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Resumen ejecutivo

La Universidad Continental es una entidad que brinda conocimientos tanto
tedricos como préacticos, los cuales deben de ser aprovechados por todos los estudiantes
de dicha entidad, con el propdsito de mejorar sus habilidades y competencias para ser un
mejor profesional, y lograr desempefiarse en el ambito laboral de una manera eficiente y
eficaz.

El presente trabajo de suficiencia profesional fue elaborado en la ciudad de
Huancayo en el afio 2023 en la empresa Comercial Pacheco E.I.R.L. la cual se desarrolla
en el rubro de insumos graficos y para imprenta.

La intencidn del trabajo de suficiencia profesional fue cumplir la mayoria de los
objetivos propuestos en el presente informe, para poder brindar soporte a laempresa como
asistente administrativo en areas asignadas por la gerencia general, y utilizando la
herramienta de competitividad BID para poder tener una visién de todas las areas y de
esta manera hacer un trabajo con una mayor eficiencia.

La herramienta de competitividad BID comprende ocho areas a evaluar, las cuales
son las siguientes: planeamiento estratégico, servicios y operaciones, aseguramiento de
la calidad de servicio, comercializacion, contabilidad y finanzas, recursos humanos,
gestion ambiental y sistemas de informacion. Todas las areas mencionadas fueron
evaluadas en la empresa Comercial Pacheco EIRL, el resultado obtenido fue analizado y
se detalla a continuacion.

Palabras clave: insumos graficos, diagnostico situacional, competitividad BID.
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Abstract

The Continental University is an entity that provides both theoretical and practical
knowledge, which must be used by all students of said entity, with the purpose of
improving their skills and competencies to be a better professional, and to be able to
perform in the workplace. in an efficient and effective manner.

The professional proficiency work presented in this document was prepared in the
city of Huancayo in the year 2023 in the company Comercial Pacheco E.I.R.L. which is
developed in the field of graphic and printing supplies.

The intention of the professional proficiency work was to meet most of the
objectives proposed in this report, to be able to provide support to the company as an
administrative assistant in areas assigned by general management, and using the BID
competitiveness tool to have a vision of all areas and in this way do work with greater
efficiency.

The IDB competitiveness tool includes eight areas to evaluate, which are the
following: strategic planning, services and operations, service quality assurance,
marketing, accounting and finance, human resources, environmental management and
information systems. All the mentioned areas were evaluated in the company Comercial
Pacheco EIRL, the result obtained was analyzed and is detailed below.

Keywords: Graphic inputs, Situational diagnosis, BID Competitiveness.
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Introduccion

El presente trabajo de suficiencia profesional es una descripcién de la intervencién
profesional como Asistente Administrativo en la empresa Comercial Pacheco EIRL,
durante el afio 2023.

La empresa Comercial Pacheco EIRL, fundada en 1994 por Marco Pacheco Diaz
en la ciudad de Huancayo, ha experimentado varios hitos significativos a lo largo de su
historia. Cuenta con dos locales en la ciudad. Entre los momentos mas destacados se
encuentran la adquisicion de dos guillotinas industriales en 2010, la diversificacion de su
oferta comercial en 2015 con la introduccion de sellos de las marcas TRODAT y
SHINNY, y la transicién a la emision de comprobantes electrénicos en 2016.

El afio 2019 y 2020 marcaron un desafio importante debido a la pandemia, lo que
llevo al cierre temporal de la empresa. Sin embargo, en 2021, con la implementacion de
pagos electronicos, Comercial Pacheco pudo mejorar y formalizar sus operaciones,
mostrando una capacidad de adaptacién y resiliencia ante los cambios del mercado.

El reporte de divide en cinco capitulos que se describen brevemente a
continuacion:

En el primer capitulo del informe se abordan los aspectos generales de la empresa,
donde se proporcionan detalles relevantes sobre Comercial Pacheco EIRL, tales como su
afio de establecimiento, ubicacién, sector de actividad, asi como su vision y mision.
También se incluye una descripcion del entorno fisico y las tareas desempefiadas por el
asistente administrativo, junto con sus responsabilidades dentro de la estructura
organizativa de la empresa.

En el segundo capitulo del informe se examinan los aspectos fundamentales de las
labores profesionales, detallando las responsabilidades llevadas a cabo por el asistente

administrativo en la empresa. Asimismo, se explica la ocasion que el asistente tuvo para
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desempefiar sus funciones dentro de la organizacion, asi como un analisis general de la
situacion actual de la empresa. Se presentan también los objetivos establecidos en base a
este diagndstico organizacional, junto con los resultados esperados como consecuencia
de su consecucion.

En el tercer capitulo se examina el marco tedrico, el cual proporciona el
fundamento del presente trabajo de suficiencia profesional y la metodologia empleada.
Se basa en los principios tedricos para respaldar la investigacién realizada.

En el cuarto capitulo se detallan las labores profesionales, abordando todos los
aspectos técnicos de las actividades desempefiadas por el asistente administrativo. Se
describen las técnicas, herramientas y metodologias empleadas para llevar a cabo el
trabajo de suficiencia profesional.

Para concluir, el quinto capitulo presenta los resultados alcanzados a través del
trabajo de suficiencia, detallando todas las conclusiones obtenidas. Se destacan las
mejoras identificadas, las dificultades encontradas, la contribucion del asistente

administrativo y las recomendaciones formuladas en base a los hallazgos.



Capitulo I: aspectos generales de la empresa

1.1 Datos generales de la empresa
La empresa Comercial Pacheco EIRL fundada por el sefior Marco Pacheco Diaz

comenz6 en el rubro de fotocopias, sin embargo, en el afio 1998 cambid de rubro a la
venta de insumos para imprenta con la finalidad de obtener una mayor rentabilidad. Por
lo cual se adjuntan sus principales datos.

e Nombre Comercial: Comercial Pacheco.

e Ubicacion: Ciudad de Huancayo.

e Fecha de inicio de actividades: 01/03/1994.

e Razon Social: Empresa Individual de Responsabilidad Limitada.

e Numero de ruc: 20212153762.

e Domicilio fiscal: Jr. Moquegua N°374 Junin — Huancayo — Huancayo.

e Actividad Economica: Venta al por mayor no especializada (cod 4690).

1.2 Actividades principales de la empresa

Las actividades que realiza la empresa Comercial Pacheco EIRL en la ciudad de
Huancayo son las siguientes:

La principal actividad que realiza Comercial Pacheco es la venta de insumos para
imprenta como: papel couche en varias medidas y gramajes, cartulina foldcote en la
medida 70 cm x 100 cm en calibres pares, papel autocopiativo en tamafio oficio 0 A4,
sellos en lamarca TRODAT o SHINY y contometro térmico en presentaciones 80 x 80 y
POS.

La segunda actividad que realiza es el servicio de corte de material, donde se usa

dos guillotinas industriales que posee Comercial Pacheco. También, recibe pedidos para



cortar cartulinas y/o papeles en la medida que requiera el cliente. Normalmente por este
servicio se cobra dos nuevos soles por medida.

La tercera actividad que lleva a cabo Comercial Pacheco es el servicio de entrega
a domicilio, donde se atiende a los clientes a través de WhatsApp, teléfono celular o
teléfono fijo. Una vez que se recibe el pedido del cliente, se procede a despachar los
articulos solicitados y se los envia a la direccion indicada por el cliente. Normalmente, la
empresa cubre el costo de envio, ya sea utilizando bicicletas o carretillas. Sin embargo, si
la direccion de entrega esta fuera del area urbana de la ciudad de Huancayo, se aplica un
cargo adicional que no excede los 10 nuevos soles.

La cuarta funcion de Comercial Pacheco EIRL consiste en la comercializacion de
rollos para plotter y papel A4, dirigidos a negocios de fotocopias e impresion de planos.
Los rollos para plotter se ofrecen en tamafios A1 y A0, con una variedad de longitudes
disponibles. Ademas, se aplican descuentos a los clientes segln la cantidad adquirida en
estos tres productos.

La quinta actividad de la empresa es la venta de cartulinas destinadas a tarjeteria
de alta calidad. Se ofrece a los clientes una amplia gama de opciones mediante
muestrarios, permitiéndoles seleccionar el tipo y color de cartulina deseado. Ademas, en
esta actividad se ofrece el servicio opcional de corte y entrega a domicilio.

Finalmente, la Gltima actividad esté referida al servicio de confeccion de sellos
personalizados, el cliente escribe con su propia letra el rétulo de su sello y luego un
especialista confecciona el sello. Normalmente, por este servicio se cobra un promedio

de 15 nuevos soles.



1.3 Resefa histdrica de la empresa

En 1994, Marco Pacheco Diaz fundé Comercial Pacheco EIRL, una empresa
dedicada a la venta de suministros para imprenta y articulos de escritorio. Con una
trayectoria de 29 afios en el sector, la compafiia se ha destacado por su compromiso de
ofrecer productos de alta calidad a precios competitivos. Este compromiso se ha
mantenido gracias a dos aspectos fundamentales: un equipo de trabajo altamente dedicado
y una atencion al cliente eficiente y efectiva.

En 2010, la adquisicién de dos guillotinas alemanas marcé un hito significativo
en la historia de la empresa. Estas maquinas no solo permitieron a Comercial Pacheco
EIRL ofrecer un servicio clave de corte de materiales, sino que también representaron
una ventaja competitiva crucial. Por este servicio, la empresa suele cobrar una tarifa de
dos nuevos soles.

En 2015, Comercial Pacheco EIRL amplié su oferta comercial al comenzar a
vender sellos TRODAT y SHINY, asi como rollos para plotter, o que represent6 una
expansion significativa del portafolio de productos de la empresa. Esta decision permitid
a la compafiia incursionar en mercados previamente no explorados.

En 2016, la empresa adopto el sistema de facturacion electronica "GALAXIA", el
cual funciond sin contratiempos durante los primeros tres afios. Sin embargo, a partir de
mediados de 2018, surgieron dificultades, especialmente en la gestion de boletas y
facturas anuladas, lo que llevé a considerar un cambio en el sistema de facturacion.

En 2019, la empresa se vio obligada a suspender temporalmente sus operaciones
debido a la pandemia de COVID-19, lo que resulté en la reduccion del personal. Sin
embargo, gracias a los préstamos gubernamentales otorgados a través de "Reactiva Per(",

la empresa logro reestructurarse y mantenerse en el mercado.



En 2021, Comercial Pacheco EIRL implementé métodos de pago electrénicos,
como el uso de la aplicacion YAPE, PLIN y pagos mediante tarjeta en el terminal POS
proporcionado por la empresa CULQUI. Esta adaptacion respondidé a la creciente
demanda de opciones de pago electrénico, un fenédmeno impulsado en gran medida por

los cambios en los habitos de consumo durante la pandemia.

1.4 Organigrama de la empresa
Figura 1

Organigrama de la empresa Comercial Pacheco EIRL
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1.5 Visidon y mision
Vision.

La empresa Comercial Pacheco EIRL tiene como objetivo posicionarse como lider
en el rubro de insumos para imprenta y materiales para escritorio, en la region Junin, para
el afio 2030. Y abrir una sucursal méas en la ciudad de Trujillo en el afio 2032 para poder
extenderse en el territorio nacional.

Mision.

Comercial Pacheco EIRL, es una empresa ubicada en la ciudad de Huancayo, que
se dedica a la venta de insumos para imprenta y materiales para escritorio. La cual ofrece
a sus clientes los mejores productos al mejor precio, sirviéndoles de una manera amable

y eficiente.

1.6 Bases legales o documentos administrativos

En cuanto a las disposiciones legales, la empresa Comercial Pacheco EIRL esta
clasificada bajo el Codigo CIHU 4.0 (INEI, 2012) la actividad economica es 4690, y tiene
como descripcion “venta al por mayor no especializada”. Esta clasificacion resulto crucial
en la reactivacion economica, ya que permitié que la empresa fuera considerada dentro
de las actividades econdémicas esenciales, siendo asi una de las primeras en reanudar sus
operaciones durante la apertura economica posterior a la crisis.

Ademas, la Ley N.° 26887 (Congreso de la Republica, 1997), también conocida
como la Ley General de Sociedades, fue promulgada el 9 de diciembre de 1997, durante
el gobierno de Alberto Fujimori. Posteriormente, dicha ley fue modificada en su articulo
21 a través de la Ley 31194 (Congreso de la Republica, 2021). Esta Ley permite que

Comercial Pacheco pueda registrarse como una empresa individual de responsabilidad



limitada, respaldando asi su estado legal mediante una legislacion publicada en el diario
oficial El Peruano.

En cuanto al régimen tributario, la empresa esta sujeta al Régimen General de
Renta, aplicable a todas las actividades economicas, lo que le permite emitir facturas,
boletas y otros comprobantes de pago. Ademas, las pérdidas generadas pueden ser
deducidas en el siguiente afio fiscal. Desde el afio 2016, Comercial Pacheco EIRL tiene
la capacidad de emitir comprobantes electronicos, lo que contribuye a una gestion
tributaria mas eficiente y ayuda a prevenir auditorias por parte de la SUNAT.

