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Quito, 28 de abril de 2009

Sefior:

Presidente de ia Junta General de
Socios de TEXTICOM CIA. LTDA.
Presente

De mi consideracién:

Cumpliendo con las disposiciones contenidas en el Articulo Décimo Sexto de los
Estatus Sociales de la Compaiia y de acuerdo con la Resolucién No. 92-1-4-3-0013
de la Superintendencia de Compafiias, pongo en su conocimiento y por su digno
intermedio a los sefiores socios el informe de mi gestién, correspondiente al ejercicio
econémico comprendido entre el primero de enero y el treinta y uno de diciembre del
afio dos mil ocho. '

Las operaciones de la compaiiia se han visto afectadas por el alto costo de capital; asf
como la iliquidez, fenédmeno de afectacion comin para las empresas; y, como
consecuencia de estas variables econémicas incontrolables, el incremento de los
precios de los insumos y materiales necesarios para nuestro proceso productivo.

Dicha inestabilidad econémica, en la que se envuelve el pais, ha dado como resultado
un crecimiento de costos y gastos, los cuales han sido prudentemente manejados para
no afectar nuestros objetivos ni la calidad de nuestros productos.

La empresa es controlada por procesos definidos en el Sistema de Gestién de Calidad
que miden la gestién y los resultados de cada responsable de area. Los procesos y los
resuitados dei afio 2008 se indican a continuacién:

1. Proceso de Ventas, Planificacion, Reclamos y Satisfaccion af Cliente

El proceso de ventas tiene como finalidad identificar la capacidad instalada de la
planta y buscar nuevos clientes. También coordina con el 4rea de Produccion los
requerimientos del cliente y si Texticom est4d o no en condiciones de ejecutar un
determinado trabajo con la finalidad de iniciar un proceso de cotizaciéon y ejecucion.
Por ultimo debe retroalimentar al cliente en los temas como: fechas de entrega y
cualquier novedad que pudiera suscitar.

El proceso de Ventas y Planificacién se aplica a todos los procesos del Sistema de
Gestién de la Calidad, abarcando desde el contacto con los clientes, presentacion de
la cotizacién y la coordinacién con el area de produccion. Se encuentra compuesto por
tres areas como son el Cliente, la Gerencia y el 4rea de Ventas. Dado que el Proceso
de Ventas y Planificacién es de tipo interno, no requiere de especiticaciones de tipo
legal o técnicas en su ejecucion.



Durante este afio se ha logrado consolidar las relaciones comerciales con clientes
como General Motors, MABE y Maresa, incrementando la produccion y diversificando
nuestra cartera de productos.

También se realiz6 un andlisis de los productos que Texticom fabricaba, concluyendo
que existian productos que nos ocasionaban costos muy altos, que su rotaciéon y
volumen eran muy bajos y que los clientes no estaban dispuestos a un incremento de
precios; de esta forma se realizd6 una selecciéon de nuestros mejores productos y
clientes logrando optimizar nuestras horas de trabajo y nuestra capacidad instalada
para mejores alternativas de negocios.

El proceso de reclamos tiene como finalidad monitorear y dar seguimiento a las
inconformidades y/o reclamos de nuestros clientes con el fin de establecer medidas
que se ajusten a las necesidades y a las expectativas de cada uno de ellos y dar
solucién a los problemas presentados. Durante el 2008 se presentaron 9 reclamos de
los cuales el 30% fueron reclamos atribuibles al proceso de produccion y control de
calidad interno de Texticom, tales como falta de pintura en algunos productos y
rebabas presentadas en ciertos productos enviados a Indurama, el resto de reclamos
tuvieron que ver con dafos ocasionados a los productos después de ser despachados
de la planta, tales como ralladuras y trizaduras, que frecuentemente se presentan por
la transportacién y manipulacién de las cajas. Los reclamos fueron resueltos por medio
de planes de mejora continua comunicados y aceptados por el cliente.

El proceso de Satisfaccion del Cliente tiene como finalidad monitorear y dar
seguimiento al cumplimiento de los requerimientos de los clientes y al grado de
satisfaccién que ellos demuestran ante nuestros servicios. Durante el 2008 se
encuesté a los clientes con mayor incidencia y se calificaron cinco aspectos:

Estandares de calidad
Infraestructura

Cumplimiento de requerimientos
Estandares de servicio

Servicio post venta

il ol

El resultado promedio obtenido fue de 85.96%. Por medio de esta encuesta se logré
detectar oportunidades de mejora los cuales se reflejan en nuestros planes de accién
de mejora continua durante el 2008.

