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INFORME ANUAL DE GERENCIA GENERAL DE UNIFER
Sefiores accionistas.

En cumplimiento de lo que dispone la ley de Compaiiias y los Estatutos de nuestra
Empresa presentamos a su consideracion el presente informe anual de la Gestion
realizada por la Administracion de la Empresa Unifer durante el afio 2009.

SITUACION DEL PAIS

El afio 2009 se inici6 con malos auspicios para el pais pues la crisis mundial redujo
sustancialmente la demanda de los productos exportables y de sus precios,
especialmente el petréleo, que inici6 el afio a $29 por barril, lo cual contrasta con los
$117 que alcanzé 7 meses antes. Asi mismo las remesas de los migrantes llegaron a su
punto mas bajo en varios afios en el primer trimestre del 2009, con $550 millones. La
balanza comercial habia tenido su primer déficit en mucho tiempo en el dltimo trimestre
de 2008, por lo que el gobierno se vio obligado a restringir las importaciones a través de
medidas como el establecimiento de cupos para ciertos productos, la constitucién de
salvaguardas arancelarias y la creacion de la Organizacion de Acreditaciones del
Ecuador. Esto, junto con la coyuntura politica del pais que se enfrentaba a un nuevo
proceso electoral para elegir al Presidente de la Republica y a los integrantes de la
Asamblea Nacional, generd una situacion de profunda inestabilidad e incluso se habld
de una salida de la dolarizacién. Los bancos redujeron sustancialmente sus operaciones
crediticias, especialmente en préstamos hipotecarios (reduciendo de 15 a 7 afios el
plazo, y bajando del 70% a 50% el valor financiado), asi como los préstamos para
proyectos constructivos.

Rafael Correa fue elegido en primera vuelta y su partido alcanz6 la mayoria en la
Asamblea Nacional, con lo que el proyecto politico del gobiermo se consolido.
Adicionalmente el precio del petréleo se recuperd rapidamente hasta llegar a los $70 en
junio, creciendo paulatinamente a partir de entonces. Las remesas del exterior fueron
recuperandose en forma modesta y las medidas adoptadas/pog el gobierno en diciembre
del 2008 dieron resultados reduciendo el déficit copr€, &q el primer trimestre y
eliminandolo a partir del segundo.

El gobierno continué canalizando important %bSIdIOS inversién en salud y
educacion. El PIB del pais crecié el 2009, do en el sector no
petrolero. El gobierno redujo su invegg or6 los pagos a los
contratistas a finales de afio, lo que & ccion, reflejandose en
un menor crecimiento con relacion al ASD amblen se explica porque
se postergod el inicio de nuevos proyectd privados debido a la falta de

financiamiento del sector bancario. En ese esgenario lainflacion se redujo al 4.3%

El gobierno decidié establecer un programa de estimulo fiscal en el 2010 para
contrarrestar la crisis de finales del 2009 dando especial énfasis al sector de la
construccion, el cual contard con lineas de financiamiento por $600 millones. Asi
mismo, ha programado la canalizaciéon de $605 millones para inversién publica en
infraestructura, vivienda social y organismos seccionales, parte de lo cual también ira
hacia nuestro sector. Se espera que los resultados de este programa se comiencen a
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percibir en el segundo trimestre del 2010 y para el tercer trimestre ya se sienta un
importante impulso en la economia.

PROVISION DE ACERO

A finales del 2008 el gobierno establecio nuevos requerimientos para las importaciones
en su afan de contrarrestar la salida de divisas que se estaba volviendo dramaética y
amenazaba con acabar con su reserva monetaria en pocos meses. Cre6 el Organismo
Ecuatoriano de Acreditacion para regular las certificaciones previas para las
importaciones de los productos que las requieren, entre los cuales se encuentra el hierro
corrugado. Esto nos impidi6 traer el embarque de diciembre debido a que era imposible
cumplir con los nuevos requerimientos en tan corto tiempo. Sin embargo vale la pena
destacar que gracias al trabajo agil y proactivo del area de importaciones, y al
compromiso de Gerdau AZA, este tema fue superado en el mes de enero.

