GONZALO SANCHEZ V. Cia. Ltda.

DISTRIBUIDOR AUTORIZADO

INFORME DE LABORES DEL PRESIDENTE_ EJECUTIVO,
CORRESPONDIENTE AL EJERCICIO ECONOMICO DEL ANO 2.006.

Cumplo con la obligacion de redactar éste Informe de Labores, correspondiente al
Ejercicio Econdmico del afio 2.006, de acuerdo con la disposicion de Ley, sus
reglamentos y de lo establecido en el Estatuto Social de 1a Compaiiia.

ASPECTO ADMINISTRATIVO: Segin dejé coustancia en informe de cjercicio
anterior, luego de un demorado y engorroso tramite judicial, por fin se consiguid la
devolucion del inmueble que habiamos arrendado a la Compaiiia Carraso S. A. y csto
fue a mediados de Noviembre del afio anterior.- A continuacion nos vimos obligados a
invertir en_las reparaciones y adecuaciones del local, ya que se lo recibié con un
deterioro notable debido al mal trato que las instalaciones habian tenido - En el resto de
Noviembre, en Diciembre y en Enero de éste afio, conseguimos que las instalaciones
queden en estado de estreno, con buen funcionamiento, con presentacion impecable ya
que sc debid volver a pintar en su totalidad todo €l inmucble y sobre todo, contando con
todo el equipamiento de computacion, planta mterna y externa para servicio telefonico,
de fax ¢ Intermet, que nos eran indispensables para emprender en el reto de la
distribucion de vehiculos, cuya concertacion se habia realizado el afio anterior, de
acuerdo con ¢l texto que sc adjunta y que nos hiciera llegar el gerente de Skoda en
Quito, en £se momento, mi sobrmo Gonzalo M. Sanchez Vaca, proveniente del Econ.
Juan Ignacio Doumet que fuego supimos, era el Gerente de fa division de vehiculos de
la firma Juan Eljuri cia. Lda.

A finales de enero del afio que informo, logré que nos despacharan los primeros siete
vehiculos: 1as condictones basicamente eran, tenerios en consignacion y, al momento de
su venta, percibir el 8% de comision.- La Compaiiia a la vez, tendria a cargo todos los
gastos admnistrativos y de ventas que la gestion de ésta representacion sipnificarian.-
Para esto, habia ya contratado los servicios de Gerente de Ventas en la persona de
Sebastian ‘Calisto, guién como actividad particular habia tenido en ‘Quito un propio
negocio de vehiculos usados, asunto que a la vez nos era fundamental dado que se
regueria una persona guc cacnte con datos actnalizados de los precios de la linea de
usados- También, habia contratado a Andrés Villafuerte como Vendedor en oficina,
persona que también ya habia tenido experiencia en el mismo cargo con 1a competencia
de la marca Hyundai.- El resto del personal administrativo habia sido seleccionado, por
tanto, el equipo estaba bien conformado y de ésta mancra iniciamos éste dificil reto

Adicionalmentc me preocupé de encontrar el Jefe de Mecdnica, seleccionando al
maestro Javier Ramos a quien le hemos confiado el fancionamiento del taller para o
servicio técnico 'y diria con buenos resultados 'y de ésta forma, nuestro mmueble que
cuenta con espacios para cxhibicion interna y externa de vehiculos y suficiente
superficic para mecamica, se encontraba en sa totalidad en condiciones de ingresar al
mercado, tan competido, de 1a hnea de venta de velviculos.
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A finales del primer mes de gestion se presentaron las primeras dificultades: comprobé
que €l Gerente de Ventas, lejos de realizar gestiones para conseguir objetivos para los
que fue contratado, mas bien se dedicaba a asuntos de negocios particulares, razon para
haberle presentado la liquidacion de su mes de servicios notificandole que no
contmuaria con nosotros- Con €l Vendedor comprobamos que venia de una mala
escuela, que tenia conflictos de orden personal y que por tanto, se avisoraban iguales
dificultades.- Por ésta razin, procedi a contratar otros dos vendedores, en las personas
de Gabriela Urquizo y Paco Sevilla.- Con cllos, formamos equipo y asi concurrimos a
las primeras ferias: en Riobamba y en El Puyo y cuyos resultados, por ser la marca
nueva en unos casos, desprestigiada en 1a mayoria, sin duda alguna no fueron buenos.

Por el mes de Junio lubo que seguir reemplazando al personal.- Safié Villafuerte e
ingresd Fermande Mayorga, quicn también habia temido experiencia en Chevrolet y
Hyundai y con €ste equipo de gente contimuamos hasta Octubre- Se tetiré Sevillay le
reemplazamos con Diana Sanchez, debiendo enfrentar a finales de afio las dificultades y
Iimitaciones propias del embarazo de Gabriela, nna excelente persona que se vio
impedida de realizar una mejor gestion por ésta razén.

