Guayaquil, abril 27 del 2019

MEMORIA DE GERENTE ANO 2018

Una vez que se ha cerrado el periodo fiscal del 2018. de la empresa que soy Gerente,
importadora Rivalton S A., nominacién que fue dada en febrero 17 del 2017, cuya
duracioén es de 5 arios.

Esta empresa se constituyéenenerc det 2002, cuyo capital suscrito y pagado
en la actualidad esde $ 2000,00, su personeria juridica es de Sociedad Andénima,
el capital esté representado por 2000 acciones cuyo costo es de $ 1.00 c/u.

El staff de la compaiiia, lo componen ademas del representante legal, en lo
administrativo, contamos con un Asesor de Importacidn y Distribucion, contamos
también con un Administrador de Crédito y Cobranza, con un Contador que nos
atiende a tiempo parcial, con una asistente en Ia administracion, que es ia
encargada de ila contabilidad, elaboracién de facturas, y todo lo concemiente a la
parte administrativa de soporte, con una persona que da asistencia en mantenimiento
de los artefactos y en el despacho de las mercaderias, una persona que realiza
de mensajeria y ayuda de despacho, en lo que es venta existen personal de
ventas quetrabajan como: | en relacidbn de dependencia afiiado al IESS, vy
otros como comisionistas y que cubren las mayorias de las aéreas zonales
del pais.

Si bien es cierto de acuerdo de los resultados anteriores, la empresa ha tenido sus
bajadas econdmicas, financieras, que no ha permitido resurgir adecuadamente, los
costos del dinero son altos en los empréstitos que otorgan las instituciones financieras,
tal es el caso de que existe una financiera que nos esta ayudando, pero sus costos son
altos lo que nos memma las utilidades.

Con estos antecedentes introductorio de la historia de la empresa deseo expresar en la
parte financiera la situacion de la Empresa.

ECONOMJA Y FINANZAS DE IMPORTADORA RIVALTON S. A.

Es importante recalcar que Importadora Rivalton se constituyé en el afo 2002, en
el tiempo en que existian los medios necesarios para poder realizar este tipo de
negocio, lo que nos pemitié entrar con fuerza en el mercado, y poder obtener lineas de
créditos abiertas con proveedores, tanto de Miami, como en Panama4, y también
proveedores mayorista en lo local, ia vision que se le dio a este negocio fue bueno; pero
con el pasar de los afios, y con los cambios de leyes en lo concemiente a lo tributario,
se comenzd a atascar el reflejo econdmico financiero de la empresa, obtuvimos
créditos tanto financieros como econdmicos, es decir con instituciones financieras y
proveedores que iba superando los indices de liquidez que existia, es asi que por
el ano 2007, 2008 nuestras importaciones bajaron y por consiguiente las ventas,
y lo que se adquiria eran productos que se expendian en el mercado nacional,
hemos en algo nivelado nuestro porcentaje de ganancias que llegamos a tener



entre 20 a 25%. cuando nuestro punto critico es de 20%; todo esto nos refleja
un cambio en nuestros indice financieros, y nos da una mejor vision financiera,
a pesar que nos afectd este periodo que acabamos de culminar, que hemos bajado las
ventas y lo que nos ha causado una rentabilidad bien baja, con respecto de los afios
anteriores, los negocios no se cumplieron con las expectativas planificadas, con la
recesion que existe en el pais, nos ha contraido el crecimiento del negocio que debia
darse.

También, puedo informar, de que existen, clientes que se han ido renovando con otros
buenos clientes, pero la situacion econémica del Pais no ha permitido desarrollar, el
ambito de los negocios. Hubo la necesidad de llevar a cabo un saneamiento de
todos los clientes porque se estaban tornando conflictivos poder localizarlos,
en este préximo periodo aspiramos dare unamejor aptitud a los vendedores
en las ventas y en laconsecucion de nuevos clientes, a pesar
de que directamente el Administrador de las Ventas y Mercado ha logrado
finiquitar con unos clientes potenciaies para nuestraiinea de ventiladores, vy
con la cuales no tenemos elproblema de la recuperaciéon de las grandes
cantidades que hemos comenzado a vender, ya que la recuperacion es sin costos
de vendedores; y avizoramos dque se llegue a generar un incremento adecuado
en las ventas totales, y tener unindice bajo de cuentas por cobrar, que
ahi se encuentra nuestro capitai que se hace lento el recuperarios.

Muchas veces los flujos de efectivo se trastocan por las contracciones que se nos
presentan, ya que lo proyectado no se cumple por falta de ia liquidez, al adquirir
mercaderia del exterior ya que esto es lo fuerte de la empresa, ventas al por mayor, hay
ocasiones que tenemos que endeudarnos con los entes financieros a un costo alto, para
poder sacar de la aduana los contenedores, memando el costo con valores que no
estaban considerados originalmente

