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PERIODO ECONOMICO ADMINISTRATIVO 2009

A.

Me permito poner a vuestra consideracion el informe anual de Gerencia General por el afio

2009, todas las acciones y actividades ejecutadas por esta administracion
estaran encaminadas al logro de los objetivos planteados, siempre con miras
sostenido con equilibrio en su accionar que reflejen la solvencia y es

, han estado y
al crecimiento
bilidad de la

compailia, con el presente informe dejo constancia de la gestion efectuada durante el afio

2009.

Previo a la presentacion del presente informe es muy importante tener presente un breve
analisis del entorno politico, econdmico y social que atraveso el pais en el presente afio.

En el aspecto politico podemos resaltar, que los empresarios y repres¢ntantes de los

sectores productivos del pais han solicitado en forma permanente al gobi

o reducir las

tenciones politicas, puesto que el panorama actual perjudica las negociaciones con el resto

del mundo y dificulta el llegar acuerdos que mejoren el aparato producti
requiere de medidas adicionales y verdaderos acuerdos para proporcio
propicio para la inversion nacional y extranjera que dinamice la economi
marco legal y politico para su accionar.

En el aspecto econémico el producto interno bruto (PIB), a enero del 2008
en comparacién con enero del 2009 que fue del 0.98%, histéricament
porcentajes mas bajos durante la ultima década, lo que significa un incipier
de la economia, tomando en consideracion que en este afio el mundo €
recesion puesto que la producciéon mundial se contrajo, produciendo una v
en los paises desarrollados, situacién que constituyé uno de los factores
alguna manera la economia del pais, ademas los racionamientos eléctricos

del pais, se
un entorno
y garantice el

fue del 6,52%
le uno de los
ite crecimiento
ntero vivio en
erdadera crisis
que afecto de

an golpeado a
la produccion del altimo trimestre del presente afio lo que contribuyo la caida del PIB. Por

su lado la inflacién anual ha logrado mantenerse en una cifra, en el afio 20

8,83% en comparacion con el afio 2009 que se ubico en €l 4.31%, se pued
disminuyo en el 4.52%,

8 cerré con el
encionar que

pero ain se encuentra afectado el poder adquisitivo de Ia

poblacion, no necesariamente en el mismo porcentaje puesto que no refleja la verdadera

situacion econdmica que atraviesa el pais.

:

En el aspecto social podemos decir que las condiciones de vida de los habitantes no ha
mejorado notablemente, los niveles de desempleo se han incrementado a|diciembre del
2009 se ubico en el 7.90% a comparacioén con diciembre del 2008 que cerr¢ con 7.30% se
ha producido un incremento del 0,60%, lo que significa que de cada 100 habitantes 8 no
tienen empleo y si tocamos el tema del subempleo la situacién aun es mas preocupante mas
del 51% de la poblacién se encuentra en este grupo, superando la cifra|del afio 2008,
situacion que se agudizd con la eliminacion del contrato por horas en donde cientos de
madres y estudiantes perdieron su empleo, ademas los incrementos salariales en el sector

privado han sufrido un ligero incremento del 9%, $18,00 que no compens

los precios de

los productos que forman la canasta basica, aun el salario basico se encuentra por debajo
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del costo de la misma, muy poco ha cambiado la situacién social en relacién al afio
anterior, la brecha entre pobres y ricos se mantiene, y no se ha estabilim%o la situacion

econoémica del pais que garantice un mejor desenvolvimiento de las empres

dentro de un

entorno de seguridad politica y econdmica que garantice la permanencia en el mercado y
genere mas fuentes de empleo, reduciendo los niveles de pobreza en el pais. |

En conclusion podemos decir que al pais le queda un largo trecho por recorrer en términos
de competitividad y aprovechamiento de los recursos naturales y humanos ique posee, de
igual forma las empresas deben luchar por ser competitivas en un ambiente adverso de
negocios, puesto que si se dan los cambios estructurales adecuados |la capacidad
competitiva del pais tiene mas oportunidades de incrementarse que de reducirse.

1.

1.1.

