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RESUMEN

Nuestro trabajo se centrara en la implementacion de control interno en una empresa aceitera
familiar situada en la ciudad de Rivadavia, provincia de Mendoza. El objetivo planeado es lograr que la
misma incorpore una serie de controles propuestos que le permitan reducir determinados riesgos
internos, los cuales pueden impedir el normal funcionamiento y crecimiento de dicha empresa. Para esto
expondremos y utilizaremos como herramientas conceptos elementales de control interno extraidos del
Informe COSO. Utilizaremos algunos elementos de control tales como organigrama, flujogramas, cuadro
de mando integral, fichas de control de stock, los que pensamos que son correctamente aplicables a la
estructura de la aceitera en estudio, ayudando asi a que la misma logre su misidon. Luego de haber
analizado dicha empresa, creemos que las propuestas que recomendaremos a los socios seran de gran
importancia para lograr las bases necesarias para el crecimiento de su actividad y el equilibrio de la

misma en el tiempo.

Palabras claves
Control Interno
Cuadro de mando Integral
Segregacion de funciones
Manual de funciones

Tablero de Control



INTRODUCCION

La empresa objeto de estudio es una empresa familiar recientemente creada, con 3 afios de
experiencia en el mercado. Dedicada desde sus inicios a la produccién de aceite, comenzé basada en la
buena relacidn entre dos primos, ambos socios actuales de la misma.

Dada la excelente relacion existente entre los ya mencionados, decidieron llevar de modo un
tanto mas informal el manejo de la empresa, y con el tiempo fueron observando algunas falencias en la
gestién general de la misma.

El tema objeto de nuestra investigacion, “implementaciéon de control interno en una empresa
aceitera”, comenzd como una inquietud sobre qué era lo que estaba sucediendo tanto en el proceso
productivo como en la posterior comercializacion del producto, ya que se detectaron ineficiencias
econdmicas y de gestion generadas en los posteriores procesos de ventas y cobros, observando una
escasa implementacion de controles.

Es asi como surgié la idea de investigar sobre el impacto del control interno en las empresas, ya
que el mismo se sustenta en la independencia entre las unidades operativas y la fijacién de
responsabilidades.

Si bien hay informacién abundante sobre el tema, queremos demostrar con nuestro trabajo las
mejoras que pueden lograrse aplicando controles en tiempo y forma adecuada, en los procesos
correspondientes.

Con el desarrollo del mismo perseguiremos objetivos especificos, tales como, programar, dirigir y
controlar las actividades del stock de mercaderias; planificar, ejecutar y controlar estrategias de ventas,
generando asi nuevas oportunidades de negocios, ademds también incorporar planes de fidelizacién de
clientes y servicios de venta de excelencia. Intentaremos ademas gestionar el cobro de las cuentas por
cobrar producto de las ventas realizadas en cuenta corriente, para con todo ello alcanzar el objetivo
general planteado de lograr un crecimiento sostenido de la empresa bajo estudio y su sustentabilidad en
el tiempo.

Dichos objetivos se perseguiran mediante la utilizacion de herramientas de control tales como

organigrama, tablero de control, manual de funciones, conciliaciones, etc.



Para ello, hemos acudido en primer lugar a entrevistas con los socios y a observaciones directas
en el centro de produccién y administracién de la empresa, luego, a través de la lectura de material
bibliografico y su correspondiente interpretacién, procedimos al desarrollo y conclusiéon del presente

trabajo.

En consecuencia, podriamos decir que el control interno es de vital importancia, ya que
promueve la eficiencia y asegura la efectividad, refuerza la confianza en que la organizacién cumpla con
las leyes y normas aplicables, ayuda a que la empresa consiga sus objetivos de rentabilidad vy

rendimiento, y sobre todo, permite que subsista y se desarrolle a lo largo del tiempo.



CAPITULO |
CONTROL INTERNO

En el presente capitulo desarrollaremos los conceptos fundamentales del control interno, los
cuales, dada la estructura y estrategia de la empresa, seran de vital importancia para el logro de los

objetivos tanto particulares como generales.

1. CONTROL

El control implica realizar una comprobacidn, inspeccion, fiscalizacién e intervencién.

Podemos destacar dos tipos de acciones que producen los controles segun el ambito en el que se
apliquen:

. Influencia directiva: implica que ciertas actividades se realicen de manera tal de que

produzcan determinados resultados.

° Influencia restrictiva: consiste en evitar que se realicen actividades que produzcan

resultados no deseados.

1.1. ELEMENTOS DE CONTROL

. Elemento: es la caracteristica o condicidn a controlar.

. Sensor: consiste en el método para medir las caracteristicas o condiciones controladas
(Instrumento para medir el rendimiento).

. Grupo de Control: es la unidad o equipo de control para comparar los datos medidos con
el rendimiento planeado.

° Grupo Activante: es el mecanismo activador capaz de producir un cambio en el sistema

operante. (Realizar la accién correctiva correspondiente).

1.2. TIPOS DE CONTROL
1.2.1. Segun los objetivos

° Correctivos: implica determinar y medir los desvios e informar sobre ellos.



° No Correctivos: prescinden de la medicidn e informaciéon de los desvios, como Ia

separacion de funciones y oposicidn de intereses.

1.2.2. Segun el marco temporal

. Retroalimentados: operan sobre hechos sucedidos y comparan los hechos ocurridos con
los esperados.

. Prealimentados: operan sobre eventos futuros.

1.2.3. Segln su pertenencia

. De secuencia abierta: es independiente del mismo control.
. De secuencia cerrada: todos los elementos de control pertenecen al mismo sistema
operante.

1.2.4. Segun la relacidn con la administracién de una organizacion
. Control Interno: consiste en un conjunto de normas y reglas de procedimientos que

regulan el funcionamiento administrativo de una organizacion.

. Control Presupuestario: que se refiere al cotejo periddico de los ingresos y egresos de un
periodo.
. Control de Gestién: con el que los directivos se aseguran la obtenciéon de los recursos de

manera eficiente y eficaz.

2. SISTEMA DE CONTROL INTERNO
El sistema de Control Interno es un conjunto de normas, controles,

consideraciones y aspectos a tener en cuenta por el propio ente que los ha de adoptar cuyo
objetivo es:

- Evitar la comision de errores y fraudes

- Ganar sequridad y confiabilidad en la operatoria de la organizacion

- Sin que ello signifique la pérdida de eficiencia administrativa. (Pungitore,
2013,p.57)
Entonces, podemos decir que el sistema de control interno:
- Es preventivo y continuo.
- Tiene estrecha relaciéon con los sistemas de administracién y contables de la

organizacion.



- Implica eficiencia en los procedimientos y controles, eficiencia operativa y
seguridad en materia de informacion.
- Utiliza la relacion COSTO /BENEFICIO para determinar la configuracion y la
profundidad de los controles a efectuar.
Debe tenerse en cuenta que debido a los diversos cambios de distinta naturaleza, que se sufren
en la actualidad, es importante que el disefio de los controles sea flexible, de forma tal que puedan
adaptarse a las nuevas necesidades que tenga la empresa, ya sean operativas, administrativas o de

informacion.

2.1. GESTION DE RIESGOS EMPRESARIALES - ERM

La gestién de riesgos empresariales, o comunmente conocida como ERM, consiste en la
aplicacion de métodos por parte de las organizaciones para intentar gestionar los riesgos en los cuales se
ven involucradas, y de esa manera, poder lograr los objetivos que se proponen.

Esta herramienta se utiliza para anticiparse a los eventos que pueden suceder. Por lo tanto, es
necesario evaluar el impacto de los mismos y las respuestas eficientes a los riesgos, siempre pensando
en generar un valor para los interesados de las empresas.

2.1.1. Caracteristicas de la Gestion de Riesgos Empresariales

° Consiste en un proceso retroalimentativo, constante y continuo que afecta a toda la

organizacion.

. Es disefiado acorde a los eventos que incurran en riesgo real para la empresa.

. Es llevado a cabo por especialistas en la empresa, ya que son los que saben cémo

reaccionara la misma ante los riesgos.

. Favorece a los sistemas de deteccidn de riesgos para poder adaptarse al entorno.

. Mejora la comunicacidn e intercambio de informacion.

