Senores Socios:

En cumplimiento a lo establecido en las disposiciones legales y reglamentarias
vigentes y en los Estatutos de la Compania, me permito poner a vuestra
consideracion el presente informe de actividades correspondiente al ejercicio fiscal
2012, asi como un resumen ejecutivo de los dos anos de gestion de la Gerencia
General de la Compainia, periodo que data desde el 13 de abril de 2011 hasta la
presente fecha.

Para dicho anadlisis he considerado importante hacer referencia a los siguientes
aspectos que detallo a continuacion:

* Antecedentes

« Entorno politico y econémico

« Sector de los Medios de Comunicacion
e Gestion de la Compaiia

* Planes y proyectos

1. Antecedentes

Al haber concluido el ejercicio fiscal 2012 y el periodo de gestion de la Gerencia
tras sus dos afos de gestion se pone a consideracion el siguiente informe de
actividades y labores:

2. Entorno Econémico:

En lo econémico estos dos Ultimos anos se han caracterizado por cambios
especialmente en las politicas publicas, si bien el pais reflejé un crecimiento en
sus indicadores macroeconomicos al alcanzar un PIB de 8% en el 2011, este
desciende al 4,5% para el 2012 y se espera para el 2013 se acentué este
estancamiento, lo que provocara una restriccion en el consumo y el crédito, segun
lo indican los especialista econémicos.

El ambiente interno ha estado marcado por la inseguridad juridica y ciudadana,
creacion de nuevos impuestos como el impuesto verde, creado en diciembre del
2011 y el Impuesto a la Salida de Divisas que nacié en el ano 2008 con una tasa
del 0,5% hasta llegar al 5% para inicios del ano 2012




En cuanto a la inflacion para el 2011 registré 5,41% y para el 2012 del 5,16%, la
creacion de empleo bdsicamente ha correspondido al sector estatal. Las
variaciones del salario minimo vital para el 2011 con respecto al 2010 fue del 10%,
y para el 2012 también se dio un incremento del 10,6% con respecto al ano
anterior.

3. Sector de los Medios de Comunicacion:

El sector de los medios de comunicacion ha sido uno de los mas vulnerables,
tanto por los factores de coyuntura politica, econémica y tecnologica

Los enfrentamientos del Gobierno con los medios de comunicacion y la restriccion
de pautaje por parte del sector publico en los medios privados, ha sido la tonica
del 2012, asi como el direccionamiento de la publicidad a los medios estatales
tanto de prensa, radio y television ha constituido una competencia desigual con los
medios privados.

Durante el 2012 el Ministerio de Relaciones Laborales emprendié inspecciones y
auditorias a todos los medios de comunicacion en el pais.

La promulgacion de la ley de comunicacion, ha sido una constante preocupacion y
amenaza dentro de la gestion de los medios ante la incertidumbre de la aplicacion
de dicha propuesta de ley.

4, Gestion de la compania:

La gestion de la Compania se enfoca sobre la gestion comercial, distribucion,
financiera, talento humano, asi:

4.1 Gestion Comercial:

En primera instancia se debe indicar que para los presupuestos de ventas de los
anos 2011 y 2012, por restricciones del mercado no se considerd ningun tipo de
incremento de tarifas para los servicios de publicidad y suscripciones, en otras
palabras nos mantenemos con las tarifas del 2010.

Otro aspecto a revelar ha constituido la dificultad de contratar asesores
comerciales tanto para las plazas de Cuenca y Guayaquil, consecuentemente
Cuenca ha sido atendido durante este periodo basicamente por dos asesores
comerciales, lo que ha insidido en el nivel de ventas generados en el periodo; en
Guayaquil es atendido remotamente desde Cuenca.

Venta de publicidad: Las ventas de publicidad a través de asesores comercial
durante el 2012 presentan un decremento global del 9%; en Cuenca un 5%, en
Quito y Guayaquil presenta un decrecimiento en ventas de un 12% y 25%
respectivamente con respecto al ano 2011.