Ambito de la Empresa
Productos y Proveedores

En el presente afio se incrementé un nuevo proveedor CONFI.GRAN, distribuidor
de ARCOR para la provincia de Tungurahua por su respuesta inmediata. Por
diferentes problemas en precios se remplazo la linea de fideos de PASTIFICIO
AMBATO con PASTIFICIO TOMEBAMBA de la ciudad de Cuenca, consiguiendo
la exclusividad y mejorar los margenes de rentabilidad, los demas
proveedores se han mantenido. Ademas se realizdé negociaciones puntuales
con los proveedores de confiteria tanto en precios como en plazos, lo cual
permitio contar con una gran variedad de productos |y en las
cantidades  necesarias para atender la temporada navidefia, y anticipar
a las necesidades de los clientes, con lo que respecta a la linea de Aldor
distribuida por Dipor la situacion en el presente afio no ha mejorado los
desabastecimientos son muy continuos y especialmente en la époga
considerada pico para la compaiiia.

El portafolio de productos se ha incrementado en el presente afio gracias a
proveedores que aportan con un mayor numero de items, ademas el 1 iento de
nuevos productos contribuy6 a este incremento, sin embargo varios items también
se descontinuaron y otros fueron reemplazados, como estrategia de :j;mporada se
realizaron convenios comerciales con las Distribuidoras Linmat, Silvermiel,
Consuma y Confi.Gran, los mismos que contemplaron plazos especiales a ser
trasmitidos a los clientes para ganar ubicacion en el mercado y despl de alguna
manera la competencia, lo cual garantizé un incremento en el volumen de ventas
de estos productos, con lo que respecta a los productos de Arcor permitieron la
elaboraciéon de surtidos para satisfacer los diferentes gustos del consumidor, al
finalizar el afio los productos que comercializa la compafiia superaban las 950
referencias  agrupadas en diferentes categorias entre las principales se puede
anotar productos alimenticios, de limpieza, higiene personal, licores, ef\tre otros.

En consecuencia la gama de productos que mantiene la compafiia y 14 permanente
diversificacion en las diferentes lineas, ha permitido competir en el mercado con
productos de similares caracteristicas y atender a un mayor segmento (el mercado,
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satisfaciendo las necesidades y gustos del consumidor, factores que h: h contribuido
con el presupuesto anual de ventas.

Mercados y Clientes ’

Mantenemos presencia en el mercado de 6 provincias las cuales scln: Cotopaxi,
Chimborazo, Pastaza, Tungurahua, Bolivar y Napo, se ha reestructurado los
calendarios de acuerdo a los requerimientos de las zonas, teniendo siempre en
cuenta que nuestro servicio afiadido es la atencion personalizada y la entrega en 24

horas, factores que han contribuido a un crecimiento de la cartera de clientes y un
incremento en el volumen de ventas.

La competencia es incesante, la guerra de precios no ha parado, principalmente con
los  productos de nuestro principal proveedor Nestlé del Ecuador, hoy en dia se
encuentra distribuidoras que por el simple hecho de incrementar clientes a su
cartera o cumplir un presupuesto, ofertan productos en el mercado al|costo, con la
unica consigna de alcanzar el presupuesto del proveedor y ganarse los puntos
porcentuales de los rebates al cumplimiento de los mismos, sin tomar en
consideracion los costos adicionales en los que se debe incurrir para generar una
venta incremental, a esto se suma los plazos extendidos ofertados en| el mercado, y
el contrabando de productos de algunos proveedores, situacién que no ha sido
controlada, sin embargo la compafiia mantiene su propia politica ¢comercial sin
poner en riesgo su estabilidad, medida en margenes de solvencia yTrentabilidad,
mantenemos nuestra propia politica de precios asociada a diferentes estrategias de
mercado, lo cual nos ha permitido obtener los resultados plasmados en el
balance. ’

Procesos Fundamentales y Tecnologicos

Se ha realizado mejoras en el software actual, especialmente en reportes del area

comercial, a lo cual se ha sumado reportes y procesos que de alguna manera
dinamizan las demas areas.

