IMPORPAEZ CIA. LTDA

INFORME DE GERENCIA 2012

Por medio de ls presente, me permito presentar ol informe de gorencia pertenecients al afto 2012
CON respecto a ks empresa IMPORPAEZ CIA. LTDA:

Como puntos fuertes de ls empresa ¢ informe de gerencia se 10pardn Alguncs puntos de relevancia
ocurridos en el aflo 2012. Entre est0s toparemos:

ABo 2011 Vs Ao 2012

Ventas &l detal y Ventas al por mayor
Fiujo de Caj

Estado de Resultados

Batance General

wa N

Puntos de venta y wentas

Como puntos generales en of afo 2012 los mis relevantes comtituyen las ventas generadas en ol
#afio llegaron a un total 713.000 lo cusl con respecto al Ao pPasado represantan un Incremento del
100% al #fi0 pasado. £510 se dede & slgunos factores entre 08 cuales, representa que en este afo
pricticamente arrancamos con ¢l Local del CO ya que fue aperturado en diclembre del 2011,
adicionaimente a esto abrimas ol punto del Quicentro del sur. Abrimos ol punto de vents de s Ay,
Amazonas y Coldn en el mes de Junio atrasdndonos en su apertura por problemas de flujo de
efectivo. £l punto de vanta del Quicentro det norte fue totalmente remodelado o gue representd un
BUMents en ventas ye que ¢l espacio de exhibicidn fue mayor y por ende b vents subid en un 25%
Todos estos factores poyaron 4l aumento en ventas para slcanzar los 700.000 délares en ventas
anuales. Con un promedio mensusl de ventas de USD 60 000

£n cuanto a productos y vatedad pars ofertar # 103 clentes se auments, por nuevas allanzas en los
proveedores. Se logrd hacer nuevas slanzas en proveedores locales y disminuyd ol terma de
Importaciones por estrategia de la empresa. £l margen de contribucion se mantuvo, los proveedores
aumentancn y of cédito de los mismos se mantuvo en un minimo de 30 dias hasta 60 dlas, 10 que
permitid que 3 rotacidn de o8 productos 1o de en un menor tempo v que o inventario no se eleve
porque ¢l tempao de entregs de (08 proveedores ers menor a las importaciones y les compeas no
exigian un nivel tan o en contidad de productos.



En tema de puntos de venta se tomd decisiones que mejoraron el nivel de ventas. Entre los mas
relevantes se nombrd administradores de cada punto de venta, quienes estaban a cargo de
cualquier problema o tema que ocurria ademds de estar a cargo total del punto. Esto incluia, ventas,
limpieza, orden, personal, productos. Esto nos dio una ventaja ya qua en cada punto de venta habia
una persona que era responsable de que el punto de venta salga adelante formando parte y dandole
un sentido de pertenencia a la persona. Se mejoro en:

e Abastecimiento: Los puntos de venta tenian un mejor surtido de producto, ya que el
encargado del punto de venta tenia la responsabilidad de mandar reportes sobre productos
necesarios en el punto de venta lo que aumentd el nivel de ventas.

e Limpieza v orden: El orden y limpieza del! punto de venta mejoré mucho ya que el
responsable queria que &l punto de venta donde se encontraba se mantuviera en la mejor
presentacion posible. Ademds a esto se hizo reportes donde se enviaba cualquier novedad
gue habia que atander en ¢l punto de venta.

e Control: se mejord el control de cada punto de venta ya que habia una sola persona que se
hacia cargo de dapbsitos, reportes, clerres, etc. Del punto de venta encomendado.

Esto fue parte del incremento en ventas para poder alcanzar i3s ventas que se declararon en este
afo.

