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INTRODUCCION

Actualmente, la motivacion se ha convertido en el punto central para mejorar el desempefio
laboral de los empleados en el sistema empresarial global. Un personal motivado se esfuerza al
méaximo por cumplir sus metas empresariales; es decir, su rendimiento laboral serd el mas idéneo
para los fines empresariales. Es importante manifestar que todas las teorias e hipotesis que
existen sobre la motivacién fueron experimentadas en paises del continente europeo y en paises
norteamericanos que tienen realidades y circunstancias distintas a las de paises de américa latina
y de manera local en Ecuador.

En el Ecuador, las grandes empresas tienen departamentos de talento humano particularmente
concertados para vigilar y examinar la conducta de sus empleados y utilizar métodos eficientes
de motivacién e incentivos propios de cada empresa. Para motivar e incentivar a los empleados,
los gerentes recurren al uso de recursos los cuales esperan que les de rendimiento y
retroalimentacion efectiva sobre sus colaboradores o empleados. Las grandes concesionarias y
empresas automotrices del pais, ejecutan planes de incentivos a sus vendedores para que Su
desempefio sea mas efectivo en funcion del cumplimiento de metas reales.

La Corporacion Automotriz Sociedad Andnima (CORASA) es la empresa que sera objeto de
estudio en este caso, cuyo objetivo de esta investigacion es: determinar la incidencia de la
motivacion en el desempefio laboral de los empleados de CORASA. Este estudio permitira
ademas reconocer las fortalezas y debilidades que actualmente posee la empresa en torno a su
talento humano, ademéas de las problematicas y también efecto que provoca la falta de un

adecuado rendimiento laboral por parte de los empleados en la empresa.



La linea de investigacion aplicada en el presente caso de estudio, es la gestion administrativa
y la metodologia manejada dentro del desarrollo del mismo, es el método inductivo ya que la
investigacion se desarrollard en base a los hechos propios suscitados dentro de la compafiia, para
asi poder llegar a una resolucion o conclusion general sobre las problemaéticas surgidas. La
obtencién de informacion se basara en la aplicacion de la técnica de la entrevista a empleados, ya
que es el método mas fiable y directo para obtener una informacion. Se utilizaran fundamentos
bibliograficos para un mejor desarrollo y andlisis de los fundamentos sustanciales de la
investigacion acerca del grado de motivacién de los empleados de la empresa CORASA de

Babahoyo.



DESARROLLO

La Corporacién Automotriz Sociedad Andnima, también conocida por su razén social
CORASA, fue creada y constituida en la ciudad de Guayaquil en el afio 1946, con un monto de
capital de 500.000 sucres; cuya actividad comercial es la compra y venta de vehiculos de paseo,
camiones para servicio liviano, camiones para servicio mediano, autobuses pequefios,
maquinarias agricolas, entre otros. Su representante legal o gerente general es el Sr. Fernando

Gonzélez Gallegos.

Esta compariia es distribuidora exclusiva de las marcas de vehiculos U.A.Z de origen ruso,
MITSUBICHI y FUSO, de origen japonés. También oferta en su linea automotriz, una amplia
gama de vehiculos comerciales de los principales fabricantes del mundo y maquinarias agricolas.
Es decir, representa 8 marcas internacionales, que son las que mas se ofertan en el pais. La
empresa mantiene mas de 7 décadas en el mercado ecuatoriano. CORASA, cuenta con una
matriz ubicada en Guayaquil y dos sucursales situadas en Quito y Babahoyo; adicionalmente
dispone de dos talleres de servicios automotrices, en la provincia de Pichincha y Guayas
respectivamente, brindando atencion exclusiva y especializada con tecnologia de punta a todos

los clientes preferenciales que adquirieren sus vehiculos en la compafiia.

La Corporacion Automotriz Sociedad Anénima (CORASA), es una empresa de tipo mediana,
su personeria juridica, de caracter privado y contribuyente especial con nimero de R.U.C,
0990034699001, de situacion legal activa. La empresa debe cumplir con los parametros legales
que se rigen en el pais, entre ellos cumplir con las normativas vigentes de la Superintendencia de

Compafiias, las normas de la Ley de Régimen Tributario Interno, Cédigo de Trabajo, y por los



estatutos sociales propios de la compafiia. Esta empresa estd obligada a cumplir con la
normativa tributaria, que exige la presentacion de informacion como lo dispone el 6rgano
regulador S.R.1, entre estas bases de datos tributarios tenemos: la presentacién del anexo de
accionistas, anexo en relacion dependencia, declaracion mensual del 1.V.A, declaracién de
retenciones en la fuente, anexo transaccional simplificado, declaracion del impuesto a la renta de
sociedades, anexo de dividendos utilidades o beneficios, entre otros informes e impuestos

contribuciones y tasas con los cuales debe cumplir la compafiia.