CIUDAD 2.012 2.011

Cuenca 362.941 381.168
Quito 194,157 219.919
Guayaquil 57.870 76.997
TOTAL VENTAS 614.968 678.084

En cuanto a la Publicidad No comercial también se aprecia una disminucion global
del 12%, en la cual Cuenca decrece el 14% y Quito el 4%

NO COMERCIAL 2012 2011 Var % Var UsD

CUENCA 194.692,98 225.778,30 -14% -31.085
QuITo 49.905,33 52.017,77 -4% -2.112
TOTAL 244.598,31 277.796,07 -12% -33.198

Acciones realizadas:

a) Estructura Comercial: Luego de un proceso de ensayo error, la estructura
actual del Departamento Comercial es una estructura plana: a la cabeza la
Subgerencia General, seguida de dos instancias:

« Jefe de Cuentas Corporativas y de Agencia Guayaquil
« Coordinadora de Clasificados

« Coordinacién Comercial y de Marketing

e Disefo Inhouse

« Control planillos.

* Agencia Quito.

b) Productos:
= Se crearon productos editoriales: Revista de Salud y Belleza (edicion de
Lujo) y la Revista de Cuenca que adicionalmente fue una edicion bilingte
= Refuerzo de politicas de promociones y descuentos para el Diario.
= Revista Clasificados y pagina web de clasificados.
= Fundas biodegradables con auspicio publicitario.




* Lamina coleccionable educativa: dentro: “Conoce tu pais” y el “Mundo de
los Animales” dentro de la revista infantil Panas.

c) Marca: Mediante Eventos deportivos, culturales y auspicios publicitarios se
ha potenciado la presencia de marca.

d) Eventos: mediante asociacion con la empresa Repycom se desarrollo el
proyecto de venta de optativos, con lo cual se genero ingresos importantes
por este concepto.

e) Servicio: Se ha implementado la politica de visita directa con cliente y
paralelamente con agencias tanto Cuenca, Guayaquil y Quito, con lo cual se
ha conseguido hacer marketing relacional y obtener retroalimentacion del
cliente.

f) Comercializacion servicios web: esta es una de los aspectos que al
momento requiere reactivacion, la carencia de personal en esta area ha
limitado la posibilidad de generacion de ingresos en la publicidad digital.

En el cuadro que se expone a continuacion se refleja de manera comparativa el
comportamiento del ingreso por tipo de producto:
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En un andlisis de ventas globales se puede apreciar un crecimiento del 3% con
respecto al 2011, al realizar un analisis comparativo por tipo de producto podemos
apreciar que la publicidad comercial, no comercial y web tienen una disminucion
importante.

El rubro de mercaderias entre otras se refiere a los ingresos que se genera en la
impresion de productos para terceros, el 51% corresponde a la continuidad de los
servicios para la Revista Estrategia.

Si se analiza la contribucién de ingresos por cuidad, Cuenca es la que mayor
aporte genera, tal como se demuestra en el cuadro que se adjunta:

AS PUBLICIDAD

De! U1 de Enerp af 31 de Diciembire 2012

400 000

CIUDAD w12 pEE]

Cuencs 162 941 381158 s

Quitn 192,157 219519 300 000

Guayaguil = ST.AT 7%.937 50,000

TOTAL VENTAS 614.968 678,084 3013
200000

w2011

150000

CIUDAD 20122011 1011

Cuerca "™ 100% 300,099

Quito 12% 100% %0 000

Guayaquil 5 100% o

YOTAL SE% [ Quits Guaymun

Proyecto de Clasificados:

En el 2012 se lanzé el proyecto de la Revista de Clasificados, anclada a la pagina
web: clasificados-gratis.ec, este proyecto fue lanzado bajo el esquema de tres
publicaciones gratis para el cliente final: revista de clasificados, anuncio web y
publicacién en el periédico. Los resultados obtenidos han sido altamente positivos
tanto para la imagen del periddico, la web ha alcanzado en casi su primer ano
249,152 de visitas, y la revista nos ha permitido llegar a clientes de los sectores
inmobiliarios y automotrices, que a través del Diario no se ha podido llegar.

