INFORME DEL EJERCICO ECONOMICO DEL ANO 2009

Para iniciar el desarrollo de la exposicién se hace necesario hacer ciertas puntualizaciones que nos ponen dentro
det contexto General en el cual {a Empresa Eijuri Hatari ha efectuado sus actividades empresariales en el afio 2009.

En el primer semestre as{ como en los Gltimos periodos en los afios anteriores se puede apreciar una predominancia
de ventas en el rubro de la Lineas automotriz (motos) con respecto a las otras lineas de producto, generéndose
incremento en las ventas en los periodos que coinciden con la disponibilidad de este item para comercializar.

Las demas lineas de Audio y Video, Linea Blanca, ECASA, Ferreteria y Bazar han representado volimenes menores
dentro de la actividad de las ventas totales, a pesar de que la mayoria de estos productos tenian mucho tiempo en
stock dentro de los inventarios (2000, 2002, 2004, 2005), sin haberse hecho mayor esfuerzo por colocarlos en el
mercado.

En o que respecta a Ferreteria, Audio, Video y Bazar, muchos productos ya estaban con obsolescencia tecnoldgica
y problemas de calidad en su funcionamiento, generando en la gerencia un temor fundado de pérdida por no poder
realizar la venta de estos articulos con la rentabilidad esperada.

A partir del mes de Julio se replantea la estrategia comercial y se impulsa la venta de los inventarios de producto
antiguo, con el siguiente resultado:

- Se tiene que el total de las ventas para estos rubros (ferreteria, Audio y video, Bazar y otros) en el primer semestre
es de US$ 199.372,08

-En el segundo Semestre es de US$ 606.346,79

-Esta tendencia en las ventas de producto antiguo representa un crecimiento del 213,56 % de crecimiento
comparando las ventas de estos items entre el primero y el segundo semestre del afio en andlisis.

-l total de ventas de articulos antiguos para el Ejercicio econémico es de US$ 799.718,87 (24,18% para el primer
semestre y 75,82% para el segundo semestre). E! saldo inicial de estos productos para el afio 2009 fueron de
aprox.UsS 1.800.000.

Otra linea de producto que ha sido una preocupacion en las actividades de la Compaifiia durante el ejercicio
econdmico del 2009 debido a la poca participacion en el total de las ventas ha sido la Linea ECASA dentro del Plan
comercial, pero a partir del mes de Julio se impuisé el trabajo en esta linea y tenemos que:

- De US$ 141.191,95 vendidos en el primer semestre, se crece a US$ 500.876,02 para el segundo semestre.

- El total de ventas de la linea de Ecasa para el Ejercicio econdémico del 2009 es de USS 642.067,97 representando
un crecimiento del 254,75% comparado a los dos semestres del afio.

Para lograr este impulso la Gerencia hizo la propuesta de un nuevo método para el Cdlculo de las Comisiones y se
trabajé decididamente con la participacion de todos los Departamentos para revisar y pulir esta propuesta que
luego se implementd a partir del mes de Agosto, y a través del cual se fomenté la importancia que se debia dar a la
Linea de ECASA a la cual se le comenzé a denominar la Linea Principal dentro del Plan Comercial. Este cambio en el
método del cdlculo de las comisiones ocasioné un malestar general en la Fuerza de Ventas debido a que se habian
acostumbrado a un método que les favorecia pero que perjudicaba la prayeccion de la actividad empresarial, es
decir que sin un mayor esfuerzo tenian niveles salariales que no se correspondian con los cumplimientos que Hatari
requeria para su crecimiento.

En lo que respecta a la Linea ECASA podemos decir que el crecimiento real se da a partir de la tercera semana del
mes de Septiembre, cuando el Depto. de Ventas de Hatari propuso nuevos precios que compensen la falta de
desarrollo de modelos, y se comenzé a hacer las visitas a los clientes con el ofrecimiento de atender los probiemas
de Servicio que tenian problemas inconclusos desde hace varios periodos anteriores. Con esta estrategia se
comenzd a colocar el producto y de 55 unidades vendidas en Julio se pasa en dos meses a 630 unidades en



Noviembre. Vale destacar pues que debido a los elementos de analisis que aporta el estudio realizado en Hatari en
cuanto a precios y servicio post venta, se reactiva la venta de productos ECASA en el mercado a partir del la tercera
semana de Septiembre.

Siguiendo con el analisis tenemos que refacionar las Ventas con el pago de Comisiones. Con el nivel de ventas del
Primer semestre de USS$ 699.847,62 el valor de las comisiones fue de USS$ 18.703,63 siendo estas el 2,67% de las
ventas y con las ventas del segundo semestre de US$ 1.631.799,88 el valor de las comisiones fue de US$ 22.022,67,
representando solo el 1,35% en las ventas de ese periodo. Con estos datos tenemos que las ventas crecieron en el
orden del 133,16% y las comisiones crecieron solo el 17,75%, demostrandose claramente el cambio del método de
cdlculo que busca en primer lugar lograr los objetivos econémicos de la Empresa.

