INFORME GENERAL

PERIODO 2008

Quito, 06 de Mayo del 2010

A los Seiores Miembros de la
Junta General de Accionistas

IMPORPAEZ CIA. LTDA

En cumplimiento de los estatutos de la compaiia y del reglamento de informes anuales de
Administradores, a Juntas Generales, en mi calidad de Gerente general y Representante Legal de
IMPORPAEZ CIA. LTDA. A continuacion pongo en su conocimiento mi informe de administracion
por el ejercicio econémico concluido el 31 de diciembre del 2006; cumpliendo con las
disposiciones del Estatuto Socia, del la Ley de compaiiias y la Resolucion No. 13. RO/444 de 13 de

octubre de 1992 de la Superintendencia de Compaiiias.

1. ANTECEDENTES:

a. INTRODUCCION.-
i. IMPORPAEZ CIA. LTDA. es una empresa que fue creada para satisfacer la

demanda de un nicho encontrado en el mercado ecuatoriano en lo que se
refiere a la importacién y distribucion de accesorios celulares al por
mayor. Para esto la empresa empieza sus actividades en este afo y
organiza la empresa para cumplir la misiéon por la que fue creada con aras
a la visién que esperan sus accionistas de la misma.
1. Para este fin la empresa realiza un organigrama, arrienda un local
comercial como punto de acopio y distribucién. Realiza la
contratacién del personal adecuado para cumplir con las metas de

la empresa.

b. IMPORTACIONES.-
i. Debemos tomar en cuenta que para la apertura del negocio
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impresos con marcas reconocidas con los cuales perdimos muchisimo
tiempo para la apertura del negocio.
INVENTARIOS.-

i. El inventario de los items que tuvimos de la importacién realizada
tuvieron problemas por los rapidos cambios tecnoldgicos lo que hizo que
la mercaderia quede obsoleta cuando ya llegé a nuestras bodegas por lo
que nos quedamos con inventario que no servia.

RECURSOS HUMANOS.-

i. Se hizo la contratacién de diversos empleados para las diferentes areas
del negocio en lo que se refiere a ventas, atencién counter, y distribucién

ii. Se arrenddé un local en el centro de quito como punto clave de la
distribuciéon de los accesorios celulares al por mayor. Dicho centro se
utilizaba para acopio y para distribucion de los productos

VENTAS.-

i. Tuvimos problemas graves en relacion a las ventas por temas de
facturacion. El mercado al cual nos dirigimos estaba acostumbrado a
comprar los items en los competidores sin factura. Pusimos la queja
correspondiente al SRI pero no tuvimos ninguna respuesta positiva

il. Los precios que manejabamos por el tema del IVA eran mayores al de la
competencia por lo que tuvimos problemas de introduccién al mercado.

INCIDENTES.-

i. Por ser nueva la empresa tuvimos varios ajustes a lo largo del periodo en
algunos temas y dreas del negocio, entre las principales podemos
destacar:

1. Contabilidad: Tuvimos un problema con el contador que estaba
hecho cargo de la empresa. No presentaba los balances a tiempo y
el Sr. No se reportaba a la empresa los tiempos que tenia que
presentarse. Presentaba los balances y no reportaba a la empresa
nada. No dedicé el tiempo adecuado a la empresa y luego no
aparecié nunca mds. Tuvimos grandes problemas por ef tema.

2. Control: El principal tema en el cual tuvimos la mayor falencia
constituye la falta de control por parte de los diferentes gerentes
de las ramas de negacio. Decimos que la falta de control causado

por la falta de tiempo, y falta de el equipo adecuadg 351 como
establecer los procesos logisticos que permjtan un segulu;lentd

adecuado. %i
3. Manejo de la fuerza de ventas: Desorgamzacu In erQ.lanto aknf@

de organizacidn logistico 00 =
4. Manejo contable del negocio: Por la falta de e Q %\uﬁsu
una logistica de procesos y falta de personal,



grande en cuanto al tema de llevar registros de las cosas. Egresos
sustentados, ingresos, cobros, firmas etc.

