INFORME DE LABORES QUE LA GERENCIA DE PROPRAXIS S.A. PRESENTA A LA JUNTA
*GENERAL DE ACCIONISTAS POR EL EJERCICIO ECONOMICO -DEL ANO 2007

Sefiores Accionistas:

En cumplimiento de lo dispuesto en la Ley y en nuestros estatutos pongo a consideracion este "Informe de las
Labores Realizadas y de los Resultados Economicos Obtenidos en nuestra empresa durante el ejercicio
econdmico correspondiente al afio 2007” que en forma resumida nos permite conocer el desarrollo y los
resultados obtenidos en nuestro negocio durante ese afio.

Considero importante que este andlisis se inicie conociendo el entorno en el que se desarrolld nuestra
actividad

ENTORNO NACIONAL

El afio 2007 al igual que en 2006 se mantuvieron factores favorables para el desempefio econdmico del pais,
tales como un precio record para el barril de petréleo y un creciente ingreso de dinero al pais proveniente de
las remesas de los emigrantes. No obstante esta situacién, la incertidumbre generada por el entorno politico y
el discurse del gobierno han generado un crecimiento del PIB del 2,65% sustancialmente menor a las tasas de
crecimiento obtenidas en los afios anteriores y a los niveles de crecimiento obtenidos por la media de
Ameérica Latina.

Pro Praxis en 2007 ha efectuado algunos cambios a su portafolio de productos, habiendo mantenido hasta el mes de
julio la promocion y venta de las actividades de investigacion de mercados, asesoria y capacitacion y a partir del mes de
agosto centro sus esfuerzos especificarmente en dos lineas de negocio, investigacién de mercados y consultoria en gestion
por categorias en base a la representacion de los productos de CATMAN de Nexium, el proceso de capacitacion sobre
estas herramientas se finalizd en el mes de junio.

Por otra parte es importante resaltar que en este afio se han asimilado al negocio de la empresa nuevos productos de
investigacién de mercados que provienen tanto del Know How trasmitido por parte de nuestros socios de SigmaDos
Internacional, cuyas oficinas se visitaron en enero, como del proceso de innovacion efectuado por el area que ha
permitido incorporar nuevos productos de investigacién cualitativa basados en neuromarketing v de investigacion
cuantitativa basados en nuevos conceptos para el analisis de marcas.

Estos nuevos productos han generado importantes niveles de satisfaccion en los clientes que los han utilizado y han
generado un valor diferencial a nuestros servicios.

'l portafolio inicial de clientes se ha mantenido, y se han incorporado nuevos consumidores de nuestros servicios, las

“~ventas totales de Pro Praxis durante 2007 son de 377 402,00 usd délares las cuales comparadas con las ventas de
322.628,00 obtenidas en el afio 2006 significan un crecimiento del 16,98%. (el crecimiento del periodo inmediato
anterior fue de un 59,14% y el presupuesto de crecimiento preseniado a la junta en diciembre del afio anterior preveia
unas ventas de 520.000 usd, 61% de crecimiento).

El crecimiento en ventas registrado representa un 27% de lo esperado, situacion que es ocasionada especialmente por
una importante caida en los ingresos de las areas de consultoria y capacitacion.

Con esta breve vision del marco en el cual nos ha tocado desenvolvernos durante el afio, es oportuno que pascmos a
analizar en forma mas detallada los resultados que cada una de nuestras lineas de actividad han logrado en el afio.
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o Laincorporacion de nuevos productos al drea de investigacion de mercados.
INVESTIGACION DE MERCADOS
La unidad de negocios mas importante de la empresa y la razén principal de nuestra actividad.

Sus ventas alcanzan 261.771,13 USD frente a 176.194,00 USD en el afio 2006 representando ¢l 69,36% de los
ingresos, frente al 54,75% que representaron en 2006 y registrando un crecimicnto del 48,57% frente al 50,63% que
registraron ¢l afio anterior.

El margen de contribucién del area luego de cubrir todos los costos asignables en forma directa a la misma es det
25,25% en relacion al volumen de ventas, lo que representa un importante incremento en la rentabilidad frente al 14%
obtenido en el afio 2006,  Cabe indicar que este margen fue revisado y controlado rigurosamente a partir de junio, de
2006 lo que se evidencia en los resultados.

Es de importancia sefialar que el crecimiento proyectado en 2006 para el area de investigacion fue del 82% debiendo
haber alcanzado un volumen de ventas de 320.000 usd mismo que incluia una expectativa de ventas de 70.000 a través
de SIGMADOS Internacional, valor que en realidad represent6 17.170,00. USD

ASESORIA EN MARKETING Y NEXIUM

En este segundo afio de ejecucion formal de trabajos de asesoria hemos conseguido un volumen de ventas de 43,895,435

VISD frente a 70.799 USD obtenidos en 2006 lo cual representa una caida del 38% de los ingresos de esta area que
-.-epresenta un 11,63% de los ingresos totales, frente a un 21,85% que representd en 2006.

El margen bruto de contribucién de esta area en relacion a sus ventas es del 6,15% habiendo sido en 2006 del 37%.

Cabe indicar que estos malos resultados se debicron en especial a la gestién realizada en el primer semestre del afio que
represento el 31% de los ingresos del area, en este semestre se apostd por dos proyectos con muy malos resultados.

1.- Se invirtieron aproximadamente 2 meses de gestion en la venta de un proyecto para la concesion minera de
TAMGOLD, mismo que guedo trunco luego del inicio de discusiones para la reforma de las concesiones mineras.

