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TAMBOROSES S.A.

INFORME DE ACTIVIDADES POR EL ANO 2011
GERENCIA GENERAL

A los Sefiores Accionistas:

Pongo a consideracion de ustedes el presente informe de actividades correspondiente al
afto 2011: ‘

1. LA EMPRESA

" Tamboroses S.A. es una empresa fundada en el afio 1994, dedicada a la produccién bajo
invernadero y exportacion de flores de corte, rosas y stock. Tanto sus oficinas como su
centro de produccién estin ubicadas en la Provincia de Cotopaxi en el sector de Mulal6.
Es una fuente de trabajo para el sector, dando trabajo directo a 199 personas. Por las
condiciones del mercado laboral, al 31 de diciembre, la empresa mantiene en ndémina
182 personas.

La produccién bésica consiste de cultivar rosas y stock de exportacién contando para el
efecto con 16 hectdreas cubiertas en donde se siembran 70 distintas variedades de rosa
en 15.5 hectdrea y 6 variedades de stock en 0.5 de hectarea.

2. ENTORNO GLOBAL

El afio 2011 sigue en el poder Rafael Correa a pesar de que su popularidad bajé en algo.
E! gobierno tiene mayoria absoluta en la Asamblea Nacional y la oposicién nada puede
hacer en cuanto a fiscalizacion o aprobacion de leyes. El afio pasado se llamé a una
consulta popular de caracter totalmente politico, con el afin de medir su popularidad,
pues la gran mayoria de las preguntas, no tenian relevancia alguna con el quehacer
politico y econémico como la prohibiciéon de los casinos y el matar animales en
especticulos publicos. El gobierno gan6 dicha consulta, pero con un margen muy
estrecho, que a decir de muchos analistas fue un empate técnico. Esto sélo dice que su
popularidad ha ido bajando.

La inflacion del 2011 fue del 5.41%, mayor a la del 2010 que fue del 3.28%, es decir
2.13% por encima y la segunda més aita en los iltimos 5 afios. Como estadistica, la
inflacién anual de los Gltimos 5 afios son las siguientes: 2007, 3.32%; 2008, 8.83%;
2009, 4.31%; 2010, 3.28%; 2011, 5.41%. El incremento salarial dictado por el gobierno
fue de $28.22, de $240 a $268.22. Un incremento del 11.76%, es decir, mas del doble
que la misma inflacion.

La situacion politica en el pais es totalmente negativa para el sector empresarial y
especialmente para nuestro sector. El estilo del gobierno de generalizar que todo el
sector empresarial es el “malo de la pelicula” s6lo ha logrado que no exista motivacién
para generar mayor inversién y desaliento para invertir. La creaci6n permanente de més
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y mas impuestos en todos los ambitos nos ha afectado mucho. Lo que ha logrado con
este estilo de gobierno es mantener su popularidad sin considerar las consecuencias
futuras cuando ya no cuente con los recursos que ahora tiene por el alto precio del
petréteo de los altimos aflos.

El ATPDEA caducé el 15 de febrero y desde esa fecha en adelante, las importaciones a
los Estados Unidos empezaron a pagar arancel. El efecto directo de esto fue una baja
automdtica del precio de venta de nuestra flor, pues si bien es cierto, los clientes no
pidieron una rebaja de precio de frente, al comprar la flor en el dia a dia, ofertaban
precios més bajos, inclusive més bajos que ¢l del arance! que es del 6.5% para rosas.
Hacia fines de afio, el Senado aprobd la renovacion del ATPDEA hasta junio del 2013.
Esto lo hace una vez que se aprueba el TLC con Colombia. Es decir, a partir de esta
fecha, el Ecuador pagara aranceles por sus exportaciones, pues el mensaje es claro; No
habra mas extensiones de las preferencias arancelarias. Es claro que a este gobiemo no
le interesa en lo mas minimo firmar un acuerdo comercial. No s6lo con Estados Unidos,
sino con cualquier pais. Esto es una situacion muy preocupante para nosotros, pues es
muy dificil competir en esas circunstancias.

El precio del petroleo se mantuvo al alza durante el afio, comenzando el $82 en enero y
terminando en $110 en diciembre. Esto por supuesto influye directamente en el costo de
muchos insumos como plastico, fertilizantes y fletes aéreos.

Durante el afio seguimos sintiendo los efectos de la crisis financiera mundial que
comenzé el afto 2008 en los Estados Unidos. La comunidad Europea, que ha sido
nuestro mayor mercado, tuvo serios problemas con algunos paises, como Grecia,
Espafia, Italia, Portugal, entre otros, que nos afecté muchisimo, pues nuestras ventas
siguieron disminuyendo a este mercado durante el afio. Ei mercado americano si
demandé flor, pero obviamente a precios muy bajos, viéndonos obligados a vender
nuestro producto muchas veces a precios muy bajos sin que esto sea una buena politica,
s6lo. para generar flujo. Rusia por otro lado, también se ha vuelto un mercado que
escogen lo que quieren comprar, ya no compran, como lo hacian antes, todo lo que se
ofertaba. Esto es por que paises como Kenia se han hecho de un buen porcentaje del
mercado con flor mucho més barata y de calidad aceptable que el mercado ha ido

aceptando.

La sitnacién de la floricultura en los paises con los que competimos se ha ido
estabilizando. En Colombia las grandes empresas siguen comprando fincas pequefias o
en problemas y se estd consolidando la produccion en 7 grupos poderosos que manejan
toda la cadena desde la produccién hasta la distribucién al minoreo, sobre todo en
Estados Unidos. Asi también, su participacion en el mercado europeo y ruso, cada afio
se incrementa. Africa ha entrado muy fuertemente en Rusia y sigue incrementado su
participacién en este marcado que antes era casi exclusivo del Ecuador y Colombia.
Obviamente, también entra a competir en Europa en el mercado élite, pues estan
logrando una calidad muy similar a la nuestra.

La temporada de Valentin fue “sui géneris” debido a que Colombia tuvo heladas al
inicio del afio, lo que hizo que el mercado reaccione de una forma violenta a demandar
flor los primeros dias de enero. Pof otro lado, el clima en el Ecuador estuvo muy
cofuplicado, haciendo que los ciclos : alarguen, consecuentemente, la flor no sali6 en
la Vehtana de la fiesta a nivel nacionz - En nuestro caso, logramos cosechar el 80% de lo
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'::-E-pmyectado Sin embargo de esta situacion, logramos empujar mucha de esta flor para la
fiesta rusa del Dia de la Mujer, que hubo buena demanda también.

