantes y su registro en orden
cronoldgico.

3. Andlisis de transacciones por cada cuenta

4. Resumen de la informacion en los estados financieros
(p.128).

De lo antes citado el proceso contable se origina con un hecho econémico
debidamente soportado con una documentacién en cual se tiene que revisar
antes de su posterior registro, y una vez registrados varios hechos econémicos
se procede analizarlos para asi poder recopilar informacion financiera, que
luego se presenta en forma de reportes denominados estados financieros. La
frecuencia de los reportes financieros depende de la naturaleza o el tamafio

de la empresa.

Ventas

Representan el principal ingreso de la empresa, al respecto, Kohler, E
(2000:125) menciona que la venta es “una transaccion mercantil que
representa la entrega de un articulo de comercio; una partida de mercancia,

un derecho o un servicio a cambio de efectivo”. Es por ello la vital importancia
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de las ventas en Comercial Las Vegas, C.A, y los registros de los mismos. Por
otra parte, las ventas son la primordial entrada de capital de la empresa, es
decir, la transferencia de la utilidad de un bien o bienes o el compromiso de

realizar un servicio de un pago efectivo, actual o futuro.

En este sentido, en la mayoria de los casos, el reconocimiento del ingreso
ocurre en el momento en que se venden los productos o servicios de la
empresa. Normalmente se considera como el momento de la venta aquel en
el que se envian los productos al cliente. Al respecto, la Norma Internacional
de Contabilidad N2 18 (NIC 18) sefiala que los ingresos ordinarios la entrada
bruta o beneficios econdmicos recibidos o por recibir por parte de una entidad,
por cuenta propia, siempre que la entrada de lugar a un patrimonio neto. Esta
Norma debe ser aplicada al contabilizar ingresos procedentes de las siguientes

transacciones y sucesos:
- Laventa de productos;
- La prestacion de un servicio; y

- El uso, por parte de terceros, de activos de la entidad que produzcan

Intereses, regalias y dividendos.

Tipos de Ventas

Es importante destacar que para el reconocimiento del ingreso hay que

identificar el tipo de venta para el Comercial Las Vegas, C.A.; a continuacion,

los diversos tipos de ventas:

Ventas al contado
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Son aquellos ingresos en efectivo. Al respecto, La Enciclopedia de la
Empresa Moderna (2005:136), define ventas al contado como “aquellas que
se satisfacen en el mismo momento de realizarse la transaccion”. En este caso
y en los casos donde los ingresos procedentes de las operaciones de ventas
en la que el comprador tenga derecho de devolver el producto, debe
reconocerse el ingreso al momento de la venta Unicamente cuando se cumple

con las condiciones especificadas.

Ventas a Crédito

Segun Kohler, E (2000:125), define ventas a crédito como: “la entrega de
mercancia o la prestacion de servicio, a cambio de los cuales se recibe una
promesa de pago”. Estas se basan en ventas realizadas por medio de letras
de cambio o facturas, son amortizables, y en ocasiones incobrables a corto
plazo, por lo que debe reconocerse el ingreso al momento que se concluye
una operacibn como una provisibn adecuada para perdidas en cuentas

incobrables.

Efectivo

El efectivo lo conforman aquellos activos que posee la empresa que
comunmente se aceptan como medios de cambio. Para que sea considerada
como efectivo, tiene que ser convertible inmediatamente a dinero, a su valor
nominal, es decir, debe ser liquido, estar disponible. Ortiz (2000:26)
conceptualiza efectivo como; “dinero al contado al que se pueden reducir los
activos liquidos”. Por lo que, el efectivo es uno de los principales objetivos de

los negocios, entendiendo que la mayoria de sus actividades van encaminadas
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a obtener de una manera directa o indirecta, un flujo adecuado de dinero que
permita, entre otras cosas, capitalizar la operacion, invertir para el crecimiento
sostenible de la empresa, pagar las deudas o pasivos a su fecha de
vencimiento y, generar a los duefios un beneficio satisfactorio. Es de aqui
donde radica la importancia para la gerencia, de un buen manejo y control del

efectivo, ya que este ayuda en la toma de decisiones financieras.

Componentes del Efectivo

Los componentes o equivalentes al efectivo son inversiones a corto plazo,
de alta liquidez, segun Catacora, F. (2009:309) “El efectivo se compone de
moneda, divisas y fondos disponibles en depdsitos bancarios. Los
instrumentos negociables como los giros postales, cheques, certificados,
cheques de caja, cheques personales y giros bancarios también se consideran

efectivo”.

El efectivo es considerado importante en una empresa porque incluyen
partidas que generalmente se aceptan como medios de cambio y que se tienen
disponibles para efectuar pagos de cualquier naturaleza. Por ejemplo, el
efectivo incluye monedas y billetes de curso legal, cheques, giros bancarios,
los montos disponibles en cuentas corrientes y de ahorro, los montos
depositados en Fondos de Activos Liquidos, entre otros. La moneda extranjera

se puede considerar efectivo si existe libertad para su uso dentro del pais.

Cuentas por Cobrar
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Se establecen como uno de los activos dentro de una empresa que estan
constituidos por el dinero que los clientes le deben a la organizacién por
concepto de mercancia, productos o servicios vendidos o prestados, pero que

aun no se han cobrado.

En esta misma linea, Brito, J (2005), sefiala que:

Las cuentas por cobrar representan derechos exigibles
sobre los clientes por mercancias vendidas a crédito.
Esta partida denominada también cuentas clientes o
cuentas por cobrar comerciales, no deben comprender
partidas generadas por actividades no relacionadas con
el objetivo de la empresa tales como documentos por
cobrar, prestamos funcionarios o empleados, anticipo a
vendedores, a compafias afiliadas o agentes,
transferencias de mercancias a sucursales, importe por
cobrar por ventas de activos no circulantes, etc. (p.192)

Por lo expuesto anteriormente, se evidencia que las cuentas por cobrar
simbolizan un activo de suma importancia dentro de la empresa Comercial Las
Vegas, C.A.

Siguiendo esta linea de ideas se presentan las caracteristicas mas

importantes de las cuentas por cobrar segun Brito (2005):

1. Son exigibles, debido al derecho que tiene la empresa
sobre los clientes en el momento de la venta a crédito

2. Se crean principalmente por las ventas a créditos de
bienes y servicios generalmente de la actividad principal
de la compaiiia

3. El documento de negociacion esta representado en
una factura.
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4. Representa uno de los activos mas importantes de la
empresa por su convertibilidad del efectivo

5. Se presenta en el balance general, en el rubro de
activo circulante, cuando el plazo del vencimiento es
menor de un afio. Y en rubro de activo a largo plazo
cuando el vencimiento es mayor a un afio. (p.193).

De esto se debe hacer una correccién, ya que segun la Normas
Internacionales de Contabilidad N° 1 (NIC1) , lo que previamente se conocia
como balance general , ahora va a ser conocido como Estado de Situacion
Financiera y las cuentas de los activos se clasificaran entre activos corrientes

y no corrientes.

Por lo anteriormente citado, se podra entender mejor la forma en que se
contabilizan las cuentas por cobrar, y su valor dentro de la Situacion
Financiera de una empresa. Y es que de hecho existen diferentes
clasificaciones de las cuentas por cobrar pero para las mas resaltantes son las

siguientes:

Cuentas por Cobrar Clientes o Comerciales

Son las provenientes de las ventas a crédito y deben ser presentadas en el
Estado de Situacién Financiera, en el grupo de activos corrientes excepto

aguejas cuyo vencimiento sea mayor que el periodo normal de operaciones.
Cuentas por Cobrar Empleados

Cuenta real de activo corriente. Esta conformada por préstamos realizados

0 anticipos otorgados a empleados por gastos a cuenta de la empresa.

Cuentas por Cobrar a Largo Plazo
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Cuenta real de activo no corriente. Se caracteriza por que su vencimiento

€S mayor a doce meses.

A pesar de las distintas clasificaciones que puedan otorgarse a las cuentas
por cobrar, esto va depender siempre del tipo de empresa con el que se esté
trabajando, y estas van a representar la liquidez monetaria que la empresa
posea. Por lo que el objetivo de las cuentas por cobrar, siempre va a ser
estimular las ventas y ganar clientes. De manera de utilizar los créditos como
una herramienta competitiva en el mercado y obtener mayores utilidades en el
negocio. No obstante esta herramienta de ventas a créditos, tiene sus riesgos
de tener un porcentaje que jamas podra ser recuperado, esto ocurre muchas
veces por causas de fuerza mayor, o por una falta de control interno, entonces

al momento de su clasificacion se deben llevar a cuentas incobrables.