2.1.2. Componentes de la Gestion de Riesgos Empresariales

° Gobierno y Cultura. Gobierno se refiere a establecer responsabilidades de supervision

para la gestion de riesgos. Cultura son los valores éticos, comportamientos deseados vy

comprension del riesgo en la entidad.

. Estrategia y objetivos. El apetito al riesgo es alineado a la estrategia; los objetivos de

negocio ponen la estrategia en practica, mientras sirve para identificar, evaluar y responder a los

riesgos.



. Desempefio. Se refiere a los riesgos que pueden afectar el logro de la estrategia y

objetivos, y cdmo los enfrenta la empresa.

. Revisién. Para revisar el desempefio de la entidad una organizacidon puede probar qué

tan bien funcionan los componentes de gestién de riesgos empresariales a lo largo del tiempo.

. Informacién, comunicacién y reporte. La gestion de riesgos requiere un proceso continuo

para obtener la informacién necesaria que fluya en todas las direcciones en toda la organizacion.

2.1.3. Principios para los Componentes

Gobierno y Cultura

1-Supervision de riesgos por la Junta Directiva

2-Establece estructuras operativas

3-Define la cultura deseada

4-Demustra compromiso con los valores éticos

5-Atrae, desarrolla y retiene individuos competentes

Estrategia y Objetivos

6- Analiza el contexto empresarial

7-Define el apetito al riesgo

8-Evalla estrategias alternativas

9-Formula los objetivos empresariales

10-ldentifica riesgos

11-Evalda la severidad de los riesgos

Desempefio 12-Prioriza los riesgos
13-Implementa las respuestas al riesgo
14-Desarrollo un portafolio de riesgos
15-Evalda los cambios sustanciales
Revision 16-Revisa los riesgos y el desempefio

17-Propone mejoras en la gestién de riesgos empresariales

Informacion,

comunicacion y reporte

18-Aprovecha la informacién y la tecnologia

19-Comunica los riesgos informaticos

20-Informes sobre riesgos, cultura y desempefio

Cuad. 1
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2.2.

MARCO PARA UN PROGRAMA ERM MAS ENFOCADO EN LA ESTRATEGIA

Cabe destacar que los riesgos tienen gran influencia al momento de fijar la estrategia de una

organizacion.

Debe definirse la estrategia teniendo en cuenta los riesgos identificados, y no revisar el impacto

de los riesgos en la estrategia definida.

2.2.1.

Alineado con la estrategia

Riesgos integrados en la definicién de la estrategia, planeacién de negocios y gestién del

desempefio.

Enfocado tanto en los riesgos de la estrategia, asi como en los riesgos de su ejecucion.
Planeacién de escenarios para gestionar los riesgos estratégicos.

Gobierno y cultura

Liderazgo ejecutivo

La direccidén supervisa los principales riesgos y el programa general de gestién de riesgos.
Define la tolerancia del riesgo.

Tecnologia

Criterios comunes de reporte de riesgos.

Monitoreo continuo de riesgos y priorizacion.

Tableros ejecutivos de reporte de riesgos y sistemas de decisiones.

Vision de afuera hacia adentro combinada con datos para ayudar a predecir riesgos.
Modelo operativo y de negocios

Roles, responsabilidades, lineas de reportes, procesos y politicas.

Procesos y herramientas para identificar, evaluar gestionar y monitorear los riesgos

conocidos y emergentes.

2.3.

ERM asociado con otras dreas como por ejemplo auditoria interna, gestién de crisis, etc.

SISTEMAS DE GESTION DE RIESGOS

Son disefiados solo para identificar el riesgo. Para esto, el sistema también debe poder

cuantificar el riesgo y predecir su impacto en la gestidon de la empresa, y como consecuencia podremos

clasificar los riesgos como aceptables o inaceptables.
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Si la gestién de riesgo consiste en un proceso continuo en cuanto a la identificacién y resolucién
de los problemas, entonces, el sistema se complementara con facilidad con otros sistemas, incluyendo la
organizacién, planificacion, presupuesto y control de costos.

2.3.1. Respuesta a los riesgos

Pueden darse tres casos:

. Eliminacién de una amenaza especifica.

° Mitigacién, que consiste en la reduccion del valor monetario estimado de un riesgo al

reducir la probabilidad de concurrencia.

. Aceptacién, se refiere a aceptar las consecuencias del riesgo. Esto se cumple

generalmente al desarrollar planes de contingencias, en caso de que ocurra un determinado

riesgo.

2.3.2. Objetivo de la Gestidn de Riesgo

El propdsito es identificar los posibles riesgos, reducir o dividir los mismos, proporcionar una

base racional para la toma de decisiones en relacién con todos los riesgos y planificar.

Asimismo, la gestion de riesgos continua logrard lo siguiente:

. Asegurar que todos los riesgos sean gestionados y garantizar que los riesgos de mayor

prioridad sean gestionados de forma agresiva, cuidando los costos, a lo largo del proyecto.

. Proporcionar gestiéon en todos los niveles con la informacidon necesaria para tomar

decisiones informadas en problemas criticos para el éxito del proyecto.

2.3.3. Plan de contingencias

Consiste en un conjunto de medidas de cardcter organizativo, técnico y humano, que tiene como
finalidad la continuidad del negocio o establecer las medidas a tomar en caso de situaciones
extraordinarias y/o cuando se presentan determinados riesgos.

Previamente requiere de un andlisis de los riesgos. Ademds, como las empresas son dindmicas y
las situaciones son cambiantes, es necesario hacer revisiones periddicas para que el plan de
contingencias pueda aplicarse eficientemente en situaciones reales.

Generalmente dentro del plan se distinguen tres partes:

° Medidas preventivas de las situaciones de riesgo, formando parte del “plan de respaldo”.

. Medidas encaminadas a reducir los efectos adversos de la produccion de la contingencia,

integrando el “plan de emergencias”.

° Medidas encaminadas a la restauracion de la situacion al estado anterior al acaecimiento

de la contingencia, compone el “plan de recuperacion”.
12



. Es esencial que el plan de contingencias sea claro, sencillo, de fdcil lectura, sin perderse
en detalles. Es decir, se deben identificar escenarios objetivos y medidas a adoptar. Las
respuestas deben ser visibles, con sus implicaciones financieras y cualquier otro tipo de efecto
que pueda surgir. Accedido el 8 de diciembre, 2018, desde

https://www.emprendepyme.net/plan-de-contingencia.html

2.4. CUADRO DE MANDO INTEGRAL COMO HERRAMIENTA DE CONTROL

Es también conocido como Tablero de Control, o Balanced Scorecard, utilizado para la
planeacién estratégica, con el objeto de tener informacion actualizada para el control del cumplimiento
de sus objetivos y metas basados en criterios de medicion y traducidos en indicadores para las distintas
areas de la empresa.

Se puede definir como una estructura de control de la administracién y operacién general de la
empresa, cuya fortaleza radica en la mejora continua y en el trabajo en equipo basado en una visidon
estratégica unificada.

La implementaciéon del tablero de control, consiste en usar criterios de medicidén e indicadores
para controlar la eficiencia y eficacia en el cumplimiento de la visidn, misién, y objetivos de la empresa.

Ademas, facilita la toma de decisiones de los duefios y socios, ya que cuentan con informacion
inmediata de las distintas areas que permiten detectar desviaciones y aplicar medidas correctivas.

Esta herramienta permite medir el desempefio de la empresa en resultados financieros, atencién
y satisfaccidon a clientes, procesos internos, desarrollo y conocimiento. Estas cuatro variables son
denominadas perspectivas, para las cuales se definen objetivos a lograr para cada una de ellas, siempre
alineadas a la misidén estratégica de la empresa.

Los objetivos del tablero de control son impulsados por el objetivo general y la estrategia de la
empresa.

Algunos objetivos del tablero de control:

. Medir los avances y cumplimiento de la visién, misidn, valores, objetivos y estrategia de
la empresa.
. Alinear los indicadores y las metas de la direccion con la cadena de valor de la empresa y

los indicadores y metas de las distintas areas.

° Integrar el plan estratégico de la empresa con los planes operativos de las areas.
° Crear tableros de control por cada area y alinearlos con el tablero de control de la
direccién.

13
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° Sincronizar los objetivos y metas de la direccidn general con las demas areas.
Cuando el tablero de control pasa de un “sistema de indicadores” a un “sistema de
administracién”, entonces es cuando aporta sus maximos beneficios.