PRINCIPALES ACTIVIDADES
ADMINISTRACION

El Ing. Freddy Salinas, gerente técnico de la empresa pone su renuncia y permanece en

" su cargo a hasta mediados de febrero, una vez terminada la temporada de Valentin.
Como se recordard, el Ing. Salinas trabajo anteriormente en el periodo de fines del 2005
hasta el 2008 en este mismo cargo, realizando un excelente trabajo. Esta fue la razén
por la que se decidi6 volverlo a contratar, Lamentablemente, el Ing Salinas no cumplié
con las expectativas que teniamos de él.

En su reemplazo, se contraté and Ing. William Barba, quién venia desempefiando este
mismo cargo en la empresa Flores Arco Iris en el sector de Pyjili. El Ing, Barba ingresd
a la empresa a fines de febrero y no cumpliendo las expectativas de la direccion, se
retiré poco antes de cumplir su periodo de prueba en el mes de mayo. Lamentablemente,
era de un caricter demasiado fuerte, sin compaginar con el recurso humano de la
empresa y también haciendo cosas sin consultar con la Subgerencia de la empresa,
directamente encargada de la parte técnica.

En busca de un candidato para su reemplazo, y luego de varias entrevistas y una visita
desde Colombia, se contraté al Ing. Gonzalo Valdés, quien habia trabajado por mas de
25 afios en la floricultura colombiana. El Ing. Valdés estuvo a cargo de la gerencia
técnica desde junio hasta diciembre. Asi mismo, el Ing. Valdés no cumplié con las
expectativas de la direccion, razon por la cual se retiré de la empresa.

Luego de la salida del Ing. Valdés, seguimos en la bisqueda de un candidato y no fue
sino hasta diciembre que se contratd al Ing. Héctor Olovacha, quién se desempaiia como
gerente técnico de la empresa Sisapamba en la zona de Tabacunde y Otdn. Sin embargo,
nos manifiesta que no se puede integrar a la empresa sino hasta febrero del 2012,
después de la temporada de Valentin, una vez que €1 deje entregando toda la produccion
de la cual es el responsable. A la fecha de este informe, se ha integrado a la empresa de
acuerdo a lo planteado.

En todo este proceso, siempre seguimos con la asesoria técnica del Ing. Harold Zuﬁlga,
que como se recordard se lo contraté en octubre del 2010 y que gracias a 5‘1,1 trabajo,
logramos poner las dos fincas nuevamente a producir a entera capacldad Sigue
realizando sus visitas semanales, los dias sa’lbad(‘)

3/20




En ¢l drea de jefaturas de finca también tuvimos algunos cambios. La Ing. Jenny Tobar,
jefe de finca de Tambo 1 se retird de la empresa y en su reemplazo tomé este puesto el
Ing. Edgar Caftizares, quien se venia desempefiando como jefe de sanidad vegetal. En
Tambo 2 se contrat6 al Ing. Edgar Acosta en reemplazo del Ing. Héctor Proafio quien se
retiré en diciembre del 2010.

Seguimos teniendo problemas para contratar un jefe de postcosecha, que pueda hacerse
cargo de las dos postcosechas. Es asi que se decidi6é buscar dos personas, una para cada
postecosecha. Se contrat6 en el transcurso del afio otras dos personas, sin que ninguna
cumpla las necesidades y expectativas. Hacia fines de afio, se contrat6 al Ing. Jaime
Fonseca, de nacionalidad colombiana, con algo de experiencia, a quién se lo estd
evaluando y estd hecho cargo de la postcosecha de Tambo 2. No hemos logrado
conseguir la persona para la postcosecha de Tambo 1.

En el departamento de ventas se coniratd a la Sra. Pilar Tapia como auxiliar de ventas
para que sea persona de apoyo en facturacién, cobranzas y mds labores diarias del
departamento. El Sr. Gabriel Yénez, que se desempefiaba como vendedor junior, volvié
a sus funciones de coordinador de embarques y control de calidad, pero déndole la
categorfa de “Jefe”. Esto vimos que era necesario, pues es un puesto clave para el buen
funcionamiento de nuestras ventas y él es la persona adecuada.

Se decidi6 dejar de pertenecer al FLP debido a que esta certificacion ya no cumplia las
expectativas o necesidades nuestras. Hubo muchas desafiliaciones de varias fincas
colegas por esta misma razén. La mayoria de los ingresos del FLP provenian de las
empresas {fincas) ecuatorianas, a pesar de tener otros miembros como los importadores
y wholesalers en Europa, pero que aportaban casi nada, pero exigian mucho. Asi,
cuando la mayoria de empresas ecuatorianas nos  desafiliamos, el FLP cerré sus
operaciones y desaparecid. En otras palabras, vivian de nosotros sin darnos el beneficio
buscado.

Fuimos recalificados con la certificacién BASC, muy importante para precautelar
nuestras exportaciones y prever contaminaciones de nuestras cajas con substancias
prohibidas. Por temas de flujo, nos vimos obligados a posponer la recertificacion Flor
Ecuador, la misma que la retomaremos en el 2012.

Como se recordara, en octubre del 2010 se acudi6 a la CFN en busca de un crédito con
esta institucion para refinanciacion de pasivos, adquisicién de activos fijos y capital de
trabajo. Bien saben los sefiores accionistas el camino tortuoso que tuvimos que
emprender para la tramitacion de este crédito pero finalmente luego de luchar todo el
afio con esta institucién, en la que nos cerraban toda posibilidad todos los meses, el
crédito fue aprobado a fines del mes de noviembre por un total de USD 658.000,00.
Hasta el 31 de diciembre, fue imposible lograr el desembolso del crédito debido a que se
tenfa que traspasar la hipoteca que el Banco Pichincha mantiene con la empresa a la
CFN. Dada ia época det afio, no se logr6 hacer, quedando esto para enero del 2012.

El departamento administrativo sigue con la misma infraestructura de personal, todos
trabajando desde Tamboroses 1 a excepcién del Jefe de Finca de Tamboroses 2.
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 PRODUCCION:

El afio 2011 fue un afio de recuperacién de las dos fincas. A partir de octubre del 2010
se contraté la asesoria del Ing. Harold Zuftiga, quien durante todo el afio 2011, visit6 las
dos fincas, altemadamente todos los sdbados. Se cambiaron los conceptos de mangjo de
piantas, riego, fertilizacién y se introdujo en la empresa una filosoffa de. manejo
biolégico y sustentable en el largo plazo. Los resultados obtenidos fueron muy
positivos, tanto en productividad como en aumento del largo de tallo, y hacia el futuro
son promisorios. También se desarrollé un programa de bioles y macerados. de frutas.
Este programa comenzd con una produccion de 600 litros por semana de bioles y 160
litros de macerado de frutas y al fin de afio terminamos con 1200 de bioles y 320 de

" macerados de frutas. Estos productos aseguran la poblacién de microorganismos en el
suelo lo que permite una disponibilidad de los elementos para ser tomados por la planta,
y adicionalmente, asegura la sustentabilidad del suelo en ¢l tiempo. h

La densidad de siembra, por sugerencia del Ing. Ziiftiga, se baja a 76.000 plantas por
hectirea, buscando, de acuerdo a la estrategia fijada, mejor calidad y largo de tallo.