El proyecto refleja una utilidad neta de $ 11,080 (24%) a diciembre del 2012 con
lo cual se demuestra que el proyecto es viable, por el contrario hay que sortear
dificultades de la logistica de distribucion de la revista.

Se debe indicar que considero importante fortalecer la revista tanto para su
circulacién como la comercializacién de publicidad, y tener presente que estos
proyectos reflejan su retorno en el mediano plazo, considero exitoso que dentro
del primer afo se hayan alcanzado dichos resultados

En anexo 1 adjunto al final del informe se expone al detalle el estado de pérdidas y
ganancias del producto.

A continuacion se expone el crecimiento de la pagina web:

PERIODO # Visitas Crecimiento
feb-12 7.398 0
jun-12 13.282 80%
oct-12 21.514 62%
ene-13 26.617 24%
mar-13 29.382 10%
Crecimiento en un afo 297%
Total de Visitas Febrero 2012 a 8 Abril / 13 249.152
Visitante Frecuente 54%
Visitante Nuevo 46%
TOTAL 100%

4.2 Gestion en Distribucion:

La evaluacion de la gestion de Circulacion y Distribucion se expresa en dolares
vendidos, en el que se refleja de manera comparativa un incremento del 8% con
respecto al 2011; esto obedece al incremento del precio de venta del periédico de
0,35 a 0,4 centavos de délar de lunes a domingo, para fines de semana se fijo en
$0,5.

El analisis de circulacién tiene tendencia a la baja en los dos ultimos anos, debido
a la disminucién de lectoria por la sustitucion tecnoldgica, por la presencia de




nuevos competidores en el mercado local, y por la poca capacidad de respuesta
que tiene la Empresa para ser mas agresiva comercialmente, pues hasta el
momento no se puede contar con un adecuado equipo de trabajo en el area de
Distribucion.

En el andlisis por canal se puede apreciar que el “canal acopios" es el unico que
tiene un crecimiento, lo que lejos de ser una fortaleza es una debilidad, puesto que
implica la falta de fidelidad de los canillas al no anotarse y comprometer su
compra. Este andlisis permite evidenciar que las suscripciones que tuvieron un
crecimiento para el 2011 en un 8%, éste canal también han sufrido disminucion en
el 2012.

En cuanto a las Cortesias, no se considera como positivo la disminucion de las
entregas, éstas deben ser realizadas de manera estratégica con la finalidad de
que exista la visibilidad necesaria del producto.

El comportamiento de la demanda mensual de la circulacion es como sigue:
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4.3 Gestion en Talento Humano:

La gestion de recursos humanos es el area que mas trabajo ha demandado, se
ha trabajo en algunos frentes:

« Con apoyo de un asesor externo se ha procedido al Ordenamiento de las
politicas laborales, regularizaciones contractuales, actualizacion de

reglamentos, regularizaciones en el sistema de nomina, entre otras
acciones. A

« Desarrollo, aprobacion y actualizacion del Reglamento Interno de trabajo.

e Levantamiento de informacion y levantamiento “del perfil del cargo”, tarea
realizada en un 70% de las posiciones de la Empresa.

e Se ha iniciado a la gestiéon en temas de Seguridad Industrial, sin embargo
en este ambito hay muchas acciones por emprender, cuya planificacion se
ha previsto para el 2013, ante las exigencias del IESS.

e La mayor probleméatica ha constituido el no contar con el personal
adecuado en la mayoria de las posiciones de la Empresa.

e Se ha reestructurado el area Comercial, Financiera y Distribucion, con lo
cual se ha logrado una optimizacién de personal y reduccion de costos.

e Se ha logrado disminuir la némina de 98 a 70 personas desde abril 2011
hasta diciembre 2012, dentro del cual se ha atenuado el pasivo laboral con
la salida de personal de antigliedad en la empresa.

e Es importante indicar atribuible a dos factores: el primero a falta de
competitividad a nivel remunerativo dentro del mercado laboral, y por otra
parte lo positivo es que se han separado o han tenido que ser separados
de la Empresa por no reunir condiciones de aptitud y actitud para
desempenar su puesto.

