Guaya»quil, 12 de marzo del 2007.
Estimados accionistas:

1. El afio 2006 termina con las dificultades propias de un afio de
campafla electoral en el que tradicionalmente el sistema
financiero contrae sus actividades, a la espera de que se
conozcan los resultados y la actitud del nuevo gobierno. A
noviembre del mismo afio, las elecciones determinaron al
Presidente electo, lo que incrementé un marcado grado de
inestabilidad.
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En un primer sentido, 2.1. la
inversiones concretadas con el a
precisamente después de evaluar la tralidad de nuestra
empresa que se multiplica con la inversiéon realizada
principalmente en la compra del absoluto control accionarial
del Banco Territorial (banco fundado en 1886, con buen
prestigio, que en los ultimos 3 afios ha sido el banco de mayor
crecimiento porcentual del Ecuador, incrementando varias
veces su patrimonio y por ende el de Casa Comercial Tosi
C.A. que es el principal accionista). Esta inversiéon nos ha
permitido manejar una operacion con mayor grado de liquidez
en el segmento de ventas. La inversiéon de 11IMM que fue
financiada por el Banco del Pichincha (luego de conocer el
estudio de Valoraciéon de Acciones del Banco Territorial,
efectuado por la firma de auditoria internacional Panell Kell &
Foster PKF, que determiné en un escenario moderado una
valoracion de aproximadamente US$14°000,000.00, con corte
a diciembre del 2005, y en un valor de US$16°700,000.00 en
un escenario optimista, a la misma fecha). Esta inversién en el
absoluto control accionarial del banco, debemos apreciarla




como un desembolso mensual de 127M, pero al mismo tiempo
como un negocio financiero que nos ahorra en el manejo de
nuestra tarjeta alrededor de 50M al mes, debiendo asumirse
un desembolso neto mensual de aproximadamente 80M. Por
¢ste desembolso mensual se mejora notablemente nuestra
operacién, volviéndonos mas competitivos en el negocio
crediticio, que como ustedes saben es lo que ha mantenido a
esta empresa, durante los altimos 4 afos.— 2.2, Otra inversion
que se puede catalogar como oportunidad, es la de la nueva
tienda de la calle 12 de Octubre, en la ciudad de Quito, que es
una tienda de avanzada, con conceptos claros de disefio en
ejecucion, que debe atn potencializarse en el uso de la luz y
paredes. La instalacién de esta tienda necesariamente debe
considerarse como una gran oportunidad dado el bajo costo
mensual de arrendamiento que pudo negociarse. Si
comparamos el costo de mantener una tienda en cualquier
centro comercial, tendriamos que pagar, en una superficie
como ésta de 5.500 metros, aproximadamente
US$17470,000.00 por concepto de Valor Inicial de.Concesiéon
mas ~un pago mensual de US$84,000.00 mé&s los costos
adicionales relativos a la operacién comunitaria del Centro
Comercial. En esta oportunidad, por la Superf1c1e referida de
5.500 metros, solo pagamos mensual de
US$25,000.00. Esta diferencia no rar esta tiendc
a un costo evidentemente inferi la operacién
dentro de un Centro Comercial.
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En un segundo sentido, en la recu \wm espacio perdido
del volumen de ventas. En este propésito, hemos dado un
vuelco radical en el cambio de imagen, que. segun las
encuestas que veremos en la presentacién a ustedes, nos esta
posicionando como una tienda de mayor prestigio, cosa que
tiempo atras lo habiamos ido perdiendo. Ahora atacamos con
agresividad al segmento méas joven de la poblaciéon
econdmicamente activa, alejandonos de compras en China y