La Resolucion de Superintendencia N.° 000112-2021/SUNAT (SUNAT, 2021)
emitida el 31 de julio del 2021, establece nuevas normativas para el registro electrénico
de ventas e ingresos, modificando resoluciones anteriores relacionadas con este aspecto.
Esta resolucién permite a Comercial Pacheco EIRL implementar un sistema de libros
electronicos para registrar comprobantes de pago, notas de débito y crédito, cumpliendo
asi con los requisitos legales.

Por otro lado, el Decreto Ley N° 21621 (Gobierno Peruano, 1976) regula la
creacion de una empresa individual de responsabilidad limitada como una persona
juridica de voluntad unipersonal, la cual tiene un patrimonio separado del propietario de
la empresa. Esto implica que las penalidades impuestas por instituciones financieras
debido a moratorias no afectan el patrimonio personal del propietario de Comercial

Pacheco EIRL.

1.7 Descripcion del area donde realiza sus actividades profesionales
En Comercial Pacheco EIRL, se brindé apoyo a las dos Unicas gerencias: la
Gerencia Contable y la Gerencia de Comercializacion. En la Gerencia Contable, se realizo

el arqueo de caja diario y el cobro de facturas pendientes. Para realizar estas tareas de



manera eficiente, se tuvo acceso a una computadora con conexion rapida al sistema de
facturacion, lo que facilitd la generacién de reportes de ventas diarias. Ademas, se utiliz6
un programa de Excel para agilizar el proceso de arqueo de caja. En esta area, también se
archivaron las facturas en estado de crédito que se contrastaron con el sistema de
facturacion KEYFACIL para gestionar el cobro, con esta herramienta se pudo generar
informes detallados sobre las ventas mensuales, incluyendo facturas, boletas y notas de
venta. También se accedia al registro completo de las compras realizadas por la empresa
através de facturas electronicas archivadas en formato fisico y digital. Para este proposito,
se contaba con una impresora HP y archivadores adecuadamente rotulados en la oficina
de la gerencia general en el segundo piso del local de Comercial Pacheco EIRL,
facilitando asi el cumplimiento eficiente de sus responsabilidades.

Ademas, en el area de caja, se implementaron medidas de seguridad y eficiencia,
como un detector de billetes para prevenir pérdidas por fraudes, asi como un contador
automatico de billetes para agilizar el conteo de dinero en efectivo.

Respecto a la Gerencia de Comercializacion, también se tenia acceso a una
computadora y en conjunto con la gerente, se desarrollé una planilla en Excel con
formulas para el célculo de precios. Esta computadora también proporcionaba acceso
directo al sistema de facturacion, permitiendo un registro preciso de la mercaderia y el
control de los productos a través de los formatos de Kardex. Ademas, se disponia de
informacion relevante sobre los precios de la competencia para establecer estrategias de
fijacion de precios competitivos. Esta gerencia se ubicaba en la primera planta de la
segunda sucursal de la empresa en la ciudad de Huancayo.

En ambas gerencias, se contd con todas las herramientas necesarias para realizar

las actividades requeridas de la manera mas eficiente posible.



1.8 Descripcion del cargo y de las responsabilidades del bachiller en la empresa

e Nombre del cargo: Asistente administrativo.

e Perfil Profesional: Bachiller en Administracion.

e Areas de desempefio: Gerencia Contable en el area de caja y cobranza. Y en la
Gerencia de Comercializacion, en el &rea de célculo de rentabilidad y precios.

e Mobiliario disponible: Tres computadoras marca HP con acceso al sistema de
facturacién, contador de billetes, detector de billetes falsos y calculadoras marca
CASIO.

e Sistemas electronicos con los que cuenta la empresa: Sistema contable y de
facturacion electronico KEYFACIL, adoptado en el afio 2023.

Las principales responsabilidades que se cumplieron dentro de la empresa
Comercial Pacheco EIRL son las siguientes:

La principal tarea implicé la entrada de la mercancia a través del sistema de
facturacion KEYFACIL, donde se introducian todos los detalles de la factura electronica
de manera precisa, incluyendo el monto abonado, el nhombre y nimero de RUC del
proveedor, el codigo del comprobante de pago y el numero de factura electronica. Esto
se realizaba con el fin de permitir que la empresa pueda deducir los impuestos de tercera
categoria, lo que potencialmente aumenta sus ganancias.

La segunda responsabilidad consistio en realizar el arqueo diario de caja. En esta
tarea, se debia generar un informe exhaustivo de las ventas, detallando todos los
comprobantes de pago, ya sean facturas, boletas o notas de venta. Este informe se
contrasta con el efectivo, los pagos electronicos a traves de aplicaciones como YAPE y/o
PLIN, y las transferencias bancarias. Si durante el arqueo se detectaba alguna

discrepancia en los montos, se debia investigar y corregir cualquier error. En caso de que



el error haya sido provocado por fallos en el sistema de facturacion se debia informar al
gerente general de Comercial Pacheco EIRL.

La tercera tarea implico calcular la rentabilidad de los precios de venta. Para ello,
se debia considerar los costos directos e indirectos de la empresa, el tipo de cambio del
dolar estadounidense, los margenes de rentabilidad de cada producto y los precios
ofrecidos por la competencia y se utilizaba una plantilla en Excel con formulas
matematicas creadas por tal fin. De ese modo, se calculaba los precios de venta de cada
producto. Ademas, se revisaba regularmente los registros en Kardex para identificar los
productos con mayor rotacion.

La Gltima tarea fue analizar los estados financieros mensuales y el estado de
resultados de la empresa. Para llevar a cabo esta tarea, se utilizaron diversos ratios
financieros y contables, incluyendo medidas de liquidez y rentabilidad. El objetivo era
evaluar la situacion financiera de la empresa y determinar si esta preparada para enfrentar
los cambios en el mercado, la entrada de nuevos competidores, variaciones en la
demanda, asi como para acceder a financiamiento adicional, cubrir los gastos operativos
y generar una utilidad significativa despues de impuestos que garantice su continuidad en

el mercado.
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Capitulo I1: aspectos generales de las actividades profesionales
2.1 Antecedentes o diagndstico situacional

En el contexto actual, tanto a nivel nacional como internacional, es crucial que
Comercial Pacheco EIRL desarrolle una estrategia de ventas efectiva y optimice su
deduccion de impuestos para mejorar su utilidad y rentabilidad mes a mes, debido a las
fluctuaciones en los precios de compra de los productos, lo que impacta en los margenes
de rentabilidad asignados a cada uno de ellos.

Ademas, la empresa enfrentaba desafios relacionados con su sistema de
facturacion electrénico, como "GALAXIA", el cual presentaba varios inconvenientes que
no pudieron ser solucionados debido a la pérdida de licencia de usuario y soporte técnico
por parte del ingeniero de sistemas. Esta situacion dificultaba el ingreso correcto de la
mercaderia al sistema, lo que impedia la deduccion del impuesto de IGV y afectaba la
precision en el calculo del margen de ganancia. También se enfrentaron dificultades en el
arqueo de caja diario, lo que generaba pérdida de tiempo.

Por lo tanto, el rol de asistente administrativo era fundamental para ingresar la
mercaderia en el nuevo sistema de facturacion KEYFACIL, asegurando que los datos de
cada factura sean ingresados correctamente para permitir la deducciéon de impuestos.
Ademas, debia crear una tabla en Excel para calcular el porcentaje de rentabilidad de cada
producto y analizar los estados financieros de la empresa mensualmente.

Para abordar estos desafios, se ha optado por utilizar la herramienta de
Competitividad del BID (Martinez y Alvarez, 2006), que evalua diversas variables dentro
de la empresa, incluyendo planificacion estratégica, operaciones, calidad,
comercializacién, contabilidad y finanzas, recursos humanos, gestion ambiental y

sistemas de informacion. Es esta metodologia que se utilizara para realizar el diagnostico
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de competitividad en la empresa Comercial Pacheco EIRL. A continuacion, se presenta
los hallazgos obtenidos.
Tabla 1l

Diagnostico integral de competitividad

Area Calificacién Calificacion
max.. empresa

1. Planeamiento estratégico 5.00 2.94 59 %
2. Servicios y operaciones 5.00 3.22 64 %
3. Aseguramiento de la calidad de 5.00 2.62 52 %
servicio

4. Comercializacion 5.00 3.39 68 %
5. Contabilidad y finanzas 5.00 3.28 66 %
6. Recursos humanos 5.00 2.26 45 %
7. Gestion ambiental 5.00 0.85 17 %
8. Sistemas de informacion 5.00 2.31 46 %
Promedio de la empresa 5.00 2.81 56 %

En la Tabla 1 se muestra la puntuacion obtenida por la empresa Comercial
Pacheco EIRL al ser evaluada con la herramienta de competitividad BID (Martinez y
Alvarez, 2006). El resultado muestra que solo tres de las ocho areas evaluadas presentan
una calificacion aceptable, ya que, segun esta herramienta, un area que obtenga un
porcentaje menor al sesenta por ciento se considera en situacion critica.

Planeamiento estratégico.

En el area de planeamiento estratégico, Comercial Pacheco EIRL obtuvo una
puntuacion absoluta de 2.94 sobre 5, lo que equivale a un 59 % en términos porcentuales.
Sin embargo, no logré alcanzar el umbral minimo del 60 % requerido por la herramienta
de Competitividad del BID. Esta situacidn se puede explicar por los siguientes aspectos:

e Laempresa no cuenta con un plan estratégico en los Gltimos dos afios y tampoco
realizan el seguimiento de cumplimiento de este.
e Algunos de los objetivos estdn claramente cuantificados y medidos, como el

volumen de ventas diarias, los costos directos e indirectos, y la utilidad mensual.



12

Sin embargo, estos elementos no siempre se consideran como parte integral del
proceso de planeamiento estratégico desde el principio.

El uso del FODA no es parte esencial del planeamiento estratégico y rara vez se
consideraba para hacer un planeamiento estratégico.

La empresa tiene identificados y registrados a los proveedores, clientes y
competidores, sin embargo, esta informacion no siempre se comparte con las otras

areas de la empresa lo que representa una debilidad.

Servicios y operaciones.

La segunda area en ser evaluada fue la de servicios y operaciones, que si logro

superar el 60 % requerido por la herramienta para no ser considerada un area critica

obteniendo un puntaje absoluto 3.22 de 5 puntos y en términos porcentuales 64 %. A

continuacién, se detallan algunos aspectos importantes:

La empresa tiene un planeamiento eficiente de recursos y cumple con los
requerimientos deseados por los clientes, ya que cuenta con una infraestructura
adecuada para el rubro en el que se desempefia.

Los procedimientos de la empresa garantizan un desarrollo adecuado. El sistema
de inventario cuenta con una herramienta de facturacion que especifica las
medidas unitarias exactas, como unidades individuales, cientos y millares.
Ademas, el sistema brindo descripciones claras y precisas de cada articulo
disponible para la venta.

La infraestructura de la empresa se organiza en areas designadas para
almacenamiento, transporte y comercializacion, lo que permite mantener sus
operaciones de manera eficiente. No obstante, en ocasiones, los materiales

existentes no se almacenan de manera adecuada.



13

La tecnologia que emplea Comercial Pacheco EIRL es la indicada para el correcto
funcionamiento de la empresa, como las guillotinas industriales, computadoras
CORE 15y aplicativos webs como la calculadora digital.

La capacidad operativa, se encuentra limitada por el tamafio del terreno en el que
la empresa lleva a cabo sus operaciones y por la calidad del personal, que en su
mayoria carecia de formacion técnica o universitaria.

La empresa no cuenta con un area de investigaciones, ya que no les parece de
mucha importancia.

La adquisicién de materiales e insumos para la imprenta se da de forma formal,
ya que la mercancia llega a las dos sucursales de manera organizada y con los
documentos de compra correspondientes, como facturas, guias de remision y la
factura por el servicio de transporte.

Los materiales requeridos por los clientes son vendidos casi en su totalidad, esto
se debe a la experiencia del personal que rotula y almacena toda la mercaderia.
La empresa cuenta con multiples proveedores para evitar depender
exclusivamente de uno. Esta estrategia permite comparar precios y calidad entre
los diferentes proveedores, seleccionando asi la opcion mas competitiva.
Algunos productos pueden ser adquiridos en cuotas mediante letras en el Banco
de Crédito del Peru, lo que facilita el manejo de los gastos financieros para
Comercial Pacheco EIRL.

Todos los inventarios son gestionados y monitoreados a través de los reportes de

Kardex, que registran tanto las entradas como las salidas de mercancia. Esto
incluye la adquisicion de nuevos productos y su venta a los clientes, asi como las

transferencias de inventario entre sucursales.
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La ubicacion de ambas sucursales esta seleccionada estratégicamente, ya que se
encuentran cerca de las imprentas y del centro de la ciudad de Huancayo, en zonas

reconocidas por la mayoria de las personas.

Aseguramiento de la calidad de servicio.