La Corporacién Automotriz en base a sus actividades comerciales entre los periodos 2014 —
2015 tuvo serios inconvenientes en el ambito financiero debido al incumplimiento de metas del
personal de ventas. En el ejercicio del afio 2014, $48.338,00 valor de déficit empresarial global.
Ciertamente, para el afio 2015 hubo una recuperacion sostenida de $142.856,00; equivalente a
una utilidad empresarial idonea. También se pudo constatar una recuperacion significativa va
para el afio 2015, teniendo ventas de $ 5.223.156,00 dolares americanos, en comparacion con el
2014 de un total $ 4.958.795,00. Estos resultados presentados son los que se mantienen a la fecha
ya que la empresa no ha vuelto a emitir y presentar sus estados financieros en el portal de la

Superintendencia de Compaiiias desde hace dos afios atras.

La sucursal de CORASA, que es objeto de estudio, ubicada en la avenida Enrique Ponce
Lugue del Canton Babahoyo, se puede constatar que la empresa posee determinadas
problematicas en las cuales se inmiscuye el desempefio del personal en las deficiencias del
sistema de resultados o en el nivel de las ventas. La falta de una adecuada planificacién de hacia
donde deben llegar los empleados o vendedores, hacia que metas deben cumplir; es lo que se

evidencia en la compafiia, esto tiene un resultado negativo en el desempefio laboral, ya que no



estan fijos los métodos y estrategias de venta, ni la manera de cdmo se van a distribuir los

equipos de ventas y que area geografica abordar para cumplir las metas que se propongan.

Para la obtencion de informacion fiable se consideré como referencia a los empleados de la
sucursal CORASA Babahoyo, mediante una entrevista para constatar la problemaética existente.
La empresa cuenta con un representante comercial de la sucursal, tres vendedores y un auxiliar
Pero el representante comercial de la sucursal supo ostentar que la entidad no dispone de manual

de procesos y seguimientos.

Segun Servel (2011) fundamenta que: “El encargado de las ventas debe partir, considerando
los objetivos de mercadotecnia, las politicas y estrategias, asi como los criterios de control de

caracter general” (pag. 40).

En la compaiiia en estudio, el encargado de la supervision del personal de ventas deberia dar
los direccionamientos correspondientes a los medios, segmentos de clientes, acciones y recursos
para ofertar, todo esto como una planificacion concreta para cumplir los objetivos y mejorar las

ventas pero esto no se lleva a cabo en la empresa.

En la sucursal de Babahoyo de la Corporacion Automotriz Sociedad Anonima, cuenta con 3
vendedores que se encargan de la atencion del cliente y de las formalidades en el cumplimiento
de la venta de los vehiculos. En base a lo que fundamentaron los vendedores, es que no se
ejecuta una planificacion previa entre todo el personal encargado del manejo de las ventas. Los
empleados actualmente no estan afianzados con los fines empresariales, pero como toda empresa
pretende superarse para vender mas unidades, se sujetan aun modelo estandar de programas de

incentivos a los vendedores, el cual no existe en especifico en la empresa. La compafiia en



estudio carece de un programa de compensacion e incentivos de la fuerza de ventas bien

estructurado.

Las ventas son el resultado de un proceso monétono en la sucursal, el cliente va a el local y el
vendedor atiende, sin embargo no se maneja en la sucursal la busqueda o propuesta de ventas a
través de la llegada directa al cliente, es decir, promocionar por via telefénica, web, campafas
publicitarias, u otros, para dar a conocer las diversas promociones entorno a la cartera de oferta

de vehiculos. Segun Publicaciones Vértice S. L (2011) fundamenta en su libro que:

