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INFORME DEL GERENTE DE INTELEQ S.A. SOBRE LAS LABORES CUMPLIDAS DURANTE
EL-ANO 2007

Quito, 01 de Abril del 2007

A los sefiores accionistas de:
InteleQ S.A.

En mi calidad de Gerente General de InteleQ., tengo a bien presentar a su consideracién el informe
de las labores cumplidas durante el afio 7

a) Consideraciones de cardcter general sobre el entorno empresarial en el que se ha
desenvuelto ia compania.

El afio 2007, décimo noveno afio completo de vida de nuestra empresa, que actia como
Representante de Valor Agregado de la empresa Apple Inc, de los Estados Unidos de Norte América,
fue considerado como un afio con relativa estabilidad econémica, todo nuevo gobierno, genera
expectativas, pero el mantenimiento de la dolarizacién, coniribuyo principalmente a una
estabilidad de precios, opciones de financiamiento, mejora en las tasas de interés, 1o que nos lievo
a tener un modesto crecimiento en ventas de aproximadamente un 9,5% con relacién al afio 2006.
El incremento se produce principalmente por la estabilizacién en ventas de nuestros almacénes, los
cuales operan con la denominacion “MundoMac”, los cuales cuentan con el apoyo de Apple de los
Estados Unidos, ademds que son los unicos en el pafs de su genero. En Mayo del 2007
aperturamos nuestro Aimacen en Mall del Sol en Guayaquil con los que sumamos 4 almacenes, este
almacen arranco con un discreto desempeifio.

La industria mundial de la computacién se ha vuelto cada vez mas competitiva y ha exigido de
todos los fabricantes y comercializadores de estos productos la disminucién de mdrgenes, ante las
drésticas caidas de precios de la competencia, Apple a nivel mundial ha tenido éxito dentro de la
industria ya que su reproductor Mp3 es considerado como uno de los mejores productos de la
industria lo que ayudo a que el precio de la accién se triplique, esto nos ha ayudado a todos ya que
el concepto de MundoMac es justamente aprovechar ese éxito. Hemos logrado aumentar margen
importando accesorios para estos reproductores, lo que ha mejorado la rentabilidad a pesar de
haber aumentado costos.

Guayaquil esta en crecimiento, el afio pasado ya aporto con un 19% de las ventas totales, creciendo
en un 4% contra el total de ventas del afio anterior. Una de las pocas alternativas que tenemos para
incrementar las ventas en esta marca es invirtiendo en la apertura de estos Almacenes, ya que
cambian la conceptualizacion de cémo la gente compra tecnologia. Hemos recurrido a
endeudamiento bancario para poder incrementar el negocio, lo que de igual manera nos incrementa
los gastos financieros, esperamos que luego de 2 afios, una vez cancelado el crédito bancario,
podamos ver los resuitados de la inversién.

Nuestra filosofia esta encaminada hacia las ventas en volumen a margen bajo, para lo cual entre
otras cosas nos ha obligado a mejorar la rotacién de inventarios, con el consiguiente mejora en los
pedidos realizados, mejorar la rotacién de nuestras cuentas por cobrar, incentivar las ventas en
nuestros almacenes ( Principal, Mundomac Plaza de las Americas, MundoMac Quicentro, Riocentro
los Ceibos y Mall del Sol estos dos uitimos en Guayaquil ), terminar con las ventas a
subdistribuidores, todo esto para ser duefios de todo el proceso de importacién, distribucién,
cobro, mantenimiento, postventa y servicio técnico.