La tercera area evaluada fue la calidad del servicio proporcionado por Comercial

Pacheco EIRL, en la cual la empresa recibié una puntuacién absoluta de 2.62 sobre 5,

equivalente al 52 % en términos porcentuales. Este resultado la coloca como la segunda

area con un porcentaje por debajo del umbral requerido. Las razones detrds de este

rendimiento son las siguientes:

La empresa rara vez implementa programas destinados a mejorar la calidad.

En muchas ocasiones, la capacitacion se proporciona cuando el nuevo empleado
ya estaba desempefiando sus funciones dentro de la empresa.

Ocasionalmente, la empresa documenta los casos en los que se logran las ventas
y rentabilidades deseadas, pero no es una practica habitual llevar a cabo este
proceso de manera mensual.

La empresa acostumbra a seguir normas de calidad establecidas por ellos mismos,
con el objetivo de que la mayoria de sus productos finales sean de calidad para el
cliente.

La empresa identifica las necesidades de los clientes, sin embargo, las
investigaciones no son profundas ni tienen la debida importancia.

Después de la mayoria de las ventas, se realiza una retroalimentacion para
determinar si los materiales que se emplearon eran los adecuados o se debe realizar
mejoras necesarias.

Comercial Pacheco cuenta con un sistema de reparto que garantiza a sus clientes

que la mercaderia llegara a tiempo y sin complicaciones, sin embargo, hubo
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ocasiones donde el material fue despachado a direcciones incorrectas o llegd a
deshora.

Comercializacion.

El departamento de comercializacion fue una de las areas evaluadas con mayor puntaje,
alcanzando 3.39 puntos sobre 5, lo que equivale al 68 % en términos absolutos.
Esto se debe a las siguientes razones:

e Aunque Comercial Pacheco EIRL cuenta con un plan de ventas anual, este no es
oficial y se limita a ideas 0 esquemas que rara vez se comparten con otros
miembros de la empresa.

e Laempresa se especializa en la venta de insumos graficos y productos derivados,
un sector ampliamente conocido por la empresa. En ocasiones, se llevan a cabo
promociones en varios productos.

e Las estrategias de venta se desarrollan de manera esporadica y suelen ser bastante
convencionales, incluyendo descuentos, ofertas de dos por uno y envio gratuito al
local, entre otros.

e La empresa cuenta con informacién actualizada sobre los clientes, que incluye
numeros de teléfono, ubicacion, historial de compras, nimeros de RUC y
direcciones, asi como los productos mas comprados y las fechas de compra.

e Comercial Pacheco EIRL identifica a tres competidores principales: "Libreria
DELTA", "Grafica Punto Azul" y "Digicolor", y mantiene registros breves de sus
clientes, productos, servicios y precios.

e El precio de venta de los productos se determina mediante una formula en Excel
que calcula el IGV y el margen de ganancia, y se compara con los precios de la

competencia para ajustarlo si es necesario.
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e Los recursos asignados para la comercializacion, como computadoras, carretillas,
guillotinas industriales y andamios, se utilizan de manera eficiente y correcta.
e Al final de cada mes, Comercial Pacheco EIRL genera un informe de las facturas
pendientes de pago, organizadas por antiguedad, y se establecen fechas limite de
cobro.
e El personal de ventas esta bien informado sobre los productos de la empresa y
tiene contacto directo o virtual con los clientes para atender consultas y
necesidades.
e Las negociaciones con los clientes son transparentes y el personal explica
detalladamente las caracteristicas de los productos.
¢ No se ha establecido un canal de seguimiento de ventas oportuno.
e La distribucion de los productos se realiza a través de un sistema de reparto que
incluye tres carretillas, dos bicicletas y un minivan, garantizando la entrega de los
productos segln las necesidades y deseos de los clientes.
Contabilidad y finanzas.

El departamento de contabilidad y finanzas logré un porcentaje satisfactorio del
66 % y una calificacidn absoluta de 3.28 sobre 5, superando el minimo requerido del 60%
establecido por la herramienta BID. Esto se debe a las siguientes razones:

e Serealiza un adecuado balance entre los ingresos y egresos cada primera semana
del mes a través de los estados de resultados. Esto implica restar los ingresos
generados por las ventas y el servicio de corte de papel a los gastos y costos
asociados, incluyendo los financieros. Sin embargo, no se lleva a cabo un analisis
exhaustivo de estos estados con el proposito de aumentar las ventas.

e La contabilidad de costos en Comercial Pacheco EIRL estd debidamente

documentada y certificada por el contador de la empresa, tanto en formato digital
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como fisico. Por ejemplo, las facturas de proveedores y recibos de servicios estan
archivados correctamente. A pesar de esto, no siempre se implementan medidas
para reducir los costos.

e El cronograma de obligaciones mensuales proporcionado por la SUNAT ayuda a
la empresa a mantenerse al dia con los pagos de impuestos. Las facturas son
remitidas fisicamente a la oficina del contador para su registro ante la SUNAT vy
la posterior deduccion de impuestos.

e Los pagos de obligaciones se realizan de manera constante gracias a la
planificacién previa, que incluye un cronograma de letras por pagar, salarios y
facturas de servicios.

e La mayoria de los costos asociados a la venta de productos son identificados,
aunque en ocasiones no se tiene en cuenta el costo del flete en algunos productos.

e La rentabilidad asignada a cada producto es conocida por la mayoria de los
colaboradores y suele oscilar entre el 20 %y el 30 %, considerado como el minimo
necesario para mantener la vigencia en el mercado.

e Seutilizan principalmente dos herramientas, el estado de resultados y el estado de
situacion financiera, para evaluar la situacion financiera de la empresa mes a mes.

e Las cuentas por pagar y cobrar estan gestionadas de manera adecuada, lo que
permite mantener un capital de trabajo suficiente.

e Existen algunos proyectos de remodelacion para las dos sucursales, aunque aun
no se ha evaluado su rentabilidad.

Recursos humanos.
El area de recursos humanos fue la sexta area en ser evaluada y fue la segunda

peor calificada, obtuvo en términos absolutos 2.26 de 5 puntos y en términos porcentuales
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solo obtuvo el 45 %, quince puntos por debajo del minio establecido. Esta calificacion se

debe a lo siguiente:

Aunque Comercial Pacheco cuenta con un organigrama, no garantiza una
capacitacion continua para los empleados con el fin de mejorar su rendimiento
laboral.

Dado que es una empresa familiar, Comercial Pacheco EIRL carece de una junta
directiva que dirija la organizacion.

Aungue la empresa cumple con pagar a sus empleados al final de cada mes y
proporciona adelantos semanales, no puede mantener a todos sus trabajadores en
una némina formal debido a los costos asociados.

La empresa no implementa un programa efectivo de capacitacion para los nuevos
empleados, lo que resulta en que estos tengan que aprender sobre la marcha.
Aunque los empleados estan motivados gracias al ambiente laboral, la empresa no
suele recompensar la productividad y creatividad de sus colaboradores.

Los colaboradores comparten informacién con la gerencia general, pero esta no
siempre es oportuna ni completa.

La empresa se esfuerza por brindar un buen ambiente laboral para que los nuevos
colaboradores se sientan bienvenidos y promueve la comunicacion entre ellos y
los empleados mas antiguos.

En cuanto a la toma de decisiones, se consulta a todos los trabajadores para obtener
una vision mas amplia y recopilar opiniones y recomendaciones, dada su
experiencia en el trabajo de campo.

Aungue existe un ambiente laboral saludable, no se organizan reuniones sociales

para los empleados.



19

Se implementan normas de seguridad para proteger la salud de los trabajadores,
como la manipulacién de equipos con supervisién y conocimiento previo, y se
cuenta con botiquines de primeros auxilios en caso de accidentes.

Todos los ambientes de trabajo estan ordenados y limpios para garantizar la
eficiencia y seguridad en las actividades laborales.

En caso de accidentes, se realiza una inspeccién e investigacion de los hechos y

se toman medidas preventivas para evitar que vuelvan a ocurrir.

Gestion ambiental.

La penultima &rea en ser evaluada fue la de gestion ambiental la cual obtuvo una

puntuacién en términos absolutos de 0.85 sobre 5 puntos, por lo cual se convirtid en la

peor evaluada por la herramienta BID, y en cuanto en términos porcentuales obtuvo un

17 % lo cual es bastante preocupante porque no se acercd al minimo 60 %. Los motivos

son los siguientes:

En la gestion de la empresa, no se promueve una cultura ambiental que tome en
cuenta el entorno en el que opera la organizacion.

No se dispone de una documentacion que demuestre el cumplimiento de la
normativa ambiental por parte de la empresa.

La empresa no establece metas ni objetivos relacionados con la proteccion del
medio ambiente, ya que nunca se han propuesto metas desde su inicio en el
mercado.

La falta de metas a corto y largo plazo impide cualquier medicion del desempefio
ambiental de la organizacion.

Comercial Pacheco EIRL no considera los factores ambientales en el desarrollo

de sus actividades comerciales.
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En su fundacion, el propietario de la empresa no tuvo en cuenta el impacto que
esta tendria en el medio ambiente.

Durante el mantenimiento de la maquinaria, no se emplean elementos respetuosos
con el medio ambiente.

A pesar de todo, la empresa ha logrado reducir su consumo de agua y energia

eléctrica en los ultimos dos afios durante sus operaciones.

Sistemas de informacién.

El &rea de sistemas de informacién fue evaluada por la herramienta BID y obtuvo

una calificaciéon absoluta de 2.31 sobre 5 puntos, lo que representa un porcentaje del

cuarenta y nueve por ciento, situdndose por debajo del minimo requerido. Estos resultados

se deben a los siguientes aspectos:

Existe un conocimiento béasico sobre el sistema de informacion de Comercial
Pacheco EIRL, aunque a veces hay desconocimiento sobre su funcionamiento
completo, especialmente en lo que respecta al sistema de facturacion.

El sistema de informacion de la empresa satisface la mayoria de las necesidades
organizativas al proporcionar informacion util como el listado de clientes,
registros de compras, ventas diarias y numero de comprobantes de pago emitidos
por dia.

La actualizacién del sistema de informacidn se lleva a cabo diariamente, pero de
manera manual, lo que puede ser tedioso y poco préctico.

A pesar de la actualizacion diaria, no se realiza un analisis exhaustivo del sistema
de informacion, lo que puede resultar en la pérdida de oportunidades como la
pérdida de clientes o proveedores, asi como costos innecesarios y falta de

digitalizacion de documentos.



21

e Aunque se ingresan datos nuevos regularmente, no siempre se respaldan con
documentos formales, especialmente en el caso de algunos proveedores que
también suministran a otras empresas asociadas.

e El sistema de informacidn cuenta con una estructura técnica sélida para archivar
y almacenar informacion en formato digital, asi como con servicio técnico para
atender posibles fallas. Sin embargo, la empresa carece de sistemas de
contingencia en caso de cortes de energia, confiando en que la informacion se
guarde en el DRIVE de la empresa KEYFACIL.

e Losreportes generados por el sistema de informacidn son confiables, siempre que
se sigan las instrucciones del soporte técnico. Esto incluye reportes sobre clientes,
arqueo de caja y comprobantes de pago, que son fundamentales para las

actividades diarias de la empresa.

2.2 ldentificacion de oportunidad o necesidad en el &rea de actividad profesional

Se requiere establecer un margen de ganancia maximo para cada producto
utilizando Excel y aplicando los principios de contabilidad de costos, con el fin de
aumentar la rentabilidad mensual de Comercial Pacheco EIRL.

Es necesario incorporar el uso de Excel como herramienta para analizar los
estados y los resultados financieros, utilizando ratios de rentabilidad como el ROA o el
ratio de liquidez, para comprender mejor la situacién financiera de la empresa Comercial
Pacheco EIRL.

Se propone la adopcion del sistema de facturacion KEYFACIL en reemplazo de
GALAXIA, junto con la implementacion de un sistema de arqueo de caja diario, con el
objetivo de mejorar la eficiencia en la gestion de facturas a credito, boletas y notas de

venta. Anteriormente, la empresa tenia que recopilar manualmente todas las facturas en
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estado de crédito y cobrarlas a los clientes, 1o que resultaba en un proceso laborioso y

poco eficiente.

2.3 Objetivos de la actividad profesional

El objetivo principal fue implementar el nuevo sistema de facturacion KEYFACIL
y el uso de la herramienta Excel con el propdsito de incrementar la utilidad de la empresa,
lo cual permitira la sostenibilidad y competitividad empresarial.

Entre otros objetivos, se detalla lo siguiente:

Ingresar correctamente la compra de mercaderia, colocando todos los datos de la
factura electronica en el sistema KEYFACIL.

Calcular los precios de venta de cada producto que vende Comercial Pacheco
EIRL, asigndndole un porcentaje de rentabilidad razonable y acorde a la demanda del
mercado.

Analizar los estados financieros y estados de resultados de manera mensual,

usando los ratios de rentabilidad y liquides.

2.4 Justificacion de la actividad profesional

En el informe se detallan las actividades que se realizaron en el cargo de asistente
administrativo en el departamento de cobranza y célculo de rentabilidad de precios,
siendo un area de relevancia y de vital importancia porque al tener una gestion mas
eficiente del cobro de facturas al crédito y el arqueo diario de la caja se pudo determinar
si la empresa esta cumpliendo con las ventas necesarias.