Pero a pesar de los costos altos en este periodo sin considerar las provisiones
de cuentas por cobrar, tenemos una utilidad que no es acorde con respecto
a los periodos anteriores, y todo porque las ventas bajaron a $473000.76, que no se
compadece con el esfuerzo llevado a cabo; pero si nos da una idea de que se puede
llegar a obtener un mejor rendimiento llevando a cabo una mejor visién y planeacion
para el siguiente periodo del 2019, haciendo un esfuerzo y buscando créditos mas
suaves. Que hace falta. Se necesita capital fresco sin carga financiera, ya que para
este periodo del 2018 a pesar del problema del inviemo, no entorpecié la compra
de ventiladores, con el proveedor logistico que nos esta proveyendo puesto en nuestra
bodega, con un crédito abierto hasta 90 dias, y que esperamos en este nuevo periodo
adquirir 8 contenedores puesto en nuestra bodega; que representan entre 400.000 a
500.000 ddlares, en el afio, eso significa de que el equipo de ventas tiene que forzar
sus visitas para poder obtener unas buenas ventas, y ademas con la
generacién de los ingresos por recuperacion de credito a clientes podemos
tener liquidez; en este afio comenzamos atrabajar concréditos de n
uevos proveedores cuyo financiamiento son mas bajo que es del 18%
anuales, que pagamos a la institucion financiera, aspiramos llegar a unas ventas
de$ 850.000 al aiio, si no hay ninguna objecién de politicas de estado.

MERCADEOC DISTRIBUCION -



En la actualidad no se ha contratado a nuevos vendedores comisionistas, seguimos con
el mismo equipo, ya que son personal responsable y que ha dado un buen fruto en las
ventas, tienen un mejor conocimiento del mercado, & incluso para abrir mercados
en ciudades no tenemos clientes potenciales como Quito, Ambato, Machala, el Oriente.
etc. lo que permitird incrementar nuestrabase de datos de clientes. y que
son buenos por ia acogida a nuestro producto y porque son pagadores, formula que
es con la cual podemos seguir adelante.

Ademas, en la actualidad con el ingreso a nuestros inventarios, de los ventiladores
traidos desde MEXICO, de MYTEK, a través de nuestro consolidado logistico, hemos
creado un mercado interesante, como es el de los grandes comercializadores aqui en
el Ecuador, PYCCA, COMANDATO, LA GANGA, SU CASA, que son nuestros
potenciales compradores en ventiladores y io que ha permitido que el negocio en esta
linea surja.

También hemos diversificados nuestras lineas y productos para una mejor acogida, y
no quedamos tanto tiempo con los mismos, ya que eso perjudica al capital de trabajo de
la empresa. Los despachos se los esta llevando a cabo con mayor agilidad, y esto
permite que podamos pedir a nuestros clientes el pago respectivo de acuerdo a la
politica establecida que es de 30 y 60 dias.

Los vendedores comisionistas tienen unatarifa de cobro por comisién ventas cobro,
los mismos que pemite tener un costo fijo y que no altera los gastos que ocasionen por
este rubro.

CONTABILIDAD -

La contabilidad es controlada por medio de un software versétil que nos ha permitido
tener los resultados adecuadamente, y también poder ir controlando los resultados
mensuales, y saber cual es el comportamiento financiero que hemos tenido. Se
ha permitido tener un informe diario- mensual de los inventarios, las ventas,
los créditos por cobrar, los impuestos que se han generado, los mismos que muchas
veces por faita de liquidez no se han cumplide adecuadamente. y hemos tenido
que pagar muita eintereses de mora,esto es comprensible,ya que no
estan considerado adecuadamente los impuestos que se generan y que es una carga
financiera que cada afic el Estado nos lo estd cargando.

Elresultado de este periodos es de una utilidad de $ 619.60 sobre unaventas
de $.473000.76 que representa 0.13%, ademas tenemos unos costos y
gastos que suman $ 472381.16 que representa un 99.87% enrelacién de las
ventas, eso es lo que ocasiono el indice de -endeudamiento, ya
que tenemos prestamos en el Banco de Machala, Pichincha y Pacifico, y con Red
Global, Corvalores y Logros, con estas institucion el costo de los intereses son
altos, sino llevabamos a cabo esta politica de endeudamiento era muy posible de
que la empresa tenia que bajar sus puertas, y en esta circunstancia estamos
para el siguiente periodo fiscal haciendo los correctivos necesarios, podemos
ir mejorando, y esperando de que con el Nuevo Gobierno puedan liberarse los



impuestos arancelarios, y asi poder realizar las importaciones necesarias, para darle
una mejor figura financiera a la empresa.

RECURSOS HUMANOS -

La empresa con su personal que ya esta regulado, es decir afiliados todos al JESS. se
cumple con el salario adecuado, quisiéramos pagar como Sse merece, pero no
podemos salimos del presupuesto, el mismo que lo manejarnos sobre un techo
de gasto hasta de 2 O o/o de los ingresos, lo que nos merma son los impuestos que se
han creado, y los fuertes intereses que han ocasionado los financiamientos.
Esperarnos que con la buena voluntad de los empleados que se pueda sacar
adelante ala empresa para tener buenos resultados.

Con estos antecedentes sefiores accionistas pongo en sus manos los
resultados del ejercicio economico del 2018, con la esperanza de tratar de fortalecer
a la empresa con capital fresco, lo que permitiria cumplir con las metas establecidas.

Es todo cuanto puedo informar esperando su comprension y apoyo a esta labor.

Atentamente,

g~

Carlos Alberto Patifio
GERENTE