A mediados del 2007 nos vimos obligados a obtener financiamiento bancario en el orden de $
150.000,00 la implementacién de nuestro almacén en Mall del Sol, donde los costos fuertes son el
inventario y la rotacién del mismo, el financiamiento €s a 36 meses plazo, con cuotas mensuales 10
que alivia nuestra liquidez. De esta cifra la mitad fue para el local y la diferencia para aumentar
nuestros inventarios,

Al momento nuestras ventas directas a clientes son del 100% , mejorando nuestro compromiso con
Apple , mientras mas vendamos a clientes finales mas aprobacién de nuestro Plan de Negocios con
nuestro proveedor principal, ademds de cumplir con una tendencia mundial en este mercado la cual
es ventas directas para poder obtener el mayor margen, esto también significa por el otro lado
mayor inversién ya que se debe adecuar las infraestructura para un adecuado y cémodo manejo del
cliente final. El hecho de no depender de subdistribuidores para poder rotar el inventario ha hecho
que nuestro nivel de obsolescencia en inventarios baje practicamente a cero, una meta muy ansiada
en este tipo de negocio.




Con el animo de llevar a cabo este propdsito, hemos cambiado nuestra manera de vender, todo lo
que es ventas al Retail lo hacemos en los almacenes con horarios extendidos 7 dias a la semana y
en nuestro en la Av. José Manuel Abascal N39-161 atendemos las ventas corporativas o de
empresas, 10 que nos permite dar un mejor trato, ademds de una considerable reducci6n en costos.
Hemos incrementado la fuerza de ventas, hemos dirigido nuestra inversién en publicidad, hemos
dado otras opciones de pago a los clientes, como lo es ¢l hecho de poder cancelar con tarjetas de
crédito o créditos bancarios nuestros productos.

Los efectos sociol6gicos de la dolarizacion nos han ayudado, ya que las cifras de nuestros
productos ya no impresionan como antes, hoy son en miles, no en millones.

En conclusién, vivimos el afto 2007 en un entorno estable econémico, con el pafs en un proceso
politico incierto, hemos tratado de incrementar nuestro nivel de productividad, con la misma
infraestructura. Tomando decisiones correctas en funcién de tener nuestra informacién contable y
financiera en linea, al dia. Marcando las pautas sobre la competencia, obligando a que el resto de
distribuidores tomen riesgo teniendo que importar equipos directamente. Hemos logrado
estabilizar la situacién de la empresa, lo que le deja en una posicién mucho mas competitiva.

1.2. Comparacién de las metas y objetivos previstos con el cumplimiento real alcanzado en el
ejercicio econémico materia del Informe

Como mencione en el parrafo anterior, tuvimos un cumplimiento satisfactorio a lo que se planeo
materia de ventas, el afio pasado, nos pusimos una meta de 6 millones de délares americanos en
ventas y pudimos llegar a ingresos de 5°799M, lo que nos da un cumplimiento del 96,6%, Nuestro
margen bruto se ubico en el 24,28%, cifra normal para este tipo de negocio. Esto se pudo hacer
gracias a un manejo individval de ventas, para lo cual aplicamos una politica de precios, clara y
directa, tratando de ganar clientes en funcién de buen servicio y respaldo técnico.

Es de destacar que en una economia con baja inflacion, InteleQ puede presupuestar y levar un
mejor control de sus gastos, tal es el caso de que por ejemplo los gastos administrativos, $631.387
estuvieron de acuerdo a expectativas, estos gastos se vieron controlados gracias a estabilidad de
salarios, servicios piblicos y privados que requerimos para nuestro desenvolvimiento.. Estos
gastos corresponden al 55.69% de nuestro margen, todo esto gracias a politicas equilibradas de
salarios, activos y demds componentes de esta linea de gastos.

Los gastos de ventas se sitbaron en $280.395, siendo el principal componente del mismo los
mismos son publicidad, piso de las tarjetas de crédito, gastos de viaje e instalacién y remodelacién
de las oficinas. Se incrementan importantemente el rubro viajes al exterior, que el afio anterior, con
el fin de mantener las buenas relaciones con el proveedor fueron frecuentes, inclusive tuve que
asistir a ferias mundiales de la marca, con los consabidos gastos que significan estos
desplazamientos

Hay un crecimiento del 33% en gastos, debido b4sicamente a la creacién del almacén lo cual
demando una inversién inicial fuerte, ademas del incremento en los gastos financieros debido a los
prestamos recibidos..