Registros Contables de las Cuentas por Cobrar

Los movimientos de las cuentas por cobrar deben registrarse debidamente
en la contabilidad de las empresas, a través de los asientos contables en los
libros correspondientes. Al respecto Huefner (2013:25), define las Cuentas por
Cobrar como “derechos a favor de una entidad para la futura recepcion de
efectivo, bienes o servicios, que se crean como resultado de las transacciones
comerciales normales o de otro tipo”. De alli, que la mayoria de los ingresos
de casi toda empresa comercial, se derivan de las ventas a crédito de bienes
y servicios a sus clientes, por lo cual, las cuentas por cobrar, representan un
activo importante para dichas empresas. La contabilizacion de esas cuentas
cumple cuatro (4) procesos: reconocimiento, medicion de las cuentas por
cobrar, valuacion, destino y conservacion, los cuales se resumen a

continuacion:
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Reconocimiento

El reconocimiento de la cuenta por cobrar tiene lugar en el mismo momento
en que se reconoce el ingreso; es decir, al momento del intercambio de bienes
o servicios entre el vendedor y el comprador de los bienes y/o servicios de la
empresa. Las cuentas por cobrar se reconocen después del reconocimiento
del ingreso. Esta base se observa cuando el comprador realiza un adelanto de
pago antes de recibir el bien que esta comprando, lo cual es de mutuo acuerdo

con el vendedor.

Medicién de las Cuentas por Cobrar

En la mayoria de los casos, el importe que se reconoce es el mismo
acordado al momento de una transaccion, sin embargo, existen dos factores
que influyen en dicho monto, los cuales son el descuento por pronto pago y el
recargo por intereses en caso de pagos atrasados.

Valuacion

Valor que se da a las cuentas por cobrar para ser representadas en el
Estado de Situacion Financiera. Esto va a depender de la forma en que se
midieron las cuentas por cobrar, para asi poder reflejar, bien sea la
acumulacion de intereses o las provisiones para futuros descuentos y cuentas

incobrables.
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Destino y Conservacion de las Cuentas por Cobrar

La conversion se da por medio de la cobranza, acreditando a la cuenta por
el importe ya registrado y considerando la existencia de descuentos, cargos
por intereses, devoluciones, entre otros, cuyos montos también se cargan o

acreditan a las respectivas cuentas de resultados.

Cobranzas

La cobranza consiste en la recuperacion de los créditos otorgados
previamente por una organizacion, siguiendo esta definicion, Gomez (2001)

manifiesta que:

La cobranza puntual es vital para el éxito de cualquier
negocio que venda a crédito. Cualquiera que sea la
magnitud del negocio, sus utilidades dependen
principalmente del ciclo de frecuencia de reinversion del
capital. El ciclo frecuente dificilmente puede ser acoplado
con cobranzas lentas. No importa que tan generoso sea
el cliente, ni cuan grande sea el volumen de las ventas,
las utilidades no pueden ser proporcionalmente grandes
a menos que las cobranzas se hagan puntualmente.
(p.351)

De lo anterior se puede inferir la importancia de un sistema de cobranza a
través de procedimientos que permitan la recuperacion del dinero y asi mismo
tener un capital de trabajo que facilite la inversién en busqueda del desarrollo

de la empresa.

Politicas de Cobranza
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Las condiciones de precio y las politicas de crédito de la empresa son las
principales influencias sobre el nivel de las Cuentas por Cobrar de una
empresa. Segun Ferndndez (2002:33) manifiesta que “la cobranza es el reflejo
de la situacion de la empresa”. Se refiere a los procedimientos que se siguen
para obtener la recuperacion de las cuentas por cobrar vencidas o a su
vencimiento. Esta politica es muy variable y esta condicionada al mercado y
giro del negocio. En relacion con este ultimo, los diferentes procedimientos de
cobro que apliqgue una empresa estan determinados por su politica general de

cobranza.

En este sentido se realiza una venta a crédito, concediendo un plazo
razonable para su pago, es con la esperanza de que el cliente pague sus
cuentas en los términos convenidos para asegurar asi el margen de beneficio
previsto en la operacion. En esta misma linea de ideas, Gitman (2001:307),
plantea que las politicas de cobranzas de una empresa “son procedimientos
adoptados para cobrar las cuentas cuando éstas vencen”. La eficiencia de
esas politicas puede ser parcialmente evaluada considerando el nivel de los

gastos por cuentas incobrables.

Bases Legales y Normativas

Las bases legales segun Tamayo y Tamayo (2009:42): “estan constituidas
por el conjunto de documentos de naturaleza legal que sirven de testimonio
referencial y de soporte a la investigacion a realizar, entre esos documentos
se tienen las Normas, Leyes, Reglamentos, Decretos y Resoluciones, entre
otras”. Por lo tanto, las bases legales forman parte de las fuentes basicas que

permiten sustentar las teorias que soportan al tema de investigacion.
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Conforme a ello, en esta parte del trabajo se incluyeron las referencias legales

y normativas que soportaron la investigacion.

A continuacién se presenta el cuadro contentivo de las bases legales y

normativas que sustentan el estudio descriptivo de las variables

Cuadro 1.Base Legal y Normativa

LEY/ NORMATIVAS ARTICULOS ANALISIS

Hace referencia a como
el Estado promueve la
iniciativa privada,
siempre y cuando la
organizacion garantice
bienes y servicios que
Constitucion de la satisfaga a la poblacion
Republica Bolivariana Articulo 112 en general. Asimismo,
de Venezuela le reconoce la libertad
de trabajo y la facultad
gue tiene para planificar
y establecer medidas o
métodos que impulsen
el desarrollo econémico
social del pais

Expresa la importancia
Caodigo de Comercio Articulo 32 gue es otorgada a los
registros contables,
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Articulo 34

Articulo 36

para lo cual existe la
obligatoriedad de llevar
libros de Contabilidad,
asi como los auxiliares
para, de esta manera,
llevar en forma clara y
ordenada el registro de
todas las operaciones
realizadas por las
organizaciones

En el libro Diario se
asentaran, dia por dia,
las operaciones que
haga el comerciante, de
modo que cada partida
exprese claramente
quién es el acreedor y
quién el deudor, en la
negociacion a que se
refiere, 0 se resumiran
mensualmente, por lo
menos, los totales de
esas operaciones
siempre que, en este
caso, se conserven
todos los documentos
que permitan
comprobar tales
operaciones, dia por
dia.

Ordena que se prohiba:
Alterar en los asientos
el orden y la fecha de
las operaciones
descritas, dejar blancos
en el cuerpo de los
asientos 0 a
continuacion de ellos,
poner asientos al
margen y hacer
interlineaciones,
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Normas

Internacionales de
Contabilidad N° 1
(NIC1)

Normas
Internacionales de
Contabilidad N° 18
(NIC18)

Articulo 304

Alcance de la norma

Alcance de la norma

raspaduras o]
enmendaduras, borrar
los asientos o partes de
ellos, arrancar hojas,

alterar la
encuadernacion 0
foliatura vy

mutilar
alguna parte de los
libros.

Establece que los
balances o0 estados
financieros se
presentaran como
evidencia y con
exactitud de los
beneficios y las
perdidas realmente
obtenidas en el
ejercicio econdmico.

Esta norma se
aplicara a todo tipo de
estados financieros con
propdsitos de
informacion general,
gue sean elaborados y
presentados conforme
a las Normas
Internacionales de
Informacién Financiera
(NIIF). Esta es la norma
actualmente vigente en
Venezuela que debe
seguir toda empresa al
momento de presentar
sus estados
financieros.

Esta norma debe
aplicarse al contabilizar
los ingresos y egresos
de una empresa. Al
hablar de ingresos se
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Fuente: Corrales, Guevara, Miranda (2020)

refiere a los
procedentes por ventas
de productos,
prestaciones de
servicios y el uso por

parte de tercero, de
activos de la empresa
que produzcan
intereses, regalias y
dividendos.

En consecuencia para el abordaje y desarrollo investigativo, se hizo uso del

marco metodoldgico, que son aquellas técnicas y procedimientos que se

utilizan para obtener la informacion requerida, a través de un lenguaje claro y

sencillo, los métodos, técnicas, estrategias, procedimientos e instrumentos

utilizados por los investigadores para el logro de los objetivos planeados. En

el mismo orden de ideas, segun Balestrini (2006), sefiala que la metodologia:

Se refiere al momento que alude al conjunto de
procedimientos légicos, tecno-operacionales implicitos
en todo proceso de investigacién, con el objeto de
ponerlos de manifiesto y sistematizarlos; a propésito de
permitir descubrir y analizar los supuestos del estudio y
de reconstruir los datos, a partir de los conceptos teéricos
convencionalmente operacionalizados. (p.125).

