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1.- RESUMEN DEL PLAN OPERATIVO DEL ANO 2006.

El Plan Operativo 2006 se basa en la Planificacién Estratégica realizada en el
2005 con alcances 2006 al 2010; asi como también en el Balanced Scorecard
implementado a inicios del afio.

El afio 2006 puede ser considerado un afo irregular para la empresa
Dinecom’s en lo que concierne al desarrolio de su actividad empresarial,
debido a que se transfiri6 tres lineas de negocio a las fabricas (municiones,
explosivos y chatarra) razén por la cual la aplicabilidad, alcance y ejecucion del
el plan operativo varid, para lo cual se realizaron las coordinaciones pertinentes
con la Gerencia de Gestion de la Estrategia perteneciente a la matriz.

Con la finalidad de evaluar las actividades del afio 2006, a manera de plan
operativo se presentan a continuacién los principales OBJETIVOS
ESTRATEGICOS identificados y alineados a la Corporacion, con su respectiva
gestion.

OPTIMIZAR LOS RECURSOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS: Dentro de la
perspectiva de Resultados Financieros y evaluado por dos KPI’s:

v Eva: 121.700,00 Se registra el EVA de la gestion de la empresa
considerando Asistencia Técnica mas arriendo del patio de chatarra. Se
comercializaron vajillas para la FT que generé un margen del 46%. En
otros ingresos se reversaron provisiones para cuentas incobrables e
inventarios. No hay desviaciones con la meta esperada a Diciembre, se
superaron las expectativas.

v' Porcentaje de variacion del presupuesto: - 1% Es el resultado de
gestion sin incluir factura de DINE por $86.4 mil de arriendo. Hierro
supero el presupuesto en el 19%. La conciliacién tributaria del impuesto
a la renta incrementa dicho gasto

INCREMENTAR VENTAS: Dentro de la perspectiva de Resultados Financieros
y medido por el KP!:

v' Porcentaje de incremento de ventas: 2.15% Se participé en la
licitaciéon de vaijillas para la FT. Hierro super6 el presupuesto en el 19%.
No hay desviaciones son los resultados a diciembre segun forecast 9+3.

OFRECER SERVICIO PERSONALIZADO AL CLIENTE: Dentro de la
perspectiva de Valor para Clientes y evaluado por el KPI:

v Porcentaje de satisfaccion global del cliente: 88% relacionado a la
linea de negocio de hierro. Ha mejorado el servicio de ventas, atencién
telefénica y asesoramiento comercial.

EVALUACION DE TIEMPO DE CICLO: Dentro de la perspectiva de Eficiencia
de Procesos y medido por los KPI's:
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v Tiempo de ciclo de venta (pedido-entrega): 2 dias para lo cual se han
realizado las coordinaciones pertinentes con Andec para manejar un
stock adecuado del producto y despachos oportunos desde la fabrica.

v Tiempo de ciclo de recuperacion de cartera: 43 dias se estan
realizando las gestiones necesarias para disminuir este indicador,
mediante notificaciones por escrito de carteras vencidas a los clientes,
visitas personales a los clientes de nivel ejecutivo, manteniendo al dia el
sistema implementado en el patio del sur, solicitando respaldos para el
cobro, no tinicamente las facturas.

EFICIENCIA EN OPERACIONES:

v Costos variables / Costos Totales: 94% Los costos variables se
incrementaron por la compra de vajillas a China principalmente.

v Disponibilidad de capital de trabajo : 1.010 mil Se incrementa el
capital de trabajo por la recuperacion de cartera, venta de inventario,
venta de activos, y pagos a HDINE y DINE.

INCURSIONAR EN NUEVAS LINEAS ALTAMENTE RENTABLES:

v Porcentaje de cumplimiento del cronograma de avance de la nueva
linea: 95% Se contraté a una empresa consultora para el afinamiento
del proyecto hasta la implementacién

CUMPLIR NORMAS Y REGULACIONES:

v Porcentaje de recomendaciones de la matriz cumplidas/ emitidas:
95% Se cumplieron las resoluciones y recomendaciones emitidas por el
Comisario, Inspector y recomendaciones puntuales emitidas por la
matriz.
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2.- COMERCIALIZACION

UEN MUNICIONES Y EXPLOSIVOS

Debido a la transferencia de la comercializacion de municiones vy
explosivos a las respectivas fabricas el presente informe, considera en la
linea de municiones y explosivos GUnicamente hasta el mes de julio.

Las ventas fisicas del afio permitieron un cumplimiento 92% versus lo
presupuestado, mientras las ventas valoradas permitieron un
cumplimiento de 86% versus lo presupuestado.

El bajo cumplimiento se debi6é especialmente al control estricto por parte
del COMACO, que restringié la compra por parte de los clientes
afectando principalmente a la venta del cartucho de caceria cal. 16 x BB
que era el producto estrella.