1.3. Cumplimiento de las disposiciones del Directorio y Junta General de Accionistas

Se dio cumplimiento a las disposiciones del directorio referente a las disposiciones
encomendadas. La empresa actualmente es una Sociedad Anonima de un solo propietario, se
cumplieron todas las disposiciones, [egales, tributarias, etc.

1.4. Aspectos administrativos, laborales y legales,

Operamos durante el afio 2007, en las oficinas Av. José Manuel Abascal N39-161, este cuenta con
nuevos muebles, divisiones modulares, alfombrado, iluminacién y servicios adicionales, los
cuales brindan la comodidad que nuestro cliente necesita para poder decidirse a comprar uno de
nuestros equipos.

El afio 2007 talvez fue ¢l afio mas dificil administrativamente para la empresa, empiezo la
exposicién del tema :

A mediados del mes de junio renuncio el contador, del cual descubrimos con posterioridad la
apropiacién de valores en efectivo de las ventas realizadas en matriz, situacién que fue cubierta por
el seguro los primeros meses del 2008.

Ante el incremento transaccional nuestro sistema anterior contable el MBA 3 estaba lento en el
proceso, decidimos invertir en uno nuevo, luego de las respectivas cotizaciones, lamentablemente
los decidimos por uno llamado PAC, que fue cancelado en su totalidad a la empresa proveedora,
Proveedatos del Ecuador S.A.

Empezamos el proceso de migracién, en el caso de los inventarios creando producto por producto e
ingresando el fisico real de cada punto de venta, el resto de saldos iniciales se ingreso el balance
arrojado por el MBA a Agosto 31 del 2007,

Al ver que las unicas personas que operaban e¢f sistema fluidamente era la gente de fa mencionada
empresa, decidi solicitarles que ademas se hagan cargo de la parte contable de la empresa, con los
siguientes ofrecimientos:




He copiado ¢l archivo gue me envio la compania y he puesto nuestra experiencia en la parte
siguiente:

Beneficios

AUMENTAR GANANCIAS Y PROFIT. Simplifique sus procesos contables eliminando largas y complicadas
tareas para enfocar sus recursos en aumentar las ventas.
¢ En este punto podemos ver que nunca he liegado a tener la informaci6n contable al dia, no he tenido un
estado de perdidas y ganancias desde que contratamos a la compania, los balances recibidos a
Diciembre a mi parecer constan de grandes interrogantes, balance que debe ser auditado, pero
lastimosamente no tenemos contraparte para poder hacerlo, ya que la compania abandono el contrato

DECISIONES INTELIGENTES. Obtenga informes profesionales para ayudarle a tomar decisiones que
reflejen solamente resultados positivos.
*  Alno tener fa data mal podemos tener o Tamar decisiones inteligentes, hemos caminado desde
septiembre totalmente a ciegas

AUMENTO DE PRODUCTIVIDAD. Garantice un manejo profesional del sistema administrativo contable
financiero con personal capacitado para explotar todos los recursos del mismo.
*  No nos ha permitido tomar una sola decisi6n, nos ha creado todos los problemas inimaginables, ya que
nos hemos retrasado en la presentacion de informacién a Bancos, SRI, autoridades.

" PAZ Y TRANQUILIDAD. Viva tranquilo sabiendo que su contabilidad ser4 manejada por profesionales y sus
impuestos siempre se encuentran en orden y a tiempo.

*  Lesquedo grande la empresa, nos pusieron a manejar la contabilidad a una persona junior, con
desconocimiento de todo lo que implicaba, ademas que era restringida en el tiempo que debia pasar en
la empresa por lo que se atraso y acumulo todo.

*  Agrego ademas que el sistema nunca funciono bien, siempre necesitabamos que gente de Proveedatos
suba, igrese, modifique informacién o procesos

*  Elsistema de tarjeta de Credito no funciono hasta noviembre por lo que el retraso en cuentas por cobrar
fue de mas de 9000 transacciones, me quedan dudas de que el momento de igualar este proceso haya
sido hecho a cabalidad.

