Cuenca, 24 de Marzo del 2009

Sefiores

ACCIONISTAS

COMERCIAL SALVADOR PACHECO MORA S.A.
Ciudad

De nuestras consideraciones:

El afio 2009 fue un afio especial, por varias razones, siendo un factor exégeno
y el mas relevante: la situacibn econémica (crisis) en la que nos toco
desenvolvernos.

Las proyecciones de acuerdo a nuestros presupuestos daban un crecimiento
del 15%, en su composicion estaba comparada con sus referentes mes por
mes y/o periodo, siendo el segundo semestre el que apoye con mas fuerza los
resultados econémicos consolidados, ya que el 1er semestre, de acuerdo a
nuestras estadisticas, siempre ha sido de menor rendimiento. A inicios del
2009 se anunciaron y aplicaron politicas gubernamentales que de una u otra
forma afectaron y beneficiaron a la empresa.

Afectaron: Las lineas de importacion sufrieron gravaAmenes que no permitian un
manejo adecuado en precios y en inventarios, me permito dar dos ejemplos:

* Lalinea de Sanremo (Brasil) en sus inicios, tuvo un fuerte incremento en
los aranceles de importacién, y ademas, se fijo un cupo para importar,
el mismo que no permitia ni siquiera atender a la mitad de un mes de
ventas.

* Linea blanca tuvo incremento de aranceles y cupo de importacion; en
este caso, el cupo era mas objetivo por los antecedentes que ya existian
en el mercado, aun asi no bast6 para poder atender la demanda
generada.

Beneficiaron: Las politicas anunciadas generaron especulacion lo cual hizo que
la demanda esperada se supere sin parangén, de igual manera detallo un
ejemplo:

* Las lineas, blanca y electrodomésticos tuvieron crecimientos superiores
al 50% durante el primer trimestre, pudiendo haber vendido mas si
hubiera existido el inventario del caso, ya que nuestros proveedores no
pudieron atender nuestros requerimientos.

Como ya indicamos, un factor determinante que se sintié consistentemente de
manera especial a partir de Agosto, fue la crisis mundial, ya que el nivel de
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liqguidez o flujo de capital para el consumo se redujo. En especial, sentimos que
los meses de Abril y Junio no cumplieron el mismo comportamiento, asi mismo
debo informar que el mejor mes del afio en desempefio fue Julio, dato
importante que debo recordar ya que esté se apalanca en su fecha de
aniversario (4 de Julio) que nos obliga a mantener todo tipo de esfuerzos; en
precios, en publicidad, en recurso humano, ya que los resultados asi lo
demuestran. El crecimiento conseguido de Enero a Julio, que
aproximadamente fue de un 4% desmejoro en el periodo Agosto Diciembre con
un decrecimiento acumulado de un 5%, todo esto en ventas que redunda en
los resultados finales.

Queremos referirnos a la Utilidad Bruta, que es el beneficio econémico de
donde nace nuestro resultado final, si bien es cierto que nuestras ventas
acumuladas caen un 5%, nuestro margen de UB crece un 1,05%, este
crecimiento lo conseguimos gracias a varios aspectos, como son:

* Estrategias comerciales, en las lineas clasicas de la empresa como es el
caso de PICA, PLASTIGAMA, GLIDDEN, LINEA BLANCA, etc.

* Lineas de mejor rentabilidad como es el caso de San Remo, Colchones
Paraiso, Teléfonos.

Debemos reconocer y felicitar al equipo de trabajo con el que cuenta la
empresa, ya que gracias a ellos las politicas y estrategias pudieron trascender,
si bien es cierto no cumplimos el objetivo, pero el esfuerzo generado fue
grande, permanente y con miras a cumplir nuestros propios desafios.

En lo que respecta a gastos, tuvimos un crecimiento del 3,5% lo cual no
permiti6 que el resultado final sea mejor que el periodo anterior (2008),
debemos reconocer que no logramos eficiencia en algunos rubros de gastos,
pero debemos aclarar que esta accion no podia manejarse de otra forma ya
que el incremento mas fuerte se da en el rubro de sueldos, comisiones y
beneficios sociales, en los que los sueldos crecen debido a la disposicion
gubernamental, las comisiones no mantiene equidad ya que los desempefios
de los semestres no fueron los adecuados, y obviamente los beneficios
sociales crecen implicitamente. Realmente estos rubros son los dirimentes en
el crecimiento de gastos. Asi mismo, debemos indicar la eficiencia en el control
de gastos que si son administrables y que obviamente en su gran mayoria
tienen decrecimiento. De haber sido posible controlar todos los rubros de
gastos, estén seguros que el resultado final de la empresa hubiera sido
superior.

Definitivamente el resultado es positivo, a pesar de todas las condicionantes,
ya que lo mas importante es que la empresa ha demostrado una vez mas su
fortaleza y nobleza logrando mantener nuestra estructura y a la vez un
crecimiento.