Las ventas en unidades fisicas en el mismo periodo del afio anterior son
superiores a las de este afio, no asi las ventas valoradas que superan
en este periodo al mismo del afio anterior.

Dentro de los clientes se puede observar que la cartera es diversificada
y no se encuentra concentrada en alguno en particular, mientras el
principal segmento son los distribuidores, en los cuales se encuentra
concentradas el 74.51% de las ventas.

UEN CHATARRA

Debido a la transferencia de la comercializacién de chatarra hacia Andec
el presente informe considera a la linea Unicamente hasta el mes de
septiembre.

Las compras fisicas permitieron un cumplimiento 84 % versus lo
presupuestado, mientras las compras valoradas permitieron un
cumplimiento de 86% versus lo presupuestado.

El bajo cumplimiento se debié principalmente a la falta de competitividad
respecto del precio de nuestra competencia, lo cual desencadena que
las compras del mismo periodo del afio anterior sean superiores a las de
este afo.

Dentro de los clientes (proveedores) se puede observar que la cartera
no fue muy diversificada y se encuentra concentrada en un reducido
grupo, mientras el principal segmento fueron los proveedores generales
con un 83.24% de las ventas acumuladas.

UEN HIERRO
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Las ventas fisicas del Ultimo trimestre permitieron un cumplimiento 110
% versus lo presupuestado, mientras las ventas valoradas permitieron
un cumplimiento de 122% versus lo presupuestado; sin embargo los
valores acumulados del afio son de 107% y 115% respectivamente lo
que demuestra la gestion realizada y las condiciones de mercado
favorables para ello.
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e Las ventas tanto en unidades fisicas como valoradas son muy
superiores a las correspondientes al mismo periodo del afio anterior, con

un crecimiento de ventas por toneladas del §7%.

o Dentro de la cartera de clientes se puede observar que es extensa, sin
concentraciones mayores que indiquen gran dependencia; mientras el
principal segmento son claramente los distribuidores con el 71.48% de

las ventas totales de la linea.

COMERCIO EXTERIOR

o La venta de Comercio Exterior a la Fuerza Terrestre se registra en el
cuarto trimestre del afio 2006 con ventas fisicas de 12000 unidades y

ventas valoradas por USD 456.120,00.

¢ Tanto la clasificacién de clientes ABC como de segmento no es aplicable

al existir un solo cliente: Fuerza Terrestre.

CUADRO 32

VENTAS POR PRODUCTO ACUMULADAS

PRODUCTO

UNIDAD

VENTAS ACUMULADAS AL CUARTO TRIMESTRE ARO 2006
EJECH

MUNICIONES, EXPLOSMVOS Y ARMAS

COMERCIO EXTERIOR

Unidades

Unidadas

HIERRO
CHATARRA

Toneladas

TJoneladas

] 14571425 5712 o1 75%[ 1600
23.100] 2.993.960,00 -EH—
___100%]

TOTAL

GRAFICO 32

* SE CONSIDERAN LAS VENTAS DE MUNICIONES,

20.866.598,24 zuzz 591 55, [ [ iom 379 3

XPLOSIVOS Y CHATARRA UKICAMENTE POR EL PERIODO OUE CADA UNA DE ELLAS PERMACENCIO EN

VENTAS POR PRODUCTO
ACUMULADAS IV TRIMESTRE

u.s.0.

2.683.008.95

75% 16.712.860,91

TOTAL $22422.597.55
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CUADRO 3.3
VENTAS POR PRODUCTO RESPECTO AL ANO ANTERIOR
VENTAS Ail0 2005 | VEIITAS Ail0 2006 1 VARIACIOH
_ PRODUCTO [ Y.5.D. .I ) U.S.D. [ V.5.D.

MUNICIONES, EXPLOSIVOS Y ARMAS 9.495070] 2.324.876,07]19.342.05200] _ 2.670.606,65] -153.018 345,730 58
COMERCIO EXTERIOR 0 0,00] _12.00000 455.120,00 12.000 456.120,00
HIERRO 15.639,14] 10.542.93458] 24.49333| 16.712.86091 8.854 6.189.926.35'
CHATARRA 24.774| 3.107.84280| 19.41200]  2.583.009,99 5.362]  -524.83281|
TOTAL 15.975.65345 22.422.597,55 6.446.941.10|
* Para las lineas de Chatana, Municiones y Explosives se contempla hasta el tiempo que p feton en Dinecom’s

18.000.000,00 W’—"/’“’

18.000.000,00
14.000.000,00 -
12.000.000,00
10.000.000,00
8.000.000,00 -
6.000.000,00

4.000.000,00 4

VENTAS USD POR LINEA COMPARATIVO

2005-2006

ARMAS CHATARRA

@1 VENTAS ANO 2005

B VENTAS ANO 2008
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CUADRO 34.1