INFORMACION CONFIABLE. Tenga la seguridad de que 1a informaci6n presentada sobre su empresa es
real.
*  Podemos ver en una serie de balances en diferentes fechas 1a manipulacion de las cifras, un ejemplo, en
el balance preliminar que se me entrego constaba una cifra de 650M en cuentas por cobrar, luego de
exigir que no se habia tngresado la informaci6n de las tarjetas de credito pagadas esta cifra bajo a
250M y hemos encontrado que faitan movimientos a bajar.

CUMPLIMIENTO DE OBLIGACIONES TRIBUTARIAS SIEMPRE A TIEMPO. Asegiirese de que su
empresa cumpla con las obligaciones tributarias siempre a tiempo de la forma correcta.
*  Esta empresa siempre estubo al dia en sus asuntos fiscaies y de gobierno, a raiz de la contratacién con
esta empresa, no se pago el IVA de Diciembre a a tiempo por lo que fuimos observados por el SRI.
¢ Nose ha presentado los anexos transaccionales de los meses de Octubre y Noviembre, situacién que
nos traera problemas posteriores,

MAYOR CONTROL INTERNO. Por ser el personal contable independiente puede estar seguro de que la
contabilidad de la empresa es llevada sin desvios ni fraudes.
*  Esta empresa nunca fue capacitada al nivel de que podamos ver de donde y como salen las cifras, al
fhaber sido abandonado el proceso no tenemos contraparte.

SIN FRAUDES. Olvidese de cualquier desconfianza que su personal contable pueda transmitir con los
resultados de su contabilidad.
¢ No lo sabremos hasta no hacer la auditoria, la cual nos puede arrojar perdidas contable.

PRIVACIDAD DE LA INFORMACION. Puede estar seguro de que la informacién de su empresa jamés serd
revelada a terceros ya que firmamos un contrato de confidencialidad que le asegura a usted que su informacién
siempre serd mantenida en privado.

¢  Fue tan grave este asunto, que la empresa Proveedatos llego a revisar que cheques estabamos girando.

CONSULTORIA POR UN EQUIPO MULTIDICIPLINARIO. Recibe accesoria por profesionales capacitados
en administracién, contabilidad, finanzas y juridica.
¢ No tiemen ningun equipo, es mas son personas inmaduras e irresponsables.

MANEJO DE NOMINA Y RECURSOS HUMANGOS. Supervise sus pagos de nomina con la certeza de que se
han realizado con todos los controles necesarios.
¢ La nomina estubo lista en el mes de Noviembre y es realmente complicado su uso

IGUALAR LA CONTABILIDAD AL DIA. Si su empresa se encuentra ¢n una etapa de desorden contable,
nuestro servicio lo pone al dfa y mantiene tal organizacién.
* A pesarde haber pactado un valor para igualar la contabilidad de que se ofrecieron muchos dias para
entregar informacién, partiendo desde Noviembre del 2007, nunca se ha hecho entrega formal de
informaci6n alguna.

EFICENCIA Y ECONOMIA. Pague solo por un servicio de primera y sienta los frutos inmediatamente del
cambio en sus gastos de contabilidad hacia un servicio profesional.
¢ Inmoralmente se me envio un correo electronico el mes de enero en el cual se me incrementaba el
costo por el servicio casi en un 100% ademas de tratar de fijar un tema de soporte y mantenimiento del
costo del paquete para 1 afio.