Los indicadores que se definan deben reunir las siguientes caracteristicas:

. Objetividad en los indicadores cualitativos

. Precisién en los indicadores cuantitativos

. Compatibilidad con otros indicadores

. Que sean relevantes para la toma de decisiones
° Légico, factible, facil de medir e interpretar

. Oportuno, confiable y verificable

. Aceptado por los duefios o socios de la empresa
. Comparable con empresas del mismo giro

A su vez, para la formulacidn de los indicadores, no debe perderse de vista cual es el objetivo
que se desea alcanzar y enfocarse preferentemente hacia la medicién de resultados.

Entonces las preguntas que se deben hacer al efectuar una medicidn son las siguientes:

. Qué se va a medir

. Quién realizara la medicién

. Qué mecanismo de medicién se va a usar

. Qué tolerancia de desvios podran aceptarse

. Quién tiene interés en los resultados obtenidos
. Qué se hard con esos resultados

2.5.  OTRAS HERRAMIENTAS A TENER EN CUENTA

Para tener certeza de las decisiones a tomar respecto de ciertas situaciones que surjan dentro de
la empresa, necesitamos informaciéon adecuada y oportuna, la cual puede ser recopilada aplicando
diversas herramientas explicadas a continuacion.

2.5.1. Cuestionario

Consiste en realizar preguntas estandares, por escrito en formularios pre impresos, relacionadas
con el tema a indagar.

Las preguntas deben ser de respuesta corta: SI/NO o multiple opcidn.

14



Ventajas: Facilitan la recopilacion de la informacién, evitan la dispersién de la misma y es mds
impersonal.

Desventajas: No se puede ir mas alla del cuestionario, si las preguntas estan mal formuladas el
cuestionario no sirve.

2.5.2. Entrevista

Consiste en una comunicacién oral entre dos o mas personas (entrevistador y entrevistado/s).

Debe haber una preparacidn previa de la entrevista, definir las preguntas, lugar, personas a
entrevistar, luego se lleva a cabo la misma, y finalmente se obtienen conclusiones.

Ventajas: Se puede obtener mas informacion que por medios escritos, ya que se pueden
profundizar mas los temas, admite discusién sobre distintos temas y mayor flexibilidad a la hora de
aplicarla.

Desventajas: El tiempo, ya que las entrevistas muy largas se tornan tediosas. A la hora del
analisis de la entrevista es dificil la codificacién de la informacidn que se obtiene.

2.5.3. Descripciones narrativas

Es la descripcién detallada de los procedimientos mds importantes y tareas que se desarrollan en
la empresa.

Esta herramienta, generalmente va acompafiada por gréficos, como los organigramas,
flujogramas, etc. Explicados mds adelante.

Ventajas: Son aplicables a pequefias empresas, tienen facilidad para su implementacidn, y hay
una descripcion en funcion a la observacion directa.

Desventajas: No todos son claros para expresar sus ideas en forma escrita, es limitado para
grandes empresas, no permite una visiéon en conjunto.

2.5.4. Organigrama

Es la presentacion grafica de una estructura organizativa en un momento dado.

Permite visualizar niveles jerarquicos, lineas de autoridad, y canales de comunicacién. Pueden

ser:
° Estructurales: muestra las distintas areas y departamentos del ente
° Funcionales: describe las funciones principales del puesto
. Dotacionales: en funcidn a los profesionales requeridos para los distintos sectores

2.5.5. Diagrama estructurado

Muestra el movimiento y transformacion de los datos en el sistema.

15



Expresa graficamente el movimiento de datos desde y hacia un sistema y entre los procesos de
datos y su almacenamiento. Va de lo mds general a lo mas particular.

2.5.6. Diagrama de flujo

Es un método gréafico que permite visualizar el camino seguido para cumplir con un proceso a
través de las distintas unidades de trabajo que intervienen.

Es un grafico multi-columnar, de doble entrada.

Se describen los pasos que forman el proceso, presentados segun el orden de realizacion.

Se ubican las distintas unidades de trabajo o sectores que intervienen. En cada interseccién de
tarea con sector se marca un punto. Uniendo los puntos se obtiene la grafica del proceso.

Se utilizan para representar procesos simples en los que se desea visualizar en qué sector de la
organizacion se lleva a cabo cada tarea y cuantas intervenciones tiene cada sector en el proceso.

Se adapta para procesos simples, no se emiten comprobantes que requieran ser registrados
contablemente.

2.5.7. Cursograma

Refleja la representacion grafica de informaciéon y acontecimientos referentes a un
procedimiento, que han transcurrido en una serie de acciones de una o varias operaciones, realizadas en
forma secuencial y sistematica, o sea repetitiva, con un fin determinado.

Los cursogramas, se utilizan para mostrar graficamente procesos repetitivos, mas o menos
complejos, en los que se generan comprobantes que dan lugar a registraciones contables.

A través de la lectura de los mismos se ponen rapidamente de manifiesto errores de:

) Control interno: como ser controles necesarios que no se efectdan, controles

innecesarios, incumplimiento de normas basicas, etc.

. Asignacién de funciones: tales como casos de superposicion de funciones en distintas

unidades, incompatibilidad de funciones asignadas a una misma unidad, incapacidad funcional

de alguna actividad en determinado sector, etc.

° Instrumentacion: como sectores que son informados en redundancia, duplicaciéon de

tareas, archivos innecesarios, exceso de copias de formularios, errores de circuitos, etc.

2.5.8. Conciliaciones Bancarias y Cotejo de Cuentas Corrientes de Clientes y Proveedores como
controles internos

Las conciliaciones bancarias consisten en un cotejo entre la contabilidad del banco versus la

contabilidad de la empresa.
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Ambas contabilidades deben llegar al mismo saldo, lo cual por lo general no ocurre, ya que
pueden existir diferencias temporarias o permanentes.

Las diferencias temporarias, son las que a lo largo del tiempo se van a subsanar, como por
ejemplo cheques no debitados/acreditados en el banco, porque pueden transcurrir, en algunos casos,
mas de 24 hs. para que impacten en el sistema bancario.

En cuanto a las diferencias permanentes, son aquellas que se originan por errores o por falta de
registracion, y solo se van a eliminar dichas diferencias cuando se registren correctamente todos los
movimientos.

Otro tipo de conciliaciones que son necesarias, son las de las cuentas corrientes de clientes y
proveedores. En este caso deberd verificarse periddicamente los saldos de las cuentas corrientes, y
verificar cdmo se componen dichos saldos.

Es ahi donde habra que controlar con los clientes y/o proveedores, que se hayan emitido los
comprobantes correspondientes a las diversas operaciones realizadas con ellos, y verificar que estén
integramente cargados en sus cuentas corrientes, es decir que no falte registrar ningiin comprobante.

Cabe sefialar que éstas no son las Unicas herramientas aplicables en los controles internos de las

empresas, pero si, a nuestro entender bastan para el desarrollo de este trabajo.

A modo de conclusidn del presente capitulo, podemos decir que hemos observado que en
muchos casos se cree que el control Interno es sélo aplicable a grandes empresas que llevan varios afios
de vida en el mercado, pero, al tener conocimiento de estos conceptos basicos se logra ver que también
son perfectamente aplicables e importantes para pequefias y medianas empresas que estan dando sus

primeros pasos.
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CAPITULO I

PROCESOS ANALIZADOS

Teniendo en cuenta que los procesos intervinientes, tanto en la produccién como en la posterior
comercializacion del producto son diversos, y después de realizar un analisis de riesgos de la situacion
actual de la empresa (Anexo 1), hemos decidido centrar nuestra investigacidon en tres procesos sobre los
cuales la empresa necesitaria aplicar el pertinente control interno.

Dichos procesos son el de ventas y cuentas por cobrar, el de cobranzas y el stock, en los cuales se
hard hincapié en los aspectos mas importantes que cualquier empresa debe tener en cuenta para lograr

resultados exitosos. Pungitore (2013).

1. VENTAS Y CUENTAS POR COBRAR
Las ventas son el conjunto de operaciones a través de las cuales una empresa transfiere a
sus clientes, bienes o servicios, a un precio pactado, generalmente en dinero que se cancela de contado
o a plazo.
Lo esencial en este circuito es que exista segregacion de funciones, es decir, que ningun

sector o funcionario tenga a su cargo mas de una de las siguientes funciones basicas:

. Realizacidn y aprobacion de ventas

. Aprobacidn de los créditos

. Despacho de la mercaderia

. Facturacién de la venta

. Cobranza de la venta

° Registracion de las operaciones efectuadas
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1.1. DESCRIPCION DEL CIRCUITO

Dentro del circuito ventas y cuentas por cobrar, describiremos cuatro mddulos, con sus
respectivos comprobantes y controles.