Dentro de las acciones realizadas se senalan la continuidad en torne a:

e Regularizacion de politicas de calculo de la Nomina: horas extras,
jornadas nocturnas, etc.

« Revisar y optimizacién de los horarios y turnos de trabajo del personal
de las areas de produccién, distribucién, Comercial y financiero.

La gestién de Talento Humano, se ha estancado en el 2012 en lo que respecta a
capacitacion, actividades de motivacién al personal, mejoramiento del clima
laboral, actividades que constaran dentro del plan para el 2013.

4.4. Gestion Financiera

A partir del 2012, la Empresa expresa sus Estados Financieros bajo las normas
NIFs (Normas Internacionales Financiera), en cumplimiento a lo dispuesto por el
organismo de Control.

Se ha estandarizado y regulado algunos contables- administrativos como el de
compras, inventario de materia prima, pago de proveedores.




La implementacién de reportes de evaluacion financiera como el “PyG por
producto”, “Costos de produccion”, son algunos de los elementos de soporte a la
Gestion de la Empresa para toma de decisiones. Sin embargo hay algunos
proyectos que se hallan en proceso o diferidos por temas de presupuesto y real
disponibilidad de ejecutarlos, tales como el de control de inventarios, costos,
nomina, entre los prioritarios.

En cuanto a las obligaciones por préstamos a Bancos se han cumplido con
regularidad y normalidad.

a) Gestion de Cartera:

Este es uno de los factores criticos, puesto que la cartera pendiente y vencida se
ha incrementado notablemente, la imposibilidad fisica de llevar un adecuado
control ha generado esta problematica y consecuentemente ha influido en el tema
de liquidez de la Empresa, que es uno de los mayores problemas que nos aqueja.

La Empresa tiene un ciclo de caja negativo de menos 157 dias, puesto que su
periodo promedio de pago a proveedores es de 80 dias, en tanto que el de
cobranza fluctia entre 52 dias y el de inventario de materia prima 185 dias,
situacion que obliga a contar con mayor capital de trabajo. Como se demuestra a
continuacion.

CICLO DE CAJA
Ciclo de Caja = (Dias Inventario)+(Periodo Cobro)-(Periodo Pago)

Rolacion de Efectivo = 360 / Ciclo de Caja

CICLO DE CAJA 157
ROTACION DE EFECTIVO 230
PERIODO DE COBRO 52,12 dias
PERIODO DE PAGO 80.97 dias
DIAS DE INVENTARIO 185,50 dias

Informacion y reportes gerenciales: para mayor comprension del
mercado, he creido conveniente preparar y formular cierta informacion
gerencial, que ilustre de una manera tangible los siguientes analisis
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Es importante conocer el resultado final en términos de rentabilidad de cada uno
de los productos que se elabora: revista la Pluma aporta con un 21% de
rentabilidad, Clasificados con un 24%, en cuanto a los Suplementos tematicos y
Revistas se obtiene una rentabilidad promedio de 61%; en Anexo 2 (adjunta al
final del informe) se puede apreciar en detalle cada uno de los productos de este
grupo. En cuanto a los resultados de la Revista Panas, son negativos, sin
embargo es un producto que mejora la circulacion del periddico los dias sabados.

Se debe indicar que la falta de asesores comerciales impide que se pueda llegar a
mas clientes con la oferta de nuestros productos.

Comportamiento diario de los ingresos por anunciantes circulacion
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Mediante este andlisis se puede visualizar que los dias de mayor ingreso
publicitario no guardan relacién con el de circulacion, el proceso de planificacion




deber ser realizado en consideracion de esta realidad. Lo 6ptimo seria llegar a
medir la rentabilidad por dia, sin embargo al momento no estamos en esta medida.