Ademas, en el departamento de calculo de rentabilidad de precios, se dispuso de
informacion sobre los precios de compra y los costos directos e indirectos en los que

incurre la empresa. Esta informacion se utiliza para establecer un precio de venta para
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cada producto que Comercial Pacheco EIRL ofrece en el mercado. Es crucial asegurar
que el margen de ganancia sea lo suficientemente amplio para que la empresa pueda
generar una utilidad significativa al final de cada mes. De esta manera, se garantiza la
permanencia de la empresa en el mercado de insumos para imprenta y papeleria en
general. Para lograrlo, se realiza un analisis de los estados financieros y resultados de la
empresa utilizando ratios de rentabilidad y liquidez.

Asimismo, en el informe se detalla todas las actividades y funciones del asistente
administrativo bajo los conocimientos de administracion de empresas y finanzas, con esto

se deben de obtener mejores resultados para las futuras tomas de decisiones en la empresa.

2.5 Resultados esperados

La empresa Comercial Pacheco EIRL espera que el asistente administrativo
demuestre un solido desempefio en sus responsabilidades, las cuales abarcan
conocimientos en administracion y finanzas. Esto incluye la correcta aplicacion del
calculo de rentabilidad de los precios de los productos, el adecuado registro de la
mercaderia y resultados utilizando ratios de rentabilidad y liquidez, una gestion eficiente
de las facturas pendientes de cobro y el arqueo diario de la caja. Estas tareas seran

evaluadas internamente por la empresa para asegurar su adecuado cumplimiento.



24

Capitulo I11: marco teérico

3.1 Bases tedricas de las metodologias o actividades realizadas

3.1.1 Planeamiento estratégico.

El planeamiento estratégico representa los procedimientos que una empresa
implementa para alcanzar sus metas, lo que lo convierte en un aspecto crucial para la
competitividad empresarial. Es esencial para una empresa contar con un plan bien
estructurado, ya que, sin él, su capacidad para destacarse en el mercado se vera
comprometida. Por lo tanto, hay tres aspectos clave que la empresa debe tener en
cuenta (Plaza, 2019).

e A donde se dirige la empresa
e Situacion actual de la empresa
e Formulacion de la estrategia

El planeamiento estratégico ayuda a identificar el camino que va a tomar la
empresa, por ello es importante plantear metas a corto, mediano y largo plazo, asi
como acciones para ir por el camino adecuado. Por lo tanto, el planeamiento
estratégico comprende los procedimientos y politicas que una empresa elige para
guiar su direccion hacia el logro de metas y objetivos durante un periodo definido
Asi mismo, el planeamiento estratégico es una herramienta que nos permite encontrar
una o mas ventajas de la empresa, crear y hacer funcionar estrategias en coordinacion
con la visién y mision, siempre teniendo en consideracion el ambiente en el que se
desenvuelve la empresa y los recursos disponibles (Robles y Carrefio, 2020).

Ademas, el planeamiento estratégico contempla el analisis FODA, la
demanda, los costos y un plan especifico que detalle los objetivos a lograr y los
requisitos financieros que se necesitan para encaminar a la empresa en la direccion

adecuada (CERTUS, 2021).
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En resumen, el planeamiento estratégico es un plan que contiene un
determinado numero de acciones que la empresa debe de realizar para cumplir sus
objetivos a mediano, corto o largo plazo. En otras palabras, el planeamiento
estratégico es una apuesta a futuro por parte de la empresa (Tiempo minero, 2019).
3.1.2 Servicios y operaciones.

Los servicios son necesariamente productos intangibles, la empresa realiza
actividades especificas con el fin de satisfacer a sus clientes (Miranda et al., 2021).

Las principales caracteristicas de un servicio las siguientes, en primer lugar,
debe de ser intangibles puesto que no son un bien y no se pueden tocar ni ver. En
segundo lugar, son indivisibles porque por méas que se vendan en “paquete” o “en
combo” siempre existird un servicio que se ofrecera de manera individual. La tercera
caracteristica es que son heterogéneos, debido a que son muy amplios puesto que
poseen una diversificacion amplia. Y por ultimo los servicios no pueden ser
conservados debido a segunda caracteristica, anteriormente mencionada, estos no
pueden ser almacenados de ninguna manera, ya que se pierden en el momento en que
termina el servicio (Sanchez, 2020).

Las operaciones de una empresa son las acciones que deben ser disefiadas,
controladas, gestionadas y mejoradas, para hacer un uso eficiente de los recursos de
la empresa para satisfacer a los clientes. De ese modo, Garcia (2020) sefiala que la
direccidn de operaciones tiene a su cargo las siguientes acciones:

Diseniar, en donde debe de destinar recursos de la empresa a distintas areas de
esta en tiempo y dias determinados.

Gestionar, poner a cargo a las personas indicadas para que puedan hacer uso

de los recursos ya asignados con el proposito de ejecutar las funciones necesarias.
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Controlar, es el estudio y evaluacién de los resultados generados por la
empresa y compararlos con los objetivos establecidos.

Establecer estrategias, consiste en que la empresa tome estrategias para que
los resultados obtenidos sean iguales o similares a los objetivos requeridos por la
empresa.

3.1.3 Aseguramiento de la calidad del servicio y producto.

La calidad es cuando un producto y/o servicio son capaces de satisfacer las
necesidades tanto implicitas como explicitas de un cliente. Por ende, la calidad es
directamente proporcional al numero de necesidades que un producto puede
satisfacer, sin embargo, la calidad también es subjetiva puesto que no todas las
personas dan el mismo valor a una determinada cualidad de un producto
(Infoauténomaos, 2023).

El servicio es un bien intangible puesto que la empresa debe cumplir una serie
de actividades con el fin de satisfacer las necesidades del cliente, y se considera de
calidad cuando las actividades realizadas superan con creces las expectativas del
cliente (Miranda et al., 2021).

En cuanto al producto, para ser considerado de calidad tiene que satisfacer las
necesidades del cliente y debe lograr que este compre el producto que sea el mejor
para él. Por ello, segin Andrada (2019) existen tres tipos de calidad de producto:

o Calidad de disefio, son los atributos que satisfacen las necesidades del cliente.

e Calidad de los procesos de produccion, se refiere a que el producto no tenga
ningun defecto y los atributos cumplan las expectativas de los clientes.

e Calidad del servicio al cliente, hace referencia a la atencion que recibe el

cliente con respecto a la amabilidad, rapidez y eficacia
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Sin embargo, se debe de tener en consideracion las diferencias entre productos
y servicios, ya que en el segundo no hay una adquisicion del bien, si no en la
obtencion de un beneficio. Por lo contrario, en los productos si hay un intercambio
monetario por lo que si se adquiere un bien (Dominguez, 2020).

Se debe gestionar la calidad para poder asegurarla, ello requiere implementar
sistemas de gestiobn y procesos internos, porque la calidad es directamente
proporcional al crecimiento de una empresa por eso los estandares de calidad deben
se ser parte fundamental de una organizacion (Ormaza y Guerrero, 2021).

3.1.4 Comercializacion.

Se entiende como comercializacion una actividad donde una empresa pone
en venta un producto o servicio, se brinda las condiciones adecuadas para su venta y
se asigna los canales de distribucion apropiados para que estos puedan llegar al
cliente (Sampedro et al., 2021).

Para llegar a los clientes son vitales los canales de comercializacion, puesto
que estos facilitan que el producto o servicio llegue desde el lugar de elaboracién al
cliente final. Por lo que funciona como un “camino”, todo esto bajo el amparo de un
marco legal e institucional (Sumba et al., 2022). Para ello, existen dos tipos de
canales de distribucion los cuales son:

Canal directo.

También conocido como los circuitos cortos de comercializacion, es cuando
el producto o servicio se vende de manera indirecta al cliente final, en donde no
existen intermediarios (Sanchez, 2020).

Canal indirecto.
En este tipo de canal si existen intermediarios entre el productor o proveedor

y el cliente final, en otras palabras, es un canal largo, puesto que el nimero de
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intermediarios que existen entre el cliente y proveedor es mayor a uno. Asi mismo
existen cuatro tipos de canales indirectos méas usuales que son: productores —
consumidores, productores - minoristas — consumidores, productores — mayoristas-
minoristas o detallistas- consumidor y finalmente productores — agente — mayorista
— minorista — consumidor consumidores (Sanchez, 2020).

Sin embargo, en pleno afio 2023 es innegable que el internet y las redes
sociales toman un rol esencial en el momento de vender un producto o servicio, a
esto se le conoce como distribucién digital, que consiste en hacer conocer a las
personas una empresa u organizacién y los productos o servicios que esta ofrece.
Siendo los principales canales de distribucion (Improvitz, 2023):

¢ Redes sociales.
¢ Blogs.
e Influencers.

o Newsletters.

3.1.5 Contabilidad y finanzas.

La contabilidad es el ejercicio que una empresa hace de manera mensual o
anual, en donde se retne toda la informacidn sobre los gastos y egresos en los que
incurre la empresa a la hora de producir bienes, ofrecer sus servicios y/o vender sus
servicios (Fierro et al., 2021).

Sin embargo, no todos los ingresos que obtiene o egresos en lo que incurre
una empresa provienen del rubro en la que se desempefia, ni tampoco al momento de
ofrecer sus servicios o vender sus productos. Para lo cual existen tres tipos de

contabilidad que son los siguientes:
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Contabilidad tributaria.

Para poder llevar la contabilidad tributaria de una empresa es necesario que
esta pueda emitir comprobantes de pago ya sean boletas o facturas los cuales
constatan el pago por productos o prestacion de algun servicio (SUNAT, 2020).

Y estos documentos sirven para que el objetivo de esta contabilidad se
cumpla, ya que dicho objetivo es el de recopilar toda la informacion contable
sustentada por las boletas y factura, con tres propositos: dar informacion de todas las
transacciones que realiza la empresa a la SUNAT, célculo de los debidos impuestos
que la empresa debe pagar y regular las operaciones de la empresa (JOFRASI, s.f.)
Figura 2

Comprobante electrénico emitidos por Comercial Pacheco EIRL
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Contabilidad financiera.

Es un tipo de contabilidad que recolecta, clasifica y registra todas las

transacciones financieras de una empresa. Este tipo de contabilidad cuenta con las

siguientes caracteristicas:

entendible, especifica y veridica (Cera, 2021). Y para que cumpla estas

caracteristicas se hacen usos de herramientas como el estado de los resultados y

estados financieros.

Tabla 2

es sistematica,

Estado de resultados de Comerio Pacheco EIRL

cronoldgica,

Estado de resultados

Ventas S/1,000,000.00
Costos de ventas S/400,000.00
Utilidad bruta S/600,000.00
Gastos operativos S/150,000.00
Utilidad operacional S/450,000.00
Productos financieros S/5,000.00
Gastos financieros -5/25,000.00
Otros ingresos S/15,000.00
Otros gastos -5/50,000.00
Utilidad antes de impuestos S/385,000.00
Impuestos S/113,575.00
Utilidad neta S/271,425.00
Tabla 3

Estado de la situacion financiera de Comerio Pacheco EIRL

Estado de la Situacion Financiera

Activos

Activo corriente

Efectivo $ 1,000,000
Cuentas por cobrar $ 540,000
Inventarios $ 1,500,000
Total, activos corrientes $ 3,040,000
Activo no corriente

Construcciones y edificaciones $ 3,000
Maquinaria y equipo $ 5,400
Muebles y enseres $ 2,500
Vehiculos $ 3,000
Depreciacion acumulada (menos)

Total, activos no corrientes $ 13,900

Total, activo

$ 3,053,900

constante,
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Pasivos

Pasivo corriente

Cuentas por pagar a proveedores $ 5,000
Obligaciones financieras a corto plazo $ 3,000
Acreedores varios $ 5,000
Total, pasivos corrientes $ 13,000
Pasivo no corriente

Obligaciones financieras a largo plazo $ 2,000
Préstamos a socios $ 2,000
Obligaciones tributarias $ 30,000
Total, pasivos no corrientes $ 34,000
Total, pasivo $ 47,000
Patrimonio

Capital $ 200,000
Reserva legal $ 150,000
Otras reservas $ 350,000
Revalorizacion del patrimonio $ 50,000
Utilidades por distribuir de ejercicios anteriores $ 35,000
Utilidades o perdidas del ejercicio $ 60,000
Valorizaciones $ 2,500
Total, patrimonio $ 847,500
Total, pasivo + patrimonio $ 894,500

Contabilidad de costos.

El proceso mediante el cual una empresa evalGa el dinero y los recursos
utilizados en la produccidn de bienes o servicios, ademas de calcular la depreciacion
de activos, se conoce como contabilidad de costos. Esta herramienta es fundamental
para que las empresas puedan identificar y gestionar sus costos directos, indirectos y
de mano de obra de manera efectiva. Ademas, una solida contabilidad de costos
facilita la adaptacion a situaciones de crisis al permitir una comprension clara de los
gastos involucrados en las operaciones comerciales (Esan, 2020).