1.1.1. Recepcion y aprobacion del pedido

Es el primer mdédulo que vamos a ver, centrandonos en las ventas en cuenta corriente. Como
primer paso, después de acordar las pautas de la venta, el vendedor materializa el requerimiento
realizado por el cliente a través de una “Nota de Pedido”. Luego el sector de ventas procede a hacer el
control formal, verificando ciertos datos, como por ejemplo, las condiciones de pago, plazos de entrega,
garantias, verificar si las cuentas corrientes de los clientes estan al dia para aprobar créditos, etc., y por
otro lado el sector de almacén o depdsito debe verificar si hay stock de los productos requeridos por los
clientes.

Para ello, se necesitaran tantas copias de notas de pedido, como personas/sectores lo

necesiten, en este caso:

- Cliente

- Sector de ventas

- Sector de créditos

- Almacenes

- Facturacién

Los datos que no deben faltar en el comprobante mencionado anteriormente, son los

siguientes:

- Numero y nombre del cliente

- Cadigo del vendedor

- Cadigo del producto seleccionado

- Cantidad solicitada

- Precio unitario

- Condiciones de venta

- Lugar de entrega

- Fecha estimada de entrega

1.1.2. Despacho y entrega de mercaderia

Una vez realizados los controles pertinentes del mddulo anterior, el sector Almacén procede a
emitir los Remitos correspondientes para poder descontar del stock las unidades que se van a entregar,

guedandose con una copia. Entonces el sector Expedicién se encarga de preparar los envios a los
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distintos clientes y confeccionar la Hoja de Ruta, en la cual se clasifican los envios para cada repartidor y
el recorrido que debe seguir para la entrega. Este sector también se quedara con una copia del remito.

Una vez que el cliente recibe la mercaderia debe firmar el remito como conformidad de la
entrega, quedandose con una copia del mismo. Cuando el repartidor termina con su recorrido, debe
rendir cuentas al sector Expedicion, quien realizard los controles necesarios y entregara la
documentacion (copia de remito) al sector de Facturacion para que puedan continuar con sus tareas.

De acuerdo a la norma general de control interno, los remitos deben estar pre enumerados por
imprenta.

1.1.3. Facturacion, Registracion y Control

En este mddulo interviene el sector de Facturaciéon, quien procede a facturar una vez que recibe
el remito. En este caso se emitirdn cuatro ejemplares, original para el cliente, duplicado para Contaduria,
triplicado para cobranza y cuadruplicado se archiva en el sector que los emite.

Es conveniente que un sector ajeno al de Almacén y Facturacidn, realice controles de integridad
sobre las facturas emitidas. En este caso el sector encargado de dicho control serd Contaduria, que con
posterioridad también realizara la registracidon contable de los comprobantes.

1.1.4. Seguimiento y Control de los pedidos

Ventas, al procesar las Notas de Pedido recibidas por los vendedores, archivara transitoriamente
una copia de las que hayan pasado el control formal en el archivo de Pedidos Pendientes de
Cumplimiento.

Dichos pedidos iran siendo dados de baja a medida que la empresa vaya cumpliendo con las
entregas; a tal fin es que ventas recibe del sector Expedicién una copia de los Remitos entregados a fin
de poder cumplir oportunamente con este control, y en caso de ser necesario activar el proceso y tomar

las medidas correctivas.

2. COBRANZAS
En este proceso es donde se percibe el dinero por la venta realizada. Para tener un control
adecuado, al igual que en el proceso anterior, mencionaremos funciones y actividades que deben

separarse por ser incompatibles:

. Apertura de correspondencia
. Manejo de fondos
. Control y registracion de la cobranza

21



Diagrama de Blogue de OOBRANZAS

EAMD CUENTE SECRE TARLA LB AT TFESOHERLA COENANEIAS [aat gt il
e - -
oo E-——HF L. q-\'l 1-
N
1 FCT
¥
' Y T
= 1 =
I'\“---""-Il l'rl--l:ll:h' ™
. N
P — I
L EM - "\1
I\“‘ﬂ— — | cow + T
. —
WRC ¥
RO
z L 3
I'r- a -\-\l I_.-"--tu-\""'\.
M M A
T 1
i
:"f M RO
\H-_ |
— ¥ "}_x".
'r- ] N ED I\_ - !
R,____JH _l__,-f
| ‘
I.r‘_ M-“‘w
2 A
*’ I—H =] | F—
; S
.
s )
{ m
\H""—_
Referencins
£ Emite Chequm y eawis por Cormpendencis OEM  Usiermine | ecturs qus vancs y smBe
AL Abme Cormmipondenda L Listades de Cobrancas
3 Sopara Chegem oM Cobre y Emibs
£EM  Emite L] Racita Oficial
WAE Walonm Recibidos por Cormaspondencia Lo | Fecturs
ia Lombrola nbearidad i} Ankela de Orpdnko
E] fimcibe Depdaitn
o |'¢'hr||d| Circuits de Yertas " Parir de Ingrevey
o AL Ayt

Fig. 2

22



2.1. DESCRIPCION DEL CIRCUITO

Para mejor comprensidon, mencionaremos y describiremos los circuitos que comprenden dicho
proceso.

2.1.1. Cobranzas mediante cobradores

Este sector emitira un Listado de Cobranzas a realizar para cada cobrador, indicando las facturas,
clientes e importes que se deben cobrar.

El cobrador debe recibir dos copias del Listado de Cobranzas y una copia de cada factura
a cobrar. Una vez que el cliente paga, el cobrador debe emitir recibos en cuadruplicado, entregando al
cliente el original.

Luego el cobrador, debe rendir la cobranza al sector Tesoreria (dinero/cheques, recibos y
listado de cobranza), para que sea aplicado a las facturas adeudadas y se cancele dicha deuda.

2.1.2. Cobranzas por Correspondencia

Estard a cargo de la Secretaria de la Gerencia, en donde deberan separarse las cartas comunes
de los sobre con valores. En éste ultimo caso, deberan rendir en una planilla los Valores recibidos
(cheque o dinero) al sector de Tesoreria junto con los cheques, y luego se envia una copia de dicha
planilla a Cobranzas, quien procede a emitir el Recibo correspondiente, en caso de haber recibido
efectivo.

El sector de Tesoreria va a confeccionar el Parte de Ingresos, el cual debera contener los totales
de las cobranzas, que surgen de los Listados de Cobranzas y de la Planilla de Valores Recibidos por
Correspondencia, y también los depdsitos realizados a diario.

Hoy en dia, deben tenerse en cuenta las nuevas modalidades de pago, como las transferencias
bancarias y pagos con tarjetas de crédito y débito.

Las cobranzas con tarjeta de crédito son similares a los pagos con cheques. En caso de los pagos
con tarjeta de débito se asemejan a pagos en efectivo. Y finalmente si los clientes pagan por
transferencias bancarias, los comprobantes deberan ser remitidos al sector de Cobranzas, y luego
pasardn a Tesoreria para que verifiquen en las cuentas bancarias la acreditacién. Una vez acreditado el
importe se emitira el Recibo correspondiente.

2.1.3. Control y depésito de la recaudacion

El sector de Tesoreria es el que se encarga de depositar las cobranzas realizadas por los distintos
cobradores y la recibida por correspondencia, pasando luego a Cobranzas para emitir los recibos

correspondientes.
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Es importante resaltar que las cobranzas deberan ser depositadas en el dia en que se reciben y
en forma integra. Mantener el dinero en cuentas bancarias facilita el control y la custodia de los valores.

Otro control imprescindible es el de los talonarios de recibos, ya que sélo podran entregarse a
los cobradores talonarios en blanco, siempre y cuando hayan rendido los anteriores completos y
utilizados. Siempre tener en cuenta que los talonarios de recibos deben estar pre enumerados por
imprenta.

