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Señores Accionistas de la empresa IMBAUTOS.A.:

Mepermito poner a su consideración el Informe de Gerencia de la empresa IMBAUTO

S.A. correspondiente a la gestión realizada durante el Ejercicio Económico del año 2008.

1.- ENTORNO POLITICO ECONOMICO

ENTORNO POLITICO DELPAIS

El 2.008 se caracterizó por la constante campaña política desarrollada por el actual

régimen y su partido. La campaña para el referéndum realizado el 28 de septiembre y su

resultado marco nuevamente una etapa de incertidumbre profunda en el desarrollo normal

de las actividades económico-productivas del país. Los constantes ataques, propuestas,

especulaciones, entre otras, produjeron en el segundo trimestre del año especialmente, que

el sistema financiero se muestre muy cauto y cierre parcialmente sus operaciones

crediticias, repitiéndose el mismo efecto a finales de año.

ENTORNO ECONOMICODELPAIS

Para tener una visión general de lo sucedido en este aspecto durante el año pasado, se

detallan a continuación algunos indicadores macroeconómicos:

SECTOR EXTERNO

El país durante el año 2008 tuvo la enorme oportunidad de ahorrar a través del

extraordinario precio del petróleo, lo que garantizaría la sostenibilidad del modelo

monetario en el tiempo y la no toma de medidas drásticas como las ejecutadas en enero de

este año. Desgraciadamente esta oportunidad en gran medida fue



 

desviada al emprender el Estado, un derroche de gasto corriente y en contratos de inversión

sin licitación alguna en cuantiosas sumas de dinero.

La reserva monetaria de libre disponibilidad que durante el año se mantuvo en montos

importantes, disminuyó abruptamente de USD $6,477 millones en septiembre a USD $

4.473 millones en diciembre de 2008, producto de la baja en el precio del barril de

petróleo y el intenso nivel de gasto comprometido por el régimen.

La Balanza Comercial que ha llevado al gobierno a tomar medidas que afectan al sector

importador y a nuestra industria en el 2008, pasa de USD 1.873,24 millones en octubre a

USD $1,373,50 millones en noviembre, es decir, una disminución importante de USD

499,74 millones en un mes.

El precio del barril de petróleo alcanzo niveles récord durante el 2008, superando los USD

$150,00, terminando el año en USD $ 44,60.

INFLACION

A Diciembre del 2007 la inflación fue del 3,32%, que en relación al 8,83%

registrada en 2008, representa un incremento del 165,96%.

PRODUCTO INTERNO BRUTO

De acuerdo a los datos del Banco Central, el crecimiento del PIB en el año 2008 fue del

5,3%, extrapolando datos se determina que en el cuarto trimestre del año hubo una fuerte

contracción del -5,8%.

Los factores que golpearon este crecimiento son: reducción de la demanda de los

principales mercados para los bienes ecuatorianos que afecto al sector fiscal, el cierre

parcial de los mercados financieros que afectó al sector privado, el colapso



de las monedas latinoamericanas y la caída del euro frente al dólar, lo que redujo la

competitividad de los bienes ecuatorianos.



2.- INDUSTRIA AUTOMOTRIZ 2008

El comportamiento de la industria durante los últimos años se ha presentado con un
constante crecimiento llegando a la significativa cifra de 112 599 en el año 2008 que
represento un incremento del 21.7% respecto al año 2007, siendo este el mayor

crecimiento registrado desde el año 2001. Dentro de este esquema la marca Chevrolet
registra similitud en el comportamiento del crecimiento de la industria con una leve
diferencia reflejada por una cierta disminución de su participación de mercado,
situándose en el 2008 con la segunda participación más baja desde el año 2000, siendo
la primera másbaja el 2007.
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COMPORTAMIENTODE LAS VENTAS DE GENERAL MOTORS
2008 VS 2007

Durante el año 2008 todos los meses registraron un crecimiento significativo comparado
con sus meses pares del año 2007. A excepción del mes de diciembre que registro un
decrecimiento del 13,35% producto de las causas citadas en el análisis inicial de este
informe, con el argumento adicional de que en el mes de diciembre del año 2007 hubo
una significativa concentración de ventas debido al incremento del ICE que tuvo lugar a

inicios del 2008.