Las finanzas de una empresa se analizan a través de los ratios financieros,
las cuales sirven para conocer el estado de la empresa y que tan eficiente es al
aprovechar sus recursos a al momento de realizar sus actividades. Asi mismo, los
ratios financieros son las principales a tener en consideracion cuando se evalla la
situacién econémica de una empresa, sin embargo, esto puede variar dependiendo de

las necesidades y urgencias de cada organizacion (Esan, 2022).
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A) Ratios de liquidez
e Ratio de liquidez corriente.
Esta ratio muestra qué porcentaje de deudas puede ser cubierta a corto
plazo (Ayuda Pymes, 2021).

Activo Corriente

Liquidez corriente = — ;
Pasivo Corriente

e Ratio de prueba acida.

Es mucho mas precisa que la ratio de liquidez corriente puesto que excluye
las existencias, debido a que son activos que se destinan a la venta y no al pago de
pasivos (Ayuda Pymes, 2021).

Act. Corriente - Existencias

Prueba acida = - -
Pasivo Corriente

e Ratio de liquidez de las cuentas por cobrar.
Esta ratio muestra que tan rapido se puede convertir en efectivo las cuentas
que tiene por cobrar a los clientes (Peru Contable, 2022).

Ventas Netas

Cuentas por cobrar = -
Cuentas por cobrar promedio

B) Ratios de gestion o actividad.
e Rotacidn de inventarios.
Este ratio basicamente indica el nimero de veces que se renueva las
existencias, comunmente en un afio (Empresa Actual, 2016).

Aprovisionamientos

Rotacion de inventarios = - ;
Existencias

e Periodo medio de pago a proveedores
Este ratio calcula el periodo regular en el que la empresa logra

pagar sus pasivos que tiene con sus proveedores (L6pez, 2023).



33

Periodo medio de pago a proveedores

_ Saldo medio de acredores comerciales o 365
B Compras y gastos por servicios

e Ratio de endeudamiento y apalancamiento.

El ratio de endeudamiento mide basicamente el nivel de deuda que tiene
una empresa con, entidades financieras, y cual es su proporcion frente a su
patrimonio (BBVA, s.f.).

Pasivo Total

Ratio de endeudamiento = - -
Patrimonio neto

e Ratios de rentabilidad.
ROI: Calcula el retorno sobre la inversion que realiza la empresa (Andrade,
2011).

Utilidad Neta de Actividad

ROI =
Inversiones Realizadas o costos

ROA: Calcula la rentabilidad que genera los activos que tiene a disposicién
la empresa (Martinez, 2022).

Utilidad Neta

ROA =
Activos totales promedio

ROE: Calcula la rentabilidad que obtiene la empresa sobre el capital
invertido (Instituto Europeo de Posgrado, 2019).

Beneficio Neto
ROE

~ Fondos Propios
3.1.5 Recursos humanos.
Es un area fundamental de toda empresa, puesto que esta area concentra a

todo el personal que una organizacion tiene a su cargo. Por lo que debe de planificar,
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organizar, dirigir, adquirir y mantener al talento humano. Con el objetivo de que el
capital humano este satisfecho colectiva e individualmente (Grupo Castilla, 2022).

La gestion eficaz de los recursos humanos en una empresa es crucial, ya que
influye directamente en el clima laboral y en la retencion del talento. Ademas de
abordar aspectos internos, la gestion del personal también impacta en la relacion entre
los colaboradores y los clientes de la empresa. Una interaccion positiva entre ambas
partes puede potenciar la productividad y la calidad del trabajo del personal, lo que
contribuye al éxito general de la empresa (Armijos et al., 2019).

No obstante, para garantizar una gestion adecuada del recurso humano, la
empresa requiere de un departamento encargado de manejar todas las etapas, desde
la seleccion de personal hasta el desarrollo de estrategias para mejorar la
productividad de los empleados (Garcia et al., 2022).

La primera etapa consiste en realizar una planificacion de la plantilla, en la
cual se establecen las necesidades de personal y las competencias requeridas por la
empresa. Luego, se procede con la seleccion de personal, durante la cual se eligen a
aquellos candidatos que poseen las habilidades y cualidades necesarias para el
puesto. Finalmente, se lleva a cabo la integracion del nuevo personal, donde se les
introduce a las politicas y procedimientos de la empresa, se les presenta a sus
compafieros de trabajo y se les asigna su espacio dentro del entorno laboral (Garcia
etal., 2022).

Una vez que la empresa ha contratado al personal adecuado, es crucial llevar
a cabo la capacitacion del equipo, que implica mejorar los conocimientos y
habilidades de los colaboradores. En este proceso, se deben considerar tres factores
principales. En primer lugar, se debe tener en cuenta el tipo de puesto de trabajo, ya

que cada capacitacion debe adaptarse a las necesidades especificas de cada rol
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laboral. Es fundamental identificar correctamente el perfil al que se dirige la
capacitacion. En segundo lugar, se debe considerar la experiencia previa del
colaborador. Si es nuevo en la empresa, la capacitacion debe centrarse en explicar
sus funciones diarias y familiarizarlo con la cultura empresarial. Por Gltimo, es
esencial considerar la formalidad de la capacitacion. Esta no se limita a una lista de
instrucciones, sino que puede incluir talleres, seminarios y cursos disefiados para
mejorar las habilidades y conocimientos de los empleados (Universidad Continental,
s.f).

3.1.6 Gestion ambiental.

La gestiobn ambiental comprende una serie de procesos continuos que
involucran analisis, toma de decisiones, organizacién, control de actividades y
evaluacion de resultados. Su objetivo principal es proteger el medio ambiente, siendo
una politica fundamental para empresas estatales o privadas. Esto incluye identificar
el entorno en el que operan, determinar qué actividades tienen un impacto negativo
en el medio ambiente y prever como estas actividades pueden afectar el medio
ambiente en el futuro (Garcia y Regaldo, 2022).

En ese sentido, los autores Vidal y Reglado (2022) sefialan que las empresas
tienen tres herramientas clave para poder minimizar el impacto de sus operaciones
sobre el medio ambiente y son las siguientes:

Herramientas preventivas.

Tal y como indica su nombre, estas herramientas se aplican antes de que la

empresa pueda causar algun tipo dafio al medio ambiente, sirven para evitar futuros

conflictos.
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Herramientas correctivas.

El objetivo de esta herramienta es corregir las malas précticas que puede tener
una empresa y que estén afectando al medio ambiente, con el objetivo de reducir los
efectos negativos y evitar futuro conflicto.

Herramientas recuperativas.

Esta herramienta busca eliminar o “curar” los efectos negativos que las
actividades de la empresa pueden causar a una zona determinada.

El uso adecuado de herramientas en la gestion ambiental genera una serie de
ventajas para las empresas. En primer lugar, asegura el cumplimiento de las leyes
ambientales vigentes, lo que previene el pago de multas tanto en el presente como en
el futuro. En segundo lugar, reduce los riesgos de accidentes laborales, lo que a su
vez disminuye los costos asociados con la ejecucién de las actividades empresariales.
En tercer lugar, mejora la calidad de los productos o servicios al optimizar los
procesos de produccion y evitar interrupciones innecesarias. En cuarto lugar, crea
nuevas oportunidades en el mercado al destacarse como una organizacion
preocupada por el medio ambiente y el bienestar de sus empleados, lo que le otorga
una ventaja competitiva frente a la competencia. Por Gltimo, aumenta la satisfaccion
del cliente y mejora la imagen corporativa, lo que genera confianza en los
consumidores y, por ende, mayores ingresos y utilidades para la empresa (Nashiro

s.f.).

3.1.7 Sistema de informacion.

El sistema de informacién se puede definir como la conexién entre las
distintas areas de una empresa y el intercambio de recursos e informacién, entre
dichas partes con el propoésito de que la informacidn esté disponible para las personas

que la necesiten en el formato més adecuado posible, ya sea para la toma de
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decisiones, el control estratégico y ponerlas en practica para las decisiones ya
tomadas (Lapiedra et al., 2021).

Para facilitar el intercambio de informacion y recursos entre las distintas
areas de una empresa, se requieren una serie de elementos esenciales, que
comprenden principalmente cuatro componentes especificos.

Equipos informéticos.

Normalmente las empresas ya sean pymes, pequefias, medianas o grandes,
independiente del tamafio necesitan equipos de cémputo como computadoras de
escritorio o laptops personales que tengan conexién a internet para uso de los
colaboradores (Instituto VVasco de Estadistica, s.f.).

Programas informaticos.

Los programas informaticos son importantes para las empresas,
especialmente para la emision de comprobantes de pago como las boletas y facturas
(SAP Concur Team, 25 de noviembre de 2022).

Bases de datos.

Las bases de datos son sistemas que guardan datos sobre diversos elementos
como individuos, entidades comerciales, proveedores, productos, entre otros.
Inicialmente, muchas bases de datos comienzan como simples listas en hojas de
calculo de Excel, pero a medida que crecen en tamafio y complejidad, y se vuelven
redundantes, se requiere el uso de software especializado en la gestion y
administracion de bases de datos (Microsoft, 2021).

Telecomunicaciones.

Las telecomunicaciones son basicas en una empresa, puesto que transmiten

datos importantes e informacion de manera inalambrica (Ortiz, 10 de noviembre

de2020).
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Capitulo 1V: Descripcion de las actividades profesionales

4.1 Descripcion de actividades profesionales en Comercial Pacheco EIRL

4.1.1 Enfoque de las actividades profesionales.

A partir de los hallazgos a través del uso de la herramienta de competitividad
del BID (Martinez y Alvarez, 2006), los cuales figuran en la Tabla 1. se desarrollaron
actividades en la empresa Comercial Pacheco EIRL. En ese sentido, se priorizo la
dimensiéon Contabilidad y Finanzas, porque esta alineado de mejor manera a mi
futuro rol como Licenciado en Administracion y Finanzas. En la dimension
Contabilidad y Finanzas, se orientd a los gerentes para que se gestione
adecuadamente la entrada de facturas de compras de inventario, realizar el arqueo de
caja diariamente para prevenir pérdidas financieras, revisar los registros de inventario
(Kardex) y analizar los estados financieros y de resultados de la empresa. Sin
embargo, también se desarrollaron acciones relacionadas a todas las dimensiones
diagnosticadas; sin perder el enfoque de las competencias que desarrollé en la
Escuela de Administracion y Finanzas.

Para respaldar formalmente y verificar la ejecucion de estas tareas, tanto el
gerente contable como el gerente general confirmaron personalmente que se llevaron
a cabo todas las responsabilidades de manera precisa y organizada. Ademas, se tenia
un horario de trabajo definido con la posibilidad de realizar horas extras segun fuera

necesario para cumplir con las funciones y responsabilidades.
4.1.2 Alcance de las actividades profesionales.

A continuacion, se realiza la descripcion de acciones realizadas con mayor

detalle:
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a. Ingresos de existencias (mercaderia) en el sistema de facturacién KEYFACIL.

Se garantizo la precision en la introduccion de facturas proporcionadas por
los proveedores en el sistema de facturacion, asegurando la exactitud de todos los
datos de la factura, como la fecha de emision, informacion de la empresa proveedora
(razo6n social, nombre comercial, nimero de RUC y domicilio fiscal), tipo de moneda
(nacional o extranjera) y numeracion correlativa. También, se verificaron que el
monto y la moneda de las facturas coincidan con los registros del sistema de
facturacion KEYFACIL.

Del mismo modo, se procedié a imprimir las facturas virtuales y
archivarlas mensualmente en formato fisico para mantener un respaldo tangible en
caso de auditoria por parte de la SUNAT.

b. Célculo de rentabilidad de precios.

En colaboracion con la gerencia de comercializacion, se calculo los precios
de venta de los productos ofrecidos por Comercial Pacheco EIRL, en este proceso,
se considero el costo de compra, el tipo de cambio, la moneda y el costo del flete.

Los precios de venta se determinaron mediante parametros que garantizan un
margen de rentabilidad del 30 % y 20% para cada articulo, teniendo en cuenta
también los precios de venta de la competencia, una vez calculados, se comunicaron
los precios de venta asignados a los productos al personal de ventas para su
conocimiento y aplicacion.

c. Analisis de los estados de resultados y del estado financiero.

Se particip6 en las reuniones entre el Gerente General y el Contador para

revisar el avance de los estados de resultados proporcionados por la gerencia de

contabilidad de Comercial Pacheco EIRL y junto con la gerencia contable, se revisé
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y apoyo, utilizando las formulas de las ratios contables pertinentes para evaluar la
salud financiera de la empresa.

En relacion con los estados financieros, se conocia los activos, pasivos y
patrimonio de la empresa en cada periodo mensual, o que permitié realizar un
andlisis adecuado; respecto a los activos, se conocia una gran parte de ellos, tanto
corrientes como no corrientes, para entender la estructura de los pasivos de la
organizacion.

En cuanto a los pasivos, se conocia los més importantes, como los sueldos del
personal, las obligaciones con entidades financieras, las cuentas por pagar a
proveedores y los gastos operativos, también se tenia conocimiento del patrimonio
de la empresa, incluyendo los activos tangibles como maquinaria, equipos de
coémputo y almacenes, asi como las sucursales ubicadas en Huancayo.

d. Planeamiento estratégico en la empresa Comercial Pacheco ERIL.