2. Proceso de compras

El objetivo del proceso de compras es proveer de todos los bienes y servicios que la
empresa pueda necesitar para la ejecucién de su servicio de una manera oportuna y
efectiva, asegurdndose de que el producto o servicio adquirido cumpla con las
especificaciones sefialadas y satisfaga al usuario en primer lugar y al cliente final en
segundo lugar. Texticom realiza una planificacién de sus necesidades presentes y
futuras, estableciendo iniciaimente los requerimientos por parte del area requiriente
hasta la entrega de los bienes o servicios al usuario final.



En el afio 2008 se trabajé para que se implementen controles que ayuden a comunicar
con mayor eficiencia las necesidades de la planta y a controlar las mismas. Esto se ha
logrado por medio de un canal directo de comunicacion entre la bodega de materias
primas y compras, quien a su vez antes de gestionar cualquier requerimiento verifica
que en bodega no tenga el material.

También se han calificado nuevos proveedores buscando mejores precios y plazos.
3. Proceso de Recursos Humanos: Reclutamiento, Seleccion e induccion

El proceso de Reclutamiento, seleccién e induccién tiene por objeto captar el Recurso
Humano més eficiente y calificado para desempeniar las funciones para las que va ha
ser contratado

El presente proceso abarca la bisqueda y seleccién del potencial Recurso Humano de
Texticom, asi como también la induccién general y especifica que éste recibira con el
propésito de encaminar su desempefo dentro de la organizacion.

Durante el 2008, se contraté a 96 nuevas personas. Los indicadores de gestién -
muestran que el area donde se detecta mayor rotacién de personal es en . los.
operadores de inyeccion, siendo este el cargo para el cual se contraté a 65 personas,
es decir el 68%.

El promedio de personal permanente durante el 2008 fue de 116 y los meses con' . -

mayor nimero de empleados fueron febrero y abril, llegando a 142. Durante estos
meses se requirié de mayor personal por el proyecto de tapa carioca en febrero y
produccion previa al dia de la madre en abril.

4. Evaluacion de Desempeiio y Clima Organizacional

Estos procesos tienen como finalidad evaiuar el desempeiio del personal de Texticom
en relacion a los objetivos laborales que se han establecido como resultado de su
trabajo y medir el ambiente de trabajo en el cual se desenvuelven las actividades. Su
medicion se realiza semestralmente al mismo tiempo que se establecen los objetivos a
cumplir el siguiente periodo. Se aplica a todos los niveles organizacionales desde las
Gerencias hasta el personal operativo. Abarca la aplicacion de las evaluaciones al
personal hasta la consecucién de los objetivos que fueron establecidos otorgando
incentivos o replanteamiento de objetivos seglin sea necesario. El personal evaiuado
es el que a superado el tiempo de prueba de la contratacion.

Los Proceso de Evaluacién del Desempefio y Clima Organizacional son de gran
importancia dentro de la organizacién pues mediante el se evalia el trabajo de
quienes la conforman. En él intervienen las areas evaluadas, recursos humanos y el
Comité de Calidad. Estos procesos tienen como respaldo la especificacion de tipo
legal como lo es el Cédigo del Trabajo.

Los niveles en los que se comprende la calificacion de la evaluacion son los
siguientes:



@ Sobresaliente Desempeiio que consistentemente excede las
expectativas de competencia evaluada y produce
resultados mas alla de lo esperado. Son los mejores.
dentro de su grupo de trabajo.

@ Satisfactorio Desempeiio que consistentemente excede las
expectativas de la competencia evaluada. Este es un
desempefio sélido, esperado de personas que tienen las
experiencias y conocimientos necesarios para ejecutar
las funciones de su puesto.

@ Necesita mejorar Desempefio por debajo de lo esperado, por lo general
hace su trabajo, pero no satisface todas las expectativas
de la competencia evaluada. Necesita Plan de
Mejoramiento. '

[1] No Satistactorio No cumple con los requisitos de desempefio de la
competencia evaluada. Requiere de un Plan de accién de
parte del Jefe inmediato y evaluacién de seguimiento
entre uno y tres meses.

Durante el 2008 el resultado promedio de evaluacion de desempefio fue: 2.64, siendo
satisfactorio.

La calificacién obtenida en clima organizacional fue de 76%, siendo satisfactoria de
igual forma.

5. Capacitacion

Este proceso busca promover el desarrollo del Recurso Humano de Texticom para
asegurar su adecuado desempefic en el puesto de trabajo y su crecimiento
profesional.

El proceso de Capacitacion y desarrollo comprende la elaboracién, ejecucién y
seguimiento del Programa de Capacitacion elaborado por Recursos Humanos
tomando en cuenta los intereses tanto personales como corporativos. El Proceso de
Capacitacién y Desarrollo es uno de los de mayor importancia del Sistema de Calidad,
ya que mediante éste, se determina la necesidad de realizar cursos y seminarios para
el personal. En este proceso se ven involucradas las areas requirentes de la
capagitacion, el comité de calidad y recursos humanos.