Asi también relacionamos las ventas Totales por semestre con el dato de los Vidticos, en cuyo andlisis se demuestra
asi también el interés de la Administracion de optimizar los recursos de la empresa, y se tiene que:

-En el primer semestre (ventas totales de USS 699.867,42) los viaticos fueron de US$ 25.269,50.
-En el Segundo semestre (ventas totales de USS 1.631.799,88) los viaticos fueron de USS 23.826,15

-Las ventas crecen en el orden del 133,16% comparando el segundo semestre con el Primero, pero los viaticos
decrecen en el orden del -5,71% entre estos dos periodos.

El dato comparativo de las ventas considerando Todas las lineas de producto y relacionando del primer y segundo
semestre es de:

- USS$ 699.867,42 en el primer semestre se crece a USS 1.631.799,88 en el segundo semestre, {concentrandose el
30,02% para el primer semestre y el 69,98% para el segundo semestre).

Sin embargo vale manifestar que esta tendencia de optimizacién de recursos es un proceso que estd siendo
continuo en la Compafifa y se va midiendo mes a mes, esperdndose que esta relacién entre ventas y vidticos llegue
a tener una relacién del 0,27% con unas ventas de aprox. US$ 9.000.000 en el afio.

AREAS DE TRABAIQ EN EL PERIODO

Durante el ejercicio econdmico se identificaron las siguientes areas especiales que demandaron una atencion
prioritaria y que de alguna manera pese a que se atendieron en la medida de lo factible, siguen siendo de
preocupacién ya que se constituyeron en factores restrictivos que impidieron tener un mayor crecimiento al
detallado en la introduccién de la exposicién, y son:

1.-INVENTARIOS:

-La Empresa no contaba con saldos reales de los stocks de inventarios, debido a que las inconsistencias entre el
fisico y el sistema no fueron corregidas en los ltimos 10 afios, generando problemas en la contabilidad y en el
registro de la informacion para las ventas.

-En algunos grupos de productos (televisiones, equipos de sonido, minicomponentes, etc.) se tenia que el 90% de
sus productos eran defectuosos no aptos para la venta, en otros lotes teniamos un porcentaje de defectuosos del
60% y 70% del lote, situacién que creaba malestar en los clientes y retardaban los procesos y los tiempos de
gestion de ventas y despacho (previo al despacho ha habido que probar a cada artefacto).

-En el inventario de Enero del 2009 se establecen diferencias que fueron comunicadas a Andicoaudi para la
aprobacién de los ajustes, procediendo nuevamente a comparar el fisico con el sistema y se realiza el ajuste
mezclando productos de Mateco, alterando los saldos de inventarios dando como resultado saldos irreales y que
ahora fueron comprobados en el cierre del periodo del 2009 situacion que se esta trabajando para separar estos
articulos y contar con saldos reales.

-Otro de los factores que altera el costo de los inventarios son la mercaderia devueltas y retiradas a Clientes, que
son ingresadas como nuevas cuando en realidad vienen con defectos estéticos, sin embalaje, rayones, etc. que



deben tener otro costo. Internamente se estd trabajando para establecer los costos de venta en el mercado y
mantener registros contables reales.

-Para evitar a futuro estos inconvenientes indicados, se establece como politica de control que se realicen
inventarios semanales de los {tems que hayan tenido movimiento es ese periodo para determinar diferencias por
mal despacho, falta de control, pérdidas, las mismas que serdn procesadas de inmediato para ingresar los articulos
a la bodega con todas las observaciones necesarias.

-La falta de liquidez de la Compafiia en muchos casos esta siendo generada por una ausencia de politicas en el
manejo de stock de productos que se quedan inmovilizados por la baja rotacién o por obsolescencia, los mismos
que seran evacuados oportunamente a través de las Ventas de Bodega.

2.-CARTERA

Los problemas de la cartera se han debido basicamente a:

a) Procesos internos no coordinados entre la Venta, la documentacién y el cobro.

b) Faita de seguimiento a los vendedores entre la gestion de ventas, documentacién y cobros.
¢) Falta de registro y actualizacién de las carpetas de los clientes.

d) No han existido documentos que determinen la deuda de los clientes.

e) No existian archivos ni carpetas de los clientes.

f) Alta rotaci6n del personal de Cartera, Ventas y Legal.

g) Saldos irreales de clientes.

d) Falta de informacién del Sistema que no permite reportes de consulta y por la limitacion de la estructura del
sistema se tiene que procesar todos los reportes en ese Departamento cuando lo éptimo es que todos los usuarios
puedan generar reportes de acuerdo a sus necesidades.