La marca registro un crecimiento total del 27.65% comparado con el 21,7% de la

industria, resultados que representaron un crecimiento de 1.2 puntos porcentuales para

la marca en su Market Share.
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2007 2008 ñ %

ENERO 2650 2863 213 8.04%

FEBRERO 2556 2640 84 3.29%

MARZO 2870 3153 283 9.86%

ABRIL 2526 3735 1209 47.86%

MAYO 2434 3374 940 38.62%

JUNIO 2763 3759 996 36.05%

JULIO 2939 4285 1346 45.80%

AGOSTO 2663 4573 1910 71.72%

SEPTIEMBRE 2836 4541 1705 60.12%

OCTUBRE 3125 3876 751 24.03%

NOVIEMBRE 3079 3886 807 26.21%

DICIEMBRE 4447 3849 -598 -13.45%

ACUM. 34888 44534 9646 27.65%     
POSICIÓN DE LOS CONCESIONARIOS DE GM
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La red de concesionarios GM presentó en promedio un crecimiento del 28.6% en elaño
2008 respecto al 2007, destacándose Anglo Automotriz con el mayor crecimiento

59.6% y pasando a ocupar la segunda posición de los concesionarios de mayor venta
luego de la quinta obtenida en el 2007, el concesionario de menor crecimiento fue
Metrocar Cuenca con apenas un 3.1% ocupando el lugar 19 de 20 concesionarios.
Imbauto presentó un crecimiento del 9.5% ubicándose en la posición 9 perdiendo un
lugar frente a Metrocar Quito por apenas 2 unidades.

ANALISIS DUPON RED DE CONCESIONARIOS
COMPARATIVO A DICIEMBRE 2007 - 2008 NACIONAL

  
 

 

    

 

       

     

     

    

 
 

     

    
   
  

 

 
  
 

 

   

UTILIDAD NETA
10,010,490 | 18,648,727

RENTAS. VENTAS

152% 226%
VENTAS pa ROA RENT.ACTIVOS

659,619,893 $25,843,293
4.27% 0.56%

=p[__ROTAC. ACTIVO

ACTIVOS 281 291 ROE RENT. PATRIMONIO

234,638,189 |  284,245,539
11.31% 16.75%

[ LEVERAGE

PATRIMONIO 267 2.55
88,040,716 |  111,315,944      

La rentabilidad neta sobre ventas pasó del 1.52% en el 2007 al 2.26% en el 2008, un
0.74% de incremento en comparación con el año anterior, el cual se debe al incremento
en volumen de unidades, produciendo economías de escala positivas en nuestros
resultados. La rotación de los activos también se incrementó, pasando de 2.81 en 2007 a
2.91 en 2008. Estas dos relaciones dan como resultado una clara mejora en la
rentabilidad sobre los activos, siendo en 2008 el 6.56%. Por otro lado, el

apalancamiento baja de 2.67 a 2.55 en 2008, sin embargo, la rentabilidad sobre el
patrimonio es mayor al 2007, puesto que se incrementa del 11.36% al 16.75%,
porcentaje razonable vs. la inversión.



3.- IMBAUTOS.A.

VEHÍCULOS

PARTICIPACIÓN DE MERCADO

RESULTADOS VENTA DE VEHICULOS

TOTAL IMBAUTO EN UNIDADES
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En cuanto a ventas de vehículos, durante el año 2008 se vendieron 2404 unidades,

generando un 99% de cumplimiento sobre el presupuesto y un 9% de crecimiento ante
los resultados del año anterior, los meses de mayores ventas fueron julio agosto y
septiembre superando significativamente a sus meses pares del año anterior, en

diciembre podemos ver una caída significativa de las ventas con respecto a las del año

anterior la misma que va de la mano con la caída de ventas de la industria.
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VENTAS DE VEHICULOS POR LÍNEA

A continuación se detalla el comportamiento de las ventas de vehículos para cadalínea,

esto corresponde a la venta de vehículos livianos y pesados.