Seguimos con ¢l programa de siembra de Stock, flor de verano, sembrando 18 mil
plantas semanales, lo que corresponde a un programa permanente de media hectérea.
También en el mes Junio, se comienza la siembra de cartucho blanco en Tambo 2, para
aprender el manejo de este cultivo y se espera desarrollarlo en el afio 2012.

A pesar de que las dos fincas tienen exactamente el mismo manejo, Tambo 2 es siempre
mas productiva. Si bien es cierto, en Tambo 1 estidn sembradas las variedades menos
productivas, también tenemos sembradas en las dos fincas la misma variedad, y
siempre, la productividad de Tambo 2 es mas alta.

En el cuadro a continuacién se puede observar un comparativo de la produccién de
tallos de la finca entre los afios 2010 y 2011. En el cuadro se compara la produccién
bruta entre los dos afios y su variacion porcentual.

%
TAMBO § TAMSG N TOTAL FINCAS AGON
DETALLE 2.010 2011 zo10 2011 2010 20n | 30w0-2011
TALLOS PRODUCIDOS EN
CAMPO 4221805 laomzen 15708922 6248842 | 10026217 | 19238122 |12
TALLOS EN POSTCOSECHA 4,227,895 4.991.260 5.788.322 6.246.842 | 10.026.217 11.238.122 |12
DESECHOS Y ROTOS 13.158 22.255 24,850 44 428 38,017 66.683 75
FLOR NACIKONAL 326.971 £43.008 440773 785458 770744 1.428.486 B85
OFERTA EXPORTABLE | 3476933 14184306 14328331 |4801086 | 7805264  |9005452 |15
TALLOS  VENDIDOS AL
EXTERIOR 3.172.907 3.091.501 3.841.804 4.587.027 7.015.801 3.578.528 2

IR s K 5/20




Se nota un aumento considerable en el nacional y desechos. Esto se debe basicamente a
que, por la contraccion de demanda de los mercados que mantenemos, hubo que hacer
ajustes fuertes en los pardmetros de clasificacion de nuestra flor. Adicionalmente el
manejo nuevo de matas implica que se tenga muchisimo follaje en las plantas, por lo
que es mucho mas complicado el control sanitario y esto afecté también la cantidad de
flor nacional.

5 T TR S R ARG £ e ¥ e s 0 e s+

Tambi¢n se puede apreciar que la oferta exportable como los tallos vendidos, presentan
un incremento significativo, comparados con el 2010. Esto refleja la recuperacion que
tuvieron las fincas en el campo.

El promedio de produccion bruta del afio 2011 en Tambo | fue de 0.81
tallos/planta/mes, en el 2010 fue de 0.65 tallos/planta/mes. En Tambo 2 la productividad
bruta fue de 0.96 tallos/planta/mes, mientras que en el 2010 fue de 0.94 t/p/m. Esto
expresado en tallos significa que se produjo un total de 1°211.905 tallos mas que el
2010.

Seguimos manteniendo los invernaderos de prueba de variedades en la empresa. En ésta
rea de “investigacion y desarrollo”, se siembran variedades y cédigos para evaluarlos
para luego poder decidir sembrar comercialmente una determinada variedad.

En el érea de post-cosecha se mantuvo - los servicios profesionales de la compaiiia
FLORCONTROL, especializada en esta drea gque nos ha ayudado mucho en Ia calidad
de la flor que exportamos.

Durante el afio se realiz6 el cambio de plastico de Tambo 1 en su totalidad gracias a la
ayuda de los proveedores, PQA, que confiando en nosotros nos despacharon el plastico,
a pesar de tener una deuda alta con ellos. El compromiso fue que se les cancelaria
mensualmente el plastico nuevo y una vez que recibamos el crédlto de la CFN,
cancelarfamos la totalidad de lo anterior.

El laboratorio que mantiene {a empresa en la finca Tambo 1, continua produciendo
: thrychoderma, pat6geno benéfico en control de plagas, para las dos fincas. Produce 700
r ‘ litros semanales, los mismos que son aplicados permanentemente en las dos fincas.

La gran mayoria de de las plantas de renovacién fueron hechas via injerto en finca, y
también, en menor escala, en nuestra propagacion.

i ' Los. controles semanales sorpresa a cada empresa, por parte de Agrocalidad, para
controlar-la no presencia de Thryps, continuaron este afio. Es asi, que de encontrar tan
" solo un insecto vivo en el producto que se exporta mediante un muestreo, todo et
embarque a dicho mercado es suspendido. En nuestro caso, mantenemos la
Certificacién Fitosanitaria de Produccién Libre de Thrips, de Agrocalidad. Sin embargo
_ de cumplir este requerimiento, no impide que un embarque sea suspendido si cuando se
t realiza la inspeccién, encuentran un insecto vivo.

Los sistemas de riego que tenemos deben ser renovados y actualizados, pues ya tienen
muchos aftios y son bastante ineficientes. Sin embargo de esto, nos hemos acomodado y
hemos logrado mantener un buen riego. Estamos a la espera de poder conseguir la
refinanciacién con la CFN para renovar y modernizar nuestros equipos. Esto es muy
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te ya que al momento es ineficiente, requiere de mucha mano de obm rgy
¢onsume mucha més energia. Adicionalmente ¢l cambio de las mangueras del sigtema
de riego debib haberse hecho hace tres afios, y no se ha hecho por falta de liquidez;* -

Las erradicaciones y siembras nuevas se reflejan en el siguiente cuadro:

POR SEMBRAR
FINCA ERRADICACIONES 2011 | SIEMBRAS 2011 [ 2012
| TAMBOROSES | 70.838 20.073 | 53.196
 TAMBOROSES i 40.704 27.503 | 20.388
TOTAL 111542 47.666 | B2.584

Se puede apreciar que hay casi una hectdrea por sembrar en el afio 2012. Esto se debe a
que luego de un anilisis de rentabilidad de ciertas variedades se tomd la decisién de¢
erradicarlas en el Gltimo trimestre del 2011, para evitarnos gastos en variedades ‘que
sostenian una pérdida constante. ‘

La produccién para la temporada de Valentin salié retrasada por motivos de clima. Esta
situacién fue a nivel nacional. Nos vimos obligados a cerrar los invernaderos para
calentarlos y tratar de empujar la flor. Debido a que Colombia tuvo fuertes heladas a
principio de afio, la demanda de flor fue muy alta, lo que permitié que podamos aplazar
algunos dias los despachos de la ventana de Valentin. Sin embargo, se cumplié sélo ¢l
80% de la proyeccion pues el resto de la produccion salié con retraso. Parte de ese
retraso fue posible colocarlo en la ventana del Difa de la Mujer a Rusia.