Se compraron nuevos equipos de coOmputo para agilitar *as labores
administrativas y reducir costos y tiempos. ‘

Ventajas competitivas y factores sinérgicos
Dentro de las ventajas competitivas podemos sefialar:

Proveedores multinacionales y locales lideres en el mercado
Logistica apropiada para atender la demanda en 24 horas
Diversidad en el portafolio de productos y marcas lideres
Precios competitivos

Reconocimiento empresarial

Personal capacitado
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Posicionamiento en el mercado
Estandares elevados de servicio al cliente

En lo referente a factores sinérgicos tenemos:

Excelente tiempo de respuesta

Cronogramas de visitas establecidos

Cronogramas de logistica

Atencion personalizada y de acuerdo a las necesidades del mercado
Solucién de problemas de mercado de forma inmediata

Cumplimiento de los objetivos previstos para el ejercicio econémicp 2009

Lograr un crecimiento real del 10% sobre el volumen de ventas del afio anterior
Mantener los niveles de liderazgo alcanzado

Mantener y propender al crecimiento del margen de rentabilidad operacmnal
Incremento de la cartera de clientes

Expansion por cobertura horizontal

Incorporar un nuevo vendedor orientado atender las areas en expansion
Actualizacién permanente de los equipos de computo

Adquisicion de las herramientas de trabajo necesarias para el normal desempefio de
las actividades diarias

Disefios y avances tecnologicos

El cumplimiento de los objetivos establecidos para el ejercicio
econémico 2009 ha sido la principal preocupacién de mi gestion, toda vez que
hemos tenido que enfrentar nuevos retos comerciales.

1. Lograr un crecimiento real del 10% sobre las ventas del afio anterior

En este afio no solamente hemos tenido que enfocar todos los esfuerzos en alcanzar
nuestro presupuesto anual de ventas, que establecia un crecimiento re¢al de un 10%
sobre las ventas netas logradas durante el afio 2008, sino mejorar |el margen de
rentabilidadad, enfrentandonos a un nuevo reto. Para lograr este objetivo se ha
tenido que cumplir con otros objetivos especificos, y aplicar varias [estrategias de
mercado que se encuentran asociadas a variables compatibles que permitieron
obtener los resultados previstos.

Entre las estrategias aplicadas tenemos:
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Estrategias Resultados

Desarrollo de mercado Incremento de la participacion del
mercado ‘

Diversificacion de productos Incremento en el volumen de las ventas y
del promedio de ventas por factura.

Precios competitivos Incremento de la cartera de|clientes y
ventas

Promociones zonales Incremento de las ventas

Programas de rendimientos por Incremento de las ventas

eficiencia

Alineacién de variables cartera, Incremento de las ventas

inventarios y precios

El cuadro anterior muestra algunas de las estrategias aplicadas
durante el afio 2009 en el area comercial, asi como los resultados pbtenidos, los
cuales han permitido un incremento de las ventas para tratar de alcanzar el
presupuesto previsto para el afio 2009, lo cual se demuestra a continuacion:

Ventas 2008 % Presupuesto Ventas 2009
Crecimiento ‘
US $ 5'685.756,99 10% US $6'254.332,69 US $6'107.126,17

Las ventas netas del afio 2008 fueron de US $ 5'685.756,99 para el afio 2009 se
planted como objetivo un crecimiento del 10% anual, ubicandose el presupuesto en
US $ 6254.332,69 alcanzando una venta de US $ 6'107.126,17 que representa un
crecimiento del 7,41% de las ventas del afio 2008, si a este jporcentaje le
descontamos el indice inflacionario con el que cerrd en el afio 2009 del 4.31% ,
tenemos un crecimiento del real de las ventas del 3.10%, porcentaje que revisado
con el crecimiento del margen de utilidad operacional y neta se encuentra
totalmente compensado puesto que estos dos indicadores crecieron ¢n porcentajes
superiores al 31%, ademds es muy importante resaltar que el segunda proveedor de
la compafiia en volumen de ventas bajo sus precios por dos ocasiomes, situacion
similar se present6 con algunos productos de Nestlé del Ecuador.

2. Mantener los niveles de liderazgo alcanzado

Este objetivo se ha cumplido el crecimiento en las ventas asociado con la
rentabilidad generada en el presente afio demuestran que se ha conseguido fidelidad
de los clientes, hoy en dia la Compafiia es reconocida como una de las principales
distribuidoras de la zona.
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3. Mantener y propender al crecimiento del margen de rentabilidad

