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Para Nuestros Accionistas, 
En cumplimiento estricto de lo establecido en los estatutos y reglamentos de la compan í a y en todas las disposiciones legales en vigencia, presento a consideracio n de ustedes, el informe de Gerencia correspondiente al an o ʹͲͳ. De acuerdo a nuestra polí tica como visio n y misio n en su primer an o operativo, se ha tratado de implementar las mejores pra cticas operativas y administrativas con el fin de que la empresa sea reconocida en la zona austral, enfoca ndose en primera instancia en la Ciudad de Cuenca, esto cuidando los intereses de la empresa como optimizar los costos brindando una calidad de servicio a nuestro clientes. En tal virtud, en el presente informe se detalla los temas relevantes acorde a las inversiones, implementaciones, adquisiciones y enfoque de atencio n en el an o ʹͲͳ con una grata satisfaccio n hacia el mercado que apuntamos. Cuenca, ʹͲ de Marzo de ʹͲͳ 

 Atentamente 
Ing. Damia n Matute Q. Gerente General  TechLab Cí a. Ltda. 
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ELEMENTOS ESTRATÉGICOS DESTACADOS 

 Asesorí a y Soporte Te cnico para Laboratorios TechLab – Services Cí a. Ltda. fue fundada el ʹͷ de Abril de ʹ Ͳͳ y entro  en operaciones el ͳ de Junio del mismo an o. Su propo sito inicial fue brindar Asesorí a y Soporte Te cnico a las Industrias y Laboratorios de la zona austral del paí s. La inversio n inicial por los accionistas fue de $ͺͲͲ,oo ȋochocientos do lares americanos ͲͲ/ͳͲͲȌ. Constituida la empresa, se inicia operaciones con un marketing sectorizado ȋTarjetas de Presentacio n, Carpetas Informativas Corporativas, Pa gina Web, Redes Sociales, Software ContableȌ en la ciudad de Cuenca, invirtiendo en material publicitario para dar a conocer la empresa y sus servicios. Estrate gicamente, para tener control de gastos y costos, se arranca operativamente la empresa con el sen or Blgo. Pablo Quinteros como Asesor Comercial, el sen or Ing. Damia n Matute como Gerente General y Te cnico Especialista y la sen orita contadora, con prestacio n de servicios externos, la Ing. Priscila Lalvay, que se justifica como necesidad y obligacio n ante los organismos de control. Para solventar las necesidades iniciales de la empresa como inversio n inicial, obligaciones salariales, impuestos y gastos administrativos; los accionistas autorizan realizar un primer pre stamo de $ͺͲͲͲ,oo de un monto proyectado de $ͳͶͲͲ,oo. Se comienza a atender un mercado de alrededor de ͳͷͲ laboratorios e industrias potenciales con un promedio de visita semanal de ͳͲ clientes, dando como resultado que al segundo mes operativo se realiza la primera venta de servicio y un alto intere s de los clientes visitados. Viendo la demanda de atencio n que requiere los clientes para brindarles cotizaciones oportunamente, se ve la necesidad de contratar un asesor comercial externo, con el afa n de capacitarle en el medio y proyectarle la posibilidad de una contratacio n de planta de dar los o ptimos resultados en su desempen o y aprendizaje. Al cuarto mes operativo se tienen ventas de ma s de $ͲͲͲ.oo, resultado de las visitas y seguimiento inicial hacia los nuevos clientes. Presentados los resultados y de igual forma el nivel de demanda de atencio n ra pida y oportuna de los clientes, adema s del intere s de los clientes en visitar el local de la empresa como centro de soporte se decide: 
1. Tener un local de atencio n y operacio n; se llega a un convenio con el arrendatario, a referencias personales de uno de los socios, el cual facilita el bien inmueble para operacio n a cero costo de arrendamiento y que la empresa se encargue de pagar los servicios ba sicos por un tiempo de  meses. 
2. Contratar una asistente administrativa para que colabore con la interaccio n con los clientes y proveedores, documentacio n financiera, atencio n al cliente ante llamadas al local, emisio n de comprobantes electro nicos hacia los clientes y proveedores, enví o de informacio n oportuna hacia los clientes, recepcio n de mercaderí a de proveedores, entre otras responsabilidades secundarias. 
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Conociendo la situacio n del giro de negocio de la empresa que es la prestacio n de servicios, se da prioridad al seguimiento de los clientes y continuar con las visitas dado que los presupuestos anuales de las industrias y laboratorios se lo asignan a comienzos de an o se cierra el perí odo anual ȋcomo semestre de operacio nȌ, con unas ventas de $ͻ͵ͺʹ,ͷͺ y con una lista de ʹ͵ clientes atendidos, teniendo un incremento del ͵,ͷ% de los clientes iniciales. 
ELEMENTOS FINANCIEROS DESTACADOS 