CLASIFICACION ABC DE CLIENTES MUNICIONES Y EXPLOSIVOS AND 2006

'+ SOBRE |, <o CLIBITE {0, CLIENTES|
CLIENTE VBITAS US» varas | ACUMULADG ACUMRLADD CLASIRCACION POR TRO

CISNEROS VALENZUELA FERNANDO 172.200 00 A5%| 5.45%] 25%|
SALAZAR SANCHEZ ROMULD E. 171.151.94 41% 12 86 %! A0%)
ALLAUCA CLAVLIO WASHINGTON 16713140 | 626%] 19,12%) 75%]
IMPORBARSA S.A 13119000 31%! 24 3% 01%)
ALMACENES LUIS B. CORNEJO 130.391 26 2891% 25%]
PILCO JANETA JOSE IGNACIO 13011050 | 487%) 3,73%| 51%
LOZADA MENESES DOMINGO LUIS B7.205.76 J6%)
CAMPOVERDE CAMPOVERDE SANTOS | 86.121.47 01%)
ORTEGA SALINAS OSCAR Y. 82.232)2 25%)
VALVERDE POLMO 60.078, 51%. 0
QUUUE GUARANDA ARAC 5261000 76% 1

CHAVEZ VILLAVICENCIO RAMON A 51.945 (2% 2
VASQUEZ BRITO SERGIO FRANCISCO 47.917 5 27% 13
AGUILAR PINEDA ANGEL POLMO 4413621 52%| 14
ClA MINANCA C.A. 43.34384 J7%) 15
EMPEC 265470 %] 16
LLERENA CONDOR JOSE GUILLERMO 41.730 50 7%} 17
AGUIRRE ROGEL ROBER ERNESTO U.37053 52%! 18
BADILLO GUERRA CARLCS RUBEN 33.861 00 77%)| 19
MACHUCA ANDRES RI1IBA 3% 2
CASTELD CARRASCO JULIO 31.081.11 2% 2
PERALTA PERALTA PEDRO R. 30.965 00 53%] 2
SANCHEZ ARDITO 29.668 83 J8%] px]
PERALTA PERALTA JOSE DANIEL 28315, £6.06%) 3% 24
GONIALEZ B.JORGE 28.184,11 67,12%] 28% 2%
EMINJA S.A 21.076 76 68,13%| 53%| -]
MOSQUERA ESPINOIA CESARE 26.378 75 59,12%| J8% Fid
ANASCO TORRES OFELIA JUDITH 26.054 22 70,10%| DA% 2
CALITINGO_JULIO SEGUNDO 25.260 00 71 .04%) 9% 2
PESANTES RAMOS CARLOS FERNANDO{ 24.890 00 71,98%; 54%| 0
CORONEL SARMIENTO VICENTE 20224317 72 55%) 9% 31
SOMINUR ClA LTDA 22.033 06 73 57 %] DA%) 7]
PENA DUMAN VICENTE MARIO 21.16000 74 46%| 0% <]
CIA JORNIS.A 20,037 26 7621%) & 34
SION ZAMBRANO MIRELLY DEL ROCIO 18.450 00 76 94%) | 79%] »
ARMUOS PILLAJO GONZALO 18.751,10 76 54%) 05%] *
REYES CORDOVA CAYO 17.254.71 77.29%) 0% 37
PAZMINO BYRON HERNAN $7.188.88 77 93% 55%| k]
ACOSTA TERAN ROBERTO AMADOR 17.082 45 78 57%| 0% 3
QUEZADA CABRERA LUIS MARIO 1642213 79,19%| 1005% 40
SRS. EXPAUSA 15.221 43 79,76% 10.0% 41
mm'faﬁ‘mv 15.154,30 503 0.5%) 2

[ 81 2%) D
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J‘“ CUADRO 3 .4.2