VENTA DE VEHICULOSLIVIANOS
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En cuanto a la venta de vehículos livianos, se registro un 7% de crecimiento con
respecto al año anterior, representando un 100% de cumplimiento sobre lo

presupuestado, esto corresponde a la venta de 2134 unidades.
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Imbauto durante el año anterior vendió 270 vehículos pesados, generando así un
crecimiento significativo de 32% sobre las ventas del año anterior, y con un

cumplimiento del 90% sobre en presupuesto acordado.
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VENTAS DE VEHICULOS POR SUCURSAL

Detallaremos a continuación los resultados en venta de vehículos para cada una de las
sucursales de la empresa.
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En la Matriz se vendieron 1293 unidades, generando un 13% de crecimiento ante las
ventas de vehículos del año anterior y un 105% de cumplimiento sobre el presupuesto
pactado.
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En Esmeraldas tenemos un cumplimiento del 77% sobre las ventas presupuestadas,
dando como resultado un 5% de crecimiento en esta sucursal comparado con sus ventas
del año anterior, esto representa un total de 407 unidades vendidas.
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TULCAN
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Tulcán es la única sucursal que registro un decrecimiento comparado con sus ventas del
año anterior, esto represento una disminución en ventas del 12% generando un
cumplimiento del presupuesto del 90% debido a la considerable disminución de ventas

a clientes colombianos que por efectos del aparecimiento de una nueva ley se perdió
esta opción.
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CUMPLIMIENTO ACUMULADO

CRECIMIENTO ACUMULADO  
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En Otavalo se vendieron 208 unidades sobre las 202 unidades vendidas el año anterior,

esto representa un crecimiento del 3% y un cumplimiento del 116% sobre el
presupuesto acordado parael año.

EL COCA
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El Coca registró el mayor crecimiento de todas las sucursales durante el año 2008, se
vendieron 259 unidades frente a las 195 reportadas el año anterior, esto representó un
crecimiento del 33% y un cumplimiento del 114% sobre el presupuesto acordado.
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FINANCIAMIENTO

FUENTES

Como podemosobservarla principal fuente de financiamiento para IMBAUTOdurante
el año 2008 fue GMAC con un 32% de penetración, le siguen las ventas de contado que
representaron también un 32% del total de vehículos vendidos, seguido por el crédito
directo que financió el 14% de las unidades vendidas.

GMAC

CONTADO

DIRECTO

GUAYAQUIL

AUSTRO

CFN

PICHINCHA

PRODUBANCO

OTROS

 

PRODUBANCO,65, 3%

   

  

  

PICHINCHA,19, 1%
OTROS,66, 3%

CFN,98, 49
AUSTRO,115, 5% 0 4%

GMAC,771, 32%

GUAYAQUIL, 136

9, 336, 14%

CONTADO,788, 32%
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POSVENTA

TALLER DE MECÁNICA

RESULTADOS

FACTURACIÓN DE MANO DE OBRA
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En manode obradel taller de mecánica se facturó $903.205 sobre los $870.415 del año
anterior representando éstas cifras un crecimiento del 4% y un cumplimiento del 90%
frente a lo presupuestado.
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FACTURACIÓN POR SUCURSAL

A continuación podemosverel detalle de la facturación de mano de obra mecánica por
sucursal.

LIVIANOS IBARRA
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EL COCA
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COLISIONES

RESULTADOS

FACTURACIÓN DE MANODE OBRA.
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En mano de obra colisiones se facturaron $734,882 un 4% más que el año anterior,
llegando así a un cumplimiento del presupuesto del 88% siendo diciembre el mes mas
bajo en la facturación.
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REPUESTOS

RESULTADOS

FACTURACIÓN DE REPUESTOS TOTAL
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Repuestos obtuvo solamente un crecimiento del 1% sobre la facturación del año
anterior, por lo que cumplió el presupuesto al 88%, este año facturaron $4.587.504.
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FACTURACIÓN DE REPUESTOS POR MOSTRADOR
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En venta de repuestos por mostrador existió un crecimiento del 4% sobre la facturación
del año anterior y un cumplimiento del 91%.
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FACTURACIÓN DE REPUESTOS POR TALLER
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En cuanto a ventas de repuestos por taller, decreció en un 1% generando un

cumplimiento del 86% ante el presupuesto.
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CUMPLIMIENTO ACUMULADO
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LLANTAS

RESULTADOS

FACTURACIÓN

 