Luego de éste breve resumen, cerramos el aiio con una vemta de 38 vehiculos y
considero que no pudimos incrementar ésta cantidad debido a las Iimitaciones de lo que
significa una consignacion: a)- Por Ia metodologia y tramite para Ia facturacion, cuando
€l cliente ya ha cancelado su entrada - b).- Por lo demorado y engorroso del tramite de
aprobacién de créditos desde Iz oficina de Guayaquil; y, )~ Por no contar con un
capital o al menos, una linea de crédito suficiente, para desenrvolvernos en debida forma
con el manejo de los vehiculos usados ofrecidos como parte de pago de los nuevos.

Adicionalmeste, por 1a falta de cumplimicnto en los términos ea los que miciamos Esta
representacim.~ El Sr. Doumet no cumplio con el pago de publicidad que debiamos
hacer para generar un interés por la marca- Mas bien, hubo unr respucsta absurda al
respecto, proveniente de un Hamado Gerente dz Ventas en 1a Matriz, un Sr. Bejar y que
fue ¢l imicio para dafiar la relacién de un reto que lo habiamos miciado con toda fuerza y
optimismo.- Sc smma a esto, 1a forma despectiva con que siempre fuimos tratados por
quicnes eran las personas encargadas de 1a ttamitacion de las solicitudes de crédito, al
extremo, que mas ventas conseguimos por medio de bancos que por medio de crédito
directo.- En resumen, nos topamos con un clisico y carado cstifo “Tibanés™ de hacer
negocios, contrario al que nos ha caracterizado siempre: de seriedad, franqueza e

Asi v todo, los primeros once meses de distribuir Skoda en la ciudad los habiamos
culminado con resnitados - Habiamos hecho una buena relacion con los bancos que
tenian lineas de adédito de fimanciacion automotriz; habiamos ofrecido un buen servicio
técnico y mecanico y habiamos atendido todos los requerimientos en el sector
importante de repucstos, con Jo que consideré, que Este estreno habia sido relativamentc
exitoso para Hevar Ia marca hacia delante.- Sin embarpo, nuestra planificacion no se
cumpli6: habia sspixado a captar al menos €l 4% del mercado de automédviles en ¢l
sector de 1a zona centeal v en definitiva, cerramos con apenas €] 1% del total - Competir
con las otras marcas mas importantes, que ademis de su agresiva publicidad, coentan
con toda la infraestructura para la  comercializacién, en especial, temiendo negocios

Unidad Nacional 08-25 y Primera Imprenta - Telefax: (03) 2-828621 * (03) 2-82637 1 * (03) 2-823775

E-mail: gonchezv@hotmail.com

DISTRIBUIDOR AUTORIZADO



GONZALO SANCHEZ V. Cia. Ltda.
ina No. 3

paralelos de la linea de vehiculos usados, nos distanciaba enormemente para intentar
ponernos a la par y esto, en los resultados se refleja claramente: no es lo mismo hacer
gestion con terceros para tecibir un vehiculo, que automaticamente hacerlo € incluso,
pagando precio superior a los de mercado~ Este a la vez, se lo venderd con buena
utilidad, dadas las facilidades de crédito directo que en el mismo sitio se ofrece.-
Comprendi, que las circonstancias y la sitnacion en medio de la que nos
desenvolviamos, nos era duramente desfavorable.

Para resumir [a forma en que he debido administrar ésta nueva posibilidad, miciativa y
distribucion consegnmida, debo expresar con toda seriedad, que admirablemente no
contamos en ningin momento con ¢l apoyo (en publicidad, en tecnologia, en cursos de
capacitacion, en motivacion y en nada) de parte del importador, nos dejaron solos, a
nuestra buena suerte € miciativas y con esto, no fue suficiente.

GESTION EMFRESARIAL: Con la mtervencion del sobrino ‘Gonzalo, vinculado a
Skoda y familiarmente al Gerente de Jaramillo Arteaga, realicé vna solicitud para tener
una Iimea de crédito en ése banco.- De acuerdo con avaliios realizados por el Ing. Rafael
Sevilla C., profesional calificado por las Superintendencia de Bancos y de Compaiiias,
la empresa cuenta con un mueble que vale USS 900.000,00 v adicionalmente, la
propiedad que tenpo en < Pargue Industrial tiene un avalio de USS 600.000,00- Le
ofreci entregar ambas como garantia de un crédito de hasta US$ 300.000,00.- En la
reanaon expresé gue le parecia viable, ya que ofrecia el 500% de garantia v que
comprendia para lo que se requeria €l financiamiento- Luego de un largo tramite sc me
hirze contestar por <l geseste de 1a sucarsal de ésta ciudad, un tipo al gue no lo habia
conocido Y menos tratado munca y salié com razones absardas para negar éste
financiamicento - Le hice una carta al principal, reclaméndole por el procedimiento y at
conocer que £] habia “salvado™ su pronunciamiento por un supuesto parentesco politico,
le dejé constancia de que st po me hubiera expresado Ia disposicion para dar tramitc
favorable, no le hubtera dejado la documentacion.- Un mal recuerdo y una pésima