Existen conflictos intrinsecos entre los objetivos de la mayoria de los planes de
compensacion. Los ejecutivos de ventas quieren un plan que maximice los ingresos de los
vendedores y, al mismo tiempo, minimice los gastos de la empresa. O bien quieren un plan
que ofrezca al equipo de ventas ingresos estables y seguros y, al mismo tiempo, suponga un
incentivo. En ambos casos, los deseos son diametralmente opuestos. Lo méas que un director
puede hacer es ajustar el plan hasta Ilegar a un compromiso que resulte razonablemente

satisfactorio. (pags. 277-278)

En el ambiente empresarial que se vive en la sucursal de CORASA de Babahoyo, se pueden
denotar inconvenientes relacionados al bajo desempefio laboral, comisiones demasiado bajas,
poco apoyo comunicacional, jefes de supervision carentes de eficiencia, falta de motivacion,
falta de orden y supervision en el lugar de trabajo, bajo rendimiento del personal, y el nivel de
ventas que mantenia esta sucursal ya no es el mismo que en afios anteriores. El personal de
ventas manifiesta que no esta de acuerdo con las compensaciones o incentivos debido a que otras
empresas ofrecen mejores programas de compensaciones para los vendedores, por ende se

sienten desmotivados para afianzarse a las metas propias de la compaifiia.



De manera puntual al personal no se lo capacita de manera permanente, sino solo cuando la

empresa lo considera relevante. Segun Artal (2009) fundamenta que:

La motivacion de vendedores redundara en el esfuerzo que tales vendedores estan dispuestos
a realizar en su trabajo directo (venta) o complementario, como visitas preparatorias,
investigacion del mercado y la competencia, labores administrativas, gestion de cobro e
informes diversos. Todo lo que se refiera a la calidad y cantidad de este esfuerzo, su estudio
sistematico, sus causas, su desarrollo, conduccion y control, hara referencia a lo que venimos

Ilamando motivacién de vendedores, muy importante en la practica. (pag. 340)

Las habilidades y destrezas del personal de ventas abarcan muchos procesos que deben
cumplirse en la empresa, pero para ello se debe contar con la voluntad y el compromiso notorio
del personal y jefes. En cuanto a la sucursal no se sigue una supervision adecuada a las
actividades del personal, por ende surgen desfases en torno al proceso y continuidad del manejo
de la cartera de clientes y el seguimiento postventas. La desmotivacion es muy notoria en estos
aspectos en el desemperfio de funciones del personal, por ende esto significa que la empresa esta

olvidando un punto importante que es la motivacion laboral.

“La motivacion laboral es la capacidad que tienen las empresas para mantener el estimulo
positivo de sus empleados en relacion a las actividades que realizan para llevar a cabo los objetos

de la misma, es decir, en relacion al trabajo” (Sodexo - Vida Profesional, 2013).

La falta de motivacion, es un factor fundamental que incurre en el denso clima laboral, induce
que el talento humano no pueda ver con claridad las oportunidades que la compafiia les esta

brindando, hace que haya descuido por las responsabilidades laborales.



Un buen clima laboral es el punto de inicio para toda empresa que se disponga cumplir sus

objetivos con eficiencia y eficacia.

Mejor imagen
de la empresa.
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llustracion 1 Beneficios de la motivacion laboral

Fuente: Elaboracion propia del autor

La administracion de la compafiia no se preocupa por mantener el compromiso laboral entre
administradores y empleados evitando los términos de la rectitud, la lealtad, la satisfaccion, el
modelo de implicacion, la arrogancia de conformidad, y la alineacion que le dan valor para
establecerse como tal hacia el éxito en la correspondencia que se deberia conservar entre ambas
partes como la mejora de talento humano y la organizacidén que de tal forma estos enlacen sus
esfuerzos, a fin de conseguir un desempefio maximo que permita llegar a la consecucion de los
objetivos planificados y metas propuestas.

“Las metas buscan alcanzar los objetivos organizacionales pero deben, a la vez, ser

significativas para los empleados, bien porque perciben su utilidad (mejoran la forma de trabajar,
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reducen los problemas, etc.), bien porque se compensa su logro” (Alcover de la Hera, Moriano
Leon, Osca Segovia, & Topa Cantisano, 2012).

Se constata la carencia de liderazgo, esto tiene consecuencias negativas en el compromiso de
los empleados por la deficiente gestion que realiza el administrador de la sucursal al ejecutar los
planes que disponen los directivos de la matriz, sin preparar adecuadamente un equipo de
trabajo, y tener decreciente influencia en el personal lo que causa desfases en los procesos
laborales e impide que estén centrados hacia un mismo fin.