Hize mi resumen de esta pesima experiencia para la empresa tomando su propia propuesta para que los accionistas
¥ los Sefiores de la Superintendencia puedan ver el incumplimiento total del contrato de contabilidad, en cuanto al
sistema:

Compramos el paquete en su totalidad pagando [a siuma de 15 mil dolares, el paquete esta compuesto de fos
siguientes modulos :

¢  Contabilidad General, este modulo no logra consolidar la informacién del resto de mayores, por lo que
no da el resultado final que serian estados de perdidas y ganancias y balance general al dia




Bancos, funciona a medias ya que no se nos capacito de la totalidad

Activos Fijos, suponemos que funciona, al no obtener un balance no sabemos con certeza su
funcionamiento

Integrador, no sabemos para que sirve, estuvo siempre bajo la responsabilidad de proveedatos
Pedidos a Clientes, nunca funciono

Facturacion, actualmente usado por Inteleq.

Inventarios, actualmente usado por Inteleq.

Clientes, actualmente usado por Inteleq

Estadisticas, brinda muy pocos datos que no cuadran contra los mayores

Ordenes de Compra, nunca se puso en funcionamiento, no sabemos si funciona o no
Proveedores, nunca fue explicado en su totalidad

Compras y Retenciones, nuaca fue explicado en su totalidad

Rol de Pagos, dificl de operar, nunca fue explicado en su totalidad

Generador de Menus, nunca fue explicado en su totalidad

Procesos Generales, nunca fue explicado en su totalidad

Usuarios y perfiles, nunca fue explicado en su totalidad

Soporte, Se nos propuso $ 1500 dolares al mes por darnos el soporte.

En Conclusién :
*  Unsistema que no consolida la informaci6n de los modulos, para obtener resultados finales
*  Unsistema altamente dependiente de la gente de Proveedatos para que funcione
*  No se nos brindo la capacitacion adecuada
*  No cumple las expectativas a nivel costo/beneficio
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Srs accionistas como podran ver, fuimos engaifiados en los dos contratos con esta compania por lo que sugiero :

1.- Contratar una auditoria a fin de reacer la contabilidad de la empresa los meses septiembre ~ diciembre 2007,
desechando la informacién presentada por proveedatos

2.- Presentar al SRI en base a la informacién que arroja el sistema los impuestos, quedando pendiente después
hacer cualquier ajuste con las autoridades

3.- Pedir prorroga a la Superintendencia de Companias a fin de presentar el balance auditado al 2007

4.~ Inicial las acciones legales para la restitucion de los valores pagados mas los dafios y perjuicios que esta
compania nos ha realizado.

5.- Una vez contratada la Cia Estratega para que maneje la contabilidad, comenzar a cotizar una empresa que nos
venda un sistema de computo bajo las siguientes premisas :

1.- Que sea compania establecida bajo sociedad, de ninguna manera unipersonal

2.- Que fos contratos presenten premios y multas a fin de poder exigir losincumplimientos

3.- que brinde algunas facilidades, como fechas valores, integracion, etc.

1.5. Anélisis de aspectos operacionales relacionados con la produccién y comercializacién del
ejercicio econémico al que se refiere el informe.

InteleQ mantiene dos tipos de comercializacién, corporativo a través de nuestra oficina en la
Avenida Abascal, lo que representa un 15%% de sus ventas totales y directamente al publico a
través de MundoMac. Dada la estrategia actual, InteleQ empuja las ventas directas ya que estas
producen un mejor margen, y ademds mejora nuestro flujo de caja, las ventas corporativas se
caracterizan por margen mas bajo y plazo de cobro mas alto.

Nuestro mercado objetivo esta bdsicamente en el mercado grifico, el mercado educativo y usuarios
finales, sobre todo por la facilidad de uso de nuestras computadoras. Estamos incursionando con
éxito en el mercado de Usuarios de Primera Vez por la facilidad y confiabilidad de nuestros
equipos. Ahora tenemos un rubro muy importante que es el Ipod con todos sus accesorios lo que
nos ayudara en volumen y margen.

La labor de nuestro personal de ventas ayudaron a poner en efecto y sacar el mayor beneficio de las
campaiias de publicidad, tanto en imagen como de producto.