CLASIFICACION ABC I‘DE CLIENTES HIERRO ANO 2006
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CUADRO 3.4.3

CLASIFICACION ABC DE PROVEEDORES CHATARRA ANO 2006

cLBnE veras usp | oSOSEE e acumavo A, | cLascacion "‘;:R"'-;'L“
CAMPANA MAYRA 108507443 50,10% 50,10% T25%)
CAMPANA CAMPANA INES 2.50%] 2
CEVALLOS SARANGO JONHY 3.75% 3
‘CEVALLOS JOSE 00%] A 4
GUANO MAROTO LUCLA 25%]
ECUATORIANA DE ARTEFACTOS %
JAVA LARRAGA LORENA 5%
AGIP ECUADOR . :
ANDRANGO ROSA : !
NAVARRETE CARLOMAGNO ENRIGUE
BRAVO CALVAMLION - &, " '
VELZPABLO - . %
SANCHEZ SIMBANA HUGO
VALENCIA MEDINA LUIS %)
ABAD TINOCG SILVIO %
RIOSANGEL. - & =
VELASQUEZ WASHINGTON - %
PILAMUNGA BERRON
TADIA MARIA IBEUA. - %
ANDING CHONATA 2%
CHONTA, RE %
PARDO GUALAN ANGEL %
MACHUCA TOLEDO LUIS %
ACOSTA CHADAN MARIA
VILCAMAYGUA MARIA T281%)
'CAIZA CATOTA HUMBERTO - B25%
GUERRERO TOBAR MANUEL 93 50%
RECICLAJES . .. 84.06%
CAZA LLANO ELEA 51,00%
TAVAR AIME T84 5%
RECINTER —— ;
PUENTE JOSELIT 95 0%
BRAVO HUGO ANGEL 9 55%
ESPINOZA GABRIELA 9 97%
VELZ REZABALA PABLO 45445 9.16%
VALENZUELA NELSON 5 73 1% % 0%
NARANGO LUIS B4 50 D% %6,59%
TECNOESA 434,10 20% % 79%
PONCE AVILA NELBON 12813 2% %6 96%
CRUZ_GALARZA JUAN 213 19 97.16%
LARRAGA ANA MARCELA 4158 55] 19 7 7%
BARRERA VICTOR 351875 6% 97 53%)
'LOPEZ SALAS HECTOR U778 J6% 97 59% 5375% 2
CASTILLO RUALES SILMA 53, 15% 97 85% 55 00% E
ZAMBRANG MAURGQ 218 13 97 56% 55 25% r
LASCANO GUSTAVO 270400, 12 BI1% 57 C
BIGONI PABLO 2596 25 ; %6.2% 55.75% 16
LASCANO LARA DIEGO 256 0.11% 9 33% 50,00% 7
MONCAYO GILBERTO 2324%[ 1% %B.44% 51.25% 8
GUANOLLISA ROSA 7.0 10% 96,54%) 6250% 9
HOLCIM ECUADOR 218825 10% 96,54% 63.75% 20
ARRAGA MUNGZ AIDA 185500 5% %B73% 65 00%, 2
‘BRONCES ECUATORIANGS 194595 09%] %6 0% 65,25% 7]
VALENCIA JACKELINE 194375 0 00% B91% &7 50%, pa]
QUINTANILLA MARIA 926 40 0 D% 99 00% 68.75% 2
MERCHAN YESSYCA 24095 7% .07%] 7000% C 2%
CELTEL CONSTRUCCIONES 01,0 6% %9.13% 71.25%) %
CARDENAS GUILLERMO 7 A5 6% 99,19%) 72.50%) 27
GUILCAMAYGUA MARIA 240 6% 99.26% 7375% X
TOAQUIZA FAUSTO 203,30/ 6% % 31% 75.00% )
CHONTA ONATA MARTHA 181% 5% 99 6% 76.25%) £l
AGUILAR ANGEL 155 5% B 41% 77 50% 31
GAONA JOSE 15390 5% % 47% 7875% E?)
ORIENTOIL 112,05 05% %5 52% 0.00%| E3)
COELLO ZA RUTH 09654 D5% 99,57%) 1.25% 4
VENEGAS VENEGAS MARTHA 043 53] 05% 9959% &2 50%| ES
GUALOTO MARTHA 9735 T %0 56% 83.75% %
PEREZ VEGA JAIME g3t 4% B71% 8500% 7
VILEMA EDWIN 88110 4% 99.75% B5.25% 38
LARA NESTOR 665 0] 4% 9,79%] 87 0% 3
CASTULO PEREZ 781,00 04% 9 5% 80.75% 40
QUINTANILLA ANGEL 755,90 DA% 59 96X 50,00% a
[ARCG HUGD 751 D4% % BO% 91 25%| yv]
ESANSA mgl 5% 99.57% 9250% 5]
GALARZA GUSTAVO 5200 2% 50 94% 8375% a
LOPEZ SANDRA 42000 0% 95 96%) 55 00% 45
FUNDIRECICLAR 520 02 %.56% % 25% 6
DUCHI PINDUICASA MARIA 24182 i ssgxl 97 50% a7
AGUILAR DILON 180,00 1% 100.00%] 96,75%) 48
DISMERINT CIA LTDA E3 0,00% 10050%]___100,00% 49
TOTAL 7.165.890.59]

‘ En el caso de chataria se clasifica a proveedores y no clientes, ya que se tiene ¢l iinlco clients ANDEC. Pot lo tanto of total se refiere a
las compias 1ealizadas, por fo cual ol valor es distinto al del cuadio 3.2 referente a las ventas.