 El nivel de aceptacio n de los clientes nos ha dado una buena expectativa de crecimiento para el pro ximo an o, como en toda empresa la inversio n inicial es alta que los mayores gastos inciden en los gastos administrativos. La inversio n frente a las ventas logradas es del ͷʹ,Ͷͻ% obteniendo una buena proyeccio n para alcanzar en el menor tiempo el punto de equilibrio. 
Detalle Financiero ʹͲͳ Monto  

Inversión inicial $ ͺͲͲ,ͲͲ 

Préstamos $ ͳͲͲͲ,ͲͲ 

Ventas al cierre de año $ ͺͻʹ͵,ͻͳ 

Promedio de Ventas mensual $ ͳͶͺ,͵ʹ 

Total Cartera por Cobrar  $ ͳ͵ͷͳ,͵Ͷ 

Total en Bancos $ ͷ͵ͷ,ʹͻ 

 

Facturación Emitida 

Número de Ventas Total Facturadas ͳͷ fact. 
Número de Servicios Total Facturadas  fact. 

Número Total Cartera por Cobrar  ͳ 

ASPECTOS OPERATIVOS DESTACADOS 

 La aceptacio n de los clientes se ha abierto la posibilidad de tener una mejor perspectiva de crecimiento, es por ello que al cierre de an o se tiene planeado la contratacio n de planta de un Asesor Comercial y la contratacio n de prestacio n de servicios de un te cnico externo y otro asesor comercial para poder cubrir las ciudades y cantones aledan os de la ciudad de Cuenca.  Al cierre de an o se esta  dando seguimiento a proyectos de mantenimiento de grandes instituciones como son: La Universidad de Cuenca, Universidad del Azuay y Universidad Polite cnica Salesiana, mismos que cuentan con varios laboratorios para brindar servicios de soporte te cnico. Por otra parte para el acercamiento, credibilidad y mejor aceptacio n por parte de las industrias se ha venido trabajando con el Ministerio de la Industria y Produccio n, Ministerio del Ambiente y Ca maras de la Industria para brindar charlas o capacitaciones para dar mayor realce a nuestro servicio de Asesorí a y dar de igual forma a conocer nuestros productos y servicios. 
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MIRAR HACIA ADELANTE 

 El presente informe es los resultados de un an o ȋsemestre operativoȌ de inversio n, el an o ʹ Ͳͳ el paí s estaba en una crisis financiera, adema s los costos de productos estuvieron altos debido a los impuestos y salvaguardias que los ministerios de control aplicaron durante mucho tiempo, vie ndose una reduccio n considerable en las ventas, esto de alguna forma permitio  que los clientes dieran apertura a una nueva forma de optimizar costos dentro de sus empresa y esta es de acceder a la optimizacio n de sus equipos con nuestro servicio de Mantenimiento Preventivo – Correctivo, Calibraciones y Asesorí as en el manejo de los equipos. La proyeccio n de crecimiento de TechLab Cí a. Ltda. para el an o ʹͲͳ es muy aceptable, como todo negocio se necesita optimizar recursos e invertir para que se pueda tener una mejor rentabilidad, el pro ximo an o se tiene previsto Alianzas Comerciales con proveedores, Certificaciones que dara n mayor solvencia al servicio, Inversio n en equipos y herramientas necesarias para la mejora del servicio y Prever Capacitaciones para el personal Te cnico – Comercial para mejora de su asesorí a y atencio n al cliente. 
INFORME DE CAMBIOS EN EQUIDAD 