El porcentaje de oferta de rojo-color para Valentin fue de 65-35 va que la distribucién
de siembra es de 80-20 Gnicamente. Esto complica la venta de la flor de color, pues
todos los clientes lo que buscan es rojo. Sin embargo, por las condiciones de mercado,
se logro vender bastante bien.

COMERCIALIZACION:

La primera semana de Enero el mercado cay6 notoriamente, pero con las promociones
que se comenzd a enviar a los clientes, en su mayoria de los Estados Unidos, no se dio
de baja mucha flor.

Tuvimos problemas de Botrytis y se manejo un nivel de rotacién de flor con un dia
menos para poder controlar este problema. Clientes como Solé Farms quiso bajar el
niimero de cajas de la orden fija porque desde hace 6 meses estdbamos con problemas
de faltantes pero se logro manejar este tema para que el cliente no cancele. - &7,

: I
En Colombia hubo heladas muy fuertes, que hizo que la demanda por flor aumente
mucho. Por esta razén, se solicito a todos los clientes que habian confirmado flor para
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Valentin nos hagan llegar los cronogramas y fechas de envio. Ya que tuvimos
problemas serios con la produccion que venia retrasada, se corria el riesgo de tener que
cancelar algunas Ordenes de Valentin. Finalmente, muchos clientes lograron
reprogramar sus embarques y logramos sacar casi todo lo confirmado.

Para la tercera semana de Enero no se tenia bajas en ninglin mercado, los precios
mejoraron notablemente.

A continuacién se presenta un cuadro comparativo de los Gltimos 6 afios de la ventana
de Valentin desde el 25 de enero al 10 de febrero.

GRADO PROMEDIO 55.51 55.9 54,48 | 54.46 54.80

57.05 |

PRECIO PROMEDIO 0.46 0.43 0.42 0.43 0.42 0.48
TOTALDOLARES | 382.455,80 | 311.380,59 | 278.570,24 | 295.608,90 | 265.268,40 | 388.551,13
TOTAL TALLOS 826.178 | 720757 658640 | 690.3a5| 626553 809.112
TOTAL CAJAS FULL 2436 2225 1996 1868 | 1807 |  2330.75

Como se puede ver en el cuadro, el 2011 fue un muy buen afio en cuanto a los
resultados que tuvimos en las ventas de Valentin. Superamos las ventas de los Gltimos 6
afios, mejorando en precio y largo de tallo exportado también.

Debido al fuerte invierno que atraveso Colombia, los clientes de los diferentes mercados
seguian pidiendo flor y esto hizo que se manejen precios mucho mds altos de los
esperados, y se pudo colocar toda la flor que el cultivo entregd.

Comenzamos a producir Stock comercialmente, proyecto que estaba en pruebas de
envi6 puesto que tenfamos que hacer correctivos en el manejo del empaque como
también en el manejo de produccién. Tuvimos varios reclamos del producto. pero esto
nos ayudo a realizar las mejoras respectivas. Es un producto exclusivamente para el
mercado norte americano, pues Europa v Rusia no compra. El producto tuvo muy buena
acogida entre nuestros clientes, pues una vez corregidos los problemas iniciales, se ha
vendido muy bien. El promedio del Stock es de USD 0.33, fo cual es muy atractivo.

Los despachos para el Dia de la Mujer comenzaren el 15 de Febrero teniendo la
concentracién de los embarques desde el 20 del mismo mes.

Los resultados obtenidos se pueden observar en el siguiente cuadro:
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GRADO PROMEDIO 70.69 69.80] 72.60
PRECIO PROMEDIO 0.66 0.63 0.73
TGTAL DOLARES 87.16675| 98.271,50]  66.997,28}"
TOTAL TALLOS 131.715 154.875 01950] 16

Al igual que con el Valentin, este afic superamos todo; grado exportado pmcm
promedio, délares y tallos exportados.

En el siguiente cuadro se puede observar la evolucién de las ventas en la ventana de
Valentin por mercado de los cuatros iltimos afios del 25 de enero al 10 de febrero.

NORTE AMERICA 47.07% 36.70% 40.14% 57.97%
EUROPA 29.84% 40.02% 39.08% 25.85%
RUSIA 22.81% 22.11% 19.00% 12.09%
OTROS 0.28% 1.17% 0.87% 4.09%
TOTAL 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
70,00%
60,00% _ /
50,00%
20,00% — —4—NORTE AMERICA
—8—EUROPA
30,00% o —ie—RUSIA
20,00% N*\T ~~0TROS
10,00%
0,00% > M .
2008 2009 2010 2011
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Como se puede observar en el gréfico, se aumenta considerablemente la. pattlcapamén a
Norte América. Persiste la crisis en el Mercado Europeo el mismo que..como en el 2010
comienza a demandar més rojo cuando esto no era su costumbre. El Mercado Ruso
pierde participacién en esta fiesta debido a que dejan de comprar todo tipo de variedad y
sblo buscan variedades especificas.