4.5 Resultados Financieros del 2012:

Los resultados del ejercicio econdmico 2012 segun los Estados Financieros arroja
una utilidad de $ 32.718,92; resultado obtenido por dos fuentes por un incremento
en las ventas totales de la empresa de un 3% con respecto al ano anterior, y como
resultado de la estrategia y control y reduccién de costos y gastos.

No debemos olvidar que mientras los gastos, la némina se han incrementado en
cada ano de acuerdo a lo sefnalado el inicio del presente informe, no es menos
cierto que no se ha podido dar un incremento de las tarifas de publicidad y
suscripciones, y, a pesar de todos estos factores en contrario se ha podido
generar un resultado positivo en el ejercicio fiscal 2012.

De otra no se puede dejar de senalar el impacto que ha producido las politicas anti
medios del Gobierno, la que ha incidido fuertemente en la generacion de ingresos
para la empresa.

Si bien en verdad estos resultados no son los deseables, sin embargo nos da la
pauta que las gestiones que se realicen para generar mas ingresos en ventas de
circulacion y publicidad son necesarias y urgentes.

Adicionalmente se debe indicar que se ha registrado el gasto por concepto de
Jubilacién Patronal, de acuerdo al estudio actuarial para el 2012, de igual manera
se han pro visionado todos los costos y gastos devengados en el periodo fiscal
2012 y desembolsados en el 2013.

5. Planes y Proyectos:

Corresponde a ustedes senores socios, senalar el camino de crecimiento a seguir,
en mi calidad de gerente me corresponde proponer, sugerir, sin embargo la
decisién final debe adoptarse en este érgano rector. Muy comedidamente me
permito sugerir que en concordancia con lo planteado en el esquema estratégico
los planes a desarrollarse en el 2013 deberian enmarcarse en cuatro ejes a saber:

« Crecimiento en circulacion
e Incrementar el posicionamiento de marca y participacion en el mercado

e Planificacion y desarrollo de eventos que generen un nuevo nicho de
mercado, consecuentemente los obtenidos de ingresos de otras fuentes no
tradicionales al Diario. (ciclopaseo, optativos, etc).

e Incrementar los ingresos por publicidad, tanto con los servicios actuales
como con nuevos productos y servicios.

Para lo cual en forma resumida se sugiere como plan de accion lo siguiente:
Area Comercial y Marketing.- publicidad y circulacién

Generar un plan de trabajo orientado a incrementar la circulacion:

o Fidelizar canillas y puntos de ventas

e Incrementar el canal de suscripciones mediante promociones en
condominios, universidades, empresas y domicilios.
Venta de suscripciones mediante tarjetas gift-card, premios, etc.
Complementar a la edicion de suplementos tematicos con actividades
afines ferias, conferencias, etc.
Comercializar auspicios publicitarios de la camiseta del ciclo paseo
Fortalecer el club de suscriptores

En Contenidos periodisticos:

e Contar con un Jefe de Editores, que apoye a la Direccion.

« Reforzar las noticias en temas deportivos, de noticias locales y nacionales.

e Elaborar proyecto para analisis de contenidos informativos en inglés dentro
del periddico.

En primer lugar debo expresar mi profunda gratitud a todos y cada unos ustedes
senores socios, por la confianza depositada en mi persona y por el decidido
apoyo que me han brindado durante estos dos anos al frente de la Gerencia del
Diario, aspecto que ha sido la fuente de motivaciéon y compromiso en la gestion
realizada.

Senores socios, someto a su andlisis el informe de Gerencia por el ejercicio
econémico 2012. Como corresponde al haber concluido el periodo de gestion para
el que fui nombrada pongo a consideracion el cargo de la Gerencia.

Gracias

Inth Maria Ali{:ia Salinas Herrera.
GERENTE GENERAL




