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De conformidad con lo que disponen los estatutos sociales de la empresa SMARTGATE
CIA. LTDA., asi como lo dispuesto en el Reglamento de la Superintendencia de Companias, en
mi calidad de Gerente General presento a ustedes el informe de Gerencia sobre las principales
actividades de la empresa, asi como los balances de situacién y las cuentas de resultados del

gjercicio econémico 2012,

NATURALEZA DEL NEGOCIO.

SmartGate Cia. Ltda., es una empresa de capital ecuatoriano, que labora cn el pais
desde octubre del 2006 y cuya finalidad es desarrollar proyectos de Ingenieria y proveer
equipos electrénicos, eléctricos, telefonicos y mecanicos, principalmente a empresas de la

provincia de Pichincha.

Nuestra filosofia es mantenernos a la vanguardia de la tecnologia, para lo cual nos
preparamos constantemente, con el fin de ofrecer nuestros productos y servicic técnico

éptimos, con eficacia y prontitud, con garantia y respaldo de las mejores marcas del mercado.

OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

En refersncia al ao 2012, complacide puedo informar a nuestros socios que la

empresa esta en franco mejorarmiente.

Los objetivos fijados para este afio fueron:

Reducir los de gastos fijos, mantenerse en las oficinas actuales con ¢l {in de ahorrar

este rubro importante.

Mantener el impulso al manejo del espacio en el sistemna del Mercado Libre con el fin de
acercarnos a un segmento del mercado de pago inmediato para conseguir la liquidez que se

revei i 1€ ‘
preveia llegar ante la situacion con la demora de los pagos de nuestros principales clientes
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tivos. Esta medida nos fue atl en un percentaje imnteresante ¥ nos ayudd a descubrir que

odermnos ex 1
P plotar este nicho del mercado encon trando los productos adecuados
introducirnos en é&l. .
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Reducir nuestro margen de utilidad con el fin de volvernos mas cempetitivos, pero
complementancdo este objeiivo con la biisqueda de nuevos clientes que nos permitan pensar en
nuestros planes de crecimiento o por lo menos mantenernos en nuestros niveles promedio de
generacion de utilidad. Estos nuevos clientes a conseguir tanto por ser nueves como por la
orientacién misma de nuestra blisqueda debieron ser clientes que nos ayuden a bajar nuestro
indice de rotacién de cartera de cuentas por cobrar, con el fin de atacar la falta de liquidez

generalizada del mercado.

[ncursionar en otros temas técnicos relacionades con la eléctrica y electrénica con el fin

de ampliar nuestra gama de ofertas a nuestros clientes.

Asistir a los mas importantes cursos de capacitacién técnica y seminarios que las
principales marcas que representamos permarientemente ofrecen a los canales de distribucién,
con el fin de mantener e! buen nivel técnico que hasta ahora nos ha dejado bien representados

como empresa ante nuestros clientes.

RECURSOS, RIESGOS Y RELACIONES.

Durante el 2012 SmartGate contd con un capital de trabajo obtenido a través de un
crédite con el bance del Pichincha, lo ¢uie nos permitié contar con la suficiente liquidez para
poder cubrir nuestros gastos operatives, En cuante a capital humano, este afio nuestros

técnicos recibieron mejor y mayor capacitacion.

Los riesgos mas dificiles de superar durante este perfodo fueron la necesidad, obligada
por el mercado, de facilitar crédite a nuestros clientes, con el objetivo de mantenernos
competitivos en el mercado y no disminuir nuestro volumen de ventas; también la

consecuentemente falta de liquidez, maotivada por la dificultad de recuperar la cartera vencida.

A pesar de estas dificultades, logramos, mantener y mejorar las relaciones comerciales
con nuestros proveedores, los mismos que estan situados entre las empresas mejor calificadas

del segmento comercial en el cual nos movemos, y que han sido muy significativas en cuante al

respaldo técnico que nos han brindado.

RESULTADOS Y PERSPECTIVAS.

En el ano 2012 las ventas brutas subieron a USD106.471 que representa un
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cartera vencida en términos de reduccién de plazos de crédito, ha mejorado la liquidez de la

compania vy ha permitido apuntalar las ventas para conseguir este resultado.

Nos queda corno tarea para el ario 2013 continuar con la reduccidn, en lo posible, de las
cuentas por cobrar para mejorar nuestra liquidez, mantener el plan de incorporacién de
nuevos clientes, para mejoray nuestras ventas brutas, Nuestra relacién con los proveedores se
ha mantenide en muy buenocs términos, hemos ampliado nuestros montos crediticios con
aigunos de ellos , y también hemos ampliado el nimero de empresas proveedoras, sin embargo
cabe resaltar que no hemos incumplide con ninguno de nuestros ellos manteniendo intacta

nuestra hoja de crédito.

MEDIDAS PARA EL 2013

v

Mantener a los clientes actuales reforzando las relaciones ya existentes.

» Conseguir nuevos clientes.

¥ Mejorar la cartera de Cuentas por cobrar.

» Continuar con ¢l plan de mejorar el promedic mensual de Ventas,

» Cancelar los créditos bancarios para mejorar la liquidez.

¥» Realizar alianzas estratégicas con otras empresas para hacer negocios en conjunto y

beneficiarnos mutuamente.

Para concluir, quiero dejar constancia de mi agradecimiento al personal que colabord
durante este periodo con mi persona, haciendo factible la superacion de los problemas que se

presentaron en este 2012.
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Ing. Juan Carlos Ayala P.
GERENTE GENERAL