2.1.4. Control y registracion de la operacion al fin del dia

Tiene como finalidad pasar los Recibos a Contaduria para que vaya registrando los mismos en las
cuentas corrientes de los clientes. Y es aqui donde viene el control final del circuito, ya que Contaduria
recibe la documentacién de los otros sectores que intervienen:

. De Tesoreria: Boletas de depdsito selladas por el Banco

- Parte de Ingresos
. De Cobranzas: Recibo oficial

Listado de Cobranzas

- Valores recibidos por correspondencia

Entonces los controles van a partir del Parte de Ingresos, y se va a verificar que el monto de las
facturas canceladas coincida con los listados de Cobranzas a realizar y la Planilla de valores recibidos por
correspondencia, y por otro lado, controlar que los listados de cobranzas y listado de valores recibidos
por correspondencia coincida con la sumatoria de los recibos que componen los listados. Y finalmente
habrd que controlar que el depdsito del dia coincida con la sumatoria de los valores recibidos y las
planillas de cobranzas.

Una vez realizados estos controles, Contaduria procedera a realizar las registraciones en el
subdiario de Caja y Bancos.

En la actualidad, gracias a los sistemas de gestién, podemos simplificar algunas tareas, controles,

cruces de informacidn, y también disminuir la cantidad de comprobantes a emitir.

3. GESTION DE ALMACENES (STOCK)

Este sistema es el encargado de la gestién de todas las existencias, de registrar los movimientos
de las mismas y controlar el stock en distintos momentos.

Existencias en este caso, seran las materias primas, productos semi-elaborados, mercaderias
para venta, entre otros.

Para el control de stock hay que considerar la posibilidad de que existan varios depésitos.
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Veremos que en este circuito en particular no se generan comprobantes, sino que intervienen

los comprobantes emitidos por otros sectores como los de ventas, compras y produccion.

ENTRADAS SALIDAS
Materias Primasy Sistema De compras | Sistema De Produccion
materiales
Mercaderias de Sistema De Compras | Sistema De Ventas
reventa
Productos terminados | Sistema De Sistema de Ventas
Produccidn

Cuad.2

Para poder llevar un control adecuado de las distintas existencias, es necesario realizar fichas de

Stock, en las cuales se van a ir registrando las altas, bajas o modificaciones de los distintos bienes.

La ficha, debera decir el depdsito al que corresponde (en caso de que sean varios), y el cuerpo

debera contener como minimo los siguientes datos:

Fecha

Detalle (saldo inicial, movimiento, o saldo final)
Comprobante

Cantidad de entrada, salida o en stock

Precio total de la operacion

Precio al que quedaran valuadas las unidades

Es recomendable, establecer un stock minimo, maximo y punto de pedido. De esta manera, se

optimizan los espacios fisicos del depdsito, y se evita el desabastecimiento.

Es imprescindible realizar recuentos fisicos periddicos y cotejarlos con las planillas de stock, para

detectar diferencias.

3.1.

DESCRIPCION DEL CIRCUITO

Este circuito se compone de:

Planificacién y Organizacion y Manejo de la informacidon: son los dos ejes que

representan los procesos principales.
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° Recepcion, el almacén y el movimiento: son los tres subprocesos que componen la

gestidon de actividades.

A
v

PLANIFICACION Y ORGANIZACION

RECEPCION —» ALMACEN — MOVIMIENTO

INFORMACION
Fig. 3

3.1.1 Planificacién y organizacién

Este proceso es de caracter estratégico y tdctico, dado que tiene que brindar soluciones de
recursos en comunion con las politicas y objetivos generales que contempla la estrategia de la empresa,
en pos de potenciar las ventajas competitivas por las que apuesta la misma. Dentro de las actividades o
subprocesos que se deben realizar en el proceso de planificacién y organizacidén se encuentran:

. Disefio de la red de distribucién de la compafiia

Es la planificacion y ubicacion estratégica de los almacenes y centros de distribucién de manera
que permitan gestionar el flujo de productos desde el origen hasta el cliente. Desarrollar una adecuada
red de almacenes para la empresa y los clientes requiere considerar una gran cantidad de elementos:
numero de almacenes, las ubicaciones, o el tamafio de los mismos.

. Responsabilidades de la Gestién de Almacenes

Una vez se que se ha disefiado la red de distribucion se procede a determinar si se
autogestionara el almacén o si se subcontratard. Esto depende del tamafio de almacenes, de los costos
que generan y de la complejidad de los mismos.

. Tamaio de los almacenes

Un almacén debe ser dimensionado principalmente en funcién de los productos a almacenar (en
tamanfo, caracteristicas propias y cantidad de referencias) y la demanda. Pero ademas de estos,
intervienen otros factores que deben ser considerados a la hora de dimensionar el tamafio de un
almacén. Estos factores son:

- Productos a almacenar (cantidad y tamanio)

- Demanda de los mercados
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- Niveles de Servicio al cliente

- Sistemas de manipulacién y almacenaje a utilizar

-Tiempos de produccion

- Oficinas necesarias

3.1.2. Recepcion

El flujo del material que entra, para que esté libre de toda congestion o demora, requiere de la
correcta planeacidn del drea de recepcién y de su éptima utilizacién. La recepcién es el proceso de
planificacién de las entradas de unidades, descarga y verificacién tal y como se solicitaron mediante Ila
actualizacién de los registros de inventario.

El objetivo al que debe tender una empresa en su proceso de recepcidon de mercancias es la
automatizacidn tanto como sea posible para eliminar o minimizar burocracia e intervenciones humanas
que no afiaden valor al producto. Otra tendencia considerada como buena practica logistica es la
implementaciéon de programas de entregas certificadas que no solo eliminan burocracia, sino que
reducen al minimo las inspecciones que se consideran imprescindibles pero que no afiaden valor.

En primer lugar, el proceso de recepcién de mercancias debe sustentarse en una prevision de
entradas que informe de las recepciones a realizar en tiempo dado y que contenga, al menos, el horario,
articulos, y procedencia de cada recepcion, este proceso se conoce como cita previa.

Es necesario que se distingan los ingresos de unidades internas de las externas. En el primero de
los casos, los requerimientos de recepcidn son significativamente menores que las mercancias de origen
externo. Ademds, una correcta metodologia de identificaciones también favorece la actividad de
recepcién. Las mercancias de procedencia externa requieren unas condiciones de llegada mas
exhaustivas y deben haber sido establecidas previamente con el proveedor, con lo que se precisa mayor
actuacién y responsabilidad desde el almacén.

3.1.3. Almacén

El almacenamiento o almacén es el subproceso operativo concerniente a la guarda vy
conservaciéon de los productos con los minimos riesgos para el producto, personas y compafia y
optimizando el espacio fisico del almacén. El almacén puede dividirse en las siguientes zonas:

° Recepcion: zonas donde se realizan las actividades del proceso de recepcion.

° Almacenamiento, reserva o stock: zonas destino de los productos almacenados. De

adaptacidon absoluta a las mercaderias albergadas.

° Preparacion de pedidos: zona donde se ubican las mercancias tras pasar la zona de

almacenamiento para ser preparadas para expedicion.
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° Salida, verificacion o consolidacidon: desde donde se produce la expedicidon y la

expedicién final de las mercancias.

3.1.4. Movimiento

Es el subproceso del almacén de caracter operativo relativo al traslado de los
materiales/productos de una zona a otra de un mismo almacén o desde la zona de recepcion a la
ubicacion de almacenamiento.

Desde la perspectiva de las caracteristicas de las mercancias, los flujos de entrada y salida del
almacén de las mercancias son variadas, como por ejemplo:

. Last In — First Out (LIFO): la ultima mercancia que entra en almacén, es la primera que

sale para expedicidn. Esta modalidad es frecuentemente utilizada en productos frescos.

. First In — First Out (FIFO): la primera mercancia que entra en almacén, es la primera que

es sacada de almacén. Es la modalidad mas utilizada para evitar las obsolescencias

. First Expired — First Out (FEFO): el de fecha mas préxima de caducidad es el primero en

salir.