mejorando nuestras marcas. Dentro de nuestro cambio de
imagen e incremento de productos de comercializacién hemos
volcado parte de nuestros esfuerzos hacia una nueva linea de
electrodomésticos denominada también linea blanca, que
estamos distribuyendo en todos nuestros almacenes, vy
paralelamente remodelamos integramente a nuestra tienda
Policentro, dandole en un primer paso un 93% maéas de luz,
cambio de muebles, pisos, y vestidores principalmente, y
modificando fundamentalmente el lay out, con disefio de
corredores y espacios que obligan a nuestro consumidores a
tener que recorrer mis nuestra tienda, que antes se mantenia
subutilizada, con marcado destino de medioc de ingreso al
Centro Comercial,
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algunos items tienen mas de doce meses en existencia, que
suma alrededor de 1MV, y otros items de inventario con mas
de ocho meses en existencia que suma alrededor de 2MM.
Habiéndose pagado los productos que conforman ese
1nventar1o y temendo dificultades en su venta, nos obliga a
operar con un 1mportante capital congelado en las perchas,
originado fundamentalmente en productos importados de
China, cuyo precio ha debido pagarse por adelantado.— Para
disminuir el impacto de este congelamiento de capital, hemos
disefiado y estd en proceso de implementarse un sistema al
que vamos a denominar PLAN CONFIANZA, este sistema es
sin duda la negociacién del futuro, se trata de que los
proveedores manejen conjuntamente con Casa Tosi sus
inventarios, dandoles libertad de maniobra para operar
espacios previamente identificados y promocionar
directamente sus productos, de esta forma se evita el filtro




que a la larga resulta inadecuado de un Departamento de
Compras y los inventarios de los proveedores se toman
simplemente a consignaci6én. En un plan piloto aplicando este
programa hemos logrado colocar en perchas productos por
més de 2MM. Hemos acordado este sistema con algunos
proveedores y esperamos hacerlo con otros mas hasta llegar
a manejar en este sistema alrededor del 40% de nuestras
ventas con lo cual s6lo pagariamos lo que logra venderse. El
atractivo que ofrecemos al proveedor, es un sistema
informatico que le permite al proveedor ver en linea todo el
proceso de rotaciétn de su mercaderia, su permanencia en
percha, el margen entre el precio al almacén y el precio final
de venta, todo ello por el simple recurso de ingresar al
sistema informatico una clave previamente asignada a cada
proveedor que va a operar en este sistema.

5. La parte financiera de este informe estd respaldada por la
informacion econémica reflejada en los Estados Financieros y
los informes de nuestro Comisario y de Auditoria Externa.
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SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
‘

“OBLIGACIONES TRIBUTARIAS f"‘“"’";‘“x
*  DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_SOCIEDADES //(}\“E aé‘c,
*  DECLARAGION DE RETENGIONES EN LA FUENTE /&7 REGISTRODE "o\
*+  DECLARACION MENSUAL DE VA S Sockoaves %)
*

REGIS TRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
' SOCIEDADES

NUMERO RUC: 0880022488001
RAZON SOCIAL: CASA COMERCIAL TOSI C.A.

HNOMBRE COMERCIAL:

CLASE DE CONTRIBUYENTE: EGPRECIAL

REP. LEGAL / AGENTE DE RETENDION: ZUNING ANDA PIETRD FRANCESCO

FEC. INICIO ACTIVIDADES.: o703/ 841 FEC. CONSTITUCION: GTI03/1941
FEC. INSCRIPCION: Itnan1 FEC. ACTUALIZACION: TB01/2007

ACTIVIDAD ECONGRICA PRINCIPAL:
VENTA AL POR MAYOR Y MENMOR DE DIVERGSOS PRODUCTCS PARA EL CONSUMIDOR

DIRECCION PRINGIPAL
Provincia: GUAYAS  Canton: GUAYAQUIL  Parroguia: ROCAFUERTE  Cafle: AGUIRRE.  Nomero: 212 Interssccidn:
PEDRO CARRD  Referencia ubicacion: JUNTOQ AL PRODUBANGCED  Email: casalosighipse.net Teleforno Trabajo

042335584 Telpfona Trabajo: 142320832  Fax: 042327385 Emal slorres@easatosi.com  Aparada Postall
08011287

IMPUESTO A LA PROPIEDAD DE VEHICULDS MOTORIZADDS
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#DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: dei 001 at 820 ABIERTDS:
CERRADOS:

JURISDHCCION: PEGIONAL LITORAL SUR\ GUAYAS
Czsa Comeardigl TOS! C.A,

SESIDENTE EJECUTIVO

FIRMA DEL qﬂNTR%BU\’ENTE fiER\/lt;_[Q DERENTAS INTERNAS
Uetarin: JEST VA Lm’ar de sMIBIBN - - GUATADUILAY FRANCISCH DE FroHa v hore | 160103007 10:0038
ORELLANA Y JUETINE CORNES

WT).

Paging 1 da ©

SRi.gover

§