Lalinea do Chatana se contempla hasta el mes de septiembre Incluido.
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GRAFICO 3.4.1
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CUADRO 3.5.1

VENTAS POR SEGMENTO ANO 2006 MUNICIONES Y EXPLOSIVOS

* POR
SEGMENTO VEITAS USD| o b0
DISTRIBUIDORES | 1.989.760 59 7451%
CiAS. SEGURIDAD 52.568 64 197%
CONSUMIDOR FINAL | - 62B8.277 32 23 53%
TOTAL 2.670.606 65 100,00%

* Se contempla la linea de Municiones y Explosivos hasta el mes de julio que permanecio en [

GRAFICO 3.5.1
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CUADRO 3.5.2

VENTAS POR SEGMENTO AO 2006

* POR
SEGMENTO VEITAS TOIL| o o
DISTRBUDORES 17.508 71,48%
CONSTRUCTORES 6.375 26,03%
OCASIONALES 611 2 49%
TOTAL 24,433 100,00%|
GRAFICO 3.52

CUADRO 3.5.3

COMPRAS POR SEGMENTO ANO 2006 CHATARRA

COMPRAS % POR

SEGMEITO v.SD SECMEITO
PROVERDORES | 14490584  693%
PROVEEDORES  |174083871)  83.24%

o ROVEDORES | 11857985  567%
PROVERDORES | e7.es7s|  4.16%
TOTAL 2.091.389.95|  100,00%

GRAFICO 3.5.3
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INTRODUCCION

ESCENARIOS EXTERNOS

INFLACION

La inflacién acumulada anual es de 2.87%, mientras que la del mes de
diciembre fue de -0.03%. Este Indice pese a ser moderadamente alto para una
economia dolarizada se encuentra en un nivel aceptable, y por debajo de aquel
registrado a diciembre de 2005 el cual se situdé en 3.14%. Se debe tomar en
cuenta también que fue un afo de elecciones y eso generé cierta incertidumbre
que de una u otra manera puede llegar a repercutir en el indice inflacionario.

INFLACION ANUAL

DICIEMBRE 2005 DICIEMBRE 2008

RIESGO PAIS

El Riesgo Pais se ha incrementado sustancialmente como se puede observar
en el grafico correspondiente al comparativo de los meses de diciembre 2005
vs. Diciembre 2006. Se dice que este comportamiento de debe principalmente
a la expectativa que genera el cambio de gobiemno y las politicas tanto sociales
como econdémicas.

RIESGO PAIS




/
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INDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL

Otro de los indicadores macroeconémicos locales es el ICE o Indice de
Confianza Empresarial, el cual se mide mediante una encuesta a los
empresarios ecuatorianos, especialmente de las ciudades de Quito y
Guayaquil, quienes otorgan su calificacién sobre un total de 200 puntos
posibles. Los puntajes para diciembre 2005 vs. Diciembre 2006 se pueden
observar en la grafica adjunta y reflejan una ligera disminucién atribuible al
cambio de gobierno y sus politicas econémicas o previos anunciamientos de
una posible incursién en moratoria respecto de la deuda externa, el déficit
presupuestarios que deja el gobierno saliente, asi como la negativa a la firma
de un TLC con Estados Unidos de América lo cual repercute negativamente y
de forma directa en el sector exportador de nuestro pais.

INDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL

97,7

DICIEMBRE 2005 . DICIEMBRE 2008

Fuente: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, Indicadores Econémicos
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS, Indice de Precios al Consumidor 2005
DELOITTE, www.deloitte.com
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ESCENARIOS INTERNOS

»

EN LA UEN MUNICIONES Y EXPLOSIVOS

Es importante resaltar que mediante oficio 2061237 H-DINE del 7 de julio de
2006 se comunica que por decision del alto mando militar de la Fuerza
Terrestre y el 6rgano de gobierno de la Corporacién HOLDINGDINE S.A. se
instruye a la Gerencia del Proceso de Comercializacién DINECOM’S que se
limite hasta el 31 de julio del afio 2006 la comercializacién de los productos de
las empresas Santa Barbara y Explocen, instruccion que se cumplié a
cabalidad por lo cual el presente informe contempla a la unidad estratégica de
negocios de Municiones y Explosivos hasta el pasado mes de julio.

En lo que a municiones se refiere, y al existir la autorizacién por las autoridades
competentes para importar productos asi se produzcan en nuestro pais, esto
permitio la presencia de gran cantidad de este tipo de producto en el mercado
nacional, los mismos que proceden de diferentes nacionalidades, La medida
citada afecto especialmente a la venta del cartucho cal. 16, “estrella” de la
linea.

Adicionalmente es oportuno mencionar que, se redujeron las ventas
principalmente del cartucho de cal. 16, por el hecho de que se incrementaron
los controles por parte del COMACO y la PPNN.

La competencia de explosivos hasta el mes de julio mantuvo productos para la
venta, lo que produjo un impacto negativo en la venta de los mismos.

EN LA UEN DE CHATARRA

Debido a la competencia agresiva, especiaimente por parte de Adelca y sus
proveedores especiales y exportadores, con precios mas altos que Dinecom’s
se dificulté la gestion referente al acopio de chatarra durante el tiempo de
permanencia de esta linea de negocio en la empresa.

En referencia a la principal competencia de Dinecom’s, Adelca mantuvo sus
centros de acopio estratégicos en la que fue nuestra zona de influencia
(Latacunga, Santo Domingo de los Colorados, Lago Agrio), ademas de
Portoviejo, Cuenca Y Guayaquil, todos estos puntos equipados con basculas
electrénicas, con capacidad para pesos de 80 toneladas de material, adicional
a la red que mantiene con sus proveedores especiales en todo el pals, con
precios y ventajas preferenciales.

