Quito, D.M., Enero 24 del 2012.

INFORME ANUAL DE ADMINISTRACION A LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS DE LA

COMPANIA CAMPOAGRO EQUIPOS Y SERVICIOS
CAMPOEQUIP CIA. LTDA.

EJERCICIO FISCAL 2011:

1,

Las metas propuestas para el ejercicio econdmico materia del informe,
relacionadas primordialmente con el drea de la comercializacion de los
productos, equipos, maquinarias y servicios, asi como la consecucién de
clientes potenciales en sectores no explotados 0 no experimentados, fueron
apropiadamente verificadas y exitosamente cumplidas como se evidencia en
la tendencia creciente tanto en las ventas como en el margen de utilidad
obtenido en este periodo. '

2. Las disposiciones e instrucciones originadas de la Junta General de Socios,“

fueron rigurosamente observadas, en especial, aquellas relacionadas con la
distribucién de utilidades en beneficio de los trabajadores de la empresa; asi
como, la instruccion sobre el pago de los impuestos en relacion con la renta
obtenida.

Considerando como referencia los indices del ejercicio = econdmico
inmediatamente anterior al que se refiere este informe, es importante
mencionar y destacar que se presentaron las siguientes variaciones :

= Liquidez: se establll,zo en 1‘~~2? ~~~~~
ijf ) ;

= Nivel de Ventas Incremento sugnlf‘ catlvo de un 10.93% en relacion al
afio 2010; ;ﬁ/

/
a Marqen de Utilidad: hubo un incremento al 1. 10%
\ —

""‘/I/>er|odo de Cobranzas: hubo una reduccién a 47 dias para la recuperaC|0n

despues del reparto a

punto de vista deaesta { da, y salvo me]or crlterlo de Ios sefiores Socios,
es que se reparta Iasfutlhdades obtemdas en caso de existir la liquidez
suﬁcnente S I -
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compromiso por parte de sus departamentos hacua un dina A

proceso por optimizar sus operaciones en funcién de la comercializacion
los productos, el perfeccionamiento del drea técnica y la calidad del servicio
otorgado a los clientes. En esencia estos lineamientos implican dos
estrategias de crecimiento orgdnico:

s Penetracién de mercado:

Es indispensable fortalecer el servicio personalizado a nuestros clientes en
visitas y asistencia técnica en las distintas instalaciones o plantaciones,
siendo este un elemento de diferenciacién con respecto a la competencia.
En relacion al servicio técnico se generara una adecuacion del area de
trabajo incrementando nuestra eficiencia; bnndando asf un mayor grado
de confianza y satisfaccion.

s Desarrollo de mercados:

Considerando la parcial saturacién en el sector floricola es oportuno
redireccionar nuestros productos a nuevos nichos de mercado; buscando
la consecucién de mas y mejores clientes que potencien el nivel de
ventas, Yy consoliden una fuerte imagen corporativa. Esto implica una
mayor capacitacién y estimulos motivacionales en el area de ventas para
instaurar un eficaz sistema de atencidn y seguimiento de nueva clientela.

En lo que respecta al drea de cartera y cobranza seguiremos un proceso de
seleccién de calidad, con el cual garantizaremos un positivo mejoramiento
en esta gestién; en orden de alcanzar un éptimo y mas equilibrado balance
de flujo financiero que nos permita mantener una excelente relacién
comercial con cada_uno:de.nuestros proveedores al cumplir las distintas

, Atentamente
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