INFORME DE LA ADMINISTRACION
A LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS DE STUDIOMODACORP S.A

Sefiores Socios de:
STUDIOMODACORP S.A.

Cumpliendo con las disposiciones de la Ley de Compariias en mi calidad de
Gerente General pongo a su consideracion el Informe de la Gestion realizada
por la Administracion de STUDIOMODACORP S.A durante eI e;ercncno
econdmico del 2011. ,

Operaciones
STUDIOMODA S.A. durante todo el afio 2011 ha mantemdo su estrategia de
fortalecimiento de relaciones comerciales c&*fzg sus-clientes actuales. La
busqueda de nuevos clientes se mcrementagam@{ .afo 2012 una vez que se
mantenga un buen nivel de abasteclmlento deria que era uno de los
principales causantes de pérdida de clientes ‘en afios anteriores, y que se
consolide el area comercial con Ia contratacnén de un jefe comercial que

busque nuevos socios comerciales’ §l q incfemente la venta con los actuales.
&:\

Resultado del Ejercicio_ éo\yém,‘, 0

Al ser el primer afio de la E&mpresa StudioModa luego de la adquisicion de
Sociedad de Hecho Stucto Intimo no ha reflejado ganancias, las cuales se
reflejaran para lgulente afio una vez se consolide el area comercial y las
estrategias que se formularon para el siguiente afio. Las mismas se enmarcan
dentro de lo: sngulente

- Estructuran y fortalecer el departamento comercial: contratacion de un
jefe comermal con experiencia en Venta Directa, quien maneje de
manera Optima las relaciones comerciales con la Fuerza de Ventas
actual y que busque nuevos Clientes, especialmente lo relacionado a
Directores para que a su vez cubran el mercado. La empresa continuara
con la Venta Directa (por catadlogo) y locales pequefios que no
constituyan una competencia o generen desabastecimiento para et
sistema de venta Directa, no se tiene planeado por el momento en /'ar @« .
canales grandes de retail.

- Continuar con el mejoramiento en el nivel de abastemmfemfo',
despacho, se ha logrado pasar de un abastecimiento de 64% a< 86%
los ultimos meses de la colecciéon, demostrando a sociog cam@tua
gue se ha mejorado considerablemente en este pamcular Slribm
se debe analizar y mejorar el sistema de pedldo,sf‘x
incrementado el inventario a riesgo de la Compafiiagpara;
buen abastecnmlento Se mediran en Ios meses |n|C|aTb ;,del 2012




.

impresos en el Ecuador, lo cual apoyara mucho mas al canal de venta
Directa por las mejoras realizadas en el mismo, como los precios
ubicados dentro del mismo catalogo. De igual forma se tendra el apoyo
econdmico con el valor de los catalogos, cubrira Fiory también el 50%
del valor del lanzamiento en las distintas zonas y finalmente se aprob6
un valor para gastos de publicidad, de manera que se cuente con mayor
imagen para la marca.

- Buscar nuevas marcas para distribuir, la opcién que se ha tomado como
prioritaria es la busqueda de calzado para comercializarlo a través del
mismo sistema de venta directa(catalogo). Esto es un tema urgente para
la empresa por la duracién del catdlogo de Fiory de 4 meses, existe un
desinterés por la marca al final del 3er mes y durante el 4to, ya que
siendo un producto de moda, el mercado solicita una duracién menor de
la coleccién y una rotacién de mayor variedad de disefios.

De antemano, agradezco a los Accionistas de la comparia por el apoyo y
respaldo otorgados a esta gerencia.

Atentamente,

gER

Gerente Gefteral.