Hasta el 2005 la empresa exportaba el 75% de su produccion al mercado

norteamericano anualmente. En el cuadro siguiente se presenta la evolucién de las
ventas anuales de los cuatro Gitimos afios por destino.

el ; g |

NORTE AMERICA | 26.77% | 22.50% | 34.74% | 39.72%
EUROPA 36.46% | 44.16% | 33.82% | 34.55%
RUSIA 36.21% | 32.47% | 30.23% | 21.80%
OTROS 056% | 087%  121%| 3.93%
TOTAL 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%

50,00% _— — -
45,00% -
40,00%
35,00%
30,00% 1

1

&= NORTE AMERICA

=i EUROPA

25,00%
20,00% 3~ .A.n,,,,.,,.....y — \ gy RUSIA

15,00% -+ i OTROS

10)00% 1‘ A e o 11 R e e e

5'00% £ M

0,00% + NI o
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Claramente se puede ver en este cuadro como después del 2009 el Mercado Europeo cae
y en Rusia, el problema fue el no producir tallos largos y también la cancelacion de
varias cajas en orden fija de por parte de 7 Flowers pyesto que el cliente comenzd a
diversificar sus proveedores. Esto nos Qbhigb a volvgr 3! ' mercado americano y de tener
un 34.74% en €] 2010, aumentar a un 39.72% el 201]. Como se puede apreciar del
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emadro, en el mercado ruso hemos venido teniendo una disminucién de participacion
lenta. La estrategia de este afio, después de una mejora inminente en el cultivo en: .z
a fargos en ¢l mes de Septiembre, se decide retomar participacion en el mercado ,usc
de forma agresiva, promocionando entre los clientes visitados y contactados _ s
fena de Rusia. :

Se termina la exclusividad de marca con 7 Flowers, para lo cual se plamﬁcci"pemcipar
en la feria de Rusia con stand propio y se comienza a enviar a todos los clientes la flor
en cajas TAMBOROSES. También se mejora el empaque de los bunches para tener mdis
resistencia y mejor presentacion de los mismos. Se planifica que para el viaje a la feria
de Rusia, se lo haga unos dias antes para visitar a los clientes en Mosct y después.de la
feria a clientes en San Petersburgo, para que se conozca sus necesidades actuales y se
promocione el producto de la finca. Esto nos ayudo a abrir mas mercado y conocer las
necesidades de flor en cuanto a largos y variedades que el mercado requiere. En un
cuadro maés adelante se presenta un resumen del numero de clientes por mercado con
los que TAMBOROSES cuenta en el 2011.

Se renovo la orden fija con 7 Flowers como todos los aftos en el mes de septiembre,
pero cada vez escogen mas las variedades que desean comprar. El niimero de cajas se
aumentan en siete mas que ¢l afio pasado para la orden fija. este aumento se da por cajas
mixtas que el cliente comienza a comprar después de la visita a su operacién de San
Petersburgo, con una composicion del 50% 60cm y ¢l otro 50% en 70cm. A nuestro
regreso ¢l panorama de las cancelaciones y cambios de longitud de cajas en Orden fija
por parte de la finca hace que el cliente nos pida mejorar esto de inmediato para poder
mantener esta orden y no tenerla que reducir mds.

Después de analizar el potencial de compra de Alco Flower luego de la crisis se
determino que se termine la exclusividad de mercado que se tenia. Esto fue de comin
acuerdo y con esto ampliamos nuestra participacion en el mercado de Holanda y
Europeo en general.

Mantenemos la marca TITANIUM COLLECTION by Tamboroses”. L.a misma que
contiene variedades muy exclusivas, a precios muy altos a clientes mas que nada en
Europa. Vemos que la idea se mantiene y conseguimos un cliente en Frankfurt,
Alemania, Direkt Flowers que vende directamente via DHL a sus clientes (floristerias).
Le gusta mucho la calidad y las variedades que ha ido aumentando la cantidad de
compra mes tras mes.

Nuestro cliente mas grande en los Estados unidos, Solé Farms, nos compraba en el
2006 ¢l 28%, en el 2007 nos comprd el 16%, en ¢l 2008 fue el 11.50%, en el 2009
apenas el 9.44%. En el 2010 aumentamos el porcentaje y nos compran ef 13.27% En el
2011 se mantiene casi igual con el 13.12% del total exportado. Se mantiene la politica
de diversificacion de mercado, concentrdndose més en el mercado Ruso. Es asi que
durante el afio, se aumentan 64 clientes, sobretodo ¢n el mercado norte americano. Cabe
recalcar que durante estos 6 afios el porcentaje de cartera incobrable no sobre pasa el
1% como también los clientes son en su mayoria cumphdos con el termino de: pagow
acordado.

v Vs
1




EUROPA 25! 13%}EUROPA 17]  13%
LSA/ CANADA 811 42%}UsA 75]  58%
RUBIA/ UCRANIA 54| 28% |RUSIA 24]  18%
| MULTIMERCADO 30| 15% | MULTIMERCADO 111 8%
| AMERICA DEL SUR 2| 1% [AMERICA DEL SUR 1%
ASIA 2| 1%[AsiA 2] 2%

Terminamos nuestra participacion en el grupo asociativo de Expoflores ROSA
BONITA ya que después de todos estos affos de pertenecer a este grupo, no se¢ ha
exportado ni una sola caja, por ende no hemos percibido ningiin rédito comercial y el
gremio sigue pidiendo cuotas extracrdinarias para mantener la idea.

Seguimos siendo parte de grupo asociativo “La Ruta de las Flores” con el objetivo de
vender el pafs con una ruta de flores a los turistas, tanto nacionalés como
internacionales, para que visiten las empresas que pertenecen al grupo y asi
promocionarlas, no sélo la flor, sino la responsabilidad social y ambiental que la gran
mayoria de empresas floricolas tenemos. Pero este afio fue poca o casi nada las visitas
que recibimos a la finca.

Durante al afio participamos en la “World Floral Expo” que se llevé a cabo en Miami en
Marzo. Es una feria pequefia y muy barata de participar. Siempre hemos logrado
conseguir clientes pequefios, de poco volumen, pero de precio aito. Este fue el iiltimo de
la feria ya que se traslado a New York.

También tuvimos un stand en “Expo Flora Russia 2012 en septiembre. Desde hace 5
afos que no participdbamos en ferias en Mosci, lo hicimos en la feria que organizo
HPP por el descuento que nos dieron en el valor del stand como también porque fue una
feria especializada para cliente y no abierta para todo €l piiblico como fueron las otras
dos ferias que hubieron simultincamente. Los resultados fueron alentadores ya que se
consiguieron clientes directos de las otras regiones. Akcent, Sib Flora, Azalia, entre
otros como también reforzamos nuestras relaciones comerciales con nuestros clientes
actuales que visitaron la feria.

Este afio al igual que el afio anterior, no participamos ni asistimos a la feria de Holanda
en noviembre. Alco Flower participo en la feria que realizo HPP donde Tamboroses
envié sus flores y catalogos para promocionar su flor.

Seguimos con la intension de tener un 30% del 4rea sembrada de rojos para asi suplir
las fiestas de Valentin y 8 de Marzo.

