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Informe del Gerente 

El año 2006 la empresa Emicopsa ha podido mejorar sus resultados en 

comparación al año anterior. Aunque la empresa sigue haciendo pérdidas, 
estas disminuyeron substancialmente. El mayor motivo para el 

mejoramiento ha sido un mejoramiento de las ventas, del margen sobre la 

venta y un mejor control sobre los gastos operacionales. A continuación se 
presenta un cuadro comparativo de las ventas por cada tienda: 

  

  

Comperativode Ventas AñO 2005 - 2006 

Tienda Paes Vita Nagan 

2005 2006 Vr. % 2005 2006 2005 2006 

Ry Mayor 265 754 26124 103017 310621 28R49 
Jardín aI7R 206 4162 M6BB EN | IMA TARA 98% 
Quiaertro 46 — 433 DIA HRIGR E | 73238 488 03% 
Raso DO 288 5087.78 METZRB 83% | 180142 2238 113% 
Bosque 1083 1124 3% | IBAUAB 23/2065 40% REE LIZ 112% 
Achuelpa 9735 99. 2% | RAYA EMB EP GM az 100% 
SRkxl 728 240 1EBR 4105 £m% RAR 
Antaá 212 5D 1RB0% | 4Q4112 14IE0 290% | 418 ¿163 ADO 
Tunbaco 570 2231 1B2R9 3/M374 7343 21% 
Qara1 11,6 1083 t820% 120/2964 707 64526 
Ourca3 1n144r 122 Z8 DA 2D/8804 11.P% LH 19288 4P 
Michela 184 1145 82797 ERTAA 10% BARAHM  4ER%6 
Qaes5 0D 122 36% | 2112085 204474 14% 8100/47 B6M2A 13% 
SnLis 7564 5465 1602017 1267718 5P% 228 457205 818% 
Qaas4 aeb/ 8317 71873 0019 BZ2R 533105 
Qaes2 987 35 ABE 2605388 VMIATA LATA 
Qags8 MID  — 0 23% | 106427 3IBB18 BS | 1884 1898 4P6 
Libertad 6101 6 40% mA IED PP ADIIA DML 1% 
Mrta 1183 1168 BART Z2UD BA RIBA DAD BI 
Rartodigjo 88 96 20% | 1213888 DD M8% 44283 6RM4G 63% 

ma 687 643 1804151 12P17 RP LONA ERE 51% 
Aneto 10627 9240 13125 FALDAS 3SNZ I4IRB 
Games 10 968 10% 28% | 165815 2188881 179% nE19 M0 87% 
Games 2 154B 67 12% | 24028 ID 40% | 14300705 164032 MP 

            Total Bl 2 508178 5204820 38 ¡1898269 1959728B__ 42% 
  

Como se puede apreciar, las ventas en Dólares incrementaron un 3.8% y el 
margen incrementó 9.2%. La venta al por mayor, y las tiendas San Rafael 

y Tumbaco se las cerró en el primer semestre del año pasado y la tienda 
San Luis se abrió en el mes de Octubre y las ventas de esa tienda se 
compara con las ventas de otra tienda que se cerró también en el primer 

semestre. 

 



Este incremento en las ventas se debe principalmente al esfuerzo que hizo 

la empresa en invertir en inventarios para ofrecer mas variedad a los 
clientes. Pero lamentablemente la compra de inventarios era demasiado 

fuerte para la empresa, por lo que esta termina el año con un inventario 
muy inflado lo cual pone en serio riesgo la capacidad de pago de ese 

inventario. La necesidad desesperada por mejorar las ventas se debe 

principalmente por los altos costos fijos que tiene la empresa. Por mas que 

se hizo un gran esfuerzo para cubrir estos costos con un mejor ingreso, no 
se llegó a cumplir la meta de llegar a tener una utilidad. A continuación se 
muestra un cuadro comparativo de los resultados de la empresa: 

  

  

  

Resultados al 31 de Diciembre 

2005 2006 Var. Monto Var. % 

Ventas 5,056,585.34 5,234,817.239 178,232.05 3.5% 

Costo -3,234,401.26 -3,257,659.01 23,257.75 0.7% 

Margen 1,822,184.08 1,977,158.38 154,974.30 8.5% 

36.04% 37.77% 

Gastos Operacionales -1,903,293.59 -1,923,572.65 20,279.06 1.1% 

Resultado Operacional 31,109.51 53,585.73 134,695.24 166.1 

Gastos Financieros -79,273,84 -90,032.95 10,759.11 13.6% 

Gastos No Operacionales -14,640.29 -5,364.80 -9,275.49 -63.4% 

Resultado -175,023.64 41,912.02 133,211.62   seta 

Aquí vemos claramente que los esfuerzos que se hizo dieron resultados, ya 
que la pérdida disminuyó significativamente, pero no lo suficiente. Los 

gastos administrativos y los gastos financieros son demasiado altos. 

Aunque los gastos financieros son sumamente altos, estos debería bajar un 

poco en este año 2007 ya que la empresa ya casi no mantiene deudas con 

los bancos, solo con los accionistas. La deuda de los bancos prácticamente 

se la traspasó a los proveedores los cuales me financian la mercadería. 

En resumen, la empresa vive unos momentos muy delicados ya que son tres 
años consecutivos en los cuales hace pérdida, pero los resultados también 

hablan de que la empresa está en el camino correcto para poder llegar a 

hacer otra vez una utilidad. 

Como mencioné anteriormente, los altos costos fijos conllevan a tomar 
decisiones las cuales han sido acertadas en sí, pero también excesivas, 

creando serio problema de inventarios y una gran dificultad para poder 

pagar los compromisos adquiridos. 

 



Para el 2007 se van a implementar una serie de cambios en la empresa para 
mejorar su situación financiera y contable. Para empezar, se llevan a cabo 

una serie de liquidaciones en los almacenes para poder cancelar las 

obligaciones con los proveedores. Esto solo es una solución temporal. Lo 

mas importante que se va a realizar en el primer semestre del 2007 es un 

reestructuración de la parte administrativa de la empresa. Lo que se va a 

hacer es trasladar la actual oficina a otro lado. Actualmente trabajamos con 

una bodega muy grande y costosa, pero en la nueva oficina no vamos a 

tener bodega, sino los proveedores van a despachar la mercadería 

directamente a todas nuestras sucursales. Con esto la empresa va a ahorrar 
en el alto arriendo de la actual oficina, costos de personal que ya no voy a 

necesitar, costos de transporte, costos de seguro, costos de guardianía, etc... 

En total se piensa generar un ahorro de aproximadamente 20,000 Dólares 

mensuales, lo que suma mas de 200,000 al año. Claro que todo este ahorro 

no se lo va ver todo en este año, pero sí a partir del segundo semestre. Y la 

otra estrategia va ser un cambio en el sistema de adquisición de inventarios, 

para ser mas prudentes en la compra y no excederse tanto como pasó el año 
pasado. Esto no exactamente va a subir la venta, pero con menos gastos 

fijos, la presión sobre la venta también se reduce y con una disminución del 

inventario la rentabilidad va a incrementar y los pagos a los proveedores se 

van a reducir. Con eso esperamos mejorar nuestra situación para poder 

seguir operando y generando los puestos de trabajo que actualmente 

mantenemos. 

Muy Atentamente, 

A 
Uwe Guggenbuhl 

Gerente General 

 