- A partir de febrero las importaciones recobraron su normalidad, habiendo conseguido
recuperar la competitividad de los precios pese a que en el mercado local, asi como en
el internacional, la caida fue importante. Los precios en el mercado internacional en el
afio 2009 continuaron la tendencia a la baja iniciada en el segundo semestre del 2008, y
comenzaron a tener un repunte a finales de afio, mientras que en el pais los precios
fueron bajando pero en una proporcion menor. Sin embargo cuando el mercado
internacional comenzé su escalada de precios, las fabricas nacionales continuaron
incrementando sus descuentos, presionando los precios locales hacia abajo.

Asi, el precio minimo de venta establecido por Unifer baj6 desde $52.80 por quintal en
noviembre de 2008 a $43.11 en diciembre de 2009, mientras que la rentabilidad de los
concesionarios subi6é en el mismo periodo del 4% a 14%, llegando en varios meses a
estar sobre el 25%.

Las importaciones realizadas en el 2009 alcanzaron las 34,418 toneladas, superando en
25% nuestro presupuesto y en 137% las ventas del afio 2008. Las ventas a terceros
crecieron 186% respecto al afio anterior, gracias a la reactivacion de las negociaciones
con los distribuidores de la Costa, Loja y Otavalo, lo cual no fue facil debido a que el
2008 no pudimos atenderlos en la época de escasez. También contribuyé a este
resultado las ventas que se realizaron a un cliente especial que se atendié en conjunto
con Unifer Pintado.

En este afio tuvimos que afrontar la pérdida de la linea de crédito directa que Gerdau
AZA nos venia ofreciendo, ya que no fue renovado el seguro de cobro que respaldaba
esta negociacion debido a la calificacion de riesgo de Ecuador. Esto complicé
temporalmente el financiamiento de comercio exterior, ya que ademas en el primer
semestre los bancos establecieron fuertes restricciones para otorgar préstamos y cartas
de crédito debido a la coyuntura politica y econémica del pais. Afortunadamente
desarrollamos alternativas que nos permitieron restablecer la linea de crédito con el
proveedor, constituyendo garantias reales a su favor. Asi mismo, en el segundo semestre
los bancos fueron abriendo paulatinamente sus operaciones.

Los principales ejecutivos de Gerdau AZA: Hermann von Miilhenbrock Soto e Italo
Ozzano, nos visitaron en el mes de abril que fue cuando iniciamos el analisis de nuevos



esquemas de manejo conjunto para hacer frente a las dificultades derivadas de la
situacion mundial y de nuestro pais.

En el mes de agosto fuimos a Chile para revisar la implementacion de los nuevos
instrumentos de crédito y coordinar temas como despachos, programacion de
produccidn, control de calidad, nuevas lineas de negocio. Se iniciaron conversaciones
para comercializar productos trefilados de la fabrica que Gerdau AZA adquiri6 en
Chile, aunque este proyecto tomara algiin tiempo pues la compra y puesta en marcha de
nueva maquinaria para ampliar su capacidad de producciéon ha tomado mas tiempo del
que estimaron inicialmente.

El proveedor nos brindé un apoyo significativo en el area técnica para manejar las
inquietudes de los clientes, enviando en mas de una ocasion a sus ejecutivos de esa area
para apoyar a nuestros concesionarios con sus clientes. Fue relevante el desarrollo de un
plan de calidad que se comenzé a implementar a finales de afio y que incluyé la
invitacion a los jefes de los laboratorios de ensayos de materiales de las universidades
Central, Catdlica y Escuela Politécnica. Con ello queremos posicionar nuestra marca de
hierro como la que mejores estandares de calidad maneja en el mercado ecuatoriano.

AMANCO PLASTIGAMA

Siguiendo con la tendencia del afio 2008, las compras de tuberia y accesorios de PVC
realizadas por los Concesionarios superaron el presupuesto, con la Ginica excepcion de
tanques. Esto se destaca mas cuando se toma en cuenta que los precios bajaron en forma
importante en el afio 2009.