El margen de rentabilidad debe ser medido desde el punto de vista de la utilidad
operacional de la compafiia, mas no de la utilidad bruta, dado que puede revertirse
las férmulas de calculo para obtener una mejor utilidad de la propia operacién de la
compafiia, utilizando variables tales como, ventas, dias crédito, endeudamiento
externo, rotacion del inventario y precios, sin duda los resultados varian de acuerdo
a las estrategias aplicadas, y es asi que en el afio 2007 se obtuvo una utilidad
operacional de $ 68.317,59 medido en porcentaje con respecto a las ventas significo
1.52%, en el afio 2008 se obtuvo $ 104.675,91 lo que significo un 1.84% , mientras
que en ¢l afio 2009 se obtuvo una utilidad de $ 148.160,41 que significa 2,43% en
relacion a la venta, esto significa que la compafiia logré largamente su objetivo
propuesto, consiguié un incremento del 41,54% medido en base a los resultados del
afio anterior, y esto a su vez permite mantener una linea de tendencia creciente en
el transcurso de los afios analizados, la utilidad operacional implica la utilidad
luego de haber efectuado todos los gastos necesarios para la generacion de la
actividad propia de la empresa.

4. Incremento de la cartera de clientes

Este objetivo se ha cumplido el niumero de clientes que mantenia la compafiia
activos durante el afio 2008 fue de 2856 en el afio 2009 alcanzé a 2987, lo que
significa que si algunos clientes se cerraron por razones totalmente justificadas,
fueron reemplazos por otros y se adicioné un 4,59% adicional a;la cartera de
clientes de la compaiiia.

5. Expansion por cobertura horizontal

Empresas multinacionales tales como Nestlé Ecuador, Kimberly Klar y Colgate
Palmolive utilizan sistemas de distribucion horizontales valiéndose de un conjunto
de instituciones integrada por personas, medios y recursos para llegar al objetivo
propuesto, canales de distribucion que son seleccionados previo un riguroso estudio
de mercado de las empresas de distribucion mas grandes o mejor organizadas y con
la mayor cantidad de clientes demostrado por su presencia en: el mercado,
definiendo los lineamientos a seguir en cuanto a cobertura, rentabilidad y precios.

Son muy pocos los casos en que los fabricantes buscan canales de distribucion
exclusiva, menos ain cuando se trata de productos de consumo masivo, ¢l objetivo
es llegar a la mayor cantidad de puntos de venta, los cuales podran ofrecer el
producto al consumidor final y de esta manera mantener presencia ¢n el mercado
buscando siempre liderar el mismo, estas multinacionales utilizan canales
tradicionales como lo son representantes o distribuidores, puesto que forman la
parte esencial de la cadena, siendo los encargados de vender sus productos a
mayoristas y detallistas los mismos que ofertaran a otros comerciantes y al
consumidor final, de esta manera y de acuerdo a lo enunciado, al formar parte de
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una cobertura horizontal por parte de sus principales proveedores, el objetivo de la
compailia es una expansion en el mismo sentido, de tal forma que nos permita
alcanzar el mayor numero de clientes, lo cual se ha conseguido al contar con una
cartera de clientes en expansion.

6. Incrementar un nuevo vendedor para atender las drea de expansion

Este objetivo se ha dilatado para el proximo afio debido a que el incremento de las
ventas ligado al crecimiento de la compaiiia en estos altimos afios, ha originado el
requerimiento de nuevos recursos humanos y materiales, como es el caso de
adicionar un vehiculo a la flota, y mejorar el sistema de supervision del area de
ventas.

7. Actualizaciéon permanente de los equipos de computo

Este objetivo se ha cumplido, se adquirié una estacion de trabajo, un regulador de
voltaje y tres impresoras, con lo cual la compaiiia se encuentra con los equipos
necesarios para su normal desempefio, adquisiciones que se realizé para actualizar
los equipos existentes y para mejorar el desempefio en determinadas estaciones de
trabajo.

8. Adquisicion de las herramientas de trabajo necesarias para el normal
desempeiio de las actividades diarias

Este objetivo se ha cumplido, dado los permanentes cortes de energia eléctrica se
adquirié un generador eléctrico de acuerdo a los requerimientos de la compaiiia,
ademas un vehiculo marca Hino de 6.6 toneladas, con el cual se completa la flota
de vehiculos para atender las diferentes rutas en los tiempos establecidos, y
posibilitar la venta de los dos camiones mds antiguos que originaban costos
elevados de mantenimiento y combustible.

9. Disefios y avances tecnolégicos

Se mantiene el servicio de banda ancha, ademas se mejord el circuito cerrado de
camaras y videos, adquiriendo cuatro camaras que permiten un mejor control
interno en determinadas areas

Administracion de recursos humanos y dmbito legal

En el presente afio se ha mantenido un grupo homogéneo de colaboradores, en el
area administrativa un cambio, en el area de ventas dos cambios, en el 4rea de

bodega 3 cambios y un incremento.