Comprendiendo lo mencionado en la cita anterior, la metodologia tiene que

ver con la planeacion para proceder a la investigacion, en este punto

corresponde el nivel de profundidad al que se quiere llegar en cuanto al método

gue se emplea para realizar el estudio, tomando en consideracion el disefio de
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investigacion, tipo o tipos de busqueda, las técnicas y procedimientos que

seran utilizados para llevar a cabo dicha investigacion.

Por otra parte, es importante destacar que la investigacion esta
fundamentada bajo un paradigma socio-critico, al respecto, Arnal (1992),

sefiala que:

Adopta la idea de que la teoria critica es una ciencia
social que no es puramente empirica ni solo
interpretativa, sus contribuciones se originan de los
estudios comunitarios y de la investigacion participante.
Tiene como objetivo promover las transformaciones
sociales y dar respuestas a problemas especificos
presentes en el seno de las comunidades, pero con la
participacion de sus miembros (p.45)

Es decir, es aguel que se fundamenta en la critica social con un evidente
caracter reflexivo. Estima que el conocimiento se forma siempre por intereses
que se originan de las necesidades de los grupos y procura la autonomia
racional y liberadora del ser humano. Esto se obtiene mediante la capacitacion

de los sujetos para la participacion y transformacién social.

Por lo tanto, el presente trabajo estd enmarcado en una Investigacion de
tipo Accion Participativa (IAP) la cual admite establecer una reflexion
epistemoldgica del sujeto y del objeto de estudio y la teoria y el proceso de
conocimiento son, principalmente la interaccion y transformacion reciproca de
la concepcion del mundo, del ser humano y por ende de la realidad a fin de

gue se pueda comprender mejor, la finalidad de esta reside en formular
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nuevas teorias o reformar las existentes, en aumentar los conocimientos; es

la modalidad de llegar a elaborar teorias.

Segun Borda F. (2006:87) la define como: “La gente se reune en un
proyecto IAP no solo para encontrar académicamente lo que causa los
problemas que sufren sino para actuar frente a ellos, urgente y eficazmente”.
Es primordial tener en cuenta que la investigacion accion participativa no solo
hay que esperar el final de la indagacion para llegar a la accion, pues todo lo
gue se va ejecutando en el transcurso es accion y a la vez va incidiendo en la
situacién, también con la participacién de las personas implicada en ella; buscé
resolver sus dificultades y necesidades, y plantear la posibilidad de planificar
la empresa. La meta fue lograr que la organizacion se incorporara en el
proceso para apropiarse de €l y teniendo un control operativo, l6gico y critico

del mismo.

En esta fase de la investigacion, luego de la limitacién del disefio de la
misma, los participantes se pautan un conjunto de técnicas e instrumentos que
se utilizan con el propésito de obtener datos que permitan comprobar la
variable que explica la relacion del acercamiento a la realidad de estudio.
Segun el diccionario de la Real Academia Espafiola (2001) se entiende por
técnica “Al conjunto de procedimientos dedicados a la aplicacién de los
conocimientos cientificos” (p.1465) y por instrumento “A la herramienta que se
emplea para alcanzar algo” (p.982). Es decir, las técnicas son las
programaciones que se llevan a cabo para la recoleccion de datos haciendo

uso de instrumentos que permitan recolectar la informacion.
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Para desarrollar la investigacion se hizo uso de un plan de accion, en la cual
se utilizaron los siguientes instrumentos de investigacion: lista de chequeo,
definida como un formato creado para realizar actividades repetitivas, controlar
el cumplimiento de una lista de requisitos o recolectar datos ordenadamente y
de forma metdodica. Se usa para realizar pruebas sistematicas de actividades

o productos asegurandose de que el empleado no se olvida de nada relevante.

Por su parte, el cuestionario se entiende como un formulario que contiene
un conjunto de preguntas que intentan medir una o0 mas variables. Segun

Balestrini (2006), el cuestionario:

Es un medio de comunicacién escrito y basico, entre el
encuestador y el encuestado, facilita traducir los
objetivos y las variables de la investigacién a través de
una serie de preguntas muy particulares, previamente
preparadas de forma cuidadosa, susceptibles de
analizarse en relacion con el problema estudiado.
(p.155).

Al respecto, el cuestionario es un instrumento formado por un conjunto de
preguntas las cuales pueden ser abiertas o cerradas, su aplicacion depende
de las necesidades y objetivos de la investigacion. Segun Hernandez,
Ferndndez y Baptista (2006:310), las preguntas cerradas “son aquellas que
contienen opciones de respuestas previamente delimitada”. Siendo las que
ofrecen una alternativa mas practica para aplicar el instrumento y refleja la
informacion de una manera precisa, mientras que las preguntas abiertas
definas posteriormente por los mismos autores como “aquellas que no
delimitan con anterioridad las opciones de respuesta”. Proporcionan al
investigador una informacién mas amplia ya que no limita las respuestas del

entrevistado.
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En tal sentido, el cuestionario que se utilizé para la recoleccion de
informacion es de caracter dicotomico, con alternativas si 0 no, y se aplicé al
personal que se encuentre directamente involucrado con las actividades
relacionadas al area de ventas de la empresa Comercial Las Vegas, C.A de

los cuales de agradecio su colaboracién y sinceridad.

Validez

Se distinguen tres tipos de validez; validez de contenido, validez de criterio
y validez de construccién. Para los efectos de la presente investigacion se
utilizé la validez de contenido, que de acuerdo a Hernandez, Fernandez y
Baptista (2006:277), la validez se refiere, “Al grado en que un instrumento
realmente mide la variable que pretende medir’. Es decir, comprende la
calidad que tiene el instrumento disefiado para medir dicha variable. Es que
en toda investigacion una vez disefiado el instrumento, es conveniente
someterlo a prueba, con el propdsito de establecer la validez de este en

relacion a la realidad de estudio.

A efecto de esta investigacion y para los instrumentos de orden cuantitativos
la validez de los instrumentos, se determinan por expertos, técnica que
consiste en el que el cuestionario sea revisado y validado por tres, cinco, siete

(siempre un nimero impar) de personas especialistas en el area de estudio y
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metodologia de la investigacion, a quienes se le suministro el titulo de la
investigacion, plan de accion, un ejemplar del instrumento y un formato de
validacion a fin de que indicaran la claridad de cada aspecto con el items en
funcion de la variable correspondiente, ademas de anotar las sugerencias
pertinentes, permitiendo de esta manera verificar la consistencia y objetividad

del instrumento.

Por las caracteristicas de la investigacion, se solicitd la opinion de tres
expertos, uno (1) de metodologia de la investigacion y dos (2) de contenido del
area en estudio, los cuales evaluaron de manera independiente la relevancia,
congruencia de los items, la claridad en la redaccién y credibilidad de la
informacion. Declarando que el cuestionario cumple con el objetivo de recabar
y recopilar de modo eficiente los datos e informacion necesaria para el

desarrollo del estudio, por lo que el instrumento es considerado valido.

Confiabilidad

La confiabilidad es conocida como la estabilidad que tiene una evaluacion
aplicada a las mismas personas en distintas ocasiones, con los mismos items,
tomando en cuenta que el instrumento de recoleccion de datos siempre arroje
resultados semejantes o similares, y en consecuencia el instrumento se pueda
denominar confiable. De manera muy parecida los autores Hernandez,
Fernandez y Baptista (2006:277), exponen en cuanto a la confiabilidad de un
instrumento de medicion como “Al grado en que su aplicacion repetida al
mismo sujeto u objeto produce resultados iguales”. En otras palabras la
confiabilidad se refiere a la consistencia de los resultados que se obtienen al

aplicar un instrumento de medicion a un sujeto en distintas ocasiones.
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En este sentido, la confiabilidad de la investigacion se realizé6 mediante el
meétodo estadistico denominado coeficiente de Kuder y Richardson, conocido
como KR20, destacando que evalla la variabilidad de las respuestas que
emitan los sujetos de una prueba piloto, es decir, se adapta a las respuestas
que produce el instrumento aplicado, emitiendo este solo dos tipos de
respuestas, afirmativas o negativas, dicho coeficiente se expresa de la

siguiente manera:

St? — Y (pxq)

KR20 = K
- ( St2

K-1

Donde:

K= Numero de item
P= Proporcion si

Q= proporcién no

St? = Varianza de item

Tabla 1.Interpretacién del Coeficiente de Confiabilidad

Rangos Coeficiente Alfa
0,81-1,00 Muy Alta
0,61-0,80 Alta
0,41-0,60 Moderada
0,21-0,40 Baja
0,01-0,20 Muy baja

Fuente: Corrales, Guevara, Miranda (2020)
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Cuyo coeficiente logrado fue de 0,70 expresando confiablidad alta.