 Reflejado el ,ͷ% del ingreso por Servicio supera en este semestre operativo de lo esperado debido a que se ha prescindido la adquisicio n de material necesario para realizar el soporte ȋequipos de calibracio n, patrones, buffers, etc.Ȍ, en cambio como se lo habí a proyectado referente a las ventas por bienes la Ganancia Bruta es del ͳʹ,ͳͻ% de los cuales no resulta rentable para la empresa, viendo de esta manera manejar una estrategia diferente el pro ximo semestre del pro ximo an o. 
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Notas de informes financieros 
CUENTAS 

 La estrategia ȋcomo pasivo contingenteȌ de no tener una cuenta bancaria en cero o en saldo negativo al cierre de an o y con el fin de que la empresa sea considerada por entidades financieras para pre stamos ocasionales o de inversio n se realizo  el u ltimo mes un pre stamo final a terceras personas el cual se registro  el depo sito en las cuentas de la empresa, adema s de un saldo por cobrar a clientes. 
DEUDA 

 La inversio n inicial de la empresa fue clave para para que la empresa pueda operar durante el primer an o de funcionamiento, lo cual fue estrate gico para que la empresa pueda darse a conocer en un mercado donde no hay una competencia instalada en la zona. Se espera que para el pro ximo an o operativo los ingresos puedan cubrir al menos los gastos operativos y administrativos de la empresa con lo que se puede decir que la inversio n actual se pudo cubrir con las expectativas planteadas. 
CONSIDERACIONES EN CURSO 

 La estrategia planteada fue ubicarse en Cuenca como nueva empresa, darse a conocer en el sector industrial y laboratorios quí micos en el Austro Ecuatoriano y enfatizar la atencio n en la ciudad de Cuenca, preverse de gastos administrativos y operativos durante el semestre ʹͲͳ para lo cual estrate gicamente se accedio  a pre stamos a terceros y alianzas con proveedores para dar una mejor liquidez a la empresa, las alianzas estrate gicas no solamente eran con proveedores sino tambie n con clientes que realizan ana lisis en el medio, con lo que se dio apertura a una mejor atencio n al servicio que presta la empresa. 
PASIVO CONTINGENTE 

 El an o ʹͲͳ para la industria en general en el paí s fue crí tico como se habí a indicado; la proyeccio n de inversiones y reinversiones para el ʹͲͳ es considerable y con el afa n de ver nuevos mercados se ha previsto en una de las juntas de socios ver la posibilidad de buscar nuevos accionistas y tener una reinversio n en la empresa, con esta proyeccio n, se realizo  un pre stamo para generar un Pasivo Contingente con lo que se cerro  el an o ʹͲͳ. 
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CONCLUSIONES 

 El primer an o operativo de la empresa fue crucial para fortalecer las proyecciones de factibilidad de la empresa, el nivel de aceptacio n por los clientes supero  las expectativas del estudio financiero dando como resultado una apertura de venta en un mercado complicado para todos los sectores productivos y de servicio.  Las ventas como tal no fueron considerables pero da una buena proyeccio n de trabajo a corto y largo plazo con los clientes. Los clientes contactados son grandes cadenas locales y nacionales, adema s de que tienen una buena presencia en el sector pu blico y privado, la aceptacio n y apertura de ellos a nuestra empresa, para brindarles nuestros servicios, es un punto clave para crecer el pro ximo an o, esto nos ha dado en corto plazo un estado de credibilidad y de solvencia y buenos augurios para aceptacio n a nuevos proyectos que esta n en marcha tanto en los servicios como en la adquisicio n de bienes.  
 Atentamente, 
Ing. Damia n Matute Q. Gerente General  TechLab Cí a. Ltda. 
 

 