En lo que concierne al ambito legal, todos los empleados que terminaron su
relacion laboral en el afio 2009, lo hicieron en mutuo acuerdo con la Compaiiia y se
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procedio a liquidar sus haberes en forma completa y de acuerdo a lo dispuesto en el
codigo de trabajo, de igual forma todos los empleados que se han vinculado a la
empresa durante este afio, han sido contratados dando estricto cumplimiento con
todas las disposiciones legales vigentes.

Cumplimiento de las disposiciones de la Junta General Universal.

Se cumplié en debida forma la resolucién adoptada por la Junta General Ordinaria
celebrada en el mes de marzo del 2009, en relacion al reparto a los sefiores
accionistas se oriento el 50% de los dividendos del afio 2008, destinando el 50%
restante para capital de trabajo, dentro de la cuenta Reserva Facultativa.

Cumplimiento de las disposiciones legales

Los aspectos legales han sido cumplidos a cabalidad segin lo estipulado en las leyes
pertinentes, en materia tributaria y otros aspectos de observancia legal obligatoria.

Situacion econémica y financiera

El andlisis de la situacién econdmica-financiera que presenta la Compafiia al
término del afio 2009, se concentra en la revision de los principales indicadores de
liquidez, actividad y rentabilidad obtenidos en este ejercicio econémico, junto con
breves notas aclaratorias sobre las diferentes variaciones correspondientes al afio
2009 y aquellos alcanzados por la empresa durante los afios 2008 y 2007, los afios
en referencia son comparables puesto que las variaciones de los indices
inflacionarios no distorsionan en mayor medida su comparabilidad.

Liquidez

Mide la capacidad que tiene la compatiia para cancelar sus obligaciones a corto
plazo.

Aplicando la razon del circulante, esto es el activo circulante sobre el pasivo
circulante, obtenemos una medida de solvencia a corto plazo, en términos relativos.

ANO 2009 ANO 2008 ~ ANO 2007
Indice de Liquidez indice de Liquidez Indice de Liquidez
1.1947 1.1590 L.1166

Este indice muestra la capacidad de la compaiiia de responder a sus obligaciones a
corto plazo, y como puede verse, por cada US $ 1 de deuda de la compaiiia en el
2009, esta dispone de US $ 1.1947 para cumplir con sus obligaciones al término
del aflo, este indice se incrementa 0.0357 en relacion al del afio 2008 y 0.0781 en
el afio 2007, lo que significa que ha incrementado la liquidez de la compaiiia, se
considera un indice aceptable a partir de la relaciéon 1 a 1, obteniendo un ligero
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incremento con relacion al afio anterior esto se explica manifestando que cada vez
que la compatiia se vuelve mas sé6lida y sus utilidades se incrementa, asociada con
una mejor recuperacion de la cartera y un eficiente manejo de sus inventarios, se
reflejara en el comportamiento de este indice.

Para una mejor ilustracion de la liquidez en términos absolutos, revisamos el capital
de trabajo, que es igual a la diferencia entre el activo corriente y el pasivo corriente.

PERIODOS ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE = CAPITAL DE
TRABAJO

ANO 2009 | US$ 1°182.601,19 - USS$ 989.910,48 = US$192.601,31
AISIO 2008 | US$ 1°104.495,06 - US$ 952.995,54 = US$151.499,52
ANO 2007 [US$ 842.112,12 - US$754.149,76 = US$ 87.962,36

Como se puede apreciar el capital de trabajo comparado los tres afios presenta, un
crecimiento del 2009 al 2008 del 27,19% y del 2008 al 2007 en un 72,23%, el
incremento del capital de trabajo de la compaiiia se puede considerar representativo
y asociarlo directamente con los resultados obtenidos en los periodos en analisis,
los cuales han permitido mejorar considerablemente los indices presentados, con
este indice la banca mide la capacidad de la compaiiia de hacerle frente a las
obligaciones contraidas con proveedores y terceros en el corto plazo.