En vinculacion con los sujetos informantes implicados, estan formados por
la licenciada en Contaduria Publica (contador externo de la empresa), el
encargado del establecimiento (duefio de la entidad) y los dos vendedores,
quienes brindan el apoyo Yy facilitan informacion resaltante para llevar a cabo
la investigacion aqui suministrada de la empresa Comercial Las Vegas, C.A

relacionado a las operaciones contables en el area de ventas.

FASE Il

Planificacién

La planificacion consiste en definir cursos de acciones a futuro, mediante
un proceso continuo de toma de decisiones para alcanzar un fin buscado, por
consiguiente, es una estrategia que debe tener en consideracion la situacion
presente y todos aquellos factores ajenos y propios que pudieran generar

repercusiones para lograr el alcance de los objetivos.

Al respecto de la planificacion, Mintzberg, H (2007) expresa lo siguiente:

Etapa que forma parte del proceso administrativo
mediante la cual se establecen directrices, se definen
estrategias y se seleccionan alternativas y cursos de
accion, en funcién de objetivos y metas generales
econbémicas, sociales y politicas; tomando en
consideracion la disponibilidad de recursos reales y
potenciales que permitan establecer un marco de
referencia necesaria para concretar programas Yy
acciones especificas en tiempo y espacio. (p.4).
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Significa entonces, que la planificacion es una etapa esencial en el proceso
administrativo que tiene toda organizacion, pues en ella se eligen y fijan las
metas u objetivos para lograr 6ptimos niveles de rendimiento, tomando en

cuenta que en todo plan hay pardmetros a seguir.

Como parte de la planificacion se desarrolla un plan donde se destacan las
acciones a seguir para el logro del objetivo planteado. Hacen énfasis en que
los investigadores conscientes del rol que les corresponde en la
transformacion de la conducta de los involucrados en la IAP, establecen las

acciones descritas en el plan de accion detallado a continuacion:

Cuadro 2 Plan de Accién

Propésito u Objetivo: Concientizar al personal encargado de las
operaciones contables en el area de ventas.

Actividad Recursos Actores

Diagnosticar las actividades del | Observacion | Investigadores
area de ventas de la empresa | y Dialéctica

Comercial Las Vegas, C.A

Lista de | Informante Clave e

Evaluar el proceso de ventas .
Chequeo Investigadores

Examinar las herramientas de | Cuestionario Informante Clave e

control interno en area de ventas | Dicotdmico Investigadores

38



Evaluar las herramientas de
control interno en el area de

cuentas por cobrar y el efectivo

Cuestionario

Dicotdmico

Informante Clave e

Investigadores

Determinar el proceso de los
registros contables en el area de

ventas

Observacion

Informante Clave e

Investigadores

Fuente: Corrales, Guevara, Miranda, (2020)

FASE Il

ANALISIS DE LOS DATOS E INFORMACION

En este momento de la fase de revisién en cuanto a los datos e informacioén

recolectada, se realiz6 el andlisis de acuerdo a la naturaleza o perspectiva de

los instrumentos aplicados, es decir, desde la perspectiva de la estadistica

descriptiva pero asi también aspectos de triangulacion o analisis de contenido.

Actividad N°2

Tabla 2.Resultado de la Lista de Chequeo

GENERALES Sl NO % Sl % NO
N°1 X

N°2 X 67% 33%
N°3 X

SEGREGACION ADECUADA DE
FUNCIONES
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N°4 X
N°5 X 33% 67%
N°6 X
FACTURACION
Ne7 X
N°8 X
N°9

N°10
N°11
N°12 X
N°13 X
REGISTRO DE LA VENTA
N°14 X
N°15 X 33% 67%
N°16 X
PAGO POR PARTE DEL CLIENTE
Ne17 X
N°18 X
N°19 X
N°20 X
MANTENIMIENTO
N°21 X
N°22 X 33% 67%
N°23 X

43% 57%

XXX

50% 50%

Andlisis

De acuerdo al resultado de la lista de chequeo se pudo observar que en el
item general, la tendencia de respuestas afirmativas fue de un 67%, ya que si
se han definido politicas de ventas tal como revisar diariamente la tasa de
cambio del dolar, si existe un aumento considerable con respecto al dia
anterior se actualizan los precios. Por otra parte, en el area de ventas si se
toman en cuenta las sugerencias de los dos empleados, los cuales suministran
informacion de como han estado las ventas en la semana y de qué forma se
pudiera incentivar al cliente para aumentar dichas ventas y asi mejorar el

proceso. Por otro lado las respuestas negativas alcanzaron un 33%, en esto
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se observo que no existen medidas de contingencia en caso de falla de
electricidad por los elevados costos de las plantas generadoras de corriente

eléctrica.

Siguiendo con la secuencia de los items, se encontré que en la segregacion
adecuada de funciones la tendencia alcanzé un 33% de respuestas positivas,
de esto se puede ver que las conciliaciones de ventas son realizadas por
personas distintas a la que hacen los registros de esta cuenta, realizandose
estas conciliaciones por el duefio al final del dia comparandolas con el dinero
que tiene él en su custodia. También se visualiz6 que las respuestas negativas
llegaron a un nivel de 67%, ya que carecen de un personal designado para
mantener los niveles minimos de inventario, siendo el duefio de la empresa el
anico que cumple esta funcion. Por otro lado se observo que la persona que
realiza los registros contables de las ventas no es la misma que custodia el

efectivo, siendo el duefio el tnico encargado de esto.

Al revisar el item de facturacién se encontr6 una tendencia de 57% de
respuestas negativas, debido a que no se realizan calculos matematicos de la
facturacion de forma automatica, por no poseer un sistema administrativo-
contable. Tampoco se asegura que todas las entregas sean facturadas, asi
como tampoco se revisa que los montos facturados sean los correctos y por
altimo no se efectia un seguimiento al consecutivo de las facturas; es decir,
no hay forma de identificar las facturas no utilizadas y sus causas. De manera
contraria, las respuestas positivas obtuvieron un alcance de 43%, ya que si se
cuenta con una lista de precios que es revisada y actualizada diariamente por

el duefio de la empresa.
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Visualizando el registro de la venta se gener0 en sus items
correspondientes un 67% de respuestas negativas, ya que se observé que
todas las ventas realizadas no son facturadas, por esta razoén no se registran
en su totalidad y al efectuar la conciliacién no coinciden los montos con el libro
mayor. De forma opuesta las respuestas positivas tuvieron un 33%, ya que se

archivan por separado las facturas pagadas de las pendientes por cancelar.

Al observar los pagos por parte del cliente se generé un alcance 50% en
respuestas positivas porque reciben pagos en efectivo y la compafiia cuenta
con un sistema de transferencia electrénica de fondos cuando el punto de
venta presenta fallas de conexion. Por el contario se generaron un mismo
porcentaje en respuestas negativas debido a que no realizan conciliaciones
bancarias y los pagos a través de pago movil son efectuados a la cuenta

personal del duefio.

El mantenimiento al ser observado se determiné un 33% de respuestas
positivas como consecuencia de que si se concilian mensualmente las cuentas
por cobrar con el libro mayor siempre que estén facturadas. Oponiéndose a
este porcentaje positivo, se halla un 67% de respuestas negativas como
consecuencia de que la facturacion no es conciliada diariamente con el libro
mayor, adicional a esto no se efectua un analisis de promedio de salida del

inventario.

Actividad N°3

Tabla 3.Distribucion de frecuencia
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Preguntas Sl NO
1- ¢ Elempleado que despachaes | 33% 67%
el mismo que cobra?

2- ¢Las funciones de la persona | 100% 0%
encargada de la facturacion son

independientes a las de

contabilidad?

3- ¢Las funciones de la persona | 33% 67%
encargada de la facturacion son

independientes a las de

contabilidad?

4- ¢las facturas de venta son | 100% 0%
controladas numéricamente por

la persona encargada de

contabilidad?