A esto se suma la reactivacion de nuestra presencia en Cuenca, con todo lo cual
superamos en 17% el presupuesto y en 4% el resultado del afio anterior.

PRODUCTOS NUEVOS

La empresa ha continuado buscando nuevas lineas de negocio que resulten interesantes
para el grupo. En 2008 las ventas de estos productos se incrementaron en $160,000 con
relacion a 2007, es decir 324%, mientras que en 2009 crecieron $151,000 adicionales, o
sea 72%. Es bueno verificar que crecieron las ventas dg todas las lineas en 2009, y
ademads se incorpord Electrocables al portafolio de pea qgt el cual aport6 $60,000 de
ventas. Con todo, no se alcanzé a cumplir e stp basicamente porque la
proyeccién de ventas de Electrocables re g%ocﬂé dimen\ionado y fue necesario

primer caso se busca ofrecer a nd 3 2 ernativa competitiva para
el segmento econémico de PVC,

salvaguardas.



CEMENTO LAFARGE SELVA ALEGRE

El 2009 Lafarge puso en marcha la ampliacion de su fabrica con lo que pricticamente
duplicéd su produccion. Esto permitié que hubiera un abastecimiento fluido y la apertura
del proveedor para entrar en nuevos mercados. Es asi que tuvimos la satisfaccion de ser
escogidos por Lafarge para iniciar la apertura de mercado en la Costa Sur del pais, tema
en el que trabajamos mas de un afio.

Asi desde mediados de diciembre comenzamos la comercializacion en Guayaquil con
notable éxito, pues en menos de un mes comercializamos cerca de 30,000 sacos de
cemento.

Las ventas del grupo crecieron un 12% hasta ubicarse en $4,603,300 y superaron el
presupuesto en 7%.

Las oportunidades de seguir ampliando el mercado son significativas, y a finales de
marzo de 2010 hemos cerrado un acuerdo con Lafarge para atender a la Asociacion de
Comerciantes de Materiales de Construccion, incorporando con ello a 25 nuevos
distribuidores en Guayaquil, los cuales ademas son potenciales clientes de hierro.

IDEAL ALAMBREC

Al igual que con otros productos de acero, esta linea tuvo un descenso significativo de
precios en 2009, lo que provoco que las ventas del grupo en este afio sean 23% mas
bajas que en el 2008. Sin embargo el tonelaje fue un poco mayor.

Cabe decir que hemos tenido varios inconvenientes con el proveedor, como la falta de
regulaciones a la cadena de comercializacion, lo que provoca competencia desleal, asi
como su intromisién con constructoras que son clientes de los concesionarios.
Adicionalmente sus precios no son los mas competitivos del mercado. Por ello se han
venido analizando otras alternativas, como las negociaciones con Andec para mallas
electro soldadas, la importacion de clavos y alambre e incluso la implementacion de una
linea electro soldadora en nuestra fabrica de figurado.

VENTAS TOTALES
El grupo ha continuado un crecimiento significativo, habiendo alcanzado ventas

2008.

CONCESIONARIOS

oF o 1

Un§q ﬁg}adﬂi) sus ofjcinas de atencion al
cliente en la Av. Orellana, Unifer\Guamani d teplp :
Santa Barbara hizo una importante emode@g%@gk

de venta propio en la Av. Diego de Wasquez. Felicitamos a todos por estos logros que
les permitiran seguir creciendo en sus negocios y contribuyendo al mayor desarrollo del

grupo.




OFICINA CENTRAL

El afio 2009 tuvimos un importante cambio en la Gerencia Administrativo Financiera.
Catalina Aguirre desempefié esas funciones hasta el mes de junio, cuando renuncié para
asumir la Gerencia Financiera de la multinacional petrolera Ivanhoe. Ante estas
circunstancias decidimos dar la oportunidad a Juan Pablo Hernandez, quien gustoso
asumi6 el reto y desde entonces esta al frente del Departamento Administrativo
Financiero. Su aporte ha sido significativo en el manejo del negocio y con él hemos
establecido un equipo de trabajo que esta enfocado en la consecucion de los objetivos de
la compaifiia, muchas gracias.