5. Cobros a los clientes: Aunque las cuentas por cobrar no
constituyen un factor importante, al final del periodo se empieza a
dar crédito a clientes con la finalidad de aumentar las ventas de la
empresa.

6. Tema de precios por problemas del IVA

lo que repercutié Tuvimos un alto costo de aprendizaje lo que repercutié
en cierto tipo de robo por parte de los vendedores y de la persona que
entregaba los pedidos.

Tuvimos varios un alto costo de aprendizaje en varias dreas del negocio:

2. BALANCES GENERAL
ACTIVOS

Debido a que somos una empresa pequeiia, 1a mayor inversidon que posee
la misma constituye en inventarios constituyendo asi un 75% del total de
activos que tiene la empresa. Tomemos en cuenta que parte de estos
activos son de mercaderia obsoleta por lo que tenemos pérdida en
algunos items.

El 25% restante han sido activos pequefios, como muebles, computadora,
motocicleta, etc. Que son para el funcionamiento de la empresa.

b. PASIVOS

C.

3. BALANCE DE RESULTADOS
VENTAS.-
i.

a.

El rubro importante dentro de este balance constituyen los préstamos de
accionistas que constituye el 95% del total de los pasivos de la empresa.
Este dinero fue puesto por los socios y por préstamos familiares que se
inyectan capitales a la empresa para hacerla crecer y mantenerla en el
mercado.

Podemos ver que la empresa no mantiene deudas firmes con instituciones
0 con proveedores.

PATRIMONIO

El patrimonio de la empresa de igual manera constituye el rubro fuerte de
lo que son aporte para futuras capitalizaciones que son puestas por los
mismos socios de la empresa.

una nueva compaiiia entrando en el mercado las vent = CR -
incrementando poco a poco a medida pasaba el tiemp. mgptg_gdo Ciio
diferentes politicas de la empresa. x K




Las ventas totales de la empresa como vemos en el balance de resultados
no cubren el total de gastos que esta mantiene la empresa. El problema
no radica tanto en la cantidad de ventas que tiene la empresa mas si en el
porcentaje o margen de utilidad que deja la misma. Es demasiado bajo
para cubrir con los gastos de operacion de la empresa

En este periodo decimos que las ventas internas o del local son el 25% y
que la fuerza de ventas realizan el resto de las ventas del local.

b. UTILIDAD

Este representa el principal problema de la empresa ya el margen que se
maneja es muy bajo como para cubrir los costos fijos de la empresa. El
30% de margen de utilidad no alcanza para cubrir los costos fijos.

1. VENTAS 46.304,37
2. COSTO VENTAS: 32.463,31
3. UTILIDAD: 13.840,96

10% 5% Gastos
Vendedores Operacionales

Utilidad
Real
15%

a.
4. Debido al tema de la competencia y al mercado que nos

enfocamos el cual se guia principalmente por precio es imposible
subir el margen de utilidad de los productos. La solucidn a esto
seria el aumento de ventas por parte de la empresa.

c. GASTOS

4. CONCLUSIONES
i

Como gastos de la empresa el unico rubro grande que representan son los
gastos que acogen los sueldos operativos del personal, a parte de esto
solo tenemos otro rubro que constituye el arriendo del local. Estos dos
rubros constituyen el 60% de los gastos operacionagles que-tiene-da-
empresa. v [
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vi.

vii

Elaborar una Logistica de los procesos para un mejor control de ventas y
diferentes procesos de la empresa

Diferenciarse a la competencia por medio de otros canales de distribucion
Control de la rotacién del inventario para no quedarse con mercaderia
obsoleta.

El aporte de los socios tiene que representar una utilidad, no se aconseja
el aumento de mas capital para la empresa por medio de aportaciones. Si
estas no se van a reflejar en utilidad real para la empresa.

Si no se puede aumentar el margen de contribucion de la venta, tenemos
que aplicar un plan para el aumento de ventas para que alcance a cubrir
los costos operativos de la empresa.

acer un costo beneficio de lo que representan los vendedores para la

aportacion de la empresa.
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