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Entorno Nacional
El afio anterior fue de grandes retos en la organizacidn, se alcanzo las expectativas planteadas,
pese al aspecto econdmico no tan favorable en la economia del pais.

Pese a todo el riesgo pais, el crecimiento propuesto se lo pudo alcanzar.

impacto de la empresa

La empresa obtuvo un crecimiento del 61% en sus ventas con relacién del 2007, se logré llegar
a una venta mensual de 100.000,00 ddlares convirtiéndose en una empresa con ventas que
superar el millén de délares.

Un factor muy importante fue la inestabilidad econdmica la cual provoco alzas de precios en
los dos ultimos trimestres del afio, motivo por el cual los costos se incrementaron.

El precio fina! no pudo ser trasladado al cliente debido a los convenios firmados por un afio lo
que provoco que baje la rentabilidad en el Gltimo trimestre, lo que afecto a los resultados de la

compaiiia.

Desempeiio del Negocio

En este afio la empresa fue austera en gastos se mantuvo los costos fijos e incrementaron las
ventas, pese a la perdida de informacion por noviembre por este motivo la empresa contraté
personal que nos ayuden a recuperar la informacion financiera.

Nuestro principal proveedor (Kimberly Clark), subié los precios en agosto y octubre lo que
ocasioné que nuestra rentabilidad bajara considerablemente.

A continuacion se muestra un comparativo entre el afio anterior y el afio 2008.

Incremento en ventas 61%.
Margen del 18% al 16%

2007 perdida, 2008 ganancia .

Se mantuvieron los dias de cartera.
Bajo la rotacion del inventario.

Se cumplieron con las obligaciones a corto plazo dentro del periodo establecido.
Se termino de pagar préstamos con el banco pichincha.

e 10.000 a 24 meses (ltima cuota septiembre 2008 SUPE RINTENDENCIA
e 15.000 a 12 meses ultima cuota septiembre 2008 2l pe COMPAN IAS
e 20.000 a 36 meses ultima cuota julio 2008 » 2 2 ABR. 2008
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Objetivos para el aiio 2009

Manejar mejor los recursos con los que la empresa cuenta.

Buscar proveedores que nos permitan manejar una rentabilidad minima del 20%

Incrementar la venta en productos nuevos que nos dejan una rentabilidad superior al 20%,
como son coberturas, cloro, desinfectantes, desengrasantes, linea Sfaty y salsa frias.

Realizar coberturas a través de venta directa.

Con el cumplimiento de estos objetivos la venta se incrementara en un 10% con las lineas
nuevas.
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