Durante el afio pasado, al igual que ahora hemos estado empeiiados en que la empresa
se vaya alineando paulatinamente a una gestién de excelencia en las diferentes areas que
la conforman y que deben prestar un servicio de primer nivel a nuestros concesionarios
para apoyarlos en el desarrollo del negocio, procurando paralelamente generar a través
de negocios propios la rentabilidad que los accionistas requieren.

¢ Se ha proporcionado capacitaciéon a los colaboradores de todo el grupo, en las
areas Comercial, de normativa tributaria, de seguridad ocupacional y se inici6 la
Escuela de Ventas. Todo esto a pesar de que tuvimos dificultades con estructurar
el area de Gestion Humana, la cual qued6 debidamente conformada a finales de
afio. Con ello se estdn retomando varios proyectos para el 2010.

e Se trabajé en la reestructuracion de la empresa basandose en Administracién por
Procesos, habiéndose realizado la implementacion de politicas y procedimientos
en Steelflex a inicios del 2009. En Unifer Central se trabaj6 en su desarrollo y
aplicacion, teniendo un avance del 50% a finales de afio.

e A mediados de afio se inici6 la implementacion de los procesos estandar para los
concesionarios en Unifer Pintado, y paulatinamente se ha continuado con este
trabajo en los demas concesionarios, esperando terminar este proyecto a
mediados del presente afio.

e Se remoz6 nuestra pagina web y se comenzé a sacarle mejor provecho a través
de campafias promocionales en Internet para difundir nuestros productos y
servicios.

e Se continud la busqueda de aumentar el portafolio de productos, apoyados en el
Comité de Productos Nuevos hablendo cristalizado 2 negociaciones con

A rgqalﬂ%
e la empresa SUSCI‘IblO un convenio_ce &gﬁg&% aloxes de Quito para

no de Desayollo y tener un
%n de Buenas Practicas de

transformar a Unifer en una corpdraeidn familiar, que tenga definida toda la
normativa importante, los procesos de planeacion y evaluacion, la
administracion de riesgos y los sistemas de control.

e Debido a las circunstancias ya explicadas de restriccion de créditos bancarios y
del proveedor chileno desarrollamos nuevos esquemas de financiamiento,
habiendo establecido una linea de crédito directa con Gerdau AZA con base en
garantias reales y se negociaron ampliaciones en las lineas existentes con los



bancos Pichincha, Produbanco y Promérica. Asi mismo se est4 negociando una
nueva linea con el Banco Rumifiahui.

Se han evaluado nuevas lineas de negocio, entre las cuales destacan la
produccién y comercializacion de carbonato. Se trabajé un potencial acuerdo
con un propietario de minas de carbonato, habiendo hecho la investigacion de
mercados correspondiente, el andlisis financiero y las consultas legales
correspondientes. Luego de este trabajo se dej6 de lado esta opcién pues no se
tenian las garantias necesarias de la otra parte sobre la tenencia de las minas. Sin
embargo se aprendié mucho en el camino.

Debido a la crisis econdémica de inicios de afio, se decidi6 suspender el proyecto
inmobiliario que se habia iniciado en 2008 con la compra del terreno en la calle
Turquia y 6 de Diciembre. Aunque se avanzé mucho, la suspension de las lineas
de crédito con que se contaban para apalancar el proyecto y el deterioro del
sector constructivo, nos llevd a suspenderlo. Este afio los promotores y el
Directorio resolvieron abortar esta asociacion y proceder con la venta del terreno
adquirido. Se negoci6 la venta la empresa constructora ESPLA CIA. LTDA,, la
cual esta cancelando el 50% del valor del terreno y por el saldo entregara cuatro
departamentos, con lo cual a Unifer le correspondera uno de ellos, esperando
tener una rentabilidad adecuada para la inversion realizada.