Se tuvo conocimiento del planeamiento estratégico de la empresa y se analizo
mediante la herramienta de competitividad BID. Se identifico los aspectos que tienen
falencias, los aspectos favorables y se pudo determinar cuél era el estado en el que
se encontraba la empresa Comercial Pacheco EIRL con respecto al planeamiento
estratégico y el peso que este tiene sobre su nivel de competitividad.

e. Serviciosy operaciones en la empresa Comercial Pacheco EIRL.

Mediante la herramienta de competitividad BID, se observaron y calificaron
las operaciones realizadas por la empresa, asi como la influencia de las distintas areas
en la mejora de su competitividad.

Se verificd que la mayoria de los requerimientos de los clientes fueron
cumplidos por la empresa, aunque algunos no se lograron satisfacer adecuadamente

debido a fallos del personal.
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Se constaté que la empresa renovaba sus equipos de computo cada cinco o
siete afios, mediante la revision de las facturas correspondientes de las compras.

Se lleva a cabo un mantenimiento mensual de las guillotinas industriales por
parte de la empresa Grafinal del Perd S.A.C., con las facturas electronicas
respaldadas y comprobadas.

Los procesos de comercializacién de la empresa fueron evaluados con la
herramienta de competitividad BID, confirmando su eficiencia y precision.

Tanto la infraestructura como la tecnologia empleada por la empresa para
comercializar sus productos y servicios fueron evaluadas con la herramienta de
competitividad BID.

Se pudo verificar que la infraestructura utilizada por la empresa era adecuada
para realizar las operaciones de manera eficiente.

La tecnologia utilizada por la empresa, incluyendo guillotinas industriales,
computadoras de escritorio y sistemas de facturacion, fue considerada adecuada para
el sector en el que se desempefia.

Se confirmd que todas las compras de mercaderia fueron formales, realizadas
siempre con la generacion de facturas y/o boletas electrénicas.

Se corrobord que, en el area de servicios y operaciones, como la calidad del
personal, laempresa no contaba con un area de investigacion y no mostraba intencién
de crear una.

f. Aseguramiento de la calidad de servicio.

La calidad de los servicios y productos ofrecidos por la Empresa Comercial
Pacheco EIRL fue verificada y evaluada mediante la herramienta de competitividad
BID, con el fin de determinar cémo la calidad del servicio afectaba la competitividad

de la empresa.
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Se constatd que la empresa enfrentaba dificultades para mejorar la calidad de
sus servicios, ya que no implementaba programas especificos para este fin.

En ocasiones, se brindaba apoyo al personal de ventas, se observo que la
capacitacion de los nuevos empleados se realizaba de manera informal y no existia
un programa estructurado para ello.

Se pudo verificar que la empresa Comercial Pacheco EIRL solia registrar las
ventas de manera manual, aunque no de manera consistente.

Se constato que la empresa identificaba las necesidades de los clientes, pero
durante el apoyo prestado por el asistente administrativo, no se observo una
investigacion significativa sobre la informacion recopilada.

Se pudo comprobar que la empresa consultaba a sus clientes para asegurarse
de que los productos entregados fueran los solicitados, realizando correcciones en
caso necesario.

El sistema de reparto utilizado por Comercial Pacheco EIRL fue evaluado y
se confirmo que garantizaba la entrega oportuna de la mercancia en el lugar indicado.
g. Comercializacion.

El area de comercializacion y su contribucion a la empresa Comercial
Pacheco EIRL fueron evaluadas mediante la herramienta de competitividad BID y se
constato que la empresa tenia un plan de ventas, aungque no se seguia estrictamente
en su totalidad y no se compartia de manera completa con todo el personal.

Se observo que la empresa realizaba promociones ocasionales en diversos
productos que ofrecia en el mercado.

Las estrategias de venta empleadas por la empresa eran bastante

convencionales y hacian uso de aplicaciones como WhatsApp Business.
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Se recopil6 informacion detallada sobre los clientes habituales, incluyendo su
ntmero de RUC, direccidn, nimero de teléfono y monto de compra mensual.

Se identificaron los competidores directos e indirectos de la empresa, asi
como se recopild una lista de clientes y productos que estos competidores tenian.

También, se realiz6 el célculo de los precios de venta de los productos,
confirmando el adecuado conocimiento del mercado por parte de la empresa. Este
calculo se realizd utilizando la herramienta de célculo Excel y se verifico que la
empresa proporcionaba recursos para la venta de sus productos.

Se constatd que al final de cada mes se recopilaban las facturas pendientes de
pago para su posterior cobro.

El personal de ventas demostré estar motivado y tenia un buen conocimiento
de la mayoria de los productos y sus caracteristicas.

Se observé que la negociacion con los clientes era directa y respetuosa,
explicando detalladamente los atributos de cada producto.

Se constato que la empresa no contaba con un canal de seguimiento de ventas.

Se verificd que la empresa se encargaba de garantizar la distribucion de sus
productos mediante un sistema de reparto que incluia dos carretillas, dos bicicletas y
un minivan.

h. Contabilidad y finanzas.

Mediante la herramienta de competitividad BID, se evalué el area de
contabilidad y finanzas en la empresa Comercial Pacheco EIRL, analizando su
impacto en la competitividad de esta.

Se constatd que el contador de la empresa realizaba un adecuado balance de

ingresos y egresos mensuales, con el respaldo del asistente administrativo.
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Se verificd que la empresa cumplia con el pago de los impuestos de tercera
categoria, ya que se seguia el cronograma tributario proporcionado por la SUNAT.

Se corroboré que la empresa efectuaba los pagos de sus obligaciones con
anticipaciéon y con medidas de prevision, como la elaboracién de cronogramas de
pago de sueldos y letras por cancelar, en los que el asistente administrativo brindaba
apoyo.

Ademas, se tenia conocimiento del costo de la mayoria de los productos,
incluyendo el IGV y el costo del flete.

Se particip6 en el calculo de rentabilidad de los precios de venta de los
productos de la empresa, asignando un margen de rentabilidad del 20 % al 30 % a
cada producto para garantizar su competitividad en el mercado, y se gestionaron las
cuentas por cobrar y se ayudo a identificar las cuentas por pagar dentro de la empresa.
i.  Recursos humanos.

Se evaluo el area de recursos humanos mediante la herramienta de
competitividad BID, se verifico que la empresa contaba con un organigrama no
oficial, por lo que se tuvo que crear uno para este informe y se confirmo que la
empresa, al ser familiar, no tenia directorio ni junta directiva.

El aprendizaje de los nuevos colaboradores se realizaba sobre la marcha, ya
que la empresa no disponia de programas formales de capacitacion, siendo los
colaboradores mas antiguos quienes ensefiaban a los nuevos.

Aunque los empleados se esforzaban por ser eficientes, se constato que la
empresa no otorgaba estimulos con frecuencia.

Se comprobd que la informacion compartida por los trabajadores hacia la

gerencia no siempre era oportuna y podria no ser completamente precisa.
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Se verificd que la empresa mostraba un genuino interés en dar una célida
bienvenida a los nuevos colaboradores.

Antes de tomar decisiones relevantes, la empresa consultaba a los
trabajadores para obtener una mejor comprension de los posibles efectos de dichas
decisiones.

Se constatd que la empresa tenia normas de seguridad, especialmente en la
manipulacion de las guillotinas industriales.

Se confirm6 que la empresa disponia de botiquines de primeros auxilios en
caso de accidentes.

Se constaté que los accidentes ocurridos en el pasado habian sido
investigados y se habian tomado medidas de precaucion para evitar su recurrencia,
asegurando que, en caso de repetirse, los dafios fueran minimos.

j-  Gestion ambiental.

La gestion ambiental fue evaluada con la herramienta de competitividad BID
para saber cual fue su impacto en la empresa y se encontré que la empresa Comercial
Pacheco EIRL no mantenia un registro de las normativas ambientales impuestas por
el Gobierno Regional.

Durante la evaluacion realizada, se pudo confirmar que, al momento de su
establecimiento, el propietario de la empresa no considerd el impacto ambiental de
las acciones de la organizacién, y no se identific6 ninguna meta u objetivo
relacionado con la proteccion del medio ambiente y se constatd que la empresa no
Ilevaba a cabo ningdn tipo de medicion de las repercusiones de sus actividades en el
entorno ambiental.

Se verificd que, aunque la empresa realizaba mantenimiento en las guillotinas

industriales, los productos utilizados no eran amigables con el medio ambiente.
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Sin embargo, a través de los informes de consumo de agua potable y energia
eléctrica, se pudo constatar que la empresa logré reducir su consumo en ambos
recursos.

k. Sistema de informacion.

Se utiliz6 la herramienta BID para evaluar la competitividad del area de
sistemas de informacion y determinar su contribucién a la empresa y se constato que
la empresa Comercial Pacheco EIRL gestionaba adecuadamente toda la informacién
almacenada en su base de datos, incluyendo datos de clientes, productos y servicios.

Se verifico que el sistema de informacion de la empresa satisfacia las
necesidades organizacionales al proporcionar informacion precisa y relevante.

Se confirmé que la informacion en posesion de la empresa se actualizaba
diariamente mediante el sistema de facturacion KEYFACIL, que registraba los datos
de nuevos clientes y productos.

Se pudo constatar que la empresa realizaba una adecuada recopilacion de
informacion sobre clientes, productos y servicios, aunque no aprovechaba
completamente las oportunidades al no analizar esta informacion de manera efectiva.

Se verificd que, en algunos casos, el ingreso de nueva informacion no se
realizaba de manera formal, ya que carecia de documentacion oficial.

Se comprobd que el sistema de informacion de la empresa tenia la capacidad
de almacenar informacion en formato digital y contaba con servicio técnico
disponible en caso de fallas.

4.1.3 Entregables de las actividades profesionales.
e Constancia de que el asistente administrativo apoyo en las areas anteriormente
mencionadas.

e Constancia de facturas ingresadas por el asistente administrativo.
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e Constancia de arqueo de caja diario reportado por el sistema KEYFACIL, se
hace de manera diaria durante la semana laborable.

e Constancia de envio de facturas en formato fisico a la gerencia contable.

e Constancia de analisis de los estados financieros y estado de resultados

e Reporte de arqueo de caja diario, el cual se entregd de manera diaria al gerente
contable.

e Reporte de analisis de los estados de resultados de Comercial Pacheco EIRL,
se enviaban de manera mensual a la gerencia general.

e Reporte de analisis de los estados financieros patrimonial de Comercial
Pacheco EIRL, se enviaban de manera mensual a la gerencia general.

e Reporte de facturas ingresadas que deben de estar debidamente selladas con el
rotulo de “ingresado” en donde adicionalmente Se asigna la hora y fecha de
ingreso.

e Reporte de célculo de rentabilidad de todos los productos nuevos y ya
existentes, se notifica el precio de venta resultante a la gerencia contable y

general.

4.2 Aspectos técnicos de la actividad profesional
4.2.1 Metodologia.

El método general que se emple6 en el trabajo de suficiencia profesional fue
el método cientifico, porque es un conjunto de procedimientos que se toman en un
determinado orden, para resolver un problema y abordarlo para obtener
conocimiento. Segun la Enciclopedia Humanidades, (23 de enero de 2023) son los
siguientes:

e Observacion: Ver el problema en cuestion
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e Preguntas: Plantearse interrogantes a partir del primer paso.

e Hipotesis: Proponer en tentativa una posible respuesta a la pregunta formulada
en la hipétesis.

e Experimentacion: Realizar pruebas para sustentar la legitimidad o no de la
hipotesis.

e Conclusiones: Analizar los resultados que se obtuvieron en la experimentacion
y analizarlos, para obtener dar deducciones sobre la hipétesis.

4.2.2 Técnicas.

La principal metodologia empleada para obtener informacidn crucial sobre la
empleabilidad de nuestros graduados se centra en la realizacion de entrevistas. Esta
técnica implica que el personal de la empresa interactle con el objetivo de recopilar
datos sobre los procesos comerciales y administrativos. Las entrevistas pueden ser
estructuradas o no estructuradas, involucrando una conversacion guiada por una lista
de variables relevantes para el seguimiento de los egresados.

4.2.3 Instrumentos.
Para la gestion efectiva de la informacion que se recopild, se utilizaron los
siguientes instrumentos con relacion a las técnicas mencionadas.

e Guia de entrevista, este instrumento para ser aplicado en diferentes
momentos a los colaboradores de la empresa en funcion a los topicos
abordados en este informe.

e Revision documentaria, este instrumento se realizé para la revision de
informacion administrativa, comercial y contable de la empresa.

4.2.4 Equipos y materiales utilizados en el desarrollo de las actividades.
a. Equipos.

e Computadora de escritorio.
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e Teléfono celular.

e Teléfono de linea fija.

e Contador de billetes automatico.
b. Materiales.

e Almanaque de trabajo.

e Archivadores tamafio oficio.

e Hojas bond tamafio A4.

e Lapiceros.

e Calculadora.

e Escritorio.