5- ¢Se comparan las facturas | 67% 33%
contra las 6rdenes de compras,

para cerciorarse de que todos los

articulos entregados hayan sido

facturados?

6- ¢Se revisan las facturas en | 67% 33%
cuanto a lo que establece la ley?

7.1- ¢de O dias a 10 dias? 100% 0%
7.2- ¢de 11 dias a 15 dias? 33% 67%
8- ¢ Se continlan las gestiones de | 67% 33%
cobro de tales deudas hasta ser

canceladas?

9- ¢El encargado de la| Q% 100%
contabilidad controla que los

ingresos provenientes de las

cuentas por cobrar sean

registrados?

10- ¢La persona que realiza la | Q% 100%
venta es quien hace el registro en

contabilidad?

11- ¢Las ventas de mercancias | 67% 33%
son registradas en el periodo

correspondiente?

12- ¢Los ingresos de caja son | 100% 0%
recibidos directamente por el

cajero?

13- ¢La persona encargada dela | Q% 100%
caja tiene a su cargo la custodia

de los ingresos desde que los

recibe hasta su depésito en el

banco?

14.1- Efectivo 100% 0%
14.2- Punto de Venta 100% 0%
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14.3- Transferencias 100% 0%
14.4- Pago Movil 100% 0%
15- ¢ El efectivo recibido se 33% 67%

deposita diariamente?

Fuente: Corrales, Guevara, Miranda, (2020)
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Grafico 1.Resultado del Cuestionario Dicotoémico
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Analisis e interpretacion

Se pudo observar que en el item referente a despacho, en la pregunta
namero uno se evidencié que el 67% de la muestra respondié que no a la
pregunta planteada, mientras que el 33% respondio que si. Consecutivamente,
la pregunta nimero dos en el &rea de despacho se determin6 que el 100% de

la muestra contesto que si.

De lo anterior se visualiza que existe una adecuada segregacion de
funciones dentro del area de despacho, sin embargo los empleados
respondieron en la lista de chequeo que la persona que despacha los
productos es la misma que los cobra, contrario a la respuesta dada por el
contador externo, siendo este el Unico encargado de contabilizar las facturas

de las ventas.

Los resultados obtenidos, en el item de facturacion, indican que en la
pregunta numero tres, un 33% de la muestra respondio afirmativamente y un
67% respondi6 de forma negativa a lo planteado. La pregunta nimero cuatro
realizada en esta misma area, el 100% indico que si. Seguidamente en la
pregunta namero cinco y seis, la muestra manifesté un 67% de manera

positiva y un 33% de manera negativa.

De acuerdo a los resultados obtenidos, expresados en el parrafo anterior se
evidencia una falta de conocimiento por parte del personal sobre las funciones
de contabilidad y sobre los elementos que forman parte del proceso de ventas,
como es el control numérico de las facturas, la comprobacion de las mismas

con los productos entregados y lo establecido en la ley.

En concordancia con la informacién obtenida de los informantes el 100%

expresan una respuesta negativa al item correspondiente a registros, en la



pregunta numero diez. Siguiendo con la interrogante nimero once el 67% de

la muestra dijo que si y un 33% que no.

De lo resultados anteriores se puede deducir, que se ha encargado a una
sola persona de realizar los registros contables y a su vez si se cumple con el
registro oportuno de la venta, esto se realiza mediante registros manuales en

su periodo correspondiente por el contador.

Actividad N°4

Siguiendo la planificacion elaborada se continua con la evaluacion del

control interno en el area de cuentas por cobrar y efectivo.

En el item crédito del cuestionario dicotomico de control interno, se
evidenci6 en la pregunta numero siete el 100% de la informantes participantes
respondi6 que si en la opcion 7.1. En la opcion 7.2 un 33% dijo que si y un
67% que no. Por otra parte, se tiene que en la pregunta nimero ocho el 67%
respondié afirmativamente y el 33% negativamente. Y por ultimo la pregunta

namero nueve aplicada a los informantes el 100% expreso que no.

En este sentido, puede expresarse que la mayoria de los informantes claves
concuerdan que las politicas establecidas para el control interno de las ventas
a créditos son las mismas, a excepcion del duefio que puede establecer un
periodo mas prolongado de los créditos, asi mismo se continua la gestion de
cobranza hasta ser canceladas en su totalidad, siendo el contador el

responsable de elaborar su debido registro.

Con relacion al item del manejo del efectivo en la pregunta numero doce,
los informantes afirmaron un 100%. Por otra parte en la pregunta niamero trece

un 100% respondié negativamente. Seguidamente la pregunta numero
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catorce, en todas sus opciones los informante contestaron un 100% que si. Y

como ultima pregunta el 33% contesto que siy el 67% que no.

Analizando todo lo mencionado anteriormente, se evidencia que una sola
persona estd encargada de la caja normalmente, sin embargo esto puede
cambiar dependiendo del dia. Por otro lado dentro de la empresa el cobro de
las ventas es efectuado mediante efectivo, punto de venta, transferencias y
pago movil. Destacando que el efectivo solo es custodiado por el duefio de la

empresa y muchas veces ni se registra contablemente.

Actividad N°5

Para el logro de esta actividad, se aplico la herramienta de la observacion
enfocada a las acciones ejecutadas por el contador externo, el dia 18 de Enero
del 2020, para profundizar en las diferentes actividades que conforman el

proceso de los registros contables en el area de ventas.

En este sentido, se evalud los elementos de esta actividad, los cuales
reflejan los medios o recursos que intervienen en la realizacion de las
operaciones de ventas de la empresa, por lo que el contador suministro
informacion acerca del area, politicas, formularios, reportes y herramientas

tecnoldgicas.

En segundo lugar, se considero la categoria de actividades, a efectos de
entender de manera secuencial la ejecucion del proceso de registro de ventas.
Por ello, el contador aportd datos sobre la recepcion del pedido, verificacion
del despacho, registro de facturas, preparacion de estados financieros y
ajustes. De esto se pudo verificar que el contador sigue las normas
internacionales de informacion financiera (NIIIF), por lo que se confirmé que

se cumplen los principios generalmente aceptados en Venezuela.
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Sin embargo, el contador se ve limitado con la informacién que recibe por
parte del duefio de la empresa. Se constato que el duefio no suministraba la
informacion completa del area de venta, es decir numeros de facturas

incompletas o pérdidas.

Al mismo tiempo el establecimiento no posee maquina fiscal con la cual
emitir sus facturas, en lugar de eso, utilizan talonarios de ventas los cuales
generan informacion ilegible, tales como: tachones, mala visualizacion en
monto y cantidad entre otras, para la persona encargada de la contabilidad y
crea una debilidad en la empresa en los registros de sus ingresos.

Por otro lado se determind que el contador no trabaja internamente en la
empresa, asistiendo solo una vez por semana para recopilar la informacion y
el manejo de las cuentas, limitando el control interno de las operaciones

contables en el area de ventas de dicha empresa.

Siguiendo con este orden de ideas se evidencidé que los empleados, de
forma empirica realizan las operaciones de facturacién con desconocimiento
de la ley y de su importancia para toda empresa al momento de realizar sus

declaraciones de impuesto.
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FASE IV

REFLEXIONES Y SUGERENCIAS

Evaluacion para la reflexion

Se entiende que la reflexion es un proceso natural del pensamiento en el
gue se examinan, interpretan, explican y relacionan ideas, en la que se
alcanzan conclusiones como consecuencia de ese proceso. Una reflexion
permite analizar realidades de distintos tipos y que permiten la formacion de
nuevas ideas. De acuerdo a un articulo publicado en la pagina web Revista
Ejemplode.com. (2013) define la reflexion como “accién mental que se puede
aclarar o reducir en dar la opinion de algo que ya se ha estudiado o visto. Se
puede entender como un juicio hecho posteriormente al juicio 0 pensamiento

primero.”

De lo expuesto en el parrafo anterior, se puede deducir que la reflexion es
un trabajo intelectual que consiste en generar un acuerdo sobre algo que se
ha percibido o examinado con anterioridad, mejorando una situacion o

modificar un comportamiento.

En cuanto a la actividad nUmero uno que consistio en diagnosticar el area
de ventas de la empresa Comercial Las Vegas, C.A. En una primera instancia
el duefio y los dos empleados se mostraron muy receptivos a la idea de realizar
un trabajo de investigacion dentro de la empresa debido a que reconocian

hasta cierto punto la falta de conocimiento técnico en el area de las
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operaciones contables de la empresa, ya que en ese momento no se contaba

con el apoyo y orientacidon de un profesional de la contaduria publica.