2.- Se acepto el encargo de comercializacion de la publicidad de 1a Bienal de Cuenca, proyecto que tuvo muy malos
resultados, cn parte debido a la poca apertura de la administracion de la bienal para con las empresas interesadas v en
parte dado al poco interés de las empresas en realizar inversiones publicitarias ajenas a su presupuesio ordmatio en un
afio con dificiles proyecciones.

Ante estos resultados del area se decidié remplazar su portafolio de productos consistente basicamente en planes de
marketing por el de productos especializados en gestion por categorias, venta de los cuales iniciamos en el mes de

. xtubre y que nos permitié generar ingresos por 31,177 USD adicionales a los 43.895,45 registrados en la venta de
consultoria tradicional, el margen dejado por la venta de estos productos fae del 34,5% sin embargo cabe indicar que el
margen obtenido no se evidencia en los resultados ya que se invirtieron en publicidad 14.606 USD en esfuerzos de
publicidad que confiamos repercutan en resultados en el afio 2008.

CALL CENTER

En este afio se resolvio no incorporar el desarrollo de esta linea de negocio al rescindir de mutuo acuerdo el contrato de
distribucién firmado con la empresa Siemens en 2006, esta decision se la tomé en vista del elevade volumen de
inversion gue requeria y de que obtener rentabilidad sobre la misma requeria un volumen superior al 92% de utilizacion
de la misma.

Cabe indicar gue la comercializacion de este producto en base a la estructura actual, no se ha motivado debido a su
incompatibilidad con la investigacion de mercados, y los contratos que se mantienen corresponden basicamente al
seguimiento de indices de satisfaccidn en base a contratos previos sin que se hayan hecho esfuerzos para la consecucion
de nuevos clientes en esta arca. Sus ingresos representaron 20.027,47 usd frente a 27.426,00 del afio 2006,
representando un decrecimiento 27% en relacion al afio anterior y representando €l 5,31% de las ventas y frente al
8,5% que representaron en el afio 2007. El margen bruto de esta area es del 23%.



CAPACITACION
Las expectativas de venta de cursos de capacitacion para ¢l afio 2007 fueron elevadas sin embargo las ventas en
especial en esta area fueron deficientes, debido a la unién de varios factores:

o Unincremento en el valor del euro ha encarecido el valor de los honorarios de los instructores.

o La compatiia area Lan ha efectuado un incremento en el precio de sus pasajes en Business Class (tipo de pasaje
requerido por los instructores) en un porcentaje superior al 50%.

o Las empresas han disminuido su inversidn en este tipo de cursos debido a la necesidad de politicas mas
conservadoras coherentes con un periodo de mayor incertidumbre.

Debido a estos factores en el afio 2007 se efectio solamente un curso de capacitacién denominado Brand Building, el
volumen de facturacion conseguido fue de 17.135 USD, fremte a 44.048 USD registrados en 2006 lo que representa
una caida del 61% en los ingresos, y mas aiin los costos de ejecucion fueron de 16.013 USD generando un margen del
7% situacién sumamente diferente al 44% de margen obtenido en cursos anteriores. FEsta area que on 2006 habia
representado el 13,6% de los ingresos en 2007 solo representd el 4,5% de los mismos.

RESULTADOS OBTENIDOS

La actividad comercial del afio 2007 ha generado pérdidas 2.508,45 USD, lo que nos obliga a plantear una nueva
“isién y estrategia que permita obtener los rendimientos correspondientes a la inversion y esfuerzo realizados.
PERSPECTIVAS PARA EL ANO 2008

En coherencia con los resultados obtenidos en el afio 2007 se ha procedido a realizar una profunda revision de la
estructura de costos y produccion de la compafiia.

Por otra parte se ha iniciado la implementacién de un panel de control de la produccién que debe estar listo en el primer
trimestre de 2008 y que facilitara el cumplimiento de plazos para el area de investigacion,

Nuestro propdsito para el afio 2008 implica alcanzar un nivel de ventas de 520.000 usd similar al esperado para 2007
con un crecimiento de las ventas equivalente al 38%. Asignando a cada area los siguientes presupuestos:

Concepto
Investigacion de )
mercados 353.700 35%| $84.7971 $159.165] 109.738 31%
Call Center $10.100 -49,56% $5.520 $4.580 45%
Consultoria $ 50.000 )
v 86% | $39.136 2356401 ¢ 45 404 35%
Nexium $ 90.000 $ 16.800
Capacitacién $ 26.500 $19.281] $7.219 27%
Ventas $23.400
Administracién $ 76.405
Otros Gastaes $ 10.000
$ $
Totales 530.300 40%| 239.258}F $ 230.886[ $ 60.156 11,34%

Consideramos esta situacion posible en funcién de la mejor organizacion existente en el drea de ivestigacion de
mercados, de la firma de 2 contratos de consultoria altamente posibles con la USAID, de la venta de 3 paguetes
completos de licencias de NEXIUM y de un crecimiento del 35% en al area de investigacion de mercados acompaifiado
de un aun mas riguroso control de los costos del area,
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En el 4rea de capacitacién esperamos realizar una mejor negociacion de honorarios con los instructores y realizar un
seminario cerragdo con uno de nuestros clientes que cubra el costo fijo del curso, y que permita la realizacion de un curse
de un dia en Quito el cual deba dnicamente cubrir costos variables.

DERECHOS DE AUTOR

Para dar cumplimiento a lo dispuesto en la resolucién No. 04.Q.1J.001 de Ia Superintendencia de Compafiias, me
permito certificar que hemos cumplido con Jas normas sobre propiedad intelectual y derechos de autor.

quin Moreno Vega
Gerente