Segun De Salterain (2012) fundamenta que: “la pieza fundamental de toda fuerza comercial
exitosa es el lider del grupo de ventas, que debe tener la capacidad de motivar al equipo,
dirigirlo, entrenarlo, controlarlo, conducirlo, y planificar la mejor estrategia para que metan mas
goles de ventas y ganen el campeonato propuesto por el directorio” (pag. 13). El liderazgo por
parte del jefe del equipo de ventas debe ser eficiente, adaptado a los fines mismos de aprovechar
al maximo el rendimiento del personal para cumplir con las metas y dotar al personal de su
merecida compensacion.

El problema de liderazgo en la empresa CORASA en estudio, tiene sus inicios en cuanto a
gue no existe una capacitacion generalizada indistintamente del grado o puesto que se tenga en la
empresa, en este caso el administrador de la sucursal no es un buen lider mas bien asume el papel
de jefe coman.

Otra de las complicaciones que manifiestan los entrevistados de la empresa es que hay poca
empatia y compafierismo entre jefes y empleados, ya que se da demasiada importancia al nivel
de los cargos dentro de la empresa y se produce un inadecuado ambiente laboral, lo que le hace
perder la confianza entre todos, y acrecienta la contrariedad de los trabajadores y los resultados

del rendimiento de cada trabajador es afectado.
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Segin MECD (2014) manifiesta que: “Aunque los miembros del equipo pertenezcan a
diferentes categorias profesionales, las jerarquias formales se difuminan, en el equipo hay un jefe
y colaboradores que funcionan al mismo nivel y que han sido seleccionados en base a sus
conocimientos” (pag. 80).

Los equipos de trabajo dentro de las organizaciones deben trabajar de manera conjunta,
eficiente, eficaz y positiva para fomentar el desarrollo empresarial y la premiacion al talento
humano comprometido con sus labores; pero estos puntos claves no se cumplen en la sucursal
en estudio. La empresa CORASA, no establece un modelo fijo de incentivos y compensaciones
pero actualmente empresas competidoras automotrices en general manejan un modelo estandar
basado en las principales teorias existentes entorno a motivacion y compensaciones, con el fin de
maximizar sus beneficios acorde al rendimiento de sus trabajadores. El punto central es que tanto
la empresay el talento humano obtengan beneficios satisfactorios.

El efecto de que la Corporacion Automotriz no maneje un plan de motivacion extrinseca
eficiente, origina la perdida de bueno talentos humanos, los mismos que se ven atraidos por los
multiples beneficios salariales y de premiacion de otras compafiias que son sus competencias.

“La cantidad del esfuerzo, depende del valor de una recompensa; mas la probabilidad de
recibir la recompensa. El esfuerzo percibido y la probabilidad de obtener realmente una
recompensa se ven influidas a su vez por la capacidad de realizar una tarea” (Vega, 2016).

Los empleados se sienten satisfechos o no, motivados o no, dependiendo circunstancialmente
de los incentivos y recompensas que perciben por lo que hacen en la empresa. Entre este tipo de
compensaciones tenemos: comisiones, bonos, ascenso de puestos, reconocimiento empresarial,

premios etc. El trabajo del lider o jefe de personal se basa en saber qué tipo de estimulo o
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incentivo espera recibir cada individuo y luego asociarla con el desempefio que ha hecho el

trabajador.

Satisfaccion

Habilidad ) _ -
' R | [Recompensas
ecompensas deseadas por el
o ) extrinsecas individuo
Motivacion Desempeno intrinsecas por basandose en
parte de la

organizacion. el desempefio
actual.

Perfeccion del _— e
propio trabajo

lustracion 1 Modelo integrativo de motivacion actual de Hodgetts y Altman —
Elaboracion del autor

En una corporacién como CORASA, las recompensas o compensaciones deberian ser la base
misma de un proceso de incentivos acrecentadores del desempefio laboral. Esto quiere decir, que
si la compafiia desea una fuerza laboral con altos estimulos, debe estar dispuesta a cancelar
determinados valores por el eficiente desempefio del talento humano. Los empleados deben estar
continuamente capacitandose e instruyéndose sobre las tendencias en torno a la implementacién
y surgimiento de nuevas técnicas de ventas explicadas por el departamento de marketing y ventas
de la compaiiia, para asi mejorar la atencién al cliente creando seguridad y confianza en el

cliente al momento de la propuesta de venta. CORASA no dispone de recursos en capacitar
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permanentemente a su talento humano, solo lo hace de manera necesaria, al menos una vez al
afio. Es muy comdn actualmente que las empresas automotrices no reconozcan este punto
importante que es invertir en las capacitaciones. Las capacitaciones son muy importantes porque
mejoran el profesionalismo y desempefio de sus empleados motivandolos a desempefiarse de

mejor manera.