Mantenemos la pagina web, haciéndola mas informativa, transmitiendo quienes somos,
qué hacemos, nuestra mision, visién y valores, y sobretodo informacién detallada de
nuestras variedades, detallando variedad por variedad cada una de ellas con
actualizaciones permanentes de la pagina.
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TADOS FINANCIEROS

INGRESOS Y PRODUCCION

En el afio 2011 se increment6 la produccién bruta de tallos en un 14% respecto:al aﬂﬂ
anterior, lo que permiti6 mejorar €l volumen de ventas totales de la empresa.” A pesar de
que el porcentaje de desechos y de flor de calidad nacional aumento considerablemente,
producto de controles mas exigentes, la oferta de tallos exportables aumenté enun 17%,
gue significa casi un millén y medio de tallos mas. La productividad exportable se
increment6 una décima. El precio promedio fue un centavo menor que el 2010, sin
embargo, al vender mas volumen, el monto de ingresos de operacién de Tamboroses se

incrementd en USD 440,000,

ARO VAR
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS 2010 2011 % | ABS
Talos Producidos en Campo 10,027.222 11.423.651 13,93%] A 396
PRODUCTIVIDAIVT alios Producidos 0,81 0,89 9,75%
Desechos 38.992 668.035 74 48% 29.043 o43|
Nacional 762.907 1.443.719 B9, 24% 680.812]
|Bajas por Mercado Poscosecha 1.016.828 271.079 73, 34%] 745,749
Oferla de talios exportables 8.208.495 9.640.818 17.45% 1.432.323
Tallos Vendidos al Exterior 7.129.632 8.745.774 66%) 1.515.947
PRODUCTIVIDAD/Tallos Vendidos 0,58 0,68 18,17% /X
PRECIO promedio $ 0,332]% 0321 -3,33% -0,011
[INGRESOS DE OPERACION | | 2369.651,90] 2.810.00561] | 18,58%| 440.353,71

Cuadro 1: Produccion 2011.

Fuente: Gerencia Financiera

Los resultados del 2011 en cuanto a tallos producidos en campo fueron apenas un 6%
menor que el presupuesto realizado. La oferta de tallos exportables fue un 17% menor a
lo planificado, y los ingresos totales constituyeron 11% por debajo de la meta

presupuestada.
ANO VAR

ESTADO DE GANANCIAS ¥ PERDIDAS PRESUP 2019 | REAL 2011 % ABS
Tallos Producidos en Carmpo 12.180.126 11.423.651 -6,21% -756.475
PRODUCTIVIDADIT allos Producidos 0,75 0,89 17,95% 0,13
Desechos 121.801 68.035 -44,14% -53.768)
Nacional 609.006 1.443.719 137,06% 834.713)
|Bajas por Mercado Poscosecha 852.630 271.079 568,21% -581.551
Oferta de talios exportables 10.596.688 9.640.818 -9,02% -955.870
Tallos Vendidos al Exterior 10.596.688 8.745.779 17,47% -1.850.909
PRODUCTIVIDAD/T8llos Vendidos 0,65 0,68 3.77% 0,02
PRECIO promedio $ 0313 § 0,321 251% 0,008
INGRESOS DE OPERACION | [ 316695578 2.810.005.61] | 1,2T%] __ -356.950,17

Cuadro 2: Produccion 2011.

Fuente: Gerencia Financiera
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COSTOS

Se observa un incremento en costos importante en los insumos para campo y
postcosecha, casi un 38%. Esto se debe a que los precios de los quimicos subieron més
alla del indice de inflacion, pero sobre todo a que el volumen utilizado en el cultivo fue
mayor que en el periodo anterior, de acuerdo a la recomendacion del Asesor Técnico.
El costo de la mano de obra directa aumenté en 22% respecto al 2010, debido al
incremento del salario béasico establecido por el Gobierno. El impacto de
depreciaciones y amortizaciones de los activos productivos fue 10% menor, debido a un
alargamiento de la vida ttil generado al implementar las NIIFs. Los demds valores que
constituyen el costo de producciéon y ventas se mantuvieron dentro de los limites
planificados. Hay que destacar la disminucion de otros costos indirectos en 28%, esto
debido a que la guardiania de la empresa paso a ser personal fijo y no contratado a
través de una empresa. FEn definitiva, los costos de produccién y ventas se
incrementaron en el 2011 en 14,6%, lo que es superior a la inflacion del afio analizado.,

ARG VAR
2010 2011 % ABS
340,950 482 902 37,99% 132.943
714.032 873.087 22 28% 159.055[
174.238 258.115 48,14% 83.878
1.238.229,29 | 1.614.104,65 30,36% 375.875 |
313.299 | 281,952 -10,01% -31.348]
33.665 36.504 843% 2.

32.776 33.740 2,94% 964
162.445 180 448 18 62% 27.003)
104.232 74.914 -28,13% -29.318

. 650,290.04 620.028,30 -4,65% (30.252
] [ 196068033 | 2.235.360,85 | 14,58% | 284.680,63]

Caadms Cnstosde Pmduccmnzon
Fuente: Gerencia Financiera

Frente al presupuesto realizado para el 2011, el valor de insumos estuvo muy acorde a
lo planificado. El valor de 1a mano de obra directa fue un 8% superior a los que se habia
congiderado como presupuesto, lo cual generd un impacto de USD 66,000 més en el
costo total. Los materiales directos también se incrementaron casi 22%, esto debido a
un mayor volumen de flor procesada y un incremento en el costo unitario de estos .
materiales. Finalmente, el costo de produccitn y ventas, estuvo practicamente igual que
el presupuestado, lo cual indica que se hizo bien la planificacién a inicios del 2011,

ARO VAR
PRESUP 2011 | REAL 2011 % ABS

505.368 482.902 -4,45% -22 466}
B0B.522 873.087 8,25% 66.568
211.726 258.115 2191% 46.380
1.523.616 1.614.105 5,94% 90.489

352 876 281.952 -20,10% -70.92

39.960 36.504 -8,65% 3.