En cuanto al precio cabe mencionar que debido a la presién ejercida por la
competencia Dinecom’s a medida de la flexibilidad y de acuerdo a las
negociaciones mantenidas con Andec, increment6é el precio de compra, sin
embargo de lo cual éste aiin se mantuvo en niveles inferiores a aquelios
ofertados por la competencia: Adelca, Novacero, Siderex, Recinter, entre otros.
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La unidad estratégica de negocio de Chatarra formé parte de Dinecom’s hasta
el 30 de septiembre del afio en curso, ya que por recomendacion de la
corporacion esta linea pasé a formar parte de Andec. Dicha decisién fue
comunicada a la Gerencia del Proceso de Comercializacién el seis de
septiembre de 2006 mediante oficio 2061522 HDINE-GOS.

EN LA UEN DE HIERRO

En cuanto a la situacién internacional del presente afio cabe mencionar que los
precios de los productos del acero y sus derivados se mantuvieron
relativamente estables durante el primer semestre, sin embargo partir del mes
de julio su tendencia fue a la alza por la elevacion significativa de los precios de
la chatarra en un 20 %; situacion que afectd directamente en el precio de la
palanquilia y por ende en todos los productos derivados del hierro.

El mercado interno presentd un comportamiento regular, hasta el mes de junio,
luego del cual manifestdé una clara tendencia alcista, presionada por la
situacion internacional anteriormente descrita. Como consecuencia de ello los
actores del mercado nacional se vieron forzados a revisar sus politicas de
comercializacion retirando inicialmente descuentos y disminuyendo créditos.

Las tres productoras nacionales y los importadores con el objeto de mantener
los precios del mercado interno inalterables, absorbieron el porcentaje de
incremento del precio internacional, situacién que fue manejable hasta finales
del septiembre en que se puso en vigencia una nueva lista universal de
precios con un incremento general del 5% en todos los productos terminados.

Sin embargo de este incremento y de que, el pais vivi6 un largo periodo
electoral que provocé un natural ambiente de incertidumbre que se creia iba a
afectar al mercado de la construccién, la demanda de hierro no disminuyd,
mas bien se noté un claro incremento, especialmente durante los meses de
agosto, septiembre, octubre y noviembre para luego decrecer en algo durante
el mes de diciembre como tradicionalmente ha sucedido en este mes por
diferentes motivos como lo son: conclusién de proyectos, festividades de
navidad y afio nuevo, cierre del periodo anual ,etc.

Dentro de este contexto los protagonistas del mercado han reaccionado de
diferente manera de acuerdo a sus propias debilidades y fortalezas, que
determinaron su participaciéon en el mercado global del pais, en donde Andec
como es de conocimiento general, sigue como Lider.

COMERCIO EXTERIOR

El afio 2006 ha tenido varios hitos que han marcado el tema de comercio
exterior durante el periodo, entre ellas las principales que se deben mencionar
esta que tras las elecciones realizadas en noviembre finaimente se define el
panorama respecto de la politica a adoptarse frente a la negociaciéon de un TLC
ya que los candidatos presentaban propuestas antagénicas en este tema, con
el triunfo de Correa se sella el compromiso de campafia de no negociar un
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TLC. Sin embargo de ello los Estados Unidos conceden una ampliacién del
ATPDA que vencia en diciembre' 2006 como reconocimiento a la labor de
nuestro pais en cuanto a la lucha antidrogas.

Si bien es cierto un TLC puede traer consecuencias negativas, las
consecuencias de no suscribir uno con nuestro principal socio comercial
pueden ser devastadoras; ya que las compras norteamericanas al Ecuador
alcanzaron 6000 millones de délares durante el afio 2006.

Como medida complementaria, e independiente a la firma o no del tratado es
necesario que el Ecuador como pais empiece a desarrollar otros mercados
como el europeo y el asidtico para no mantener la debilidad actual de
dependencia en un solo mercado: el americano; si se aplican esfuerzos en este
sentido, a un mediano plazo se puede lograr resultados satisfactorios para el
sector exportador, mientras tanto todo es pura especulacion.

La CAN con los impases suscitados entre los paises miembros, especiaimente
con el polémico gobierno de Chavez, ha tenido una época muy dificil que se
debe superar con la finalidad de consolidar el bloque andino para
negociaciones futuras que permitan una mejor posicion negociadora en funcién
del volumen que representa toda la Comunidad Andina.