Se ha trabajado en el analisis de factibilidad para incorporar a Steelflex una linea
de electro soldado, habiendo identificado posibles proveedores de la maquinaria.
Se ha concluido que la mejor opcidn es importar en un inicio el alambrén
trefilado y cortado en los didmetros y largos necesarios para localmente proceder
con su electro soldado. Se ha discutido con Gerdau AZA sobre este proyecto y
ellos estan interesados en trabajar con nosotros, pero el tema esta suspendido
hasta que el proveedor instale su nueva maquinaria en su fabrica de trefilados y
disponga del volumen de produccion necesario para poder exportar.

La operacion de Unifer en Guayaquil fue en crecimiento paulatinamente y
resultd bastante dificil recuperar los clientes perdidos debido al
desabastecimiento que tuvimos el afio 2008. Las fabricas locales aprovecharon
esa circunstancia y ha sido una tarea complicada recuperarlos. Otro tema que
complicé el crecimiento de esta operacion fue el no contar con cemento pues en
Guayas el déficit de ese producto es muy grande y los constructores no quieren
trabajar con quien no les garantice la provisiéon de cemento. A pesar de todos
esos inconvenientes, las ventas generadas fueron importantes y dejaron una
contribucién a la empresa de $264,285.

~ Ventajosamente se lleg a un acuerdo con Lafarge para ser uno de sus pilares en
la apertura del mercado de la Costa’§ ur;'lo cual nos,esta permitiendo contar con
este producto estratégi @g\cﬁg et ‘entrar de manera mas eficiente en los
segmentos de los ¢ e lasl@geterias, con lo que las expectativas
para este afio son mu ] \

Se ha trabajado en reéfomar lo} “dl ¥es que_Utifer tiene en provincia,
desarrollando la figura que “distribuidores autorizados”, de
forma que las compras las hacen co anticipado o carta de crédito previo al
envio del embarque. Por\ lo o esta figura estd funcionando con nuestro
distribuidor de Loja y la estamos discutiendo con el de Otavalo.

En 2009 establecimos la figura de “cliente especial” con Alfred Bastidas, bajo el
esquema de cliente compartido con Unifer Pintado (quien lo presentd) y con
Ferrevalle (con quien el cliente tenia acuerdos comerciales para canalizar sus
productos). En principio el objetivo fue enfocar sus ventas al mercado de




Guayaquil para que contribuyera con los planes de la empresa de crecer en esa
zona, pero sin perturbar a los concesionarios que estan en Quito. Los pagos se
realizaron anticipadamente, lo cual ayud6 a la liquidez de la empresa. Se
hicieron 3 importaciones y luego el Directorio decidié suspender esta figura de
negociaciones pues el cliente no cumplié con su compromiso de entrar en el
mercado de Guayaquil y mas bien vigorizo6 su presencia en Quito.

e En el 2009 firmamos con Ferrevalle el “Contrato de Distribucién Especial y
Terminacién de Contrato de Concesion” con lo cual se legalizéd la
desvinculacién de esta empresa con Unifer manteniendo la posibilidad de
abastecerlo de hierro en condiciones preferentes. Se recuperé $300,000 de la
deuda que tenia pendiente con la empresa durante el primer semestre, y el saldo
fue cancelado a inicios de este afio con la entrega de una propiedad de 7,600 m2
en San Rafael. Se han reiniciado paulatinamente las ventas en la modalidad de
prepago, y en el futuro se lo incluird en las importaciones del grupo con la
emision oportuna de cartas de crédito que garanticen sus pedidos.

STEELFLEX

En el 2009 se trabajo en el redireccionamiento estratégico de Steelflex, enfocandose en
los procesos industriales como la base del negocio a través del incremento en el uso de
la capacidad instalada del figurado y en el montaje de la linea de enderezado y cortado.
Para ello se fue estableciendo una alianza estratégica con los concesionarios,
ofreciéndoles un servicio diferenciador en el mercado que les permita fidelizar a sus
clientes y una rentabilidad adicional para su negocio, dejando de lado la estrategia
comercial que provocé la percepcion de que Steelflex era una competencia para el
concesionario.