600,000

500,000

 400,000

300,000 .-

200,000 +   100,000 +   

y

FEB MAR ABR MaY JUN JUL AGO SEP ocT NOV Dic

  

 

ENE

-IEMPRESPUESTO2008 IMMWIVENTAS2008—HISTORICO 2007 ]

E 96%

CRECIMIENTO ACUMULADO 98%  

 

147 74

El negocio de Llantas se incremento significativamente durante el 2008 alcanzando un
crecimiento del 98% y cumpliendo el presupuesto al 96% de lo esperado.
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FACTURACIÓN DE LLANTAS POR TIPO
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SEGUROS
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GM DIFFERENCE

RESUMEN DEL AVANCEDE LAS CATEGORIAS

GERENCIA GENERAL
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CATEGORÍA S5 ENTREGA DE VEHICULOS
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INDICE DE SATISFACCIÓN

CSI VENTAS

Como podemos ver en la gráfica el índice de satisfacción en venta de vehículos
evolucionó favorablemente durante el año 2008 hasta colocarnos en cuarto lugar del
ranking nacional, se alcanzó un índice de 75% de clientes totalmente satisfechos, por

arriba de la media de la región y nacional.

Desempeño del CSI de Ventas (0.1 - Experiencia General con la compra y entrega del vehículo)
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CSI POSVENTA

El índice de satisfacción de posventa decayó significativamente hasta obtener un
indicador de 17% de clientes totalmente satisfechos, por debajo de la media nacional y
de la región, colocándonos en el 16vo lugar del ranking nacional.

Desempeño del CSI de Servicios (Q.1 - Experiencia General con tos servicios reatizados)
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DESARROLLO HUMANO ORGANIZACIONAL

ORGANIGRAMA

 

 

 

 

 

 

     
 

 

 

   

 

 

 
 
 

 

 

    
 

 

 

   

 

  

   

  
 

 

 
 

     

 

   
  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ORGANIGRAMA GENERAL

JUNTA GENERAL DE

ACCIONISTAS

PRESIDENTE EJECUTIVO

Wilison Amador Y

VICEPRESIDENCIA

EJECUTIVA

Santiago Amedor

GERENTE GENERAL

Asesor Legal Externo

Marcelo Grijalva Coor. GM Difference

Ana Moria Acosta

A

Myrian Muñoz

Asistente Gerencia

Karina Enriquez

Servicios Generales

Jeneth Arce

NiiDE GERENCIA NACIONAL R TOS GERENCIA GERENCIA

SERVICIO COLISON CENTER EPUESTO; COMERCIAL FINANCIERO-ADM
e Roberto Alarcon Ar Erick Albornoz Patricio Paucar

Comonuevyos Jete Desarrollo
Jete Llantas

Samu Humano
Juan Viteri A 4 Cristina Rubi

PROMOCIONES

, EMPLEADO.73|CARGO. | PROMOCIONA AREA SUCURSAL|
"BENAVIDES ORDOYEZ FRANCIS PATRICIO TECNICO MECANICO LIDER DE CALIDAD TALLER ESMERALDAS

"PEYA CUEVA RUTH MARIBEL CAJERA ASESOR COMERACIAL VEHICULOS LAGO AGRIO

ORMAZA JARAMILLO GUISELA ALEXANDRA RECEPCIONISTA ASISTENTE DE CREDITO CREDITO TBARRÁ

JURADO GODOY JOHANNA PATRICIA COORDINADOR CRM ASISTENTE DE CREDITO CREDITO IBARRA

JUAN CARLOS DAVILA ROSALES GERENTE SUCURSAL GERENTE CAMIONES VEHICULOS NACIONAL

NEPEZ RAZA MAURICIO FERNANDO ASESOR COMERCIAL [COORDINADOR DE VENTAS COMERCIAL NACIONAL

¡ACOSTA PAUCAR PATRICIO AMADOR ASESOR REPUESTOS ASESOR ACCESORIOS VEHICULOS NACIONAL

PADILLA TERÁN CARLOS FABIAN SUPERVISOR BLOQUE 16 JEFE POSYVENTA TALLER ORIENTE

VALENCIA REINA WILSON MARCELO ANALISTA GARANTIAS JEFE TALLER TALLER TULCAN

“VINUEZA GARZON MARIA ELIZABETH ASESOR DE SERVICIO ANALISTA GARANTIAS TALLER IBARRA      
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DIVISION