La liquidez de la compafiia la podemos evaluar con la razon rapida o prueba de
acido, que excluye el inventario y solo considera el efectivo, las cuentas por cobrar
y los valores negociables, calculados sobre el pasivo circulante:

~ ANO2009 ~ ANO2008 ARO 2007
Indice de disponibilidad Indice de disponibilidad Indice de
disponibilidad
0,9247 0,8090 0,8376

En el afio 2009 muestra un indice de disponibilidad de US $0,9247 centavos
exigibles por cada US $ 1 del pasivo corriente de la Compaiiia, presentando un
incremento considerable del 0,1157 centavos en relacion al alcanzado en el afio
2008, y un incremento del 0,0871en relacion al afio 2007 , lo cual quiere decir que
la disponibilidad inmediata de atender las obligaciones es de 0,9247 centavos por
cada délar de deuda, los inventarios finales juegan un papel muy importante en el
manejo de este indice, sin embargo se puede decir que se encuentra garantizado el
pago inmediato en un 92% sin hacer uso de los inventarios, por cada una de las
obligaciones contraidas.
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Actividad

Mide la eficiencia con la cual la empresa utilizé sus activos, segun la velocidad de
los valores aplicados a ellos.

Para medir estos indicadores aplicamos la rotacion de cartera, el cual permite
establecer el nimero de veces que las cuentas por cobrar giran en promedio, se
calcula dtvidiendo las ventas a crédito para las cuentas por cobrar promedio.

ANO 2009 ANO 2008 ANO 2007
Rotzcion de Cartera Rotacion de Cartera Rotacién de Cartera
10,49 10,03 9,93

Las cuentas por cobrar de la empresa giraron , 10,49 veces durante el afio 2009,
10,03 veces durante el afio 2008 y 9,93 veces durante el afio 2007, lo cual quiere
decir que el valor promedio que se encontraba en cartera se convirtié en efectivo en
el afio 2009 aproximadamente de 10,49 veces, se incrementé en 0,46 veces en
relacion al afio 2008, y el 0,56 veces en relacion al afio 2007, o se puede decir que
roto la cartera 4,59% mas rapida en relacion al afio anterior, se recuperé mas veces
la cartera.

En empresas en las que se compra y vende la mercaderia en el mismo estado es de
suma importancia calcular la rotacion del inventario, el cual se calcula el costo de
la mercadzria vendida dividido para el inventario promedio de mercaderia.

ANO 2009 ANO 2008 ANO 2007
Rotacion del Inventario Rotacion del Inventario Rotacion del Inventario
13,49 15,44 18,29

El inventario de mercaderia de la empresa roté 13,49 veces en el afio 2009, 15,44
veces en @' afio 2008 y 18,29 veces en el afio 2007, se muestra una disminucién 1,95
veces, 1» cual significa que la compafiia manejé volimenes mas altos de sus
inventarios, la reposiciéon de mercaderia estda de acuerdo a las ventas, buscando
siempre minimizar el costo del sobre estoqueo, estd demostrado que lps inventarios
se mueven aproximadamente 1,13 veces en el mes, considerdndose un manejo
eficiente de sus reposiciones, este indice no es un indice asociado pero sin embargo
se considera estratégico, su relacion con el indice de rotacién de cartera, pues si
bien es ~'srto cada vez que disminuye la rotacion de la cartera se puede dinamizar
el mane'» del inventario para que no impacte en la liquidez de la compaiiia.
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Rentabilidad

Revisamos ahora el margen de utilidad bruta, es decir la utilidad bruta sobre las
ventas, antes de gastos, intereses € impuestos:

ANO 2009 ANO 2008 ANO 2007
Margen de utilidad bruta | Margen de utilidad bruta | Margen de utilidad bruta
10,64% 9,72% 10,11%

Esto muestra que el margen de utilidad bruta de la compafiia alcanzé en el afio 2009
un porcentaje de 10,64% en comparacion con 9,72% al término del afio 2008 y
10,11% en el afio 2007. Este margen representa un incremento del 0.92 en relacion
al afio 2008 y un 0,53 en relaci6n al afio 2007, siendo el mejor margen en estos tres
ultimos afios, es muy importante anotar que si bien no ha sido posible regresar a
margenes alcanzados en afios anteriores, se ha logrado un incremento considerable
del 9,47% en relacion al afio anterior, lo que ha permitido obtener mejores
resultados para los accionistas, realizar nuevas inversiones y garantizar la solvencia
y sostenibilidad de la compaiiia.