4.3 Ejecucidn de las actividades profesionales

4.3.1 Cronograma de actividades realizadas.
Tabla 4
Cronograma de actividades realizadas en el afio 2023

Actividades
profesionales Ene. Feb. Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
desarrolladas en el 2023

Ingresos de existencias
(mercaderia) en el
sistema de facturacion

KEYFACIL.

Arqueo de caja diario X X X X X X X X X X X X
Célculo de rentabilidad

de precios X X X X X X X X X X X

Andlisis de los estados de

resultados y financiero

por parte del asistente X X X X X X X X X X X X
administrativo/ bachiller

en administracion.

Planeamiento estratégico

en la empresa Comercial ~ x X X X X X X
Pacheco ERIL

Servicios y operaciones

en la empresa Comercial ~ x X X X
Pacheco EIRL



Aseguramiento de la
calidad de servicio

Comercializacion

Contabilidad y finanzas

Recursos humanos
Gestion ambiental

Sistema de informacion

X X X X X
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X

X X X X X

4.3.2 Proceso y secuencia operativa de las actividades profesionales.

Tabla b

Ingresos de existencias (mercaderia) en el sistema de facturacion KEYFACIL

Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia
Ingreso de Ingresar la existencia Mensual Facturas en Formato
mercaderia al gue se compra a los digital PDF y fisico.
sistema proveedores al
KEYFACIL sistema de
facturacion.
Razo6n social de Correcta inscripciéon ~ Mensual Registro de
proveedores de razon social de proveedores de
proveedores. KEYFACIL.
Imprimir facturas Imprimir facturas en ~ Mensual Registro de facturas
en formato digital. ~ formato digital y archivadas.
archivarlas.
Célculo de monto Calcular el preciode  Mensual Registro de facturas
de cada factura compra de cada ingresadas en el
electronica. factura. sistema de facturacion
KEYFACIL.
Tabla 6
Arqueo de caja diario
Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia
Reporte diario Descargar el reporte de Diario Reporte de ventas diarias
de ventas ventas que se realizan de en el sistema de facturacion
diarias. manera diaria. KEYFACIL.

Identificacion de
inconsistencias
en el arqueo de
caja.

Cuantificar el
dinero en
efectivo al final
del dia.

Encontrar alguna boleta
o factura no generada y
reportarla al

Contar el monto
acumulado al final de
cada dia.

Diario

Diario

Reporte detallado de ventas
diarias en el sistema de
facturacion KEYFACIL en
formato fisico y virtual.
Cuaderno “Cargo” que
contiene el monto en
efectivo y firma del
asistente administrativo.
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Mantener el El cuaderno cargo debe  Diario Cuaderno cargo
cuaderno de contener: fecha, debidamente actualizado.
“Cargo” monto en efectivo y
actualizado. firma del responsable.
Tabla 7
Calculo de rentabilidad de precios
Actividad Descripcion Periodicidad  Evidencia
Caélculo de Calcular el precio de ventas  Mensual Facturas de
precios de venta. usando la herramienta de proveedores y sistema
Excel, asignado un 20 % a de precios de
un 30 %. KEYFACIL.
Caélculo del flete  Asignar el precio del fletea Mensual Precios de compra del
de cada cada producto. sistema KEYFACIL.
mercaderia.
Notificacion de  Enviar una lista de los Mensual Lista de precio de

los precios de
venta obtenidos.

precios de venta de los
productos a la gerencia
contable y de
comercializacion.

venta.

Tabla 8

Analisis de los estados de resultados y financieros

Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia
Analizar los Identificar cuales son los Mensual Estados de resultados
estados de ingresos y egresos de la de Comercial Pacheco
resultados empresa Comercial Pacheco EIRL

EIRL.
Comunicarse Consultar al contador sobre Mensual Estados de resultados
con el area los estados de resultados a la de Comercial Pacheco
contable. gerencia contable, para EIRL.

analizarlos con ratios

contables.
Analizar los Identificar y evaluar con Mensual Estados financieros de
estados ratios contables los activos, Comercial Pacheco
financieros. pasivos y patrimonio de la EIRL.

empresa comercial Pacheco
EIRL.




Tabla 9

Planeamiento estratégico en la empresa Comercial Pacheco EIRL

Actividad

Descripcion

Periodicidad

Evidencia
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Conocer el
Planeamiento
estratégico de la
organizacioén.

Identificacion de

Usar la herramienta de
conectividad BID para saber la
influencia del planeamiento
estratégico en a la empresa
Comercial Pacheco EIRL.
Identificacion de falencias que

Entrevista a
coloridores de la
empresa.

Entrevista al

falencias. tiene la empresa para gerente general.
reportarlas en a la gerencia
general.
Tabla 10

Servicios y operaciones en la empresa Comercial Pacheco EIRL

Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia
Evaluar las Evaluar las operaciones Mensual Inspeccion de los dos
operaciones de la de la empresa Comercial filiales de la empresa
empresa Comercial  Pacheco EIRL con la comercial Pacheco
Pacheco EIRL. herramienta BID y EIRL.
determinar la influencia
en su competitividad.
Evaluar la calidad Comprobar que los Semanal Revision de pedido del
de servicio. requerimientos de los producto final con el
clientes sean cumplidos pedido del cliente.
de manera eficiente.
Mantenimiento de ~ Comprobar el Mensual Facturas del préstamo
equipos y mantenimiento de los de servicio por
maquinaria. equipos de computo y mantenimiento.
maquinaria, para una
correcta atencion al
cliente.
Tabla 11
Aseguramiento de la calidad de servicio
Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia

Evaluar la calidad
de servicios y
productos de la
empresa Comercial
Pacheco EIRL.

Evaluar la calidad del
servicio y productos de la
empresa Comercial Pacheco

EIRL con la herramienta BID

y determinar la influencia en
~ su competitividad.

Inspeccion de
las marcas de
los productos
expendidos.



Tabla 12
Comercializacion

Actividad

Evaluar la
comercializacion de
servicios y productos
de la empresa
Comercial Pacheco
EIRL

Supervision de la
comercializaciéon

Recoleccion de datos
de los clientes nuevos
y antiguos

Identificacion de
competidores

Descripcion
Evaluar la
comercializacién de
servicios y productos con
la herramienta BID, y
como influye en la
competitividad de la
empresa Comercial
Pacheco EIRL
Comprobar que los
productos sean
debidamente facturados o
boletados y distribuidos.

Recopilar todos los datos
de los nuevos clientes los
cuales son el nimero de
RUC, celular, direccién
fisica'y rublo al que se
dedica.

Recopilar los principales
competidores y sus datos,
como clientes, productos
gue comercializa y nimero
de locales que posee.

Periodicidad
Semanal

Semanal

Quincenal

Mensual
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Evidencia
Venta semanal
de la empresa
Comercial
Pacheco EIRL

Facturas y
boletas emitidas
por el sistema
de facturacion
KEYFACIL
Base de datos
del sistema de
facturacion
KEYFACIL

Lista de
competidores de
la empresa
Comercial
Pacheco EIRL.




Tabla 13

Contabilidad y finanzas
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Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia
Evaluar la Evaluar la contabilidad y Mensual Estados de resultado
contabilidad y finanzas y financieros de la
finanzas de con la herramienta BID, y empresa Comercial
de la empresa cémo influye en la Pacheco EIRL.
Comercial competitividad de la empresa

Pacheco EIRL

Comercial Pacheco EIRL

Prestar apoyo al Ayudar al contador en sus Mensual Estados de resultado
area contable actividades mensuales con y financieros de la
respecto a la contabilidad de empresa Comercial
la empresa Comercial Pacheco EIRL.
Pacheco EIRL
Pago de Realizar los pagos de Mensual Vauchers de pago en
impuestos de impuestos de tercera el banco BCP y
tercera categoria  categoria de acuerdo con el BanBif, y Constancia
calendario tributario NSP del nimero de
suministrado por SUNAT. pago a SUNAT.
Pago de Prestar apoyo en el pago de Mensual Planilla de sueldos
obligaciones obligaciones a corto plazo, de los trabajadores,
mensual de como sueldos, facturas por facturas y letras
Comercial pagar, letras, etc. enviadas por los
Pacheco EIRL proveedores.
Tabla 14
Recursos humanos
Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia
Evaluar los Evaluar los recursos humanos Mensual Entrevista a los
recursos de Comercial Pacheco EIRL trabajadores.
humanos de con la herramienta BID y
Comercial determinar su influencia en la
Pacheco EIRL competitividad de la
organizacion.
Elaboracion de Elaborar un organigrama para Anual Organigrama
organigrama saber la jerarquia de la propuesto.
empresa
Corroborar el Comprobar que la empresa Semestral Observacion de las

proceso de
aprendizaje de
los
colaboradores

implementa o no, programas
de aprendizaje para inducirlos
en las actividades de la
organizacion.

actividades que
realizan los
trabajadores.




Tabla 15

Gestion ambiental

Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia
Evaluar la gestion ~ Evaluar la gestion Semestral Uso de la técnica
ambiental de ambiental de Comercial de reciclaje.
Comercial Pacheco  Pacheco EIRL con la
EIRL herramienta BID y
determinar su influencia
en la competitividad de
la organizacién.
Tabla 16
Sistema de informacion
Actividad Descripcion Periodicidad Evidencia
Evaluar el de Evaluar el sistema de Mensual Informacién
sistema de informacion de Comercial nueva que ingresa
informacion Pacheco EIRL con la al sistema de
Comercial herramienta BID y facturacién
Pacheco EIRL determinar su influencia en la KEYFACIL
competitividad de la
organizacion.
Comprobar la Corroborar nueva Mensual Informacion
autenticidad informacion de clientes, nueva en el
datos. productos, precios de ventas, sistema de
cotizaciones etc. facturacién
KEYFACIL.
Bulsqueda de Usando la nueva informacién  Mensual Informacién
nuevas ingresada al sistema, se debe nueva en el
oportunidades de buscar nuevos nichos de sistema de

mercado.

facturacion

- KEYFACIL.
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Capitulo V: Resultados
5.1 Resultados finales de las actividades realizadas
Los logros alcanzados en las actividades realizadas se atribuyen a las decisiones
tomadas por los gerentes y al respaldo brindado por el asistente administrativo en la
empresa Comercial Pacheco EIRL, con el propdésito de cumplir los objetivos establecidos.
Tabla 17

Objetivos cumplidos en el afio 2023

Objetivo Indicador Resultado Observaciones
Ingresar correctamente Listado de 80 % No todas las facturas fueron
la compra de Facturas correctamente ingresadas.
mercaderia, colocando ingresadas en el Hubo errores en ciertas
todos los datos de la sistema facturas en lo que concierne a
factura electronica. KEYFACIL. cantidades y precios.
Calcular los precios de Formulas 90 % En la mayoria de los items el
venta de cada producto aplicadas en porcentaje de 30 % de

gue expende Comercial Excel. rentabilidad fue el méas
Pacheco, asignandole adecuado.

un porcentaje de Sin embargo, en algunos
rentabilidad acorde a la productos el porcentaje de
demanda del mercado. rentabilidad hizo que el

producto fuera demasiado
caro o barato.

Analizar los estados Ratios financieras, 70 % Resultados de ratios usados en
financieros y estados de contables y de los estados financieros y
resultados de manera liquidez. resultados.

mensual, usando las
ratios de rentabilidad y
liquidez.
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Resultados obtenidos
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Item Resultados Puntos  Porcentaje Observacion
obtenidos  obtenido
1-5
Planeamiento  El primer item 2.94 59 % EL puntaje y el
estratégico planeamiento porcentaje obtenido son
estratégico obtuvo un relativamente bajos,
puntaje de 2.95 de 5. porgue no alcanzaron el
minimo requerido.
Servicios y Los servicios y 3.22 64 % El puntaje y porcentaje
operaciones operaciones gue obtuvo los
consiguieron una servicios y operaciones
puntuacién de 3.22 son adecuados para ser
sobre 5, y un considerados
porcentaje de 64 %. competitivos.
Aseguramient  El aseguramiento de  2.62 52 % El puntaje y porcentaje
o de lacalidad lacalidad de servicio obtenido no fueron lo
de servicio obtuvo una suficientemente altos
puntuacion de 2.62 para considerar a este
sobre 5, y un item competitivo.
porcentaje de 52 %.
Comercializaci  La comercializacion ~ 3.39 68 % El puntaje y porcentaje
on obtuvo una gue obtuvieron fueron
puntuacion de 3.39 bastante altos para
sobre 5, y un considerar el item de
porcentaje de 68 %. comercializacion
competitivo.
Recursos El item de recursos 2.26 45 % El puntaje y porcentaje
humanos humanos obtuvo una que obtuvieron no
puntuacién de 2.26 fueron altos para
sobre 5, y un considerar el item de
porcentaje de 45 %. recursos humanos
competitivo.
Gestion El item de gestion 0.85 17 % El penultimo item fue el
ambiental ambiental obtuvo una que peores indices
puntuacién de 0.85 obtuvo, en términos
sobre 5, y un absolutos y en
porcentaje de 17 %. porcentuales.
Sistemas de El item de sistemade 2.31 46 % El ultimo item no
informacion informacion obtuvo obtuvo los puntos

una puntuacion de
2.31 sobre 5,y un
porcentaje de 46 %.