En este afio ademas las fabricas locales fueron incrementando su promocién del servicio
de figurado, lo que va posicionando a esta modalidad constructiva como una alternativa
menos desconocida y en la que podemos tener ventajas debido a nuestra flexibilidad al
poder ofrecer productos y servicios complementarios al constructor.

Esto dio buenos resultados pues el volumen de figurado crecid significativamente
trimestre a trimestre y estamos seguros que la tendencja se estd manteniendo en el afio
2010.

dquirida en el 2008, pero
de las varillas que se

Pusimos en funcionamiento la linea de ende

entregaba a los concesmnarlos ndientes, se determiné
que el problema radicaba ile, los cuales tienen
caracteristicas diferentes del Z en varilla recta. Esto nos llamo6 la
atenc1on _pues con los rollos que im : de Colombla nunca tuvimos

procesar 500 toneladas mensuales y perdiefido una rentabilidad adicional signiflcativa.



ESTADOS FINANCIEROS

En la presentacion de la Gerencia Financiera podran ver con detalle la informacién
financiera de la empresa, que resumo a continuacion:

La Ventas fueron de $ 28,066,580, es decir un 71% mas que el afio 2008 y 21% mas que
el Presupuesto, los Gastos Operacionales $838,756, con un incremento del 20% versus
el afio anterior y 13% versus el Presupuesto. La Utilidad del Ejercicio antes de pagos de
Participacion a Trabajadores y del Impuesto sobre la Renta es de $ 510,077, es decir
213% mas que el afio 2008 y 123% por encima del Presupuesto; luego de estos pagos la
utilidad neta es de $ 325,174.

CAPITAL SOCIAL

El capital social de la empresa es de $715.524. Si la Junta acepta no distribuir las
utilidades del ejercicio 2009, llegaremos a un patrimonio de $1,259,464.

PROYECCIONES PARA EL ANO 2010

A nivel mundial se muestran sintomas de recuperacion de la crisis econémica. Sobre
todo los paises emergentes, con Brasil, Rusia, India y China a la cabeza, estin
impulsando esta tendencia. Esto tiene sus efectos en el precio del petréleo y de varias
materias primas, entre ellas el acero, aunque todavia no se puede definir si la tendencia
de esta wltima sea a largo plazo o haya una recaida.

El Ecuador est4 atravesando la crisis sin muchas turbulencias, aunque la incapacidad de
manejar la politica monetaria debido a la dolarizacién, le impide ser mas flexible para
afrontar la coyuntura internacional. El reto del gobierno est4 en financiar el déficit de su
presupuesto, lo cual no deberia ser problema gracias a los buenos indicadores
econdmicos y al bajo endeudamiento del pais, pero las confrontaciones con las
entidades financieras internacionales estan dificultando la consecucion de estos
recursos.

La empresa cuenta con un mejor esquema de financiacion para sus operaciones que el
afio pasado, y afortunadamente somos un sujeto de crédito muy atractivo para la banca.

El manejo financiero contable ha mejorado sustancialmente y contamos con la
informacion del negocio oportunamente para su analisis estratégico y toma de
decisiones. Con ello ademas estamos empefiados en co ar a apoyar a los

Debemos profundizar nuestro enfoq e iminibtracion eficiete, basada en los
procesos que hemos desarrollad i tanto en los
Concesionarios como en la oficina , P a“cb&r con upa significativa ventaja
respecto a nuestros competidores y garantizar nuestr m'ie)l‘éncia en ellargo plazo.
o  uvt
Continuaremos invirtiendo en nuestro recurso mas So: el talento humano. El é4rea
de Gestion Humana tiene un plan de trabajo ante ambicioso entre cuyas metas estd
apoyar el disefio organizacional y la estrategia de compensacion, medicion del
desempefio, acompafiamiento en las relaciones laborales y capacitacion.