Es de gran importancia en el estudio de la rentabilidad de la compaiiia revisar el
margen operacional, pues permite determinar si el negocio es 0 no lucrativo,
independientemente de la forma como se ha financiado, el cual se obtiene
dividiendo Ia utilidad operacional para las ventas netas.

ANO 2009 ANO 2008 ANO 2007
Margen operacional Margen operacional Margen operacional
2,43 % 1,84% 1,52%

Muestra el porcentaje de utilidad operacional obtenido en relacion a las ventas
luego de haber efectuado todos los gastos, en el afio 2009 en porcentaje se ubico en
el 2,43%, en relacion al afio 2008 que se ubico en el 1.84% se incrementd el 0,59 y
en relacion con el afio 2007 que se ubic6 en el 1,52% se incremento en el 0,91 se
produce un incremento del 31,85% en relacion al afio 2008 y 59,61% en relacion
al afio 2007, 1o cual significa que la compafiia logré mantener el incremento del
afio 2008 y conseguir sobre este porcentaje un porcentaje adicional, esté indice se lo
considera uno de los mas importantes porque permite visualizar cuales son los
resultados alcanzados dentro de su propia operacion.

Finalmente dentro de este grupo de indicadores podemos revisar el margen de
utilidad neta, que se obtiene de dividir la utilidad neta para las ventas, la utilidad
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para los accionistas en relacion a las ventas generadas, una vez restado el 15% de
participacion para trabajadores y el impuesto a la renta.

ANO 2009 ANO 2008 ANO 2007
Margen de utilidad neta | Margen de utilidad neta Margen de utilidad neta

1,77% 1,35% 1,008%

Muestra el porcentaje de utilidad neta obtenido en relacién a las ventas, en el afio
2009 el porcentaje se ubico en el 1,77%, en relacion al afio 2008 que se ubico en el
1.35% se increment6 en €l 0,42 y en relacion con el afio 2007 que se ubico en el
1,008% se incremento en el 0,76 se produce un incremento del 30,87% en relacion
al afio 2008 y de 75,28% en relacion al aiio 2007, lo cual significa que la compafiia
logré6 mantener el crecimiento del afio 2008 y conseguir sobre este porcentaje un
crecimiento adicional considerado bastante bueno, esté indice se lo considera muy
importante porque permite determinar con claridad en que porcentaje aporta las
venta a la utilidad neta de los accionistas.

Rendimiento del Patrimonio

Para completar el estudio de la rentabilidad es muy importante conocer el
rendimiento del patrimonio de los accionistas, con la aplicacion de este indice se
puede apreciar cuanto es lo que ha rendido el patrimonio, el cual se obtiene de
dividir la utilidad neta para el patrimonio

ANO 2009 ANO 2008 ANO 2007
Rendimiento Patrimonio | Rendimiento Patrimonio | Rendimiento Patrimonio

37,55% 35,22% 27,73%

Este indice nos indica que el rendimiento que tuvo la compaifiia sobre el patrimonio,
es de 37,55% en el afio 2009, 35,22% en el afio 2008, mientras que en el afio 2007
el rendimiento fue del 27,73%, existio un incremento del 6.62 en relacion al afio
2008 y del 35,41% en relacion al afio 2007, lo que significa que el rendimiento
sobre el patrimonio tomoé una posicién importante, la curva de crecimiento se
mantiene, pues si revisamos indices de rendimientos de diferentes sectores de la
economia nos muestran indices no muy alentadores, sin embargo al relacionar con
el sistema financiero la mejor tasa obtenida no seria mas alla del 5%, entonces el
porcentaje presentado muestra un crecimiento considerable para sus accionistas,
pues es muy importante resaltar que ya el crecimiento en relacion al afio 2007 fue
del 27,73%, es decir que no solo se ha mantenido el ritmo de crecimiento sino que
se ha superado la meta planteada .




»

S S S S

13

REPRESENTACIONES J. LEONARDO SORIA L C. A.
INFORME DE GERENCIA GENERAL

Propuesta sobre el destino de las utilidades obtenidas en el ejercicio econémico
2009

Considerando que la utilidad neta generada durante el ejercicio fiscal del afio 2009,
segun el estado de Pérdidas y Ganancias, deducido el 15% de participacion de
utilidades para empleados y el 25% del impuesto a la renta, alcanza la cifra de:

US $ 107.901,36

Es la propuesta de la Gerencia General proceder con el reparto del 60% de esta cifra
para accionistas, y el restante 40% acreditarlo a la cuenta Reserva Facultativa, dado
que la reserva legal alcanzé los valores establecidos por ley.