En los cierres de los periodos, se ve reflejado en el departamento de operaciones de la
empresa CORASA, si las dos sucursales han cumplido con el promedio de ventas que se les
asigna, pero esta realidad es desfavorable para la sucursal de Babahoyo donde ha disminuido el
nivel de ventas, esto en conformidad por el inadecuado desempefio de su personal de ventas por

factores anteriormente explicados.
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CONCLUSIONES

Por medio del presente caso de estudio, realizado a la Corporacion Automotriz Sociedad

Anbnima, luego de la respectiva entrevista y constatacion de la informacion, se concluye que:

En la empresa CORASA, se constatd que el personal no esta cumpliendo satisfactoriamente
en sus labores debido a diversos factores como la falta de compromiso con las metas de la

compafiia, lo que origina que la sucursal no cumpla con todo lo requerido por el directorio.

Es evidente en la empresa el inadecuado ambiente laboral que se vive debido a circunstancias
como la falta de comparierismo, empatia y la poca supervision a las actividades del personal por

lo que se producen desfases en las tareas funcionales de la empresa.

La empresa no cuenta con un programa de incentivos y compensacion eficiente por lo que se
ha producido un efecto de fuga de talentos humamos que se ven atraidos por salarios,
compensaciones y plan de motivaciones extrinsecas mas agradables que manejan otras empresas

del mismo tipo.

En la sucursal, el administrador a cargo no maneja un buen liderazgo, por lo que el personal
no tiene afianzado las directrices propuestas por el alto mando, que deben seguirse a fin de
manifestar eficiencia a la hora de cumplir con sus obligaciones dentro de la empresa para lograr
los objetivos y fines dispuestos. Ademas, se puede reconocer que la presente investigacion
demuestra que la falta de motivacion de los trabajadores ha afectado el desarrollo y progreso de
la sucursal CORASA de Babahoyo, por ende incluso el nivel de ventas ha disminuido y la
imagen de la empresa no es renuente en la mente de los clientes en la ciudad, sino que prefieren

acudir otras concesionarias automotrices y compafias del canton y del pais.
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Anexo N° 1
Entrevista a los empleados de la empresa CORASA, sucursal Babahoyo

¢Estd motivado y le gusta el trabajo que desarrolla en la Corporacion Automotriz?

¢En la compafiia se ejecutan programas motivacionales y de incentivos que favorezcan al

desempefio laboral del personal?

¢La compafiia premia los méritos y el excelente desempefio de laboral? ;De qué manera?

¢Considera usted que existe una adecuada comunicacion organizacional en la compafiia?

¢Como es la relacion de los empleados con sus supervisores o jefes inmediatos?

¢Usted recibe adiestramientos permanentes de atencion al cliente para asi mejorar la

calidad del servicio de la compafiia?




18

7. ¢Se evalla de manera periddica, el nivel de desempefio laboral del personal en la

compafiia?

8. ¢Por qué cree usted que es importante la evaluacion de desempefio del talento humano en

la compafiia?

9. ¢Qué opina usted sobre el ambiente laboral dentro de la Corporacion Automotriz?

10. ¢Se promueven planes de ascenso laboral en la compaiiia en favor de los empleados? ¢De

qué tipo?




Anexo N° 2

Registro Unico de Contribuyente
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llustracion 2 R.U.C de la Corporacién Automotriz Sociedad Anénima.