Posteriormente, el duefio de la empresa contrata a un contador publico
colegiado de forma externa, para solventar muchas debilidades que
presentaba la entidad. Al presentarnos al contador externo, este se mostré
bastante colaborador a la propuesta de un trabajo que ayudara al duefio y a
los empleados a obtener conocimientos normativos, legales y de control

interno de los procedimientos contables del &rea de ventas.

Por parte de los investigadores, estos pudieron apreciar que hubo sinergia
y mucha empatia tanto del duefio como de los trabajadores y el contador,
dispuestos a prestar su maxima colaboracion y estar totalmente abiertos a
suministrar cualquier informacion que se les solicitara, para asi lograr un
cambio significativo dentro de la empresa que ayudara a concientizar al

personal encargado de las operaciones contables en el area de ventas.

En este orden de ideas, en cuanto a la actividad nimero dos, que consistié
en evaluar el proceso de ventas, a través de una lista de chequeo, se
determind que en lineas generales la empresa posee politicas establecidas de
precios y cuentan con la sugerencias de los empleados para mejorar el
proceso de ventas, sin embargo como debilidad se evidencié que no cuenta
con planes de contingencia antes posibles fallas de electricidad, paralizando
el total de las actividades de la entidad ante esta eventualidad.
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De igual manera, se evidencio que en la segregacion de funciones, la
entidad solo limita las competencias entre: el area contable, que lo lleva un
contador publico colegiado y; las operaciones normales de venta, que realizan
los empleados y el duefio de la empresa. No obstante, no existe una
separacion definida de las actividades dentro de la empresa, al punto que el
duefio es el Unico encargado de la custodia del efectivo, asi como de revisar y
mantener constantemente los niveles del inventario; y los empleados, tienden
a realizar diferentes funciones en el proceso de venta tales como: despachar,

cobrar y facturar.

De lo anterior, se resalta una de las principales debilidades que tienen las
pequefias y medianas empresas, aun asi es necesaria una division de las
competencias entre las personas que trabajan dentro de la organizacién, al
respecto Barquero (2013:56) sefiala que “cuantas mas personas participan en
un proceso mas dificil es que alguien tenga la oportunidad de realizar
conductas inapropiadas”. Es decir, para evitar situaciones de fraude o las
tentaciones de las mismas es necesario buscar la manera de solventar este

punto.

Por otro lado, en el area de facturacién dentro del proceso de ventas, se
observa como en efecto se busca mantener diariamente la lista de precios de
los productos, de forma de no generar pérdidas en la entidad, pese a esto se
constatd muchas debilidades en cuanto a la emisién de facturas, empezando
por la utilizacién de métodos manuales, que habilitan las posibilidades a error,
en cuanto a calculos matematicos y relacion cantidad — precio, asi como el
desconocimiento de los empleados de lo establecido por la norma para su

creacion y la necesidad de seguir ordenadamente la numeracion consecutiva
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de las mismas. De igual forma, desconocen la importancia de las facturas para
las empresas comerciales y para el reconocimiento, valoracion y revelacion de
la informacion en los estados financieros, los cuales segun las Normas
Internacionales de Informacién Financiera (NIIF)y las Normas Internacionales
de Contabilidad N°1 (NIC 1), deben ser una representacion fiel de las
transacciones de la entidad, es decir mientras mas eficientes sean los
procesos de ventas en una empresa, mas util y confiable sera la informacion
en los estados financieros, pudiendo asi colaborar en la planificacion y toma

de decisiones de la entidad.

Siguiendo el orden de ideas, se confirmo dentro del area de registros de las
ventas, que por la falta de conocimiento de los empleados en el area de
facturacion, se consideré una debilidad en este item, ya que no todas las
ventas son facturadas, por lo que los montos en la conciliaciones no coinciden
y el contador trabaja bajo una informacion incompleta. En relacién a lo anterior
Bernal (2004:48) expresa “ la informacion contable es la que proporciona a los
usuarios la base para tomar decisiones importantes, aparte de ser presentada
en forma tal que permita su comprensién y analisis, debe poseer dos
caracteristicas fundamentales: utilidad y confiabilidad”. Dicho de otra manera,
los registros van a proporcionar una idea de como esta econdmicamente la
empresa, si se realizan incorrectamente, no hay manera de conocer su
realidad financiera y solventar cualquier posible situacion desfavorable por la

gue pueda estar pasando.

Igualmente, al analizar acerca de los pagos por parte del cliente, se
determind que se utilizan medios de pagos en efectivo, asi como transferencia

electronica de fondos cuando el punto de venta presenta fallas de conexién,
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esta medida de contingencia, demuestra una de las fortalezas que tiene la
entidad para poder continuar sus procesos de ventas. Sin embargo, de lo
anterior se form6 una debilidad debido a que no se realizan conciliaciones
bancarias de dichas transferencias. Segun Marfa, L, Ricardo, G y Lucila, F
(2011:233) expresan la conciliacibn bancaria “Los bancos envian
mensualmente, una relacion detallada del movimiento de la cuenta al final del
mes y el saldo de la misma”. De lo expresado por los autores se puede deducir
que la conciliaciébn bancaria consiste en un informe detallado de los

movimientos y saldos a final de mes de una cuenta bancaria.

Ademas, se determing, en el area de mantenimiento de las cuentas, no se
realizan conciliaciones diarias de la facturacién con el libro mayor, ya explicada
su importancia con anterioridad, siendo la Unica excepcién las cuentas por
cobrar, a las cuales se le hacen un seguimiento constante. Aparte de las
debilidades sefialadas, se le agrega que no se efectda un andlisis de las
salidas del inventario, con relacion a lo anteriormente expuesto, Render
(2006:191) expresa “el control de inventario desempefa varia funciones
importantes, tales como: hacer frente a la oferta y demanda irregulares, evitar
faltantes y escasez, entre otros”. De alli que lo sefialado demuestra la
importancia de un analisis de inventario para el area de ventas, pues las
mercancias son uno de los activos de suma importancia para la obtencién de

ingresos.

Ahora bien, en cuanto a la actividad nimero tres, donde se examinaron las
herramientas de control interno en area de ventas, a través de un cuestionario
dicotomico, en el cual se identifico en primera instancia el item despacho, se

determind una discrepancia en las respuestas, donde los empleados
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seflalaron que efectivamente cumplian diferentes funciones en el
procedimiento de las ventas, por lo que se presume que la diferencia en las
respuestas se dio por la cualidad de empleado externo que tiene el contador,
al cual le corresponde el registro contable de las ventas., mas no se encuentra

trabajando dentro de la entidad de forma continua.

Ante lo mencionado anteriormente, se puede decir que se carece de
segregacion de funciones, siendo este un elemento importante dentro del
control interno de la empresa, tal como dice Estupifian Gaitan (2015:23) “un
adecuado sistema de control interno sobre las transacciones de ventas,
generalmente incluira una organizacion estructural que provea la segregacion
de las funciones de despacho, facturacion, recepcion de efectivo,
contabilizacién y mantenimiento de las cuentas control del mayor”, es decir,
para el éxito de una empresa, sobre todo en el area de ventas, se recomienda

aplicar este tipo de herramienta.

Continuando con lo evaluado, se determind en cuanto a la facturacién, no
solo falta de conocimiento, sino una falta de supervision del trabajo de los
empleados, los cuales cumplian sus funciones por aprendizajes empiricos, y
gue necesitaban aprender y asimilar los conocimientos que son comunes para
los profesionales en el area de contabilidad, aunado a esta debilidad, se deja
en evidencia la importancia de una estructura organizacional, que como bien
afirma Nuafiez Alvarez (2012:33) “es fundamental en todas las empresas, ya
gue permite establecer la forma en que estan organizadas las funciones de
cada miembro de la organizacion”. De este modo se establecen las funciones

y se delimitan las competencias de los empleados.
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Por otro lado, en cuanto al control interno en el area de registros, se
determind que solo el contador publico externo, es el encargado de la
recopilacion de la informacién generada en el proceso de ventas, registros y
mantenimiento de las cuentas, al no participar en otras actividades dentro de
la entidad, se muestra una fortaleza, ya que puede realizar sus funciones sin
sesgos u omisiones de la informacion. Por otro lado este cumple con el registro

oportuno de las ventas, a pesar de no poseer un sistema contable.