En el reordenamiento de toda la informacion de Depto. de Cartera se evidencié los problemas que se han
mencionado y se dispuso acciones inmediatas para que en primer lugar las nuevas autorizaciones de crédito de los
clientes a partir de Julio estén plenamente documentadas y respaldadas y paralelamente se inicie una revisién total
de cartera antigua de los periodos anteriores en donde se concentra mds del 70% de la misma y que se estd
trabajando en los juicios iniciados para recuperar los montos, asi como re-armar archivos para documentar muchos
tramos de la cartera antigua que estan sin respaldo.

-La Gerencia planted la necesidad de tener un control sistematizado de las remesas de cheques que se envias a la
Direccién Financiera, y conjuntamente con la Jefatura de Cartera y el responsable del Depto. Legal se disefio un
mddulo de control que se halla funcionando y que registra todas las remesas de cheques recibidas; gracias a este
médulo ahora podemos controlar en forma sistematizada la situacién de cada cliente, asi como los montos que
entran a cobro cada dia del afio y podemos alertar a la Direccién Financiera para que se hagan los depdsitos a
tiempo. ‘

Cabe indicar que la Cartera generada en el segundo semestre del 2009 por ventas de USS 1.631.799,88 se
encuentra Documentada y recuperada de acuerdo a los vencimientos y Plazos establecidos lo que ha permitido
mejorar el Flujo de Caja dado al mejoramiento de los controles a los clientes y vendedores, asi como a la
documentacion, a los registros y a una mejor coordinacién con las Oficinas Centrales lo que nos permite proyectar
de mejor manera los objetivos para el 2010.

-Financieramente el mejor flujo de efectivo ha permitido cumplir con obligaciones con la FUS en el orden de mas de
US$ 592.908,18. En el ejercicio, se ha destinado aprox. US$ 200.000 para el proyecto de la ensambiadora de MIESA,
y se estd cumpliendo con los pagos a ECASA teniéndose planificados los pagos de estas obligaciones, ademas de que



las importaciones que estan en transito han sido financiadas por los fondos propios obtenidos de la gestién de la
Empresa en el periodo.

3.-GASTO

Se ha trabajado en el control del gasto relacionado los egresos con cumplimiento de gestiones y eficiencia de las
mismas, en funcién de los objetivos de la Empresa (vidticos, comisiones).

4.-RESULTADOS

-El Estado de Pérdidas y Ganancias del afio 2009 negativo obedece a una falta de registros de gastos
correspondiente a otros periodos cargados en el ejercicio econémico del 2009.

a) Gastos de Seguros por un valor de USS$ 27.000 correspondientes al afio 2007-
b} Notas de Crédito por un valor de US$ 127.026 correspondientes a periodos anteriores y a facturas del 2009.
¢) Costos financieros de FUS por USS 32.927,64.

d) Ventas de productos ANTIGUOS con descuento, situacién obligada para recuperar fondos de mercaderia que
estaba entrando en obsolescencia tecnoldgica y de disefio.

CONCLUSIONES DEL INFORME DEL EJERCICIO ECONOMICO

-De todo lo anotado las correcciones realizadas nos proyectan a una situacion de resultados que permitirdn crecer
en el mercado consolidando el plan Comercial basado en los siguientes objetivos:

a) Vender USS$ 9.000.000 en el afio 2010 dependiendo de la realidad nacional para proteccién de vehiculos
importados (motos).

b} Desarrollar ELTACHI como Marca propia en toda la linea de comercializaciéon de Hatari, principaimente en todos
fos articulos importados.

c) Establecer a ECASA como la base de crecimiento de la Compaiiia.
d) Fortalecer el crecimiento de Marcas y Productos ensamblados por el Grupo.
e) Mejor estructuracion de gestién y Control af Personal.

f) implementar el Nuevo Sistema Informdtico que nos permita ser més 4giles y eficientes en la Venta y control de los
Clientes, asi como evitar los re-procesos de informacion que sobrecargan la estructura del Personal de la Compaiiia.

g) Establecer como Método y fuente de financiamiento la negociacién de cheques posfechados que nos permitan
contar con la liquidez suficiente para cumplir con las metas establecidas.

Se ha planteado al Personal la nueva idea de Empresa que debe ser autosuficiente con los recursos que cuenta en
la actualidad, situacion que se manifiesta al personal a cada momento, y la idea de definir a la eficiencia en los
procesos como Unica forma de lograr los objetivos que de cumplirios significaran el cumplimiento con los
Accionistas que es la Primera razén de ser de la Empresa.

GERENTE