Dentro de los esfuerzos, debo comentar que la empresa realizé inversiones,
una de ellas fue la remodelacidn de la exhibicidn del Centro Plastico con el
concepto de Casa Pica y la ampliacion de las bodegas del mismo lo que nos
permitié abrir un nuevo local exclusivo para la linea de Plastigama en la calle
Gil Ramirez Davalos, también hicimos las adecuaciones necesarias para “Casa
mabe” concepto de marca que maneja dos locales en el pais; asi como
también, pudimos hacernos cargo de nuevas lineas como es la de Colchones
Paraiso, y también fortalecer la estrategia de DHM “Distribucion Horizontal al
mayoreo, (cobertura) en linea blanca, audio, televisién y electrodomésticos en
general. Cabe recalcar que todos estos esfuerzos fueron compartidos con los
respectivos proveedores.

Otro detalle que debemos mencionar es la fuerte competencia que se ha
presentado en este ano, competencia que ha llegado a ser desproporcionada
ya que los precios y los plazos no han sido los racionales en base a los
antecedentes del negocio, se ha podido detectar que la falta de mercado y/o
liguidez ha desesperado a mas de un comerciante, suponiendo que fa gran
intencién es recuperar liquidez y mantenerse en el mercado.

Como caracteristica de la empresa, hemos seguido siendo fieles cumplidores
con nuestras obligaciones con el SRI, IESS, y todas las demas obligaciones de
ley, proveedores, bancos, clientes y colaboradores; todo esto a pesar de ser un
afno complicado con el tema de liquidez, sin necesidad de generar
endeudamiento para capital de trabajo sino mas bien logrando disminuir
nuestros niveles de endeudamiento con terceros (bancos).

Sin mas detalle quiero agradecer, a Dios por permitir que nuestros esfuerzos
hayan podido dar frutos, a todo el personal de Comercial Salvador Pacheco
Mora S.A., al Directorio y su Presidente asi como a nuestro Presidente
Ejecutivo, y de manera especial a todos ustedes sefiores accionistas por haber
depositado vuestra confianza en este su servidor.

Atentamente,
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GERENTE GENERAL
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De la Presidencia del Directorio de Comercial Salvador Pacheco Mora S.A. a la Junta
General Ordinaria de Accionistas, en relacion al Perfodo Econémico 2009.

Estimados Accionistas:

Para cumplir con lo dispuesto en la Ley y en nuestros Estatutos, permitanme poner
a su consideracion una breve “introduccién” al Informe que conjuntamente con
nuestro Gerente General se les presentara sobre el periodo econémico 2009.

Parece que este afio el tiempo habria pasado méas rapido y sabemos bien que no
hay tal.

Esta sensacion, sin duda, se debe porque hubiéramos querido hacer mucho mas.

Como auto-consuelo, y no como justificacién, me atrevo a decir que: hicimos lo
mejor que las circunstancias nos permitieron.

Las circunstancias en el &mbito econémico del pais y la regién no fueron mejores
que en el periodo comercial del 2008.

El entorno politico tampoco cambié lo vivido en el 2008, el mismo que fue similar
en el perfodo 2009 al que estamos haciendo referencia, y que, asi no queramos,
impact6 negativamente en el quehacer econdmico.

Con el temor de caer en un lugar comtin y repetitivo no podemos dejar de anotar
que las remesas de los migrantes mermaron considerablemente, y esto afecté
directamente al sector comercial. Entre otras consideraciones.

Es de resaltar que la conduccion de la Empresa por el Gerente General ha sido de
“puertas abiertas”, y quien generosa y profesionalmente ha permitido que sea
compartida con los sefiores miembros del Directorio, Gerentes de Sucursales y
Jefes de Lineas, quienes han estado prestos a dar sus opiniones y recomendaciones
y a apoyar las determinaciones, muchas veces delicadas, que tiene tomarlas y
asumirlas en cumplimiento de sus funciones.

Gracias sefiores Directores, Gerentes de Sucursales y Jefes de Lineas.

Ni qué decir de la permanente, orientadora y sabia intervencion de nuestro
Presidente Ejecutivo, Sr. Salvador Pacheco Mora, y de su control directo en la
aprobacidn de gastos. Su clara visién y gran experiencia en las actividades
comerciales, muchas veces nos ha hecho acelerar el paso y a hacer esfuerzos para
seguir su huella (dificil de conseguir). Muchas gracias, sefior Pacheco.




Como indiqué al inicio, esta es una breve introduccion, para que el sefior Gerente
sea quien de el informe de nimeros y cifras, asf como, el de los sefiores Comisario
y Auditor Externo, quienes nos daran sus acertadas opiniones y recomendaciones
que juzguen pertinentes.

Nuevamente tengo que agradecer a todos ustedes por la oportunidad que me han
dado de servirles desde este inmerecido encargo de Presidente del Directorio.

Que Dios ilumine nuestras mentes, fortalezca nuestras voluntades y conduzca
nuestras acciones para conseguir las metas personales, familiares y empresariales.

cias, damas y caballeros.
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Carrasco

Presidente del Directorio

Cuenca, 24 de marzo del 2010