Siguiendo con la planificacion de la investigacion, se realizo en la actividad
ndamero cuatro, una evaluacion de las herramientas de control interno en el
area de cuentas por cobrar y el efectivo, utilizando como herramienta un
cuestionario dicotémico, del cual se demostré en primera instancia que en el
area de cuentas por cobrar, la empresa tiene como politica otorgar créditos a
clientes de confianza para asi asegurar que el cobro de la factura se ejecute
en un tiempo no mayor a 10 dias puesto que este es el lapso maximo que se
otorga en crédito, esta medida se toma debido a la circunstancia que se
presenta actualmente en la economia venezolana con respecto a la inflacion,
que de otorgarse muchos dias de créditos como anteriormente se
acostumbraba de 20 dias a 30 dias se hace dificil conservar un flujo de efectivo
gue permita reponer el inventario, por lo tanto se considera una fortaleza para

la empresa.

En este orden ideas, una vez que se lleva a cabo la venta a crédito se
procede a realizar la gestibn de cobranza, la misma se ejecuta de forma
sencilla por el encargado (duefio), esto se puede hacer debido a que se le
otorga créditos a pocas personas, y es aca donde se estan presentando las

debilidades en el area crédito, siendo la primera limitacion la restriccion para
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el otorgamiento de créditos, es decir no se da la oportunidad de conseguir
nuevos clientes y mejorar sus ventas, la segunda debilidad es de lograr
conseguir y manejar una cartera de clientes, ya que no cuenta con los
procesos internos necesarios.De lo anterior, Van Horne (2007:315), expresa
que “el analisis, evaluaciéon o investigacion del crédito comprende el estudio
contable y econdmico financiero”. De esta cita se puede deducir la importancia
de un método de seleccidn de cliente con el fin de valorar y poner en manifiesto

los factores que facilitan o que impiden la recuperacion normal del dinero.

Es importante resaltar, que se debe llevar un registro de las ventas a
créditos y un control del ingreso proveniente de ellas, esta funcién no es
llevada a cabo por el contador externo de forma recurrente y continta, por lo
tanto se esta presentando una debilidad, ya que carece de soporte fisico el
cual permita verificar si el dinero que ingreso a las cuentas bancarias o caja
de efectivo de la compafia son registrado. Weston (2007:104), sefala “las
cobranzas son cuentas y para su cancelacion deben ser cuidadosamente
revisadas por un ejecutivo en la compaifiia ajeno a la funciébn de supervision
directa de crédito”. El empleado que las aprueba debe estar seguro del
agotamiento de todos los esfuerzos razonables de cobros. De igual forma la
aprobacion debe hacerse por escrito y los empleados encargados de llevar la
contabilidad, realizar los registros de los asientos correspondientes a cada uno

de los clientes a los que se les ha de otorgar créeditos.

Una vez analizado, la forma en como la compafiia realiza el manejo de
efectivo se procede a estudiar los niveles de custodia que tiene la empresa
con relacion al efectivo que ingresa. De tal manera los ingresos de caja son
recibidos directamente por el encargado, siendo esto de caracter positivo del

proceso, sin embargo, como es el duefio quien es el encargado del comercio,
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y la persona que tiene la custodia de los ingresos desde que son recibidos en
caja hasta su depdsito en el banco, en muchas ocasiones desvia estos fondos
para su uso personal, lo que se hace muy dificil llevar un control real de los
ingresos percibidos. Segun Holmes, A (1994:75) precisa que el efectivo “esta
integrado por todas aquellas cosas que comunmente se aceptan como medio
de cambio”. De lo anteriormente citado, se puede determinar que, el efectivo
es el activo mas liquido de un negocio. Se necesita un sistema de control
interno adecuado para prevenir robos y evitar que los empleados o duefios

utilicen el dinero de la compairiia para uso personal.

Con relacion al medio de cobro, la empresa recibe tanto efectivo, pago
movil, transferencias y punto de venta, considerandose una ventaja al contar

con varios mecanismos de pagos.

Ahora bien, al recibir el efectivo este no es depositado diariamente a la
cuenta bancaria de la compafia, porque en la mayoria de las veces el
encargado (duefo) se queda con ello. Segun Cepeda (2008:14), “Se entiende
por control interno el conjunto de planes, métodos y procedimientos adoptados
por una organizacion, con el fin de asegurar que los activos estan debidamente
protegidos”. Debe tenerse en cuenta que el sistema de control interno no es
una oficina, es una actitud, un compromiso de todas y cada una de las
personas de la organizacion, desde la gerencia hasta el nivel organizacional

mas bajo.

Por ultimo, en la actividad nimero cinco, donde se determiné el proceso de

los registros contables en area de ventas a través de una observacién, se
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comprobd que la debilidad en esta actividad, es originada por los empleados
de la empresa, por los pocos conocimientos que poseen del area y la omision
de algunas partidas que pudieran generar cambios en su situacion financiera
.También se evidenci6 como limitacién en la obtencion de informacion al
momento realizar su labor, la falta de maquinas fiscales o un sistema

administrativo-contable con el cual apoyarse.

Igualmente, el hecho de que el contador no trabaja internamente en la
empresa, le limita para supervisar o corregir los errores que pudieran ocurrir
durante las actividades normales de la entidad, pudiera ser considerado una
de sus mayores limitaciones o debilidades, citando a Paredes Ortega
(2008:14) “cuando se habla de limitaciones solo se quiere poner de manifiesto
gue los datos obtenidos de la contabilidad externa presentan limitaciones para
la toma de decisiones internas de la gestion”. Es decir, la Unica forma de lograr

superar estas barreras es con un sistema de informacién mas especifico.

Culminadas las reflexiones se da paso al proceso de sugerencias a los

actores involucrados en el desarrollo de esta investigacidon accién participante:

e Es importante estimular la orientacion al logro de todos sus miembros,
a través de la creacion de conciencia y el disefio e implementacion de
programas educativos, los cuales consistiran en talleres teéricos y
practicos, con un periodo de duracion no mayor a 2 horas semanales
por dos meses, para asi ofrecer al participante la motivacion necesaria
mediante un planteamiento metodolégico y sistematico de las claves
para llevar un mejor registro, control y supervisién de las ventas y
cobranza de la compaifiia.

e Realizar revisibn de las actuales politicas de crédito generando
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consciencia de que las mismas son muy rigidas, limitan el volumen de
ventas y no se adaptan a las necesidades de la compaifiia, en otras
palabras, adoptar una posicion més flexible para el otorgamiento de
créditos, los cuales se recomiendan que sean por un periodo no mayor
a cinco dias, que permita aumentar la ventas y contar con un retorno
rapido de la inversion, de manera que se pueda reponer el inventario
en un tiempo adecuado. El primer paso seria definir los requisitos que
debe cumplir el cliente para poder otorgar créditos, y cumplir
cabalmente con ellos.

Creacion de manual de normas y procedimientos que incorpore de
manera explicita y bien documentada las politicas de control interno
para el area de ventas, facturacion, crédito y cobranza, y caja, el cual
segregue funciones, mejorare los procesos y de orientacién a los

trabajadores actuales y a los futuros empleados.

Definir los niveles de autoridad y responsabilidad para realizar una
correcta supervision al personal del area, hacer seguimiento de la forma
en que son ejecutados los procesos, evaluando el desempefio y el nivel
de comprension por parte de los trabajadores sobre las politicas

incorporadas para mejorar los procesos.

Mantener actualizados lo registros de las operaciones a través de la
sistematizacion de los procesos, elaborando formatos, utilizando
herramientas de Microsoft como Excel, que permitan de manera
continua incluir, procesar, resumir y presentar todas las transacciones
gue ocurren en el area de ventas, facturacion, crédito y cobranza, y

caja.
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e Emitir de manera frecuente o periédica reportes, asi como estados
financieros que permitan observar, monitorear y cuantificar los
resultados obtenidos por las medidas que paulatinamente se vayan

implementando, y su incidencia directa en la rentabilidad de la empresa.

En resumen, se recomienda dedicar recursos humanos y tecnoldgicos para
el desarrollo y actualizacion de los procedimientos necesarios para el
establecimiento del control interno en los procesos de ventas, facturacién,
crédito, cobranza y caja, facilitando la mejora continua de los servicios, la

eficiencia en el manejo de los recursos y la satisfaccion de los clientes.
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ANEXO 1

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
LISTA DE CHEQUEO
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GENERALES

Sl

NO

¢, Se han definido politicas de precio en el proceso de ventas?

¢, Se cuenta con planes de contingencia ante posibles fallas de
electricidad en el proceso de ventas?