3.1.5. Informacién

Si bien la funciéon principal de la Gestiéon de Almacenes es la eficiencia y efectividad en el flujo
fisico, su consecucidn estd a expensas del flujo de informacién. Debe ser su optimizacién, por tanto,
objetivo de primer orden en la Gestion de Almacenes. Su ambito se extiende a todos los procesos
anteriormente descritos (Planificacion y organizacion, recepcién, almacén y movimiento) y se desarrolla

de manera paralela a ellos por tres vias:

o Informacidn para gestion
o Identificacion de ubicaciones
. Identificacion y trazabilidad de mercancias

Finalizando el presente capitulo, llegamos a la conclusidon que, independientemente del tamafio
de la empresa, el buen funcionamiento de la misma va de la mano de una correcta organizacion de la

estructura en general asi como de cada uno de los procesos intervinientes.
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CAPITULO llI

IMPLEMENTACION DE CONTROLES EN LA EMPRESA

En este capitulo definiremos y pondremos en practica los elementos de control que
mencionamos en el Capitulo I. Adem3s realizaremos el Organigrama de la empresa a fin de sectorizar las

distintas aéreas, definiendo funciones y objetivos establecidos.

En funcidn a la encuesta realizada a los socios de la empresa (Anexo Il), teniendo en cuenta que
es una empresa muy joven que esta dando sus primeros pasos en el mercado local, y que no aplica los
controles basicos respecto a los procesos descriptos en el capitulo anterior, decidimos proponerles la
implementacion de ciertos controles y mostrar los resultados obtenidos.

Cabe destacar que la empresa tiene definida su visién, la cual es “lograr un crecimiento
sostenido en los préximos afios y poder entrar en nuevos mercados contando con especialistas en ventas
en el rubro aceitero”.

De acuerdo a lo descripto en la unidad I, los elementos de control serian los siguientes:

. Elemento: circuito de ventas y cuentas por cobrar, cobranzas y stock.

. Sensor: en nuestro caso en particular vamos a realizar las mediciones con el tablero de
control.

° Grupo de Control: externo.

. Grupo Activante: el encargado de cada sector implementara los cambios necesarios para

mejorar cada circuito.

1. ORGANIGRAMA
Para comenzar, disefiamos un pequefio organigrama de la empresa.
Recurrimos a esta herramienta para poder distinguir con precision los sectores involucrados y en

funciéon del mismo, determinar una clara divisién de tareas.
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En este caso, segun lo comentado en el Capitulo |, se estd aplicando un control de tipo no
correctivo, ya que muestra como deberian dividirse las principales funciones dentro de la organizacion y

las relaciones que existen entre ellas.

DIRECCION

ADMINISTRACION PRODUCCION COMERCIAL

Fig. 4

Solamente definimos tres grandes sectores, por el poco personal con el que cuenta, pero nos
basta para poder definir a grandes rasgos las funciones de cada uno.

El sector de administracion basicamente se va a encargar de compras y tesoreria (cobranzas y
pagos).

Estd demas decir que los pagos y cobros no podran realizarlos las mismas personas que se
encargan de comprar y vender, asi se cumple con la correspondiente divisién de funciones, que hasta el
momento no se cumplia. Ademas debera controlar las cuentas corrientes de los clientes y verificar que
los pagos se hagan en los tiempos establecidos. Hoy en dia cuenta con 12 clientes que tienen cuentas
corrientes, y el resto de las ventas, al ser por cantidades pequefias son de contado.

El sector de produccién se va a encargar de realizar los fraccionamientos de aceite y el envasado
del mismo, como asi también, de ir realizando recuentos periddicos del stock. Actualmente el inventario
es llevado a cabo de manera informal, no existiendo registros de movimientos de stock como asi
tampoco controles en el egreso de mercaderias.

Y finalmente, el sector comercial tendrd a su cargo la venta de los productos, lograr la
fidelizacidn de los clientes, y la costosa tarea de conquistar nuevos mercados. Tareas que hasta el
momento estaba realizando la misma persona que cobraba. Por lo tanto esa persona no podia concretar
correctamente ambos objetivos de venta.

Hasta la actualidad las ventas principales son a almacenes y mini mercados de la zona este de la

provincia, y se intenta poder vender en supermercados e hipermercados de toda Mendoza.
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2. TABLERO DE CONTROL
Luego propusimos implementar un tablero de control, teniendo en cuenta los procesos de
ventas y cobranzas descriptos en la unidad anterior, para lo cual hubo que definir objetivos, procesos
para lograr los objetivos, y los indicadores para cada uno.
Recordando lo comentado en el Capitulo I, éste es un control de tipo correctivo, ya que aplica
mediciones para detectar las desviaciones y poder corregirlas posteriormente.
En nuestro caso hicimos una implementacién el dia 1 de abril de 2018 para evaluar al mes de
marzo, y volvimos a realizarlo un mes después, para poder comparar los resultados.(Anexo Il)
Respecto a la vision, como dijimos al comienzo ya estaba definida por los propietarios.
En cuanto a los objetivos para las perspectivas fueron los siguientes:
Perspectiva financiera
. Aumentar las ventas
Perspectiva de clientes:
. Fidelizacidn de clientes
° Lograr nuevos clientes
Perspectiva de procesos internos:
. Programas de promocion de ventas
Perspectiva de Aprendizaje:
. Capacitaciones de distribucion
Como podemos ver, los objetivos de todas las perspectivas van alineados hacia la meta fijada por
los empresarios.
De acuerdo a los resimenes expuestos en el Anexo Il, pudimos armar el siguiente tablero de

control del mes de marzo.
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2.1.

TABLERO DE CONTROL MARZO 2018

SEMAFORO
PERSPECTIVA SSB'I{FEZ‘%%SICOS INDICADORES METAS
AMARILLO mar-18
Aumentar las $35.000 a $50.000 a
FINANCIERA ventas Ventas por mes | $50.000 |0 a $34.000 $49.000 s S 48.500
Fl.clellzauon de N Fllentes 12 0a6 7211 12 2 mas
clientes satisfechos
CLIENTES
Lc?grar nuevos N° Clientes 3 0al ) 3 2 mis
clientes nuevos al mes
Programas de % de ,
PROCESOS promocion implementacion 50% 29% o menos | 30% a 49% 50% a mas
de promociones
APRENDIZAJE | C3Pacitaciones de | Promedio de 90% 59% 60%a80% |81%ama
distribuidores nota de las (0] © O menos o ad (0] 6 d mas
capacitaciones
Cuad. 3

En funcién de los resultados obtenidos, podemos observar que se debe reforzar el sistema

financiero de la aceitera investigada, que de acuerdo a nuestro organigrama seria el sector de

administracidn, y trabajar firmemente en el sector de ventas.

Estas mediciones deberdn ser practicadas periddicamente por la direccion, ya que en funciéon a

los resultados que se obtengan, deberdn ir tomando las decisiones necesarias enfocandose en los

objetivos deseados.

Dado el volumen de operaciones, propusimos que verifiquen el tablero de control una vez al

mes. Aqui mostramos los resultados obtenido al mes siguiente.
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2.2.

TABLERO DE CONTROL ABRIL 2018

SEMAFORO
PERSPECTIVA (E)SB'I{:;%%SICOS INDICADORES METAS
AMARILLO abr-18
Aumentar las $35000 a $35.000 a
FINANCIERA ventas Ventas por mes | $50.000 |0a $34.000 $49.000 s
Fl.dellzauon de N Fllentes 12 0a6 7a11 12 a més
clientes satisfechos
CLIENTES
ngrar nuevos N° Clientes 3 0a1l ) 3 2 més
clientes nuevos al mes
Programas de % de .
PROCESOS promocion implementacién 50% 29% o menos | 30% a 49% 50% a mas
de promociones
APRENDIZAJE | C3Pacitaciones de | Promedio de 90% 59% 0 menos | 60% a 80% | 81% a mas
distribuidores nota de las ? ? ? ? ?
capacitaciones
Cuad. 4

Si bien hubo mejoras, no fueron muy representativas, dado que la implementaciéon de los

cambios no es facil, pero van por el camino correcto.

3.

MANUAL DE FUNCIONES

En la buisqueda de mejorar la situacion expresada en el cuadro anterior, propusimos los

manuales de funcién, para cumplir ciertos procesos de una manera mds ordenada, estableciendo

responsabilidades, de forma tal de obtener los resultados deseados.

Los manuales de funcion son descripciones narrativas, que complementan al organigrama,

funcionando como una verdadera herramienta de control, ya que nos permite verificar si se cumplen las

tareas por sector.

Este control también debera ser implementado por la direccidn, para poder tomar decisiones

acerca de las distintas tareas que deben cumplir los empleados.
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3.1. MANUAL DE FUNCIONES VENTAS

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: GESTOR DE VENTAS

Dependencia: AREA COMERCIAL

Objetivos Principales

. Planificar, ejecutar y controlar estrategias de ventas, generando nuevas oportunidades de
negocios, planes de fidelizacidn de clientes y servicios de venta de excelencia.

