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Es un placer el dirigirme, a Ustedes señores socios para dar el informe del año de 2012:
Dentro de un informe de actividades de Ia e¡npresa no se puede olvidar la situación
político-económica del medio en que se vive- En el año que terminó la siruación
politica ha sido dificil pdncipalmente por la desconfianza creada por el gobiemo
ecuatoriano al no tener ¡eglas claras para las empresas principalmente en el ifuea
impositiva, ya que se están cambiando constantemente. Todo esle panorama complica
mucho las actividades industriales y económicas dentro de nuesto pais, lo que se
demuestra en un crecimiento muy bajo con respecto a los paises vecinos, pero sjempre
estaremos dispuestos a supera¡ estos escollos que se han convertido en situaciones del
diario vivir.

En el aspecto intemacional enconÍamos que )a pérdida paulatiúa del valor del dóla¡
americano con relación a otras monedas. a nivel mundial ocasionó que el costo de la
materia prima, para nosotros que trabaiamos con dólar americano, se nos incrementara
constanlemente. Por otro lado. al existir desconfianza en el país, la compra a crédito de
la materia prima se ha ido complicando, lo que da como ¡esultado la imposibilidad de
consegu¡r nuevos proveedores y ia limitación de los cupos de parte de los proveedores
actuales.

Durante este año continuamos con la distribución de cartulina, pero con el problema de
que el costo de este material tuvo incremenlos muy altos dado principalmente por la
revalorización de las monedas de los paises donde compramos, repercutiendo en la baja
de los niveles de ventas del presente año. Es importanle anotar que la venta de materia
prima tiene un margen pequeño de utilidades y que sólo un gran volumen nos pefmitim
obtene¡ beneficios atractivos. Adicionalmente la dema¡da de los productos terminados
que tradicionalmente hemos i'abricado baió durante este año dado principalmente por el
cambio de male¡ia p¡ima que realiza¡on nueslros principales clientes. Ellos han
preferido comprar cajas de microcomtgado dejando de lado el consumo de cajas de
canulina, y por otro lado Ia diñcultad que ha tenido nuestro principal proveedor de
material y el ingreso de otros materiales a precios convenientes han originado un grave
problema en nuestra empresa donde las venlas bajaron un poco lo que no está de
acuerdo con el crccim;ento del País.

Comparando los balanccs, podemos ver que las ventas decrecieron en un I8-827o
respecto al año anterior, que nos indica que la empresa no consiguió los objetivos
planteados por lo que se deben tomar medidas urgentes que permilan como mínimo

retomar los nivcles de ventas de hace cinco años. En cuanlo a la renlabilidad, en este



año se presentaron utilidades que decrecieron en un 95o/o respecto al año ante¡ior;
porccntaje que está dado principalmente por la disminución en las venlas El plazo de
cobmnza promedio ha incrementado de 45 días a 103 días que se da principalmente
porque uno de los clientes más grandes ha tenido problemas econórnicos y ha dejado de
pagar.

El índice de liquidez de la empresa está en el valor de 0.87. valor que es inferior al del
año anterior y que nos indica quc el riesgo de la empresa ha subido. pero esto ocurre por
el incremento de maquinaria lo que esperamos a futuro produzca mayor reÍtabilidad, asi
mismo el indice ácido nos muestra un valor de 0.42, valor que nos indica que Ia empresa
deberá mejorar este índice, bajando los pasivos y mejorando el aclivo corriente hasta

llegar a valores cercanos a uno.

Como dato impoÍante sc anola que todas las obligaciones con los empleados,
proveedores y el Estado han sido cumplidas en las fechas corectas, lo cual nos da un
buen nombre para conseguir créditos que pueden ser banca¡ios o de proveedores.
Igualmente con los proveedores extranjeros hemos curnplido a cabalidad' por lo que

hemo logrado mantener los montos aprobados de crédito.

En el presente año, tenemos qüe realizar todas las gestiones necesadas que nos pelmitan
conseguir nuevos clientes, para 1o cual se deberán fortalece¡ los lazos comerciales con
los proveedores en el extranjero además de buscar nuevos proveedores que estén e¡ la
capacidad de entregar materia prima a buenos precios y en fechas adecuadas Para
mejorar las ventas intemas en producto terminado debemos conseguir clientes para la

máquina de microco¡rugado que no se ha podido trabajar normalmente durante el año
que teminó, lo cual ha c¡eado una capacidad instalada no aprovechadai y que con un

tmbajo notmal nos pemitirá mejorar tanto las ventas como las utilidades de la empresa.

Por último quiero dar un especial agradecimiento a todas las personas que han hecho
posible que la empresa pueda seguir caminando hacia adelante y encami¡arse a mejores
dias Dara este Dróximo año.