Fuente: Portal de la Superintendencia de Compaiiias.
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Anexo N° 3

Nomina de Accionistas

RAZON SOCIAL CORPORACION AUTOMOTRIZ SOCIEDAD ANONIMA
DIRECCION AV. CARLOS JULIO AROSEMENA Y S/N No. S/N BARRIO:
SUPERIN'I‘ENDENCIA —— e
DE COMPANIAS, VALORES ¥ SEGLIROS  JRUC 0990034659001
= ANO 2015
FORMULARIO SCV.NIIF.2481.2018.1

NOMINA DE ACCIONISTAS AL ANO 2015

IDENTIFICACION NOMERE NACIONALIDAD VALOR

0892774025001 DISUAISA S.A ECUADCR 235200

0862776064001 HIEDELCON SA ECUADOR 235200
SE-G-00000557 NEW WORLD COMMODITIES LTD BAMAMAS 2734400

0822321617 NOBOA AZIN JOHNSEBASTIAN ECUADOR
0991516778001 PONOMAX S A ECUADCR

SE-G-00000606 WARREN ASSET HOLDINGS LTD BAHAMAS 417.9200

lHustracion 3 Némina de Accionistas de la Compafiia.

Fuente: Portal de la Superintendencia de Compafiias.



Anexo N° 4

Datos Generales de la Compafiia

B UPERINTENDENCIA
N DUTERINTENDENCLA

REPUBLICA DEL ECUADOR

SUPERINTEMDEMNCIA DE COMPARIAS, VALORES ¥ SEGUROS DEL ECUADOR

REGISTRO DE SOCIEDADES
DATOS GEMERALES DE LA COMPARIA

RAZOM O DENOMINACION [ CORPOAACION ALUTOMOTRIZ SOCIECAD ANOHIMA ]
MOMERE COMERCIAL: [ ]
EXPEMMENTE: [ 2es | RuE: [e=a0z4sasm00t |
FECHA DE CONSTITUCION: [ 2ezroan ] PLazo sociaL: [ zinzenes ]
HACIONALIDAD: [ ecusnoa ] TPo DE c1A: [ ancrmn ]
OFICINA: [ wmracan ] smuacion LeEGAL: [ scTive ]
DIRECCION LEGAL

PROVINGIA: | cusras | canTom: [ suavsau | ewoap: [ ]

DIRECCION POSTAL

PROVIMNCIA: [c,q_;.n-ms ] CANTON; [ELIH'-"AELIIL ] ClUDAD: |:{.il.ll'.‘l'i'|'i.ll.lIL ]
PARROQUIA:| ] caLLE: P | MOmERG: [ sm ]
INTERSECCIONMZ. cpapeLA: [ ]
CONJUNTO: | ] sLocue: | )]

NUMERO DE OFICINA: | JeoFicioc.c:

REFEREMNCIA ! UBICACIOMN: | FREMTE & LA LMIVERSIDAD SANTA MARIA DE C

PISO: [ _] TELEF-mmt[_:ﬁuams J rELEFuHm:[_

FAX: [ﬂ'“m J CORREQ ELECTRONICO 1:[|nn-.zauaz=-nunua.mm

CASILLERD POSTAL: CORRED ELECTROMICD 2: I:bunlu:r@l:unln.:-um

L W W D S

CELULAR: [I:IB'BI?HEEEF'! ] PERTEMECE A M.V.: SITHD WEB:

WRARY COFESA COM ST

lHustracion 4 Datos Generales de la Compaiiia

Fuente: Portal de la Superintendencia de Compafiias.
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Anexo N° 5

Administradores actuales de la compafiia C.O.R.A.S.A.

S{,‘l’lk}.\lF.\‘l)FMfl'\
LU PALOERA ¥ Mte e

SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS, VALORES Y SEGUROS DEL ECUADOR

No. de Expediente:

No. de RUC de la Compafiia:

REPUBLICA DEL ECUADOR

REGISTRO DE SOCIEDADES

ADMINISTRADORES ACTUALES DE LA COMPARIA

=

( 0990034693001

Nombre de la Compania: [ CORPORACION AUTOMOTRIZ SOCIEDAD ANONIMA
IDENTIFICACION |zsmml EECHADE | HNo.DE
NOMBRE NACIONALIDAD CARGO |EECH NOMS, REG. BEGISTRO
HESCALTL [ MESLeNTL
RIZZ0 ALVEAR DERECTOR =
0914504459 DANINA JADERA ECUADOR o ot nTe 05022018 1 oso2018 1597 E £
DE YTAZA |o=ecTOoR
0903523165 AGUIRHE -JOAM ECuADOR | reen 05M2/2018 1 050272018 1632 b3 R
VILLACIS CRESPO VICEPRESD
0308950520 DIOGENES ECUADOR ENTE QSN22018 1 23052098 7071 30 SRL
SANCHEZ CAMPOS DRECTOR
0009153801 DE ZAMERANG Ecuapor |- 052018 1 OAN2018 1971 22 s
SYLKA ESTEFANIA HEAR
PONCE NOBOA
0904352498 ROBERTO IORGE ECUADOR |FRESIDENTE| osozzo1s 1 0202098 1916 29 £
RUIZ LACOSTTE |o=scToR
0912855137 RO XANER ECUADOR | o R 05022018 1 oa022018 1843 2z A
SCNEALET GERENTE
DH0D04E25S GALLEGOS ECUADOR | Zon o sr 05022018 1 QE0Z/2018 1 31 R
FERNANDO