. Brindar una excelente atencion a los clientes para asi contribuir permanentemente a
propiciar en ellos un alto nivel de satisfaccién que asegure la recompra de los productos.

. Establecer una metodologia que garantice que las érdenes de compras de los clientes, se
realicen de acuerdo a las condiciones acordadas, especialmente con una entrega eficaz y
eficiente.

. Responder por toda la gestion de ventas y desarrollar una labor de cobertura, asistiendo

a los clientes actuales y visitando clientes potenciales.

Funciones Esenciales

° Atender y ofrecer a los clientes informacién sobre los productos de la empresa.

. Apertura y seguimiento de nuevos clientes.

. Acordar con el cliente las condiciones de ventas (tiempo de entrega, formas de pago, etc.).
° Realizacién y aprobacién de la venta.

. Tomar los pedidos de los clientes.
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3.2. MANUAL DE FUNCIONES COBRANZAS

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: GESTOR DE COBROS

Dependencia: AREA ADMINISTRACION

Objetivos Principales

. Gestionar el cobro de las cuentas por cobrar producto de las ventas realizadas en cuenta
corriente.
. Administrar el ingreso de fondos de aquellas ventas de contado.

Funciones Esenciales

° Elaboracidn y actualizacién de un registro de clientes con datos personales y comerciales.

° Recepcidn y registro diario de las facturas elaboradas en el proceso de ventas.

° Gestionar el cobro de las facturas pendientes de cancelacion.

. Depdsito diario en cuenta corriente bancaria de los fondos ingresados.

° Conciliacion mensual de saldos en cuenta corriente bancaria.

. Elaboracidn mensual de informes de cobranzas realizadas, y exposicién de los

inconvenientes presentados por factura y por cliente.
. Informe semanal de saldos de la cartera de clientes y situacién que guarda cada cliente.

° Registro diario de cobranzas realizadas.
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3.3. MANUAL DE FUNCIONES ALMACENES (STOCK)

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: GESTOR DE ALMACENES

Dependencia: AREA PRODUCCION

Objetivos Principales

. Programar, dirigir y controlar las actividades de recepcion, despacho, registro y control de los
bienes destinados a la venta.
. Organizar el stock que hay en el almacén de forma que la distribucion a los clientes se realice sin

ningln problema.

. Planificacion del aprovisionamiento, el control del stock, de los flujos de entrada y salida.

. Controlar el material defectuoso, que se haya deteriorado, asi como la degradacién de los
productos.

. Adecuado manejo y custodia de productos en almacén.

. Verificar la exactitud del registro de los bienes.

. Integracién de la informacién que conforma el detalle de los inventarios.

. Control adecuado del inventario de productos en stock.

Funciones Esenciales

° Realizar periddicamente el inventario fisico de existencias en almacenes, conciliando con el drea de

Administracidn los resultados obtenidos y, aclarando, las diferencias encontradas.

. Recepcion de Notas de Pedido por parte de vendedores.

. Confeccionar remitos por entregas de mercaderias.

. Despacho de la mercaderia, asegurando la entrega del producto.

. Control de condiciones adecuadas de almacenamiento.

. Controlar calidad de productos en stock.

° Efectuar conciliaciones mensuales de movimientos con el drea de Administracion, aclarando las

diferencias que pudieran encontrarse.
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4, CONCILIACIONES

Un control relevante para cualquier tipo de empresa, son las conciliaciones, es por eso que
también propusimos conciliaciones bancarias con una frecuencia no superior a un mes, y conciliaciones
semanales de las cuentas corrientes de clientes y proveedores, lo cual podra contribuir a una mejora
financiera de la aceitera.

En este caso sera un control a implementar por el sector de administracién, ya que en la
actualidad las conciliaciones bancarias eran realizadas con un ritmo no periddico, sin cumplir una
determinada frecuencia, al igual que los controles de las cuentas corrientes de clientes y proveedores.

En este caso, la importancia de estos controles puede influir positivamente en la situacién
financiera de la aceitera, y sobre todo en la comunicacién, ya que debe haber fluidez de la informacidn

con el sector comercial y de produccidn, acerca de las ventas y del stock involucrado en las mismas.

5. CONTROLES DE STOCK

Como ya lo habiamos mencionado, la aceitera en cuestidon no realiza los controles formales y
necesarios para tener informacién certera sobre la cantidad de mercaderia con la que cuenta en un
momento determinado.

Es por eso que probamos el uso de fichas de stock por producto, con las cuales puede tenerse

un numero mas preciso de las existencias al fin de cada dia, y el motivo que origind cada movimiento.

UNIDADES
ENTRADA SALIDA SALDO

FECHA DETALLE | COMPROBANTE

Cuad. 5
No obstante, no deben dejar de realizarse los recuentos fisicos al menos una vez a la semana
para cotejarlo con las planillas de stock, y verificar que las operaciones se van registrando en la misma tal
COMO Se propuso.
Este control, debera ser llevado a cabo por el sector de produccion.
Al aplicarlo por primera vez, pudimos observar algunas diferencias entre la planilla y su posterior

recuento fisico, debido a pérdidas que se produjeron al momento de la produccion.
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Producto:

Botella Oliva 500 cc.

UNIDADES
FECHA DETALLE COMPROBANTE
ENTRADA SALIDA SALDO
02/05/2018 | Elaboracién | Ficha de produc. | 100 100
04/05/2018 | Venta Factura 25 75
Cuad. 6
Producto: Botella Oliva 1 Lt
UNIDADES
FECHA DETALLE COMPROBANTE
ENTRADA SALIDA SALDO
02/05/2018 | Elaboracién | Ficha de produc. |200 200
03/05/2018 | Venta Factura 30 170
Cuad. 7

Saldo semana del 30-04-2018 al 04-05-2018 245
Recuento Fisico

Diferencia

240
5

Podemos concluir que éstos son los controles que consideramos no pueden faltar en la aceitera

investigada, ya que van a contribuir al orden, control y mejoras econdmicas y financieras, ademads, esto

nos ayudara a lograr una clara divisién de tareas y responsabilidades dentro de la empresa que son

claves para un control adecuado.
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CONCLUSIONES

En funcidon a todo lo expuesto en las unidades anteriores y anexos, luego de haber implementado
los controles propuestos, podemos arribar a ciertas conclusiones:

Podemos verificar que si bien muchos cometen el error de decir que los controles internos son
importantes sélo en grandes empresas, demostramos con nuestra investigaciéon que se pueden y deben
aplicar en empresas pequefias también. Sobre todo en empresas familiares ya que por la afinidad que
existe entre los socios o propietarios, se cometen varias informalidades y excepciones a las reglas
generales, que a lo largo del tiempo, terminan perjudicando a la propia empresa.

Asimismo, el mantener ciertos aspectos bajo control permite tomar mejores decisiones en los
momentos oportunos. Para ello es necesario tener informacién cierta y precisa.

Respecto a los controles que decidimos poner en practica, destacaremos la importancia de Ia
organizacion y distribucién de las funciones, ya que de esta manera los sectores trabajaran de forma mas
eficiente, sin superponer o repetir las tareas contribuyendo con los objetivos de la empresa, y evitando
la oposicion de intereses, el cual es un gran problema que tienen generalmente las pequefias empresas
familiares, ya que existe el riesgo de satisfacer intereses personales.

Los controles, como el de stock y conciliaciones bancarias, contribuyen ampliamente al
resguardo del patrimonio, esto se refiere tanto a los bienes que se poseen, como a los fondos de la
empresa.

Y respecto al tablero de control, lo consideramos como una herramienta esencial, ya que si es
aplicado de manera correcta, va a brindar informacion precisa y va a facilitar la toma de decisiones
sobre todo en lo que respecta al sector financiero, lo cual no es aspecto menor para una empresa que
busca expandirse en el mercado.

Es por eso que concluimos nuestro trabajo recomendando la implementacién de los controles

internos bdsicos dentro de las empresas, sin importar el tamafio ni sus objetivos.
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RESENA HISTORICA

En el afio 1995, Dario Rosas, un comerciante de zona este, compra una propiedad ubicada en
calle Spinola s/n en el distrito de Medrano del departamento de Junin. La misma contaba de 5 hectareas
en las cudles habia una casa y un galpon.