COMERCIAL

OPERATIVO

Total general

AREA

ADMINISTRATIVA

COLISIONES

CREDITO

LLANTAS

REPUESTOS

TALLER

WEHICULOS

Total general

SUCURSAL

COCA

ESMERALDAS

IBARRA

LAGO AGRIO

OTAVALO

QUITO

TULCAN

Total general

TOTAL

83,667.37
70,874.57

154,541.94

TOTAL

19,135.36
21 079.23
3,085.80

14,25219
15,533.18
40,530.32
40,925.86

154,541.94

TOTAL

11,221.91
22,401.85
81,386.41
5,679.05
8,007.24

15,230.77
10,614.71

154,541.94
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HEAD COUNT MENSUAL

A

Empleados

88

138

226

RA

Empleados

35

30
4

12

21

73

51

226

Empleados

47

40

109

42

16

14

18

226

Sueldo Promedio

950.77

513.58

683.31

Sueldo Promedio

546.72
702.54
771.45

1,187.58
739.68
555.21
802.47
683.81

Sueldo Promedio

660.11

560.05

746.66

473.25

500.45

1,087.91

569.71

683.81



IMBAUTOS.A.

BALANCES GENERALES AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2007 Y 2008
(Expresados en miles de U.S. dólares)

¡ACTIVOS

¿ACTIVOS CORRIENTES:
Caja y equivalentes de caja

¿Cuentas por cobrar comerciales

“Cuentas por cobrar a compañías relacionadas
Inventarios

¡Gastos anticipados y otras cuentas por cobrar

¡PROPIEDADES Y EQUIPOS:
¡Terrenos
¡Edificios
"Herramientas
¡Muebles y enseres y equipos de oficina

Vehículos
Equipo de computación y comunicación

«Construcciones en curso
Total

'Menos depreciación acumulada
Propiedades y equipos, neto

'INVERSIONES EN ACCIONES

¿OTROS ACTIVOS

"TOTAL

¡PASIVOS CORRIENTES:
¿Obligaciones por pagar a bancos

Vencimientos corrientes de obligaciones a largo plazo
«Cuentas por pagar

«Anticipos de clientes
¡Participación a trabajadores
¿Otros gastos acumulados y otras cuentas por pagar

“OBLIGACIONES A LARGO PLAZO

¡PROVISIONES PARA JUBILACION Y DESAHUCIO

¿PATRIMONIO DE LOS ACCIONISTAS:
Capital social

Reserva legal
¡Reserva de Capital
¡Reserva por valuación

Utilidades retenidas

TOTAL

-45-

16,542
1.011
6624
1,757
6,051
1099

1,476
4,154
520

238
322
48

7,143
2,492
4,651

930

1,122

23,245

17,054
3,466
1,212
9 591
424
133

2,228

710

189

5,292
4 400
214
ÁS

578

23,245

2007 VARIACION

14,876
659

6,865 -
955

5,012
1,384 -

1,476
4 154
510
369
178

6,992
2,145
4,847 -

962 -

154

20,839

13,892
2,457
1649 -
8515

931

2,029 -

4,832
4,400
168
43
57
164

20,839

1,666
352
242
802

1 039
205

10
16

17
48
151
347
196

32

2,406

3,162
1,009
437

1.076
138
79

1,297

1,319

103

2406 AD



. IMBAUTO S.A.

- ESTADOS DE RESULTADOS
- POR LOS AÑOS TERMINADOSEL 31 DE DICIEMBRE DEL 2007 Y 2008
- (Expresados en miles de U.S. dólares)

, INGRESOS:
' Wentas netas

Ingresos por servicios de taller
. Total

- COSTO:
: Costo de ventas

' Costo por servicios de taller
Total

: MARGEN BRUTO

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS:
: Gastos de ventas

- Gastos de administración

- Total

- UTILIDAD DE OPERACIONES

: OTROS INGRESOS (GASTOS):
Intereses ganados

' Intereses pagados

Utilidad (Pérdida) por inversiones en acciones
; Pérdida en venta de cartera

Otros gastos Neto

Total

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION A
EMPLEADOSE IMPUESTO A LA RENTA