El programa de capacitacion para el 2008 tuvo un cumplimiento del 100% y las
capacitaciones ofrecidas durante este periodo fueron las siguientes:

Auto motivacién y compromiso — Fundacion Mosquera
Supervisores — CEFE

Normas ISO — TS —- Novatech

Manejo de desechos industriales - Fundacién Sembrar



Cada persona que patrticipé en el programa de capacitacion es evaluada después de
un periodo de tres meses, tiempo durante el cual se debe reflejar el mejoramiento de
su desempefio mediante la puesta en practica de los conocimientos adquiridos durante
la capacitacion.

6. Proceso de Produccion

Este proceso tiene como objetivo dar los lineamientos exactos para iniciar, mantener y
terminar una produccién programada ya sea en el area de Matriceria, Inyeccion
Plastica o Cromado que permita entregar un producto terminado que satisfaga las
necesidades de nuestros clientes bajo estandares internacionales de calidad.

El proceso de Produccién abarca la elaboracion del Plan de Produccion a nivel de las
secciones de la empresa, el seguimiento, manutencién y aplicacién del mismo, en
donde se contempla la ejecucion de actividades que reduzcan al méximo las tareas
correctivas en la obtencién de un producto determinado, la atencién a ordenes de
pedido por parte de los clientes hasta la entrega del producto final en condiciones
Optimas para el servicio y la conformidad del cliente.

6.1 Disefio y Matriceria

En el departamento de disefio se ha logrado optimizar el tiempo utilizado en el
desarrollo de los distintos proyectos que son solicitados para su elaboracién. Durante
el 2008 disefio y matriceria trabajaron en la elaboracién de proyectos muy importantes
para clientes como Indurama y General Motors.

Estos proyectos se ejecutaron en un 100%.
6.2 Inyeccion, Cromado y Pintura

En estas areas se logré optimizar tiempos, disminuir desperdicios y por medio de
nuestro proceso de mejora continua, alcanzar un control 6ptimo de calidad, embalaje
del producto y conteo.

7. Proceso de Mantenimiento

Este proceso tiene como objetivo dar los lineamientos para mantener y prever un
adecuado nivel de conservacién de los equipos de la planta con el propésito de que
las unidades se encuentren en 6ptimas condiciones de funcionamiento. El proceso de
mantenimiento abarca la elaboracién del Plan de mantenimiento Preventivo, el
seguimiento de la aplicacién del mismo, en donde se contempla la ejecucién de
actividades que reduzcan al maximo tareas de mantenimiento correctivo, la atencion a
solicitudes de servicio por parte de los usuarios hasta la entrega de la unndad en
condiciones optimas de servicio y la conformidad del cliente interno.

En el afo 2008, se ejecutd en un 93% el plan de mantenimiento preventivo y se
presentaron 5 mantenimientos correctivos.



8. Planes de Accidn de Alto y Bajo Impacto

Este proceso tiene como finalidad guiar la mejora continua del Sistema de Gestién de
Calidad a través de la utilizacién de la Paolitica de la Calidad, los objetivos de la
Calidad, los resultados de las auditorias, el anélisis de datos y las acciones tomadas
en la Revisién por la Direccion. Se aplica a todos los procesos del Sistema de Gestion
de la Calidad abarcando los resultados obtenidos en la Revisién Critica hasta
alimentar la elaboracion de planes que permitan aplicar medidas correctivas y
preventivas, cabe recalcar que es un proceso ciclico que por su misma naturaleza se
retroalimenta y mantiene en constante actividad.

Dentro de este proceso se determinan las acciones correctivas y preventivas para
cada problema detectado, estas acciones par lo general se convierten en proyectos de
mejora que se ejecutan por medio de planes de accién que tienen una frecuencia de
revision trimestral. Los proyectos generados durante el 2008 fueron los siguientes:

8.1 De Alto Impacto

- Desarrollo de la camara de pintura

- Implementacién del laboratorio de control de calidad

- Implementacion de la especificacion técnica ISO-TS 16949

- Traslado de la planta antigua de cromado a la nueva planta

- Adquisicién e implementacion de la maquina inyectora Welltec

- Adquisicion e implementacién de la maquina inyectora Elite PET
- Adquisicion e implementacion de la maquina sopladora PET

8.2 De Bajo Impacto

- Escaleras de ingreso a oficinas de produccion
- Cubierta para material a reprocesar
- Tecle con desplazamiento

Tanto los proyectos de alto impacto como los de bajo impacto fueron ejecutados al
100% durante el 2008.

9. Aspectos Financieros

Con relacién a las metas y objetivos propuestos, debo referirme al pardmetro indicador
directo de los resultados obtenidos, representado en este caso por el volumen de
ventas del periodo. En el afo 2007 el monto de ventas alcanzé la suma US$
2,343,377.49 y en el periodo analizado las ventas suman US$ 2,479,501.27; que
determinan un incremento de US$ 136,123.78 que corresponde al nivel del 5.81%,
suma que no supera el presupuesto de ventas, en el cual se proyecté un incremento
de ventas del 8%.