La obsolescencia es cada vez un problema mas serio, en ¢l mundo de la informética, donde los
clientes estdn informados el mismo dia que salen productos nuevos, gracias a politicas de
liquidaci6én oportuna, el nivel de obsolescencia de InteleQ fue nula. ademds contamos con el apoyo
de Apple USA Ila cual nos protege el inventario ante posibles disminuciones de precios o cambio
de productos. Semanalmente reportamos nuestro inventario a Casa Matriz Apple Latin América.

El érea técnica permanece tercerizada con la empresa Apptek, la cual cubre todo tipo de soporte
técnico y garantias a nuestros clientes.

1.6. Andlisis de la situacion Financiera al cierre del ejercicio y de los
resultados anuales, comparados con ejercicios precedentes y metas fijadas
para el ejercicio materia del Informe.

EN MILES DE DOLARES 2003 2004 2005 2006 2007

TOTAL DE INGRESOS 2°757.665 2°920.589 4°293.709 5°301.534 5°799.628
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COSTODE VENTAS 2°314,275 2°420.864 3°519.692 4°263.410 4°666.339
GASTOS ADMINISTRATI VOS 217.533 356,531 492.438 656.158  631.387

GASTOS DE VENTAS 63.534 95.748 208.212 234969  280.395
GASTOS FINANCIEROS

LIQUIDEZ 2002 2003 2004 2005 2006 2007

RAZON CORRIENTE 1.73 1,89 1,49 161 1,65 183

PRUEBA ACIDA 0.74 085 066 092 1,17 132

INDICES DE ENDEUDAMIENTO

RAZON DE DEUDA 1,66 1,61 1,76 1,46 2,05 1.45 1.69

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO  65,74%  68,63% 7597% 46% 48,6% 69% 66%

INDICES DE RENTABILIDAD 2002 2003 2004 2005 2006 2007
MARGEN BRUTO 079% 090% 0,15% 0,78% 195% 2,09%

RENTABILIDAD DE CAPITAL 1333% 12.94% 24% 9,79% 31.83% 34,72%

1.7 Recomendaciones a ia Junta General de las politicas y estrategias para el cumplimiento de
objetivos en el siguiente ejercicio econémico

El ejercicio econ6mico del 2008 presenta numerosos retos para esta gerencia, en primer lugar con
una economia dolarizada, se podrd tener una mejor perspectiva diaria de los resultados de la
empresa, es indudable que para mejorar la posicién financiera habrd que vender mas a un mayor
margen, caso contrario los gastos tienden a subir y los ingresos a bajar.

Por otro lado habré que tener especial énfasis en:

a) Cuidado con la obsolescencia del Inventario.

b) Estricto control de los gastos generales y administrativos a fin de cuidar los resultados de la
compania.

¢) Reducir al mdximo los gastos administrativos y de ventas, mejorando el capital de trabajo

d) Mecjorar los niveles de control interno.

¢) Mejorar los niveles de cobranza.

f) Incrementar nuestras ventas en la oficina de Guayaquil.

g) Incrementar las Ventas con MundoMac a niveles de 7TMM

h) Mejorar las relaciones con el proveedor principal, mejorar los despachos, por ende la rotacién
de inventarios.

1)  Reduccién adicional de personal al minimo necesario, adecuar infraestructura al nivel de
ingresos actual

j) Promociones trimestrales de productos a fin de mejorar ventas

k) Mejorar ventas de producto estrella, Ipod

1) Iniciacién y seguimiento del Juicio a Proveedatos, pedir restitucion de valores y dafios y
perjuicios.

m) Contratar y llevar la contabilidad al dia, con una empresa seria y de reconocido prestigio,

De acuerdo a la resolucién de la Superintendencia de Compaiiias numero 04.Q.1J.001, del 10 de
marzo del 2004, debo seiialar que la compafiia a dado cumplimiento y observado fielmente la
norma de Propiedad Intelectual, de marcas y patentes y Derechos de Autor respecto a los procesos
administrativos y de procesamiento de datos

Es todo cuanto puedo informar, poniéndome desde ya a sus ordenes para cualquier ampliacién o
aclaracién de lo antes expuesto en el informe.
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