A partir de ese momento se comenzd a construir un galpdn adicional y una oficina. En el galpdn
existente al momento de la compra se realizaron las instalaciones necesarias para comenzar con la
molienda de aceite: lavadora, martillo, amasadora, caldera y las antiguas prensas con las que se obtenia
el aceite de oliva tradicional en aquellos afios. Frente a la oficina, se colocé una balanza para realizar el
pesado, cuando los productores llegaban con la materia prima. El nuevo galpdn se utilizé para colocar los
tanques de almacenamiento.

Durante varios afos la fabrica funcioné elaborando y vendiendo a granel el total de su
produccién a la empresa Molinos Rio de la Plata. El negocio funcionaba regularmente hasta que a partir
del afio 2003 el principal y Unico cliente comenzd a discontinuar la compra de aceite de oliva elaborado
con las cldsicas prensas, debido a que, hacia algunos afios, habian llegado al pais las maquinas
centrifugas que remplazaban las prensas y eran mas efectivas, logrando un producto de mejor calidad
que el existente. Estas centrifugas provenian de Espafia, Alemania e Italia y eran (y son) muy costosas.
Por lo que Dario decidié dejar la produccion de aceite. Luego de varios afos sin movimientos en la
fabrica, decide asociarse con su primo, Roberto Dominguez, agricultor, y adquieren una centrifuga
Espafiola marca Alfa Laval.

En marzo del afio 2015 la fabrica vuelve a producir aceite de oliva, esta vez con el nuevo sistema,
utilizando el decanter adquirido. Ese afo la produccion realizada se vendié nuevamente a Molinos Rio de
la Plata, pero a partir del afio 2016 se tramitaron todos los cédigos necesarios para poder fraccionar el
producto y se sacé al mercado el producto fraccionado con la marca propia denominada “El Ventorrillo”.

Actualmente, “El Ventorrillo”, produce aceite de oliva extra virgen, aceitunas arauco en salmuera

y aceitunas griegas.
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ANEXO A

ANALISIS DE RIESGOS

Basados en las definiciones del Capitulo I, realizamos un andlisis general de la empresa,

centrdndonos en tres sectores: Almacenes, Ventas y Cobranzas, observando los riesgos mas importantes

y sus posibles consecuencias.

A modo de resumen expusimos el siguiente cuadro.

Observacién/ Debilidad

Posibles Consecuencias

No se realizan inventarios fisicos
periédicos

No se actualiza la informacidn sobre
existencia de productos en stock

Pérdida de informacion sobre existencias de
mercaderias

Pérdida fisica de stock

g La salida de la mercaderia de almacenes
ud no estd acompanada por el comprobante
< respaldatorio
=
-
<
No se mantienen condiciones seguras de
almacenamiento » o )
Sustraccién o pérdida de mercaderias
No poseen contratadas pdlizas de seguros ) ) )
contra robos/incendios, etc. Impa.cto monetario negativo por las posibles
- pérdidas
No se restringe el acceso a almacenes a
personas ajenas al mismo
No se llevan registros formales de ventas | El saldo de cuentas por cobrar puede no
realizadas, como tampoco de las formas |cumplir con el requisito de integridad, no
" de pago de cada venta o las facturas|incluyendo todas las cuentas por cobrar a
E pendientes de cobro/ cobradas las que la empresa tiene derecho
=
o) La cobranza efectuada puede no ser
(@] . . .
O registrada en su totalidad y apropiadamente

No existe limite de crédito para clientes,
ni tampoco se realiza una evaluacion
crediticia previo a aprobar la venta en

Posibles deudores incobrables
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cuenta corriente

No existe separacion de funciones, quien
realiza la venta también se encarga de la
cobranza

Las cuentas por cobrar pueden tener un
deterioro en su valor derivado de problemas

de cobranza

Inexistencia de control por oposicidn

No se realiza la unificacidon de fondos, las
cobranzas efectuadas no son ingresadas
en su totalidad en la cuenta corriente
bancaria

El saldo en la cuenta corriente bancaria
puede no reflejar la realidad financiera y de

liqguidez de la empresa

VENTAS

No existe una persona especializada en
ventas, las mismas son realizadas
personalmente por los socios de Ia
empresa

Pérdida de mercados

No se llevan registros formales de ventas
realizadas

El registro de ventas no incluye todas las

facturas/ventas efectuadas

El registro incluye ventas que no fueron

realizadas

Debido a que no se llevan registros
formales, las salidas mercaderias de
depdsito (almacenes) no estan
acompanadas por el remito
correspondiente

Las ventas incluyen facturas

que

corresponden a mercancia entregada

no

No existe planificacion de ventas

No existe presencia periddica en puntos
de venta

Pérdida de mercados

Falta de reposicion de mercaderias en

puntos de venta

Cuad. 8
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ANEXO B

CUESTIONARIO

ENCUESTADO: Roberto Dominguez
ROL DEL ENCUESTADO: Socio
FECHA DE LA ENCUESTA: 15-03-2018

¢La empresa es una pequefia, mediana o grande? Pequefia

éTiene trayectoria en el mercado? _Sdlo 3 afios

éSe desempenan en mercado local o extranjero? _Local

¢Tienen definidas las metas y objetivos que desean lograr? __Si

¢Con cuantos empleados cuenta? Si

éExiste division de funciones? _ No

En caso de ser afirmativa la respuesta anterior, ¢ Qué herramienta utilizan para marcar la divisién

de funciones?

éUsan manual de funciones? _ No

¢Realizan controles de stock periddicos? No

En caso de ser afirmativa la respuesta anterior, ¢ Cada cuanto se realiza? _ -----------

¢Utilizan remitos para el movimiento de mercaderia?_No

¢Utilizan cuentas bancarias? _Si

éRealizan conciliaciones bancarias periddicamente?__No

¢éRealizan arqueos de caja? _No

éRealizan controles de las cuentas corrientes de clientes? _No

¢éRealizan algun otro tipo de control interno?__No

En case de ser afirmativa la respuesta anterior, diga cudles: __-----------

En caso de no aplicar los controles indispensables, ¢ Estarian dispuestos a implementarlos?_Si
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ANEXO C

ANALISIS DE VENTAS

Meses analizados: marzo- abril

Principales clientes

Girao Mayorista
Fiambre Argentino
Almacén Dofia
Cristina

Almacén el Peca
Pizzeria Signori — Pizza
Pizzeria Cachatorana
Pizzeria San Pedro
Pizzeria Jardin

Pizzeria Homero

Ventas Brutas

LITROS PRECIO UNITARIO TOTAL EN PESOS
MARZO 485| S 100,00 | S 48.500,00
ARBIL 515( S 115,00 | S 59.225,00
MAYO 545 S 115,00 | S 62.675,00
Cuad. 9
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Cantidad de clientes activos de marzo a mayo

Cuenta Corriente: 12 clientes.

Nuevos clientes

NUEVOS CLIENTES EN MARZO 0

NUEVOS CLIENTES EN ABRIL 2

NUEVOS CLIENTES EN MAYO 1
Cuad. 10

Promociones vigentes de marzo a mayo

10% de descuento si compran:

. Pack de 6 aceites de litro

. Pack de 12 aceites de % litro
. Pack de 6 aceitunas de 1 kilo
. Pack de 8 aceitunas de % kilo

Capacitaciones vigentes para vendedores

Ninguna






©) UNCUYO @ iicins

NACIONAL DF CUYD N ECONOMICAS
DECLARACION JURADA RESOLUCION 212/99 CD

El autor de este trabajo declara que fue elaborado sin utilizar ningun otro
material que no haya dado a conocer en las referencias que nunca fue
presentado para su evaluacion en carreras universitarias y que no
transgrede o afecta los derechos de terceros.

Jol

.............................................

....................................................

' Rl

48



3 UNCUYO

X P

(¢

DECLARACION JURADA RESOLUCION 212/99 CD

.

El autor de este trabajo declara que fue elaborado sin utilizar ningtin otro
material que no haya dado a conocer en las referencias que nunca fue
presentado para su evaluacion en carreras universitarias y que no
transgrede o afecta los derechos de terceros.

Mendoza, 15 de marzo de 2019

DOMLV&UQZI ..... \ASG(-{;&'& aSce

Firma y aclaracion
24294
Numero de registro
31622226

49