Las condiciones econémicas que se vivieron en el periodo en andlisis, la sostenida
calda de la confianza empresarial en los primeros meses del 2008, son algunas de las
razones para este crecimiento econdmico, propiciado a su vez por la incertidumbre
politica propia de los consecutivos procesos electorales, dando como consecuencia
una paralisis en la industria e instituciones financieras, que prefirieron no arriesgar y
contraer sus negocios manteniendo un esquema conservador a pesar de sus
proyecciones a finales del ano 2007, dejando como resultado un clima de
desconfianza y limitando las alternativas de nuevos negocios.

Por el contrario, el costo de ventas, de acuerdo a la naturaleza de nuestra industria y
por consecuencia de la caida del precio del barril de petrdleo, nos significé en nuestros
costos una disminucion de US$ 4,715.04 equivalente al -0.24%, ya que nuestras
materias primas se derivan de este recurso y directamente influye en los precios de
mercado nacional e internacional.

En lo que tiene que ver con las resoluciones de la Junta General de Socios, todas las
disposiciones se han cumplido en forma oportuna e integral. Con relacién a la marcha
administrativa de la Empresa, debemos resaltar el buen animo que tenemos para
mantener una adecuada infraestructura, por tanto hemos reforzado las areas
denominadas criticas, contando con asesaoria permanente en el campo administrativo,
financiero y legal. Ademas hemos contratado personal especializado en las diferentes
4reas que labora en la Compafiia, con el fin de buscar mayor eficiencia y
productividad.

En cuanto a la gestion del personal, mantenemos esta unidad en forma dinamica,
adecuada, lo que ha permitido manejar de mejor forma este factor importante en la
Compaiiia, esta alternativa ha mejorado las relaciones interpersonales, sin que se
presenten problemas laborales importantes.

Para objetivizar de mejor forma la informacién, en los anexos No.1 y 2, incluyo el
resumen y detalle de las inversiones realizadas durante este periodo.

En el anexo No. 3 se incluye el estado comparativo de resultados y en el anexo No. 4
el estado comparativo de costos produccion y ventas de los aftos 2007 y 2008, de los
cuales se puede comentar los siguientes aspectos:

El costo de produccién ha disminuido en US$ 60,535.95 que corresponde al nive! del
-3.05%.

La mano de obra se incrementé en US$ 10,117.45 que corresponde al 2.74% frente al
afio 2007. De esta forma, hemos cumplido a nivel de nuestras posibilidades con las
expectativas relativas a produccién, puesto que después de una reestructuracién se
logré optimizar personal, consiguiendo que el recurso humano eficiente y efectivo se
quede en nuestra organizacion, reflejando de esta forma procesos mas égiles, lo que
nos permitié superar la situacién tan dificil que se vivié en el periodo.



En cuanto a la situacion financiera de la Compafiia, esta ha tenido una evolucion
considerable; pero se debera optimizar los recursos con el fin de mejorar nuestra
posicién econémica y financiera.

La utilidad del ejercicio comparada con el volumen de ventas para el afio 2008 es igual
al 6.60% (US$ 163,654.14), que al compararla con el afio 2007, se refleja un
incremento del 174.48% equivalente a US$ 104,031.15; éstos resultados nos indican
que las inversiones realizadas efectivamente estan beneficiando a las operaciones de
la compaiiia.

La utilidad del ejercicio comparada con el patrimonio de la Empresa, representa el
37% de rendimiento sobre el patrimonio neto total invertido, reflejando la capacidad de
la empresa de generar utilidad a favor de los propietarios, cosa que se espera en el
siguiente periodo se mantenga.

Del resultado de gestibn del ejercicio econémico y de acuerdo con los estatutos
sociales y articulo doscientos ochenta y nueve de la ley de Compaiias vigente, me
permito sugerir que las utilidades se distribuyan o apropien, de acuerdo con el
siguiente detalle: 15% participacion trabajadores US$ 24,548.12; 25% de impuesto a la
renfa US$ 37,793.97; reserva legal US$ 3.154,18 valor que equivale al 3% de las
utilidades, para con este alcanzar al 20% del capital pagado. Por (ltimo, como
capitalizacién de los socios US$ 98,157.87. Esta sugerencia me permito realizarla, por
cuanto no considero prudents, que sobre el rendimiento de este periodo, se
distribuyan dividendos a los sefiores socios, ya que esto restaria capacidad operativa
en nuestro capital de trabajo.

Esperando de esta forma haber cumplido con el delicado encargo de llevar a cabo la
administracion de la Compaiiia, reitero mi agradecimiento, a la vez que me mantengo
a la orden de los sefiores socios para cualquier informacién adicional.
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