Recomendaciones para el ejercicio econémico 2009

La pauta sobre a donde estd encaminada la compaiiia estd ya determinada, los
objetivos planteados a corto plazo se han cumplido, los de largo plazo se sigue
cumpliendo, siempre queda mucho por hacer, el mercado es cambiante, las
condiciones macroeconémicas y politicas no han sufrido mayores cambios, razones
suficientes para direccionar a la compaiiia a planes y objetivos estratégicos que
permitan un posicionamiento sostenido en el mercado y un crecimiento claramente
establecido, para lo cual se requiere seguir reafirmando su mision, vision y valores
haciendo extensiva esta dptica corporativa que privilegia la obtencion de resultados
estratégicos que ubiquen a la compaifiia como una de las mejores compaifiias de
distribucion y comercializacion del centro del pais.

Objetivos aiio 2010

El marco legal, econémico y social que atraviesa el pais no es el que todos
buscamos, sin embargo es necesario enfrentar nuevos retos comerciales que
garanticen el volumen de ventas necesario para alcanzar el punto de equilibrio
donde se nivelan los gastos y dejar un porcentaje adicional que garantice la
rentabilidad y solvencia de la compatiia, para lo cual se presentan los siguientes
objetivos:

Lograr un crecimiento real sostenido del 6% sobre el volumen de ventas del afio
anterior, el mismo que se encuentra en relacion a la meta inflacionaria planteada
por el gobierno para el afio 2010.

Incremento de nuevos proveedores estratégicos

Mantener y propender al crecimiento del margen de rentabilidad operacional.
Restructuracion zonal, incremento y fusion de nuevas zonas

Incremento de la cartera de clientes

Incorporar supervision al area de ventas

Actualizacién permanente de los equipos de computo y software contable.
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Adquisicién de las herramientas de trabajo necesarias para el normal desempefio de
las actividades diarias

Direcciones estratégicas para el afio 2010

Una vez cumplido con la propuesta del afio 2009 se plantea las siguientes
direcciones estratégicas:

Mantener un crecimiento sostenido de los mercados a donde llega la compaifiia,
mediante productos y servicios de calidad, en donde el cliente identifique
claramente a la compafiia por los valores agregados que la diferencia de las demas.

Reestructuracién zonal, buscando siempre la eficiencia en el trabajo desarrollado
por el area de ventas, la correcta asignacion de las 4dreas de trabajo, tomando en
consideracion el nimero de clientes apropiados por ruta para realizar una funcioén
eficiente y dejando el tiempo necesario para la apertura de nuevos clientes.

Mantener la fidelidad de los clientes, es muy importante que el cliente se
identifique con la compaiiia.

Incorporar nuevos proveedores estratégicos con un mix de productos de alta
rotacion que permita satisfacer la demanda del cliente, ofreciendo precios
competitivos y productos de calidad.

Fusion y apertura de nuevas zonas de trabajo, en donde cada una contribuya a la
productividad de la empresa.

Trabajar con miras a conseguir procesos de calidad que nos permitan optimizar
costos y mejorar la rentabilidad

Conseguir una imagen corporativa por el servicio que brinda y el volumen de
operaciones que realiza la compafiia.

Factores de soporte y resistencia a las direcciones estratégicas
Factores de Soporte

La empresa ha logrado un reconocimiento en los mercados a donde llegamos por la
calidad de servicio brindado, a esto se suma los precios manejados y las marcas a
las que representa, esto nos ha permitido tener un muy buen posicionamiento en
cada una de las provincias atendidas y se ha logrado un liderazgo bien marcado en
cada una de las zonas a donde la compatlia llega.

Ademas es muy importante destacar que el nombre de la Compafiia se encuentra
claramente identificado por el segmento comercial por los valores afiadidos con los
que cuenta la compatdiia y por su larga trayectoria empresarial
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Factores de resistencia

La permanente competencia de precios entre distribuidores que comercializan los
mismos productos constituye el factor principal, se suma a esto el ingreso de nuevos
distribuidores con politicas de precios que atentan la estabilidad empresarial, y el
ingreso de productos por contrabando con precios extremadamente bajos.
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