Costos y Gastos

En el tema de lo que son costos para generar la utilidad deseada, tenemos un excelente margen de
contribucién ya que representamos aproximado un margen de 50% entre todo. Lo que tenemos que
tomar en cuenta es que el inventario que manejamos consta de cosas cuyo valor no es grande. Por
lo que aunque & margen es atractivo el precio de venta de un articulo varia desde los USD 5.00
hasta USD 25.00 en promeadio. Las ventas tienen que ser altas para lograr una utilidad atractiva para
los socios. Las ventas mensuaies constituyen un aproximado de USD. 60.000 dando una utilidad
bruta de USD. 30.000. Aunque el mavimiento de productos es alto pero el precio de los mismos es
bajo. Nos hemos dado cuenta que &l TEMPO que toma un asesor de ventas para lograr una venta
oscila entre aproximadamente 10 minutos, en ! cual el promedio de ventas es de USD 20,00. Esto
quiere decir que necesitamos de una rotacion altisima de productos para lograr una utilidad
Interesante para los socios. Aunque el margen de contribucién es alto, el precio de los productos es
bajo y el tiempo de venta de un asesor es alto lo que nos limita para aumentar i3 utilidad para la
empresa.

El tema de gastos de la emprasa existen dos rubrgs que se llevan e 80% del total de gastos, estos
son las arriendos de los puntos de venta y los sueldos de los smplezdos, Hemos tratado de controlar
los gastos para mejorar la utilidad neta pero son gastos correspondientas 2 gastos fiios an los cuales
NG tenemos Injerencia. Los resultados se dividen par punio de venta pars ver exactaments cual es |z
utllidad por punto de venta y los gastos incurridas en &l mismo y sl el punto de venta representa un



ingreso © no para la empresa. En todos los casos oel punto de venta constituyen los rubros mas
importantes san los mismos, ardendo y sueldos,

Flujo de Caja:

El flujo de caja para el 2% fun muy ajustado lo que no nos permitid laborar con tranaullidad, esto se
debe a los altos rubros en inversidn que se dieron en ol presente afo, entre los principales podemos
considerar tres:

1. Apertura de Amazonas
2. Apertura de Quicentro Sur
3 Remodelscion Quicentro Norte

Considerando &l inventario para abastecer un punto nuevo de venta, asi como capital operacional
para poder arrancar con los diferentes sitios nuevos. Tenemos que considerar que para abrir un
punto de vemta existen dos rubros significativos: Muebles y enceres ¢ inventario, £l Inventario se
puede diferls a! plaio ce los proveedores pero de igual forma hay que contemplarlo para la apertura
de un punto nuevo, Esta nos limitd para poder hacer otros proyectos de Iy empresa que requerian
inversién como lo o4 el caso de la publicidad y promacién, la cual en el afto fue muy escasa.

Estado de resultados:

En el estado de maultados by utllidad neta de! ejercicio fiscal @2 muy baja, dando como un total de
USD 5439.66, esto constituye ni 1% del total de ventss que gonerd la empresa. Podemos dar
respuesta a esto en servicios contratados para control y asesoria que fueron USD 40.000 asl como
gastos fuertes de arriendas y sueldos que nombramos ya en el tema de gastos. En el tema de
servicios para correccion de procesos y establecer pracedimientos dentro de la empresa, se logré
estabilizar la empresa en varios campos 10 que se refiejd en un mejor control y concomimiento de
responsabifidades en las diferentes arlstas de la empresa. Lo que tratamaos &4 que los procesos ya
establecidos permanezcan dentro de la empresa para en un futuro shorrar aste gasto y poder subir
la utllidad ce la empresa. Otro de los rubros que Incurrderon en mermar la utilidad de la empresa
fueron los robos Internos de inventario gque llegan a un estimado de USD 3.500 dentro de la
empresa asl como tambieén la mercaderia obsoleta por el cambio techologico que llegd a un costo de
USD $.000. Finalmente como otro rubro que no contemplamos en allos anteriores constituye ef
cdiculo actuarial que también sacd parte de la utiidad de la empresa

Balance Genera®



En refacion al balance general podemos ver gue hemos mejorado mucho en varios aspectos del
mismo, entre los principales vemos que las cuentas x cobear bajeron significativamente. Esto se
atribuye basicamente @ que las ventas al x mayor bajaron a cas nulas, manteniendo clientes
puntuales que nos pagan en menos de 30 dias, Esto hizo que nuestro flujo de caja mejore de gual
forma. Como puntd firincipal en el balance geners! comtribuye ol auments de inventario que
: # fos 2 puntos de venta abiertos,
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