57.570 33.740 -41,39% 23.831
203.240 182.448 -6 79% -13.@
81.373 74.914 -7,84% -6.459
740.879 620.028 -16,31% -120850,89
| 2,264,495 2.235.361 -1,28%] -29.133,93)

Fuente: Gérencia Financiera
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STOS DE OPERACION Y UTILIDAD

Tanto los gastos de Ventas como de Administracién y Direccion se conservaron muy
. parecidos a los del afio 2010. Esto debido a que no se realizaron incrementos de sueldos
del personal de Ventas y Administrativo. Se hicieron los esfuerzos necesarios por
controlar de manera estricta estos costos, logrando incluso reducir los gastos fin

'y los no operacionales. La utilidad antes de participacién € impuestos para-e
fue positiva de USD 44,116, Esto ha sido un aliciente después de que los:
anteriores se registraron pérdidas importantes. La utilidad obtenida se ha lagradeﬁ" gon
"un empuje significativo en el segundo semestre en cuanto a las ventas, y con un m:mtml

de los costos adecuado.
ANO VAR

ESTADO DE GANANGIAS Y PERDIDAS 2010 201 % ABS
GASTOS DE VENTAS 151,660 130.133 6.54% B
GASTOS DE DIRECCION & ADMINSTRA., 300,336 303313 0.69% 2877
UTILIDAD OPERACIONAL T [ 149.68418] _ 1a1.198.79)] 764,53%] 290,885
GABTOS FINANCIEROS 54.001 6775 “1353% 7.318|
INGRESOS ND OPERACIONALES 2844 35.073 582,70% 28,228
EGRESOS NO OPERACIONALES 150,647 83.380 A4,76% &7 567
UTILIDAD ANTES DE PART E MP. 1 [ aesial]  aa116.18) T12.61%)] 393,994}

Cuadro 5: Gastos de Operacidon y Utilidad 2011

Fuente: Gerencia Financiera

Estos gastos de administracién y ventas estuvieron ligeramente por debajo del

presupuesto del 2011.

Sin embargo, y debido a la diferencia en tallos producidos y

vendidos, la utilidad antes de participacion ¢ impuestos es sumamente menor a lo
esperado. Esté claro que en ¢l afio 2011 el problema estuvo en ¢l campo, con una baja
produccién respecto a lo presupuestado, y esto finalmente se refleja en los resultados de

la utilidad.

ANO VAR

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PRESUP 2011 | REAL 2011 % ABS

GASTOS DE VENTAS 142.782 130133 -8,86% -12.649
GASTOS DE DIRECCION & ADMINISTRAC. 320.229 303313 -5 28% -16.916
UTILIDAD OPERACGIONAL 1| $93.961,56 | 141.198,79] 76,23%] —452.763;
GASTOS FINANCIEROS 70.857 48,775 -33,99% -24.082
INGRESOS NO OPERACIONALES 10.320 33.073 220 47% 22.753
EGRESOS NO OPERACIONALES 62.000 83.380 34,48% 21.380
UTILIDAD ANTES DE PART. E NP, 11 471.424,68] 44.116,15] 90,64%| -427.309

Cuadro 6: Gastos de Operacion y Utilidad.

Fuente; Gerencia Financiera
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BALANCE GENERAL - SITUACION FINANCIERA

ACTIVOS
[, ANO VAR. HORIZONTAL
WW 2010 2011 % ABS
STIVO CORRIENTE 426.145,97| §13.938,00 44.07% 187.793}
TIVO RO 1.490.144,85!  1.365.586,00 -8,20% -123,558]
. 0S 740.913,68] 464.557,00 -37,30% -276.357)
ACTIVG DE CULTIVO _1.072.16654; - 556.138.00 -48,13% -516.029
A 3.720.371,041  3.001.220,00 -19,62% -728 151

Cuadfo 7- Activos de Tamboroses.
Fuente: Gerencia Financiera

El activo corriente de la empresa para el afio 2011 se incrementd debido a un poco més

“de liquidez que en el afio anterior. Esto debido a una mejora en el volumen de ventas
respecto al periodo precedente. El activo fijo disminuy6 en un 8%, mientras que ¢l
activo diferido baj6é en 37%. Esto debido a la revalorizacion de activos y ajuste
producto de la aplicaci6n de las normas NIIFs, lo cual ya fue puesto a consideracion de
la Junta de Accionistas. Asi mismo, los activos de cultivo, es decir las plantas,
disminuyeron su valor en pricticamente un 50%. El activo total de Tamboroses, con
estos ajustes, s¢ ha reducido en USD 728,000, lo que significa un 20%
aproximadamenie.

PASIVOS
ARO VAR HORIZONTAL
2010 201 % ABS
927273,12]  1.084.051,00 17.54% 161.778]
673.130,34] _ 597.607,00 11,29% -75.532

TOTAL PASIVOS
Cuadro.8: Pasives de Tamboroses.
Fuente: Gerencia Financiera

1.595.412,46  1.681.858,00 541% §6.246

El pasivo de la empresa se incrementd ligeramente en el afio 2011, ya que subié n USD
86,000, que implica un 5%. Este incremento se origina en el pasivo a corto plazo, que
sufri6 un incremento de USD 161,000. Este incremento se debe a las cuentas por pagar
a proveedores y obtentores de regalias. El incremento de estas deudas ha sido producto
de la falta de liquidez de la empresa para cumplir con sus obligaciones a tiempo. Los
correctivos se han tomado para financiar la operacién con capital de trabajo fresco que
permita cubrir estas obligaciones. El pasivo a largo plazo ha disminuido en USD
75,000, por los pagos que se han ido realizando cumplidamente con el Banco Pichincha,
con quien se mantenia una operacion de crédito de lago plazo.
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ANO
e 2011
500.000,00 500.000,00
0,00 0.00

2176.219,18 | 1,356.320,00
(542.260,60) (498,144 45)
2.133.958,58 | 1.319.561,51

Cuarko 9: Patrimonio de Tamboroses.
Fuente: Gerencia Financiera

El patrimonio de la empresa s¢ ha reducido en un 38%, debido a que se redujeron los
activos de la misma. Estos resultados se han ocasionado por los ajustes causados por
las normas NIIFS, y también por haber incurrido en dos afios de pérdidas lmpm*tantes,
como fueron el 2009 y 2010.

RECURSOS HUMANOS

Al cierre del aflo 2011 la Empresa cuenta con un nimero total de 182 empleados y
trabajadores entre las dos fincas, esto nos da un promedio de 11.44 personas por
hectérea promedio. La real necesidad de la empresa es 199 personas.

Como es de conocimiento publico, existe mayor exigencia y control por parte del
Ministerio de Relaciones Laborales para que todas las empresas a nivel Nacional
cumplan con los horarios semanales de trabajo establecidos en ¢l c6digo de trabajo, que
deben ser 40 horas trabajadas en 5 dias consecutivos en la semana. EI Sector floricola
se ve seriamente afectado con el cumplimiento de esta ley, ya que nuestras actividades
son impostergables y nos vemos en la obligacién de pagar horas extras del 100% por
trabajar el fin de semana, encareciendo ain mas la mano de obra necesaria para el
normal funcionamiento de la empresa.