5.2 Logros alcanzados

Los logros a los que se llegaron fueron los siguientes:

necesarios para ser
considerado
competitivo, para la

~_empresa.
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La mayoria significativa de las facturas recibidas de los proveedores por parte de
Comercial Pacheco EIRL fueron ingresadas correctamente al sistema KEYFACIL.

Se llevo a cabo la organizacion y gestion de las facturas, tanto fisicas como
digitales. Las fisicas se archivaron en separadores mensuales, mientras que las digitales
se enviaron al contador a través de correo electronico o mediante la aplicacion WhatsApp.

Se complet6 la implementacién del nuevo sistema KEYFACIL, lo que result6 en
la eliminacion del antiguo sistema de facturacion GALAXIA, que presentaba multiples
problemas de soporte técnico.

Se logro la digitalizacion de las facturas, permitiendo el envio de comprobantes
de pago en formato PDF a los clientes mas frecuentes.

Se mejor6 el uso de las computadoras de escritorio por parte del personal de la
empresa.

Se alcanz6 una mayor precision en el arqueo diario de caja, gracias a la generacion
de un informe diario que detalla la hora, fecha y nimero de cada comprobante de pago,
lo que facilité la identificacion de inconsistencias en los informes de ventas.

Se digitalizaron algunos procesos, como la anulacion de facturas o boletas, con el
fin de evitar problemas relacionados con la carga impositiva.

Se mejord el analisis de los estados financieros y de resultados de la empresa al

utilizar Excel, empleando ratios para evaluar la salud financiera de la organizacion.

5.3 Dificultades encontradas

En el periodo de labores como asistente administrativo existieron una serie de
inconvenientes, los cuales se describiran a continuacion:

Durante las primeras semanas posteriores a la implementacion del nuevo sistema

de facturacion, se observaron dificultades por parte de los colaboradores para adaptarse a
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este cambio, lo que resultd en la ocurrencia de varios errores durante la digitacion de
productos.

En el nuevo sistema de facturacion surgieron inconvenientes con el ingreso de
mercaderias debido a cambios en las unidades de medicion, pasando de millares o resmas
de 500 hojas a paquetes de 100 hojas. Esto requirié correcciones posteriores en las
existencias fisicas para alinearlas con los registros del Kardex del sistema de facturacion.

En algunas ocasiones, durante el arqueo de caja, no se pudo identificar las razones
de los sobrantes o faltantes de dinero. Aunque estos incidentes fueron minimos y se
limitaron a los primeros dias.

La adopcion de nuevas tecnologias resulto ser un desafio, por ejemplo, el uso de
la calculadora de papel o Excel, ya que algunos colaboradores no lograron dominar su

uso de manera inmediata.

5.4 Planteamiento de mejoras

Se procedio a la digitalizacion de los libros "cargo™ y el cuaderno de control de
caja, donde se registraba el flujo de dinero en efectivo generado por las ventas diarias,
junto con la fecha y hora en que se entregaba dicho efectivo a la gerencia general. En
cuanto al cuaderno de control, se registraba la secuencia de los pagos eléctricos, ya sea a
través de aplicativos o transferencias bancarias, lo que facilitaba la deteccion de cualquier
discrepancia y proporcionaba una mayor capacidad de almacenamiento de informacion.

Se llevd a cabo la implementacion de cursos de capacitacion dirigidos al nuevo
personal, con una duracién minima de dos o tres horas, con el objetivo de instruirlos en
tres aspectos fundamentales: primero, sobre los productos disponibles y sus respectivos
precios; segundo, con relacion al funcionamiento del sistema de facturacion KEYFACIL,;

y tercero, en la ubicacion de cada producto dentro del almacén principal.
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Se promovié una mayor conciencia de responsabilidad ambiental entre los
empleados, con el fin de minimizar el impacto ambiental de las actividades de la empresa.
Se trabaj6 en mejorar la gestion de los residuos de papel generados por las operaciones
de Comercial Pacheco, buscando reducir su impacto negativo en el medio ambiente.

5.4.1 Metodologias propuestas.

La metodologia Six Sigma (DMAIC) se empled para mejorar procesos ya
establecidos y consta de cinco pasos definidos:

En el primer paso, se definia la oportunidad de mejora en el proceso; en el
segundo paso se media el rendimiento actual de los procesos relevante; en el tercer
paso, se analizaban los procesos para identificar las fallas existentes y sus causas
subyacentes; el cuarto paso implicaba la implementacién de mejoras en los procesos
para abordar las causas identificadas anteriormente y finalmente, se establecian
medidas para controlar los procesos mejorados y se evaluaban para asegurar que las
correcciones hayan sido efectivas en la eliminacion de las ineficiencias.

5.4.2 Descripcion de la implementacion.
a. Digitalizacion de los libros “cargo”y cuaderno de control de caja.

La digitalizacion de ambos instrumentos de control se llevo a cabo en dos
formatos preexistentes: Excel y PDF. Esta medida se implementd con el objetivo de
mejorar el seguimiento y la deteccidn rapida de posibles inconsistencias durante el
arqueo de caja diario. Anteriormente, este proceso se realizaba de forma manual y
consumia un tiempo considerable, aproximadamente entre 20 a 45 minutos. En esta
tarea, se debian sumar manualmente todas las ventas registradas en el cuaderno de
control de caja y compararlas con el reporte de ventas generado por el sistema de

facturacion KEYFACIL.
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b. Implementar cursos de capacitacion.

La implementacion de cursos para los nuevos colaboradores que ingresaron
se realizd de manera obligatoria, independientemente de si tenian experiencia previa
en el rubro de Comercial Pacheco EIRL. El objetivo era asegurarse de que
comprendieran la organizacién de la empresa para atender a los clientes y el
funcionamiento del sistema de facturacion KEYFACIL. Anteriormente, la empresa
no contaba con ningln programa de capacitacion, lo que significaba que los nuevos
colaboradores debian aprender sobre la marcha y preguntar a aquellos con mas
experiencia en la empresa.

c. Incentivar una mayor cultura de responsabilidad ambiental.

La implementacion de acciones de reciclaje y separacion de residuos fue
considerada importante debido a que la empresa obtuvo una calificacion baja en la
herramienta de Competitividad del BID. Se tomo la decision de incentivar una cultura
ambiental con el proposito de que la empresa pudiera impactar de manera positiva en

el medio ambiente.

5.5 Andlisis

En este informe de suficiencia profesional se expone que la empresa Comercial

Pacheco EIRL fue evaluada mediante la herramienta de Competitividad del BID, la cual

identifico areas en las que la empresa es competitiva y otras en las que no lo es. Como

resultado, se determiné la necesidad de implementar mejoras para aumentar su

competitividad y rentabilidad.

Digitalizacion de los libros “cargo” y cuaderno de control de caja.
Se considerd la digitalizacion de los libros cargo y el cuaderno de control de

caja como una medida para mejorar el control del arqueo de caja y para identificar
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de forma mas &gil cualquier irregularidad en el manejo de ingresos en la empresa
Comercial Pacheco EIRL.
Implementar cursos de capacitacion.

La evaluacién continua de la implementacion de cursos de capacitacion era
necesaria para verificar que los nuevos empleados recibieran un entrenamiento
adecuado con el objetivo de ofrecer un servicio eficiente a los clientes de Comercial
Pacheco EIRL. Este entrenamiento debia traducirse en una atencién al cliente
efectiva, rapida y libre de errores, lo cual resultaria beneficioso para la empresa.
Incentivar una mayor cultura de responsabilidad ambiental.

La implementacion progresiva de la cultura de responsabilidad ambiental se
consideraba necesaria para que el personal de Comercial Pacheco EIRL tomara

conciencia del impacto de las actividades de la empresa en el medio ambiente.

5.6 Aporte del bachiller a la empresa

Se llevo a cabo la implementacion casi total del sistema de facturacion
KEYFACIL en reemplazo del sistema GALAXIA, con el objetivo de mejorar el control
del inventario, el ingreso de mercaderia y el arqueo de caja. Esta transicion proporciono
ventajas adicionales en términos de soporte técnico.

Se mejoro el calculo del precio de venta de los productos al asignarles rangos de
rentabilidad maxima y minima utilizando la hoja de calculo Excel. Esta medida permitio
obtener una comprension mas clara de la rentabilidad de cada producto vendido.

Se brindd apoyo en el analisis de los estados financieros y los resultados de la
empresa Comercial Pacheco EIRL para mejorar la percepcion de la salud empresarial de

la misma.
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Se procedi6 a digitalizar algunos procesos relacionados con la atencion al cliente
en Comercial Pacheco EIRL, facilitando el envio de facturas, boletas y cotizaciones en
formato PDF a través de correo electronico o aplicaciones de mensajeria como

WhatsApp.
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Conclusiones

1. El apoyo prestado a la empresa Comercial Pacheco EIRL se desarroll6 con un enfoque
en la dimension de Contabilidad y Finanzas, lo cual permiti6 verificar que la empresa
logré casi completar la implementacién del nuevo sistema de facturacion KEYFACIL
en reemplazo de GALAXIA. Esto proporciond varias ventajas a la organizacion en
términos de control de inventarios y soporte técnico.

2. En la mayoria de los casos, el ingreso de mercaderia se realiz6 correctamente, con
datos precisos sobre el proveedor, el monto de dinero y la cantidad de existencias, lo
que facilité la deduccion de impuestos de tercera categoria a partir de las facturas
correspondientes.

3. El andlisis de los estados financieros y resultados de la empresa fue realizado por el
asistente administrativo con la supervision y ayuda del area contable, lo que garantizo
la fiabilidad de los datos y proporciond un analisis financiero preciso.

4. Aunque el arqueo de caja diario se llevo a cabo correctamente en la mayoria de los
casos, el proceso no fue eficiente debido a las dificultades para comparar el monto de
las ventas diarias con el reporte generado por el sistema KEYFACIL. Esto resultd en

una duracién del arqueo de caja de entre 20 y 45 minutos
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Recomendaciones

Continuar la implementacion del sistema de facturacion KEYFACIL, para que la
empresa Comercial Pacheco EIRL pueda seguir controlando el inventario y el reporte de
ventas.

Seguir usando la herramienta de calculo Excel, con el fin de seguir calculando de
manera mucho mas exacta la rentabilidad de cada producto.

Empezar la digitalizaciéon de algunos procesos, sobre todo en el arqueo de caja,
con el propdsito de mantener un respaldo digital en caso los documentos en fisico se
dafien o se extravien. Asi mismo se pude identificar alguna inconsistencia en el arqueo de
caja.

Mantener la disciplina en lo que concierne a pago de impuestos a la SUNAT,
proveedores, colaboradores y letras de entidades financieras. Puesto que esto hace que la
empresa Comercial Pacheco EIRL tenga una calificacion crediticia impecable, con lo que

es mas factible que acceda a préstamos bancarios o de otras entidades financieras.
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€ 3 C %5 20212153762 pluskeyfacil.com/cash ax O 0

% KEYFACIL+ Punto de venta e
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Filtrar por: Ingres
# Referencia Vendedor Apertura Cierre Saldo inicial Saldo final Estado Acciones
0801 PM 000 000 Corrada i
Caja0r 000 Cerrada H
os/ov2 000 000 i
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— 000 Comada :
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€ 3 € %5 20212153762 pluskeyfacil.com/purchases/create a ¢« O ¥ 0

% KEYFACIL+ Hll  Compras

Nueva compra

3844

Desea agregar el cliente para esta compra?

Desea agregar pagos a esta compra?
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Ventas

COMERCIAL PACHECO EMP IND RESP LIMITADA i

£ JUNIN HUAN UANCA
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Descripcion Cantidad V.Unitario Subtotal Total
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OBI0A/2023 0613 PM Nota de venta

CE0R/2025 114 AM Nata da vants

0R2023 0912 AM Nota de venta

1082028 0123 PM Neta de venta

111082023 04107 PM

0609 PM

30 F Mot e venta

12/09/20273 0132 P Compra

020231023 4 Nota de vanta

Mamere

a « o
v Asociada Pedida  Doc. Atociado Feha emisian Enwada  Salida salde
10000
505
20230906 o000
2023-03-06 qo0c0 9
2023-03-06 qooc0 B
20230506 10000 5
20250908 a0000 B
2023081 oo 7
202308 10000 &
202308 1000 s
2023097 10000
qoco 3
01000 n
qo0ca 2
2023095 10060

Resultado de la Busqueda
Numero de RUC:
Tipo Contribuyente:

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion: 01/03/1994
Estado del Contribuyente:

Condicién del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Sistema Emision de MANUAL

Comprobante:

Sistema Contabilidad:

Actividad(es) Econdmica(s):

Comprobantes de Pago c/aut. de impresion (F. 806 u
816):

20212153762 - COMERCIAL PACHECO EMP IND RESP LIMITADA

EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

COMERGIAL PACHECQO
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ACTIVO
HABIDO
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