PRESUPUESTO 2010

Debido al terremoto en Chile, hemos proyectado un incremento del % en las ventas de
hierro, pues conviene ser conservadores con los supuestos de provisién de este
producto.

En nuestra filial de Guayaquil el crecimiento debera ser importante para compensar la
reduccién de las ventas al cliente especial, que en el 2009 fueron de 1,300 toneladas.

Esperamos que las ventas de Plastigama sean un 5% mayores al 2009, sobre todo
considerando que estamos introduciendo una nueva marca de PVC en nuestra cadena de
comercializacion.

Con Lafarge esperamos incrementar las ventas propias a $1,275,000 con nuestra
penetracion en el mercado de la costa.

Contando con lo anterior, ademas de las ventas crecientes en los demas productos,
esperamos llegar a unas ventas de $33,259,000 en el afio 2010, lo que representaria un
incremento del 16%.

PROYECTOS ESPECIALES

Nos encontramos trabajando en el analisis de factibilidad para la adquisicién de una
planta de hormigén. La alternativa es bastante interesante y viable; contamos con un
mercado cautivo que nos permitiria entrar con relativa facilidad a comercializar este
producto estratégico, incorporando una nueva linea de negocio a nuestro portafolio.
Hemos hecho el acercamiento a Lafarge quienes estan colaborando con nosotros en este
proyecto y tienen el interés de entrar con una participacion minoritaria en el mismo, si
es que cabria, ademas de proveernos de su conocimiento técnico y de mercado, lo cual
es muy relevante tomando en cuenta que son el segundo productor de hormigén en el
mundo.

Estamos en conversaciones con la empresa estadounidense Jennmar, quien instalé en
Chile para atender desde alli el mercado sudamericano. Ha desarrollado una alianza
estratégica con Gerdau AZA para el suministro y fabricacion de pernos de sujecion
“Saferock”, y estamos negociando su representacion exclusiva para el Ecuador.
Confiamos en que se llegue a buen término, con lo cual contariamos con una nueva

linea de negocio para nuestros canales de comercializaetd n.
A
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A partir de abril hemos incorporad
complementando los sanitariog R f

Continuamos buscando alterna$ss. o'y comertializacion de clavos y
alambre galvanizado y recocidy mlentras : '

ampliacién de su planta de trefilados, p&a¥ emu)b
negocio interesante para el grupo.

serivencidos que serd una linea de

También estamos atentos a la consecucién del suministro de alambrén para nuestro
proyecto de electro soldados.
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Queremos adquirir un terreno para que alli funcione nuestro Centro de Distribucion en
Guayaquil, y dada esta coyuntura estamos evaluando la posibilidad de montar una
planta de figuracion en Guayaquil, pues este servicio estd teniendo mucha acogida y
contamos ya con varios clientes a los que estamos atendiendo con figurado y con el
suministro de dowels.

CONCLUSION

Con la adopcién de las Buenas Practicas de Gobierno Corporativo, la empresa tendra las
herramientas para seguir creciendo en forma ambiciosa y ordenada.

Contamos con el trabajo tesonero y comprometido de todos quienes hacemos el Grupo
Unifer para que este afio continten cristalizandose nuestros objetivos y lleguemos cada
vez a metas mas altas.

No puedo dejar de agradecer a los miembros del Directorio y en especial al Presidente,
por su compromiso y responsabilidad para asumir la direcciéon estratégica de la
compaiiia, estableciendo las bases de la transformacion hacia una corporacién que sea
exitosa en el tiempo; por supuesto a los accionistas porque su confianza en nosotros nos
reta a un trabajo més eficaz y comprometido, a los concesionarios por ser los motores
del crecimiento de la empresa y llevar tan en alto la marca de Unifer, y a los
colaboradores de Unifer S. A. porque finalmente son ellos quienes con su trabajo
convierten eff realidad tgdos nuestros suefios.

ravez Navas
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