INFORME DE GERENCIA
ANO 2016

Dando cumplimiento al reglamento vigente de la Superintendencia de Compafiias procedo a presentar
el informe anual de mi administracion.

1. ANALISIS DE RESULTADOS FINANCIERO Y COMERCIALES
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El crecimiento de las ventas al 2016 es tan importante que tiene un impacto en el crecimiento de un 74%
mas versus el 2015. Es decir supera la baja del 2015 versus el 2014 de un -6% y adicionalmente crece un
68% mas. Esto logicamente tiene un efecto de crecimiento en la rentabilidad recuperando la baja que
existié del 2014 al 2015 de un -28% y creciendo al 2016 un 46% mas que el 2015.
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Este crecimiento 2015-2016 tiene un factor de mercado porque se fue la competencia Nestea en el 2016
en julio. sin embargo Codim iba creciendo incluido Nestea en el mercado por la gestion comercial un
15%. De la investigacion que se ha hecho, el Nestea en los autoservicios no fue competitivo frente a
LEGZ y Suntea sobre todo por la subida de precios por las salvaguardias y la preferencia del cliente por

nuestro sabor

Enquetas defla  Suma de Presupesto_Und Suma de Venta_Und Suma de Presupesto_Valor Suma de Venta_Vaior

PRESUPUESTO 2016 VERSUS REAL

AUTOSERVICIOS 35205300
COBERTURA 17 586 .00
CODIV 10.00
DISTRIBUIDORES 111 384,00
HORECAS 77.27300
MAYORISTAS 13618.00
Total general §71.932,00
Balance Resultados 2016
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Los canales que superaron el presupuesto de ventas son los autoservicios y distribuidores.



El presupuesto de gasto de marketing del afio 2016 fue 546.830 y el real ejecutado $36.094, es
decir, ese 9% de gastos que no fueron invertidos nos permite subir nuestra utilidad neta. Al salir
Nestea del mercado no fue necesario invertir todo el presupuesto de marketing

2. CUMPLIMIENTO DE LAS DISPOSICIONES DEL DIRECTORIO (COMITE CONSULTIVO)

2.1 Realizar la Investigacién de mercado

Con fecha 10 del noviembre del 2016, y luego de hacer una evaluacién de tres ofertas, se contrata la asesoria
de la empresa IPSOS para realizar el estudio de mercado con tres objetivos:

Posicionamiento y participacién del LEGZ TE en el mercado de Quito y Guayaquil

Respecto al posicionamiento LEGZ en autoservicios ocupa el segundo lugar después de SUNTEA quien
tiene sus presentaciones pequefias en packs que representan el 60% de sus ventas. En la presentaciones
grandes LEGZ ocupa el primer lugar después de SUNTEA.

En cobertura a nivel de Quito y Guayaqull SUNTEA es el lider. Con el estudio se definio la estrategia para
tomar una parte de este mercado en Quito, misma que sera implementada a partir de mayo del 2017

Estrategias de comunicacion para la publicidad

Luego del estudio cualitativo con los grupos focales en Quito y Guayaquil se definieron los conceptos,
imagenes, textos que se usaran en tres ejes estratégicos de comunicacién: comercial, atributos del
producto, y momentos de consumo. Toda esta informacion se paso a la agencia de publicidad.

Alternativas de nuevos productos. (que fue un pedido de la Junta de accionistas segun acta del 16 abril
2016)

Se concluye no sacar un sobre de te fric de 40gr de LEGZ para que compita con Suntea no es viable pues
nuestros costos son muy altos dejandonos un margen muy bajo. Ademas tendriamos que invertir una
fuerte cantidad de dinero para hacer la distribucién propia en cobertura como lo hace actualmente Koala
Se tiene ya las férmulas aprobadas del te caliente con frutas de tres sabores en sobres individuales para
los autoservicios y una presentacion de te caliente para cobertura.

2.2 Cambio de estatutos de Codim S.A

En los 4 primeros meses del afio 2016, el Directorio trabajé para elaborar los nuevos estatutos que
fueron aprobados en Junta de Accionistas con fecha 16 de Junio del 2016. El Directorio también aprobd
su reglamento.

3. AREA PRODUCCION

3.1 Comparativo real 2015 vs real 2016
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Incremento de MP y MT directamente proporcional al aumento del volumen de produccién, al fabricar
mas unidades se requiera mas insumos.
Incremento en MO por ajuste de salarios a personal de planta y crecimiento en el volumen de produccion
se requieren mas horas para producir el 11% mas de productos en relacién al 2015.
Incremento en CIF en relacién al 2015 por:

1. Alguiler de caldero un mes hasta fabricacion del nuevo costo $1.500.

2 Adecuacién drea para nuevo caldero.



3. Firma de contrato con empresa externa de mantenimiento costo fijo $ 500 mes, se firmé el
contrato en agosto 2016.

3.2 Inversiones 2016

« Compra del caldero (Produccién pet) 512.800, debido a que el anterior caldero cumplié con su vida Gtil,
generaba mucho consumo de combustible, mantenimiento muy seguido y no cumplia con la produccion.

* Readecuacién de bodega (Ampliacién de puertas, construccion de rampa de acceso, arreglo del piso) $
5.400.

4. RESULTADOS COMPARATIVO OTRAS EMRPESAS 2016
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Como se puede apreciar el margen neto de Codim en el 2016 es el mejor de un 13% sobre las ventas
comparado con otras empresas del sector

De los datos obtenidos con el Supermaxi ellos manifiestan que en general la cadena ha disminuido su
compras en un -3 84 el 2016 respecto al 2015, o que implica un decrecimiento.  Sin embargo. con
nuestro producto han crecido un 25%. Este comportamiento viene sucediendo desde el 2015

5. RECOMENDACIONES
- Invertir en nueva maquinaria que permita sacar las nuevas presentaciones y mejorar la eficiencia
en la produccion de las fundas zipper.que al momento es semiautomatica

- Impulsar las ventas de los distribuidores con la inclusion de un vendedor que acomparie esta
gestion, especialmente en Guayaquil
Ejecutar el plan de mercadeo para impulsar la venta de |las nuevas presentaciones