Oftras negociaciones de tratados de libre comercio con regiones interesadas
como Europa se mantienen en stand by pese a que las conversaciones
iniciales mantenidas informalmente por fa no suscripcién del tratado con
Estados Unidos, ya que ello da indicios de la tendencia que se mantuvo a
finales del gobierno anterior y con el nuevo gobierno se reafirma la tesis de la
no firma basados en la desigualdad de las condiciones asi como de los
beneficios de las partes.
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COMERCIO EXTERIOR

En comercio exterior se han realizado varias gestiones durante el afio entre las
cuales cabe mencionar:

Por disposicion del Holding Dine se inician los intentos por tratar de
comercializar camarén de Soccasa y banano de Dineagro’s. Para ello se
realizan varias gestiones para familiarizarse con cada uno de los productos, y
su sistema de comercializacion, estos productos al ser de caracter acuicola y
agropecuario requieren de autorizaciones y sistemas especiales para su
comercializacion; especialmente con el tema de marcas al ser productos de
exportacion. En este sentido se tuvo un inconveniente ya que el tramite para
marcas es largo, tomando en cuenta que en ese entonces ninguna de las dos
empresas contaba con su propia marca para vender, ya que entregaban a un
tercero quien con marca propia enviaba el producto al extranjero.

Sin embargo se contacté con varios posibles clientes de los cuales Latin Usa
mostraba un gran interés para colocar el camarén de Soccasa, quienes ya
cuentan con una amplia red de distribuciéon en cuatro estados de los Estados
Unidos de Norteamérica y comercializan frutas del Ecuador, asi como también
son los representantes de Zhumir; con el gran inconveniente que por mas que
se negocié al precio mas bajo que nos podia dar la productora no se podia
competir con los precios que la competencia ya manejaba en ese mercado.
Otro intento de comercializacion fue con LESA, empresa centroamericana que
tenia la puerta abierta al mercado de mariscos de la costa Atlantica de los
Estados Unidos, pero que lamentablemente por el mismo motivo anteriormente
expuesto no pudo ingresar competitivamente al mercado americano.

En el banano se contaba con el cliente GDM de Chile quienes querian para
iniciar cinco contenedores por semana, mientras Dineagro’s no contaba con
esa produccion disponible ya que mediante contrato tenia su produccion
comprometida a excepcion de 1500 cajas aproximadamente, por lo que para
atender este cliente se debia montar toda la infraestructura que requiere una
comercializadora de banano en la zona del El Oro y comprar producciéon de
otros productores.

Paralelamente al desarrollo de estos proyectos se implementd el BSC y se
sugirié como parte de la focalizacion del negocio que no se realice ese tipo de
esfuerzos que podian ser asumidos directamente por las productoras y que por
lo tanto enfoquemos la energia en la rama de comercializacion en la cual
tenemos experiencia.

De manera complementaria a las actividades mencionadas se preparé lo
requerido para las licitaciones de juguetes y artefactos eléctricos de la Fuerza
Terrestre, en cuestion de seleccion de proveedores y articulos, documentacion
y muestras pertinentes. Al participar en la licitacion 003 de artefactos eléctricos
para el agasajo navidefio de la Fuerza Terrestre, se adjudica a Dinecom’s el
articulo vajilla para 12000 unidades correspondiente a $456.120,00 mas IVA.
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3.- ADMINISTRACION Y TALENTO HUMANO

Actualmente contamos con un Gerente del Proceso de Comercializacién con la
modalidad de Honorarios Profesionales, y 16 personas en Némina bajo la
modalidad de Relacién de Dependencia.

En el mes de marzo del 2006 las personas del HOLDINGDINE que se
encontraban apoyando la gestion financiera y administrativa de la Empresa
pasan a ser procesos directos de DINECOM'S C.A.

Por disposicién del HOLDINGDINE S.A, en el mes de julio se dispone que la
Linea de Municiones y Explosivos pase a las productoras tanto la FMSB y
EXPLOCEN, , esta linea contaba con 6 personas, de las cuales 3 pasan a
EXPLOCEN y dos a la FMSB, la otra fue liquidada reconociéndole todos los
afios de servicio (despido intempestivo), asi como, del Centro de Acopio se
liqguida a dos personas y uno fallecié, 11 personas de la Linea de Chatarra
pasan a prestar los servicios a la Empresa ANDEC vy las seis restantes también
fueron liquidadas.

Durante los meses de julio y agosto se levantaron los perfiles de cargo de la
Empresa, y los respectivos anexos bajo los lineamientos del HOLDINGDINE
S.A, que fueron enviados para la revision y aprobacion del mismo.

Desde el mes de julio por disposicién del HOLDINGDINE S.A., la Empresa
pasa a operar en las nuevas instalaciones del Complejo Industrial, mediante
Contrato de Arrendamiento con la FMSB, los gastos incurridos en los arreglos y
adecentamiento del edificio estdn siendo deducidos del canon de
arrendamiento.