. MENOS:
: Participación a empleados
, Impuesto a la renta
* Total

' PERDIDA NETA

-46 -

2008

55 031
1811

56,842

48 336
1,179

49,515

1,327

3,130
2,334
5,464

1,863

296
742 -

50 -
336
243 -

975 -

133

428

460 -

2007

45 559
1,741

47,300

40,168
1,056

41,224

6,076

2,775
2,273
5,048

1,028

271
703
232

299
963

54

130

65

VARIACION

9,1472
70

9,542

8,168
123

8,291

1,251

355
61
416

835

25
- 39

2682
- 336

56
- 12

79
219

525



 

ANÁLISIS FINANCIERO

 

2007 2008

INDICES DE LIQUIDEZ

1 Razón Circulante 1.07 0.97

2 Prueba Acida 0.71 0.60

3 Capital de Trabajo 998,748.12 - 511,501 .54  
 

e Enel año 2008 la empresa presenta menor liquidez que en el año 2007, de tener

$1.07 para cubrir $1 de deuda en el corto plazo, pasó a disponer únicamente de

$0.97 centavos, es decir en el corto plazo no dispone de liquidez para pagar sus

obligaciones.

e La liquidez sin considerar los inventarios es menor al $1 para cubrir $1 de

deuda. Baja en el 2008 de tener 0.71 a 0.60.

e Al no tener liquidez, la empresa tampoco dispone de Capital de Trabajo puesle

hacen falta $511.501,54 para operar en el corto plazo. Durante el 2007 en

cambio su Capital de Trabajo fue positivo y era de $998.748.12

2007 2008

INDICES DE ACTIMDAD
 

1 Rotación 46 38

Cuentas por Cobrar

2 Rotación 77 73

Cuentas por Pagar

3 Rotación 43 46
de Inventarios

4 Rotación de los 2.26 2.41

Activos Totales   
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e La empresaen el 2008 cobra sus cuentas de clientes en menor tiempo queen el

año 2007 pues pasa de 46 días a 38 días en el 2008

e La empresa paga sus cuentas de proveedores en 73 días, tiempo menor al que

cancelaba en el 2007 (77 días)

e Sus inventarios rotaron más lento que el año 2007 (43 días) a 46 días en el 2008

e Sus activostotales tuvieron mayor rotación que en el año 2007 (2.26 veces) pues

 

en el 2008rotaron 2.41

2007 2008

ÍNDICES DE RENTABILIDAD

1 Rentabilidad 0.14% 1.56%

Comercial

2 Rentabilidad 1.35% 20.18%

sobre el Patrimonio

3 Rendimiento 0.31% 3.77%

sobre Activos Totales   
e Enel 2008 la empresa tuvo mayorrentabilidad que en el 2007.

e  Larentabilidad sobre Ventas pasó del 0.14% en el 2007 al 1.56% en el 2008

e La rentabilidad sobre el Patrimonio tuvo mayor representatividad pasando del

1.35% en el 2007 al 20.18% en el 2008

e Larentabilidad sobre los Activos Totales pasó del 0.31% al 3.77%
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2007 2008

 

ÍNDICES DE ENDEUDAMIENTO

1 Razón de 76.89% 77.58%

Endeudamiento

2 Endeudamiento 86.85% 95. 09%
a Corto Plazo  
 

Durante el 2008 la empresa mantuvo casi el mismo nivel de endeudamiento que en el

2007, creciendo del 76.89% al 77.58%, crecimiento no tan significativo, sin embargo al

considerar el endeudamiento de corto plazo se observa que tuvo un crecimiento mayor y

considerable pues del 86.85% de endeudamiento corriente en el 2007 pasa a tener un

endeudamiento del 95.09%, lo cual significa un crecimiento del 8.24% con relación al

año anterior.
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VENTA DE VEHICULOS
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TALLER

FACTURACIÓN
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ASPECTOS RELEVANTES

Mejora del Margen Bruto en Venta de Vehículos.