¢, Se toman en cuenta las sugerencias de los empleados para
el mejoramiento del proceso?

SEGREGACION ADECUADA DE FUNCIONES

¢La persona que realiza los registros contables de las ventas
tiene la custodia del efectivo?

¢sSon realizadas las conciliaciones de ventas, por personas
diferentes a las que realizan los registros de esas cuentas?

¢, Hay un empleado designado para mantener los niveles
minimos de inventario (stock de inventario)?

FACTURACION

¢La facturacion cuenta con una lista de precios que es
revisada y aprobada por la persona?

¢La factura cumple con los requisitos legales?

¢ Los célculos matematicos de la facturacion se realizan de
forma automatica?

¢, Se asegura que todas las entregas son facturadas?

¢ Se asegura gue los montos facturados son correctos
(cantidad y precio)?

¢La factura original es entregada al cliente?

¢ Periddicamente se realiza un seguimiento al consecutivo de
las facturas con el fin de identificar facturas no utilizadas y las
causas?

REGISTRO DE LA VENTA

¢Las ventas registradas se respaldan con facturas de venta?

¢ Se archivan por separado las facturas pagadas de las
pendientes por cancelar?

¢, Se verifica que el total del lote de ingresos del mes coincide
con lo registrado en el libro mayor?

PAGO POR PARTE DEL CLIENTE

¢ Se reciben pagos en efectivo?

¢La compafia ha implementado un sistema de transferencia
electrénica de fondos?

¢ Periddicamente se concilian los fondos en los bancos?

¢Los pagos realizados a través de pago movil son efectuados
a la cuenta juridica de la empresa?

MANTENIMIENTO

¢Mensualmente se concilian las cuentas por cobrar con el libro
mayor?

¢Diariamente se concilia la facturacién con el libro mayor?

¢ Se efectla un andlisis del promedio de salida del inventario?
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ANEXO 2
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
CUESTIONARIO DICOTOMICO
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DESPACHOS

SI

NO

1- El empleado que despacha es el mismo que cobra?

2- ¢Las funciones de la persona encargada de la
facturacién son independientes a las de contabilidad?

FACTURACION

3- ¢Las funciones de la persona encargada de la
facturacion son independientes a las de contabilidad?

4- ¢ Las facturas de venta son controladas
numéricamente por la persona encargada de
contabilidad?

5-¢,Se comparan las facturas contra las érdenes de
compras, para cerciorarse de que todos los articulos
entregados hayan sido facturados?

6- ¢ Se revisan las facturas en cuanto a lo que establece
la ley?

CREDITOS

7- El crédito concedido al cliente es:

7.1 ¢ de O dias a 10 dias?

7.2 ;de 11 dias a 15 dias?

8- ¢, Se continlan las gestiones de cobro de tales deudas
hasta ser canceladas?

9-¢ El encargado de la contabilidad controla que los
ingresos provenientes de las cuentas por cobrar sean
registrados?

REGISTROS

10- ¢La persona que realiza la venta es quien hace el
registro en contabilidad?

11-¢Las ventas de mercancias son registradas en el
periodo correspondiente?

MANEJO DEL EFECTIVO

12- ¢ Los ingresos de caja son recibidos directamente
por el cajero?

13- ¢La persona encargada de la caja tiene a su cargo
la custodia de los ingresos desde que los recibe hasta
su depésito en el banco?

14-El medio de cobro de las ventas es por:

14.1-Efectivo

14.2 Punto de Venta

14.3 Transferencias

14.4 Pago Mdvil

15- ¢ El efectivo recibido se deposita diariamente?
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ANEXO 3
VALIDEZ DE LOS INSTRUMENTOS

JUICIO DE EXPERTOS
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UNIVERSIDAD DE CARABOBO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION COMERCIAL
Y CONTADURIA PUBLICA
CAMPUS LA MORITA

FACES

Presentacioén

El Instrumento que a continuacion se presenta tiene como propdsito recabar
informacion necesaria para la evaluacion del control interno en el area de

ventas de Comercial Las Vegas, C.A.

El mismo consiste en un cuestionario estructurado, conformado por quince
(15) items con respuestas dicotdmicas cuyas alternativas son: Sl o No, el cual
le permitird a los investigadores realizar un analisis cuantitativo y cualitativo

para su estudio.
Instrucciones:

e Lea detenidamente cada uno de los items relacionados con los
indicadores correspondientes a las variables.
e Utilice el formulario para indicar su grado de acuerdo o desacuerdo con
cada item presentado en funcién a los siguientes criterios:
. Claridad en la redaccion de cada item.

1
2. Pertinencia del item con los objetivos planteados.
3. Precision en la formulacion de cada item.
4. Coherencia de cada item.
e Margue con una equis (X) la respuesta que considere adecuada en la
escala que se presenta a continuacion.

a) (4) Excelente
b) (3) Bueno

c) (2) Regular
d) (1) Deficiente

¢ Indique cualquier sugerencia para mejorar el instrumento en el espacio
de observaciones.
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ITEM

Claridad

Pertinencia

Precision

Coherencia

3

2

4

3

2

4

3

2

4

3

2

9

10

11

12

16

14

15

Observaciones:

Evaluado Por:

Nombre y Apellido:

Cedula de Identidad:

Firma:
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ESCUELA DE ADMINISTRACION COMERCIAL Y
CONTADURIA PUBLICA
NUCLEO LA MORITA

UNIVERSIDAD DE CARABOBO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES é

[R153%

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Prof. H,QMQ é) ey o &3@30( mediante la presente hago constar que

he validado los instrumentos para la recoleccién de informacién del Trabajo de Investigacion

titulado: LAS OPERACIONES CONTABLES EN EL AREA DE VENTAS DE COMERCIAL LAS VEGAS, C.A:
DESDE UNA VISION SOCIO-CRITICA, cuyos autores son los bachilleres: Guevara T. Belén A. Titular
de la Cédula de Identidad N° 18.640.860; Miranda Ana Titular de la Cédula de Identidad N2
25.380.602 y Corrales Carlos. Titular de la Cédula de Identidad Ne 20.057.555; el cual sera
presentado como requisito parcial para opthr al Titulo de Licenciado en Contaduria Publica.
Considero que dichos instrumentos rednen los requisitos suficientes y necesarios para ser

aplicados a la muestra en el logro de los objetivos que se desean obtener.

Constancia que se expide a solicitud de la parte interesada a los ___dias del mes de
del 2020.

Atentamente,

¢l 3320 AY
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UNIVERSIDAD DE CARABOBO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION COMERCIAL Y
CONTADURIA PUBLICA
NUCLEO LA MORITA

[RT53Y

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Prof. ;})’Qﬁﬁv\ 6 5 il IGJSO X mediante la presente hago constar que

he validado los instrumentos para la recoleccién de informacién del Trabajo de Investigacién

titulado: LAS OPERACIONES CONTABLES EN EL AREA DE VENTAS DE COMERCIAL LAS VEGAS, C.A:
DESDE UNA VISION SOCIO-CRITICA, cuyos autores son los bachilleres: Guevara T. Belén A. Titular
de la Cédula de Identidad N9 18.640.860; Miranda Ana Titular de la Cédula de Identidad Ne
25.380.602 y Corrales Carlos. Titular de la Cédula de Identidad N2 20.057.555; el cual serd
presentado como requisito parcial para dptar al Titulo de Licenciado en Contaduria Publica.
Considero que dichos instrumentos rednen los requisitos suficientes y necesarios para ser

aplicados a la muestra en el logro de los objetivos que se desean obtener.

Constancia que se expide

del 2020.

4 solicitud de la parte intéfesada a los
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UNIVERSIDAD DE CARABOBO
FACULTAD DE CIENCIAS EC

ONOMICAS Y SOCIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION COMERCIAL Y
CONTADURIA PUBLICA —
NUCLEO LA MORITA

CONSTANCIA DE VALIDACION

Constancia que se expide a solicitud de [a parte interesada a Ios:2__‘£ dias del mes de e .
del 2020. ‘

Atentamente,

HIES. 21/




ANEXO 4

CALCULO DE LA CONFIABILIDAD
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Aplicacion de la formula KR-20 de Kuder-Richardson
KR2 = _n__ S?—3pxq

n-1 S?
Donde:

n = Numero de items de la prueba.
p = proporcion de sujetos que responden correctamente a cada item.
q=1-p
S? = varianza total.
KRz = _15 _ 1,68
15-1 4,54
KR = 1,07-0, 37
KR2 = 0,70
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