REMUNERACIONES

En el mes de octubre se opera el incremento del 3.5% presupuestado para el
presente afio, con caracter de retroactivo desde el mes de enero.
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GESTION DEL PROCESO DE TALENTO HUMANO
DINECOM'S C.A. '
CUADRO No. 4.1

ANUAL 2006
NUMERO A
PROCESOS DICIEMBRE VALOR GLOBAL %
UsSD$
2006
GERENCIAS 1 33.600,00 18,63%
JEFATURAS 1 8.980,32 4,98%
RESPONSABLES 2 23.775,28 13,18%
PRODUCCION (trabajadores) 0 27.701,82 15,36%
1) MERCADOTECNIA (fuerza de ventas) 3 28.727,62 15,93%
2) ADMINISTRACION (empleados) 2 13.669,92 7,58%
2) FINANZAS (empleados) 3 24.582,13 13,63%
COMPRAS 1 5.414,07 3,00%
SISTEMA DE CALIDAD 0 - 0,00%
TECNOLOGIA E INFORMATICA 1] 1.415,52 0,78%
OTROS SERVICIOS GENERALES 4 12.490,95 6,93%
TOTAL NOMINA 17 180.357,63 100%
TALENTO HUMANO
SALARIOS POR PROCESOS [5GERENCAS
ANUAL 2006
B JEFATURAS
ORESPONSABLES
0,78%
0,00% T PRODUCCION (trabajadores)
0 Y MERCADOTECNIA (fuerza de
3,00% ventas)
o 0 2) ADMINISTRACION
3,63% LT 98% (empleados)
4 M 2) FINANZAS (empleados)
OCOMPRAS
¥ W SISTEMA DE CALIDAD

7,58%" X 13,18%

M TECNOLOGIA EINFORMATICA

0
15.83% 15,36% G OTROS

CAPACITACION

En el primer semestre se capacité al personal de acuerdo a las necesidades.

ROTACION

La rotacién se refleja en 36%, debido a la salida del personal de la Linea de
Explosivos y Municiones, Chatarra y personal que no fue enrolado a las

Productoras.




cccceccecececceccccccccccceecccccceccarccccrccccccccccccccccccccccccc

Al 30 de septiembre pasa la Linea de Negocio Chatarra a ANDEC, de las 17
personas, Unicamente fueron contratadas 11 personas por ANDEC. Tambien
pasa una persona a prestar los servicios en SEPRIV como Contador.

El rubro de pago por horas suplementarias y complementarias se registra por el
personal del Centro de Acopio porque laboran los dias sabados, de enero a
septiembre cuando se contaba con esta Linea de Negocio.

De conformidad al presupuesto de némina del afio 2006, se ha ejecutado el
93.67%.

CUADRO No. 4.3
INDICADORES DE GESTION DE TALENTO HUMANO

ANUAL 2006
INDICADOR FORMULA / VARIABLE INTERPRETACION
GIC
NTT UNICAMENTE HUBO
VALOR ASIGNADO EN crC 1550 CAPACITACION EL PRIMER
CAPACITACION - SEMESTRE, LUEGO SE
NTT SUSPENDIO POR EL BSC
RC
NTIC |
] 12 HORAS DE
NUMERO DE HORAS DE NTT 1200 CAPACITACION AL
CAPACITACION POR TRABAJADOR GTC ” PERSONAL DURANTE EL
. ANO
| NHE |
NHN DURANTE EL ANO
NHE UNICAMENTE REPRESENTO
EXT
HORAS EXTRAS EN EL PERIODO 0,41 FL 041% DE HORAS EXTRAS,
NHN PERSONAL DE C. ACOPIO
s |
Sp SE CUMPLE EN EL 93.67% DEL
SALARIOS ,
Sp 93,67 PRESUPUESTO EN SALARIOS
sp
NSP
NTT EN ESTE ANO SALIERON 30
ROTACION DE PERSONAL 36
NSP * PERSONAS
NTT

SERVICIOS GENERALES Y DE BIENESTAR SOCIAL

Dentro de los servicios generales y de bienestar social se ha podido definir lo
siguiente:

SEGUROS
Contintia vigente el Contrato del Seguro de Asistencia Médica y de Vida, a

traves de la prestadora de asistencia médica HUMANA y Seguros del
Pichincha, cuyo contrato esta vigente hasta febrero del 2007.
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El personal ha sido atendido en forma regular todos los tramites de reembolsos
por ia atencién de medicina ambulatoria y hospitalaria.

Se realizé los trémites correspondientes para el reembolso del Seguro de Vida
del seiior Oscar Cruz, quien fallecié el 1 de septiembre del 2006, el cual ya fue
pagado a la beneficiaria.

SERVICIOS MEDICOS

Contamos con la asistencia médica del Profesional de Humana en el Centro
Médico del Complejo Industrial, asi como, un Profesional del IESS.

ALIMENTACION

El personal de DINECOM'S C.A. conté con el servicio de alimentacién en las
mismas instalaciones de la Empresa hasta finales de diciembre fecha en la cual
se cumplio el contrato de servicios, y desde entonces el servicio se lo recibe en
el comedor del Complejo Industrial.

TRANSPORTE
La Empresa preocupada por la seguridad y bienestar del personal facilita el

servicio de transporte a partir del 1 de julio del 20086, a través de una persona
natural.