El año 2008 arrancamos con la clara convicción y propósito de mejorar la calidad de

nuestras ventas orientándonos a mejorar los márgenes en la venta de vehículos

aplicando una política de cero descuentos y justificando las ventas bajo la modalidad de

flotas, esto nos ubicó en el benchmark en margen bruto de toda la red de concesionarios

GM superandoniveles del 13% e todala línea del negocio de la compañía

Call Center.

Enel mesdejunio se contrató los servicios del callcenter Mexicana de Callcenter con el

objetivo de utilizarlo como herramienta de marketing y promoción de campañas

publicitarias, inició su labor con la actualización de toda la base de datos de la compañía

y adicionalmente se encargaría de levantar información propia de nuestros clientes para

medir los niveles de satisfacción en el servicio de ventas y posventa obteniendo muy

buenosresultados.

Capacitación a través de programas de la CNCF.

El programa de capacitación de este año se desarrolló por primera vez utilizando el

subsidio de gobierno a través del CNCFquele permitió a la compañía ahorrar alrededor

de USD 35,000.00 otorgando un beneficio extra a los colaboradores de toda la

compañía.

Venta de PROINCO.

En el mes de mayo se concretó la venta del 75% de las acciones de PROINCO en ese

entonces propiedad de más del 99% de las acciones por parte de IMBAUTO S5.A., esta

negociación se la realizó con la Inmobiliaria ENLACEIN S.A., liderada por el

exbanquero Santiago Ribadeneira, como producto de la venta se logró una utilidad para

IMBAUTO, de USD 391,253.00.
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Adquisición de Dismarklub.

En el mes de Junio se compró la empresa distribuidora y representante de Exxon Mobil

para el Ecuador DISMARKLUB,adquiriendo el 95% delas acciones, el 5% de acciones

se terminaría de negociar en el mes de diciembre de 2009, al frente de esta compañía

está Damián Amador y se espera logar una facturación promedio mensual de más de

1”MM con un margen bruto de alrededor del 18%, la inversión realizada es de 1.6"MM

y se espera que esta inversión se pague en un plazo de 3 años.

Sub-licencia de Hertz.

En el mes de octubre se firmó un convenio de sublicencia con Finansauto, dueño de la

licencia para Ecuador de Hetz Internacional, para desarrollar el negocio de renta de

vehículos en Imbauto con el que se aprovecharon los recursos existentes en el stock de

vehículos usados, se hizo el lanzamiento de la marca en Noviembre iniciando como la

primera oficina de rent a car en el norte del país, se firmó un convenio con renting del

Pichincha para el producto de auto sustituto, el frente de esta línea está Mauricio Yépez

quien ha demostrado una buena gestión en el posicionamiento de la marca.

Desarrollo Departamento de camiones.

En el mes de enero se reestructuró el Departamento de camiones dándole un importante

peso a su gestión y hoy contamos con 5 asesores comerciales 1 coordinador de

sucursales 1 relacionador público, al frente de esta área está Juan Carlos Dávila, el

principal objetivo del ñarea fue logar una venta promedio mensual de 25 camiones

logrando un cumplimiento del de ventas del 90% con un crecimiento del 32%.
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CONCLUSIONES:

El año 2008 en general fue un buen año para la Compañía, se logró cumplir en un 100.9

% el objetivo de ROE alcanzando el 20.18% del 20% presupuestado; y el 75.4% el

objetivo de ROA logrando un 3.77% del 5% presupuestado, cave indicar que esta cifra

está determinada luego de haber realizado una importante provisión y castigo de activos

en cuantas x cobrar irrecuperables y venta de cartera con pérdida, es preciso indicar que

debemos enfocar nuestra gestión para el año 2009 en alcanzar índices de eficiencia

adecuados a través de estrategias de disminución de gastos, recuperación de cartera,

administración de inventarios que ayuden a recuperar niveles satisfactorios de capital de

trabajo que dada la posición adoptada por la mayoría de bancos de no desembolsar

créditos se vuelve de vital importancia reducir el tamaño de los activos no liquidos que

están financiados por pasivos corrientes.

Finalmente agradezco la confianza de los accionistas depositada en mi gestión y aspiro

para el año 2009 un resultado satisfactorio amparado en el continuo apoyo de su parte.

 

Diego Bastidas R.

Gerente General
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