Por costos no se puede continuar con la empresa de servicios de seguridad “Jara Seg”,
empresa que por varios afios ha brindado este servicio a la empresa. Nos vimos en la
necesidad de buscar otras alternativas, es asi que se cotizan otras empresas que ofrecen
este servicio y adicionalmente se hace un estudio para contratar personal propio para
este fin. Por temas de costos se decide trabajar sobre la segunda opcién, es decir,
contratar personal propio. A finales de enero todo el personal de seguridad que brindaba
sus servicios en la empresa siendo parte de Jara Seg, se refine y solicitan se les dé la
oportunidad de ser parte de nuestra empresa lo cual es aceptado y se hacen las
contrataciones en febrero. Para dar apoyo a este personal la empresa hace la adquisicién
de dos perros de raza Pastor Alemén los mismos que estarén bajo la responsabilidad y
cuidado del personal de seguridad contratado.

Mantenemos buenas relaciones laborales con todo el personal obteniendo como
resultado 0% de conflictos laborales y de otro tipo. Al personal le ha sido cancelado
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sus haberes a tiempo y en su totalidad, asi como también nos encontramos al dia en las
obligaciones patronales.

Durante el affo se siguié brindando los servicios de comisariato y farmacia al personal
de ambas fincas, manteniendo los convenios con comisariatos AKI y farmacias SANA
SANA pudiendo nuestros empleados hacer uso de estos beneficios en todos los
establecimientos a nivel nacional. A mediados del afio se decide cambiar de empresa de
telefonia mévil, esto para mejorar la calidad de servicio a los usuarios, es asi que se
firman contratos por 18 meses con CLARO, dando acceso a planes y teléfonos cefulares
a todo el personal que asi lo decida hacer. A pesar de dar todos estos servicios la
rotacién del personal es un verdadero problema que hemos tenido que afrontar en los
ultimos afios. No se ha logrado tener la estabilidad laboral que el negocio amerita lo
cual es un problema.

Se mantiene el programa de farmacia con medicina genérica para tratamientos de
enfermedades comunes, esto con el fin que el personal tenga acceso a ciertas medicinas
bésicas dentro de la empresa, via descuento en roles. Esto evita que al entregérscle una
receta de parte del médico al trabajador, éste deje de comprarla por no tener liquidez en
ese momento, cosa que sucedia muy a menudo causando mayor ausentismo por
empeorar su salud.

Como todos los afios se ha dotado de uniformes que consiste de mandil, botas de
caucho y mascarillas a todo el personal. Adicionalmente y dependiendo del édrea en la
que trabajen se dota de equipamiento especializado.

En el 4rea de comedor se mantiene la dotacién de desayunos a personal de fumigacion
a costo de la empresa, ademas de refrigerios al personal en estado de gestacion y
maternidad.

Es requerimiento de Flor Ecuador, IESS y Ministerio de Trabajo el ofrecer servicios de
guarderia para los hijos del personal por lo que se sigue manteniendo buenas relaciones
y Tnayor acercamiento con la guarderia del barrio Rumipamba.

Mantenemos ¢l servicio de transporte al personal. Tenemos tres rutas. Es un costo
adicional considerable para la empresa pero no tenemos opcidn. Adicionalmente,
cnando las post-cosechas trabajan pasada la hora de la salida de los buses, este personal
tiene un servicio de busetas.

Mantenemos el servicio de médico con 15 horas a la semana por requerimiento de los
mismos organismos y da servicio a las dos fincas en calidad de médico ocupacional.

Durantc el afio seguimos con un programa de capacitaciones para todo el personal de la
emptresa, incluido toda la administracién. El capacitador es FUNDACION CORFORE.

Este afio no se pudo realizar el paseo anual para el personal que habitualmente se les
ofrece, por falta de recursos. Se realizé un festejo por navidad, y como todos los afios
se les entregd un presente por un valor de $10.00. En este afio no se pudo realizar el
sorteo de distintos electrodomésticos durante el festejo navidefio por falta de recursos,
la gente estd consciente de la crisis por la que atravesamos, pese a la ausencia de estos
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alles econémicos todos disfrutaron del agasajo navidefio, haciendo de esta fecha mﬁs
de union que de dinero. :

CONCLUSION

La industria floricola definitivamente es un negocio con mucha amenazas tales mmo la
inestabilidad politica del pais, las relaciones internacionales con los paises a los. que
exportamos, sus propias legislaciones internas, el factor clima y en los tltimos afios ia
crisis financiera mundial, son factores que no podemos controlar y que haﬁe que este
negocm sea cada vez més complicado.

Debldo a que Europa sigue sumergida en una crisis econémica que en lugar de mejorar,
empeord, nos vimos obligados a colocar més producto en el mercado americano a
precios inferiores de los esperados. Fue muy dificil poder vender muchas de nuestras
variedades a mercados alternos, ya que son de consumo sélo en el mercado europeo,
haciendo que tengamos que botar mucha de esta flor.

Es satisfactorio saber que con los limitados recursos econdémicos que contamos durante
el afio, logramos tener una muy buena produccién y sobre todo haber logrado terminar
el afio con el cultivo en Optimas condiciones y muy buena productividad. La
contratacion del asesor técnico es la principal razon para haber logrado esto, pues es
indudable que gracias a su contingente y conocimientos, se logré este objetivo. Fue un
grave inconveniente la altisima rotacién que tuvimos en el equipo técnico, pues en el
mismo afio, estuvieron en el cargo de la gerencia técnica 4 personas. Asi también, en las
jefaturas de finca, o que no ayuda para nada a producir establemente.

A pesar de que todo el afio mantuvimos una iliquidez profunda y que por ende causéd
que los costos se incrementen més, se logrd producir y vender considerablemente més
que el afio anterior. Sin embargo, no ha sido suficiente y estoy convencido que para el
aito 2012 las cosas serdn diferentes ya que ¢l tan esperado crédito de la CFN fue
aprobado y con esto podremos reestructurar muchas cosas que €stin en carpeta.

Los resultados econdmicos no son los que la administracion esperaba y por esta razén
esta en carpeta un cambio de direccién en el 2012 para poder lograr resultados positivos
y sobretodo generar liquidez y utilidades para los accionistas.

Sin duda alguna el recurso humano es un problema muy serio que seguimos afrontando
y que debemos ponerle mas atencién. Sin embargo, seguiremos haciendo lo que esté en
nuestras manos para parar la rotacion y lograr mas estabilidad en nuestros trabajadores.

Como todos los afios quiero dejar sentado mi mas sincero agradecimientos a los
accionistas por la confianza depositada en mi, en especial a mi padre y a mi hermano
Juan Carlos, quién desinteresadamente ha participado en el Gltimo trimestre de aiio
intensamente, buscando caminos y soluciones a los graves problemas que hemos tenido.
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Mi especial agradecnme vier Barre:ro por su apoyo mcondtmonal a mi gestn’m
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