llustracion 5 Administradores actuales de la compafiia.

Fuente: Portal de la Superintendencia de Compafiia.
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Anexo N° 6

Raz6n Social y Arbol accionario de personas que invierten en la empresa

FICORASA

llustracion 6 Portal de CORASA - Corporacion Automotriz S.A.

Fuente: http://www.corasa.com.ec/

ARBOL RCTIONARE (X PENSONLY

s - -
[Re
o

lustracién 7 Arbol Accionario de Personas —- CORASA

Fuente: http://appscvsmovil.supercias.gob.ec/portaldeinformacion/consulta_cia_menu.zul
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Anexo N° 7

Estado de Situaciéon Financiera

Oy el bounbew)
ESTADO DE SITUACION FINANCTERA
(Eapreiado on USS, we comcaven)
Nt SAudes  sweaes
ACTIVOS CORMENTES:
ER<tivo y aguis tlomten de efativg ) Uss 1200 4%

12
vervones » come plas . 4200762 200 4y
c-u-pmm.a- ’ 1040 d4n i
Invemiar, L 40250 108 e
Umstin pagadon por astctpat ) £3)1 33N

Total m3ive cormeme Tjoei e ‘9%“‘
ACTIVOS NO CORNIENTES.
Inveriioncs o lwgo plas » . 6
Propadaden ) owipron " "IN M1Im
L&p*”.‘. n LR & ane
“tivos 1 191 11338
;:-\o-e-n— il!%% . !
Activos Uss 1129 L%g
PASIVOS CORRIENTES:
Corntan pov paghs grovendores y ot on " sy . M0 Jan
UM aurl s por page 12 i ; ‘%&“
Tranl parive contense LA LLETH) 1840 074
FASIVOS NO COMRIENTES:
Obga vones (v benalics o defie S 3 e e
-'~m‘“~ LR slM
corenie e M2an
Tousl pasivon ) TR 10N
PATRIMONIO
Capral sonim! n 200 LI
AP pa s Aty sumerso de Cagura! 16 000 .
Reseria loga n 109 o 0% 4%
Baverva faewttann e N | 908 48t 1M e
S i por vy el am i im b ] el Mmel
Revabiadon acumulaby 2 1ilam 7
Toea! patrvmonie s A L)
L — (7" S | EE ::imlz
| —
L otas TN nlegr wncs
& s "/‘)
A g
-r = — i

Fuente: Portal de la SUPERCIAS — Portal de Documentos.
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Anexo N° 8

Estado de Resultado Integral

CORPORACION AUTOMOTRIZ SOCIEDAD ANONIMA

(Granyaquil - Exuador)

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL
Por los alios terminados al 31 de diciembee del 2016 y 2018
(Expresado en USS, sin centavos)

Notas

Ventas netas 16
Costo d¢ vertay
Utilidad bruza

Gastos de operacidn
Gastos de veatas 17
Gastos de admintstracion 7
Gastos financieros
Total gasios de operacion
Perdida operacional
Onron imgresos (egresos):

Intereses ganados
Orros, neto

Toaal otros ingresos (egresos), newo

Utilidad (Pércida) antes de participacion de trabajadores
*h“o“.hm

Participacion de trabayadores sobre las utilidades "
Unbidad (Pérdida) antes del impuesto a la renta
m.h_ 9

Resultado integral ttal del epercucio

Fuente: Portal de la SUPERCIAS — Portal de Documentos.

~Auas 1-13-20
Uss 321780 $22).1%
2624 0%4 3833883
93.7% 1389273
41435 %620
641792 673126
113 %40 28433
1.169 690 ] lm
575914 211.069
122915 16343
s——— ] 9534
139835 25900
~436.029 269Mm
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