Fallado esto, tambien con Ia mtervencion de Gonzalo, me contactaron con gente del
Banco del Austro y fue mas bien ahi en donde encontré apertura para lucgo del estudio .
de docomentacién cutregada, me aprobaran una linea de crédito de hasta USS
150.000,00~ Para csto, debi entregar como garantia 1a Hipoteca Abierta de parte de 1a
propiedad, avalada en US$ 335.000,00 que al mismo tiempo, significaba una garantia
de sobee el 100% de Io que algiin momento se nos lleparia a financiar - Hasta Diciembre
del afio en estudio, parecia que todo iba normal v en base de £s0s recursos, pudimos:
financiar estradas, recibir vehiculos, anticipar valores al proveedor, etc. etc. Y de ésta
manera conscguir ¢f mimero de awtos vendidos.

Adicionalmente, debo dejar constancia que en £€stos Gltimos tres afios 1as cosas no han
Tesultado como pedian ser- No he podido realizar impoertantes activos que estan puestos
en venta: ¢f inmucble en ¢l Parque Industnial, no hay quien compre; la maquinaria de lo
que fiac Ambacalza no hay guien compre - Lo uno y Io otro obedece a que ¢l empresario
afronta muchas Fimitaciones para su desarrollo, no cuenta para inversion en inmucbles y
quienes estin en €l soctor del calzado, apenas sobreviven y por tanto, 8o cuenian con
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recursos para invertir en maquinaria moderna que es precisamente, la que he puesto en
venta tanto tiempo y que no hay quien compre- De haberse podido concretar lo
expuesto, 1a liquidez de £sta empresa presentara resultados diferentes, ya que con €sos
recursos, faciimente hubifsemos emprendido £n €] contacto con -otras lineas y sobre
todo, no hubicramos cstado supeditados a la aprobacion de préstamos que en la
actualidad, son tan cicateros para los empresarios, tanto en plazos, y no se diga en tasa
de mterds que s lo que mas nos perjudica- Porqué ha sucedido esto?- Posiblemente
porgque no debi sor tan optimista respecto del destino de 1a patria, debi ser recesolo en
cuanto a sa futwro y fancionamiento politico, ya que es éste, sin duda alguna, el que nos
tiene en la Iimrtacién que atravesamos.

RESULTADOS: Conclusion de lo constante en ¢l presente informe, lastimosamente
los egresos fucron superiores a los ingresos en €] presente Ejercicio y por €sta razon
afrontamos vm resultado negativo de USY 24.553,69- Las comisiones por venta de
vehiculos y la insipiente utifidad en la venta de la linea de repuestos, no fueron
suficientes para compensar los egresos contables, en especial, los que se refieren a:
sucldos y benchicios sociales, los mas importantes, ademas de honorarios y
Depreciacion de Activos Fijos, que como dejo seiialado, son muy importantes en
. .

Con éste resultado no podemos estar i medianamente satisfechos.- Con ésta
experiencia esti claro que si al menos no logramos duaplicar las ventas en el proximo
s1 con 1a marca no nos es posible, deberemos ver 1a posibilidad de reemplazarla con otra
y, de esto no ser posible, decidir sobre Ia venta del mmueble principal para con ésc
capital lograr recuperar nuestras ventas en base de nuevas Iineas, que en el Comercio,
siempre existen y que deberemos acertar en su eleccion.

Siempre dejo comstancia de o que se ha podido lograr a través de los afios- Lo
importante es saber aprovechar el patrimonio conseguido en Ia mejor forma y que los
afos de trabajo intenso algin momento rindan los frutos que han venido postergandose
por tanto tiempo-~ Para cllo, sicmpre estara presente €l ejemplo del trabajo de mi padre,
nuestro Fondador a3 quién siempre le expresamos ruestra admiracion y singular cariiio
por haber logrado en €pocas tan dificiles haber hecho su primer sucre propio.- Veamos
que les digo €l proximo afio~ Su nombre esta siendo honrado y asi destacaremos
siempre 1a Razon Social de 1a Compafiia.
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