INFORME ANUAL DE GERENCIA PARA JUNTA GENERAL DE SOCIOS DE
PROMACAY CIA. LTDA,
ARO 2,011

Danda cumplimiento @ lo previsto por la Ley de Compaiiias y las normas legales vigentes, me permito informar a los
Sefores Socios de la Compaiia, el sigulente informe Anual de Actividades, asi como se adjuntan los eslados
financieros respectivos y cuadros explicativos correspondientes al periodo 2.011.

ANTECEDENTES.-

En el periodo 2011 la empresa atravesd por cambios drasticos; iniciando por la conformacion del capital y sus
Socios: Los sefiores Almeida Espinosa Ramiro y Peron Almeida Luis Orlando deciden ceder sus acclones a
las seforas Almelda Ayala Lucia del carmen y Perén Almeida Eva Miena respectivamente, dejando la
conformacion del capial de la siguiente manera:

S0CI0
Almeida Ayala Lucia del Carmen

Almelda Ayala Teresa de Jesus
Peron Almeida Eva Milena

| TOTAL
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La venta del inmueble donde funcionaba Ia empresa, y el clerre del segundo punto de venla; también ocasiond el
cambio de direccion a una mejor ubicacion comercial, lo que permitic que no se desestabilizara con respecio a
ventas y pérdida de clientes y asi se concentro todas sus operaciones en un solo punto.

Adicionalmente se han producide cambios relevantes tanlo en el drea administrativa, financiera y comercial
necesarios para obtener resultados positives a mediano y largo plazo.

A continuacidn, se detallan las actividades realizadas en las diferentes éreas de la empresa, de acuerdo con las
obligaciones y responsabilidades que corresponden al Gerente.

CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS.-
Area Administrativa:

* Sa procedid @ la venta del inmueble para afrontar los problemas de liquidez ocasionados por la poca
respuesta en el area comercial, obleniende asl un rubro importante para cubrir  las obligaciones mas
importanies y ademas financiar los coslos gastos necesarios para el funcionamiento de la empresa en su nueva
ulncacién. y ademas afrontar los costos de nuiévas politicas de venlas y comerciales que permitan una
ganancia del mercado en nuevas lineas de produclos a mediano plazo.

* Laventa del inmueble se la realizo a Mundinorte en $140.000.00 la misma que no fue cancelada en su
lotalidad quedando un saldo por cobrar de $ 24.000.00 lo que no permitié cancelar algunas obligaciones
para lo que fue planificado.

» Laoblencion de lineas de crédilo directas de proveedores de los nueves productos a comercializar.



El consolidar en un solo punto de venta, las operaciones de la empresa, permitid  disminuir gastos
innecesarios como arriendo, abaslecimiento de productos y otres necesarios en el funcionamiento de un
punto de venta,

Destinar parte del dinero obtenido en la venta del inmueble @ capital de trabajo  para acceder al stok
necesario en el inventario de las nuevas lineas que nos permita abastecer a nuestros clientes.

Se realizo la gestibn para la recuperacién de Crédito Tributario de Impuesto Renta al Servicio de Rentas
Internas de los periodos 2008 y 2009, el mismo rubro que se destinara para dar cumplimiento a las
obligaciones tributarias pendientas que mantiene la empresa.

La edquisicion de Equipos de Computacion y de un nuevo Sistema Contable “TINI® que tenga, mayares
contreles, sea mas eficiente y eficaz en los procesos y nos proporcione 1a informacién fisble y requerida
en cualquier momento.

Area Comercial:

-

Debido a que nuestros margenes de rentabilidad son pequefios y que no nos permita tener un volumen
adecuado de ventas en los productos que mantenemes en el mercado. Se han incrementado nuevas lineas
de produclos como: Tuberia,  perfileria, cerdmica, productos de acabados; linea de ferreteria: y demas
complementarias para la construccién gue nos permite tener un mayor margen de rentabiidad y a su
VeZ menor exigencia en volumen,

asignar a una persona con conocimiento y experiencia que se le otorgue carta abierta en todas las
decisiones que sean necesarias para cumplir con los objetivos planificados. El Implantar  y competir
en el mercado con nuevas lineas complementarias a las ya existentes: “productos y materiales para la
construceion”

Palilica de precios "precios comodos, bajos en el mercado” que nos parmila capturar y fortalecer las ventas.

En el drea de crédito y cobranza: reducir las ventas de crédito y los plazos otorgados mediante la adopcidn
denuevas politicas de ventas que nos permitird 1ener una mejor liquidez.

RESULTADOS OBTENIDOS EN EL PRESENTE EJERCICIO.-

« Tomando en cuenta que se refleja una utilidad obtenida por s venta del inmueble y no por las operaciones

del giro normal del negocio. En este periodo se obluvo una pérdida operaliva necesaria que permitira
oblener resultados positivos futuros ya que las ventas de las nuevas lineas de productos de mayor
rentabilidad se estan incrementando y sin parder las ventas de las lineas de hierro y cemento que son |as
de baja rentabilidad

La congolidacisn de las ventas en un solo local permitio reducir gaslos innecesarios y dar mejor utilizacién
al recurso humane existente,

En este periodo, la empresa sufrié grandes cambios, de los cuales dependia de la conlinuidad © la
posibilidad del cierre de la misma, ya que aun su larga trayecloria de buenos tiempos termino por el
Incremento de una agresiva competencia, que poco @ poco dividieron el mercade y lo cual nos oblige a
torar decisiones drasticas y necesariamente tenlamos gue afrontar y asumir pérdidas por los costos de
infragstructura, publicidad, comercializacién, y demas que nos permitird una recuperacion de ventas a
mediano plazo.

SUGERENCIAS Y RECOMENDACIONES PARA EL PRESENTE EJERCICIO.-

Tomando en cuenta lo anteriormente sefialado, se sugiare por parte de la gerencia realizar lo siguiente:
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Fortalecer y proleger el mercado; actualizando politicas de precios, crédito, ventas, atencion clientes.

= A medida que se incrementa nuestras ventas, hace necesano que no se descuide nuestro servicio de
transparte, y nos exigird la inversion en un Camién para poder abastecer todas |as eniregas

+ Ala falla de personal con conocimiente en el dArea para lo que fue contratado, es necesario capacitaciones
permanentes al personal, lo cual ls permitira tener un mejor desenvolvimiento, eficiente y eficaz en su dres

* La capacitacion en el area comercial, permitird que el p al pueda ary ayud. 4 damante
a nuestros clientes y de esta manera dar un valor agregado, un servicio adicional por el cual |2 empresa
se caracterice y tenga un excelenle prestigio en "Alencién al cliente”

s Conformar el proceso adecuado en &l manejo de inventanocs, para eliminar los problemas de informacidn
confiable que permita determinar el inventario de' alta rotacion, baja rotacidn; sin rotacidn y nos permita
tomar los comectivos necesanos y a iempo

= La capacilacion al personal en lodas las dreas, especialmente la contable con respecio a ios nuevos

procedimientos  y tratamientos  en aplicacién de las NilFs “Normas Internacionales de Informacion

Financiera * para lograr 1a comecta aplicacion de las normas.

Con lo expuesto anteriormente, asl como lo analizando de manera personal con los accienistas de la empresa y con
personal administrativo - contable, se deja constancia de las sugerencias para un mejor manejo de la empresa

Atentamente,
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Lucia del Carmen Almeida Ayala

Gerente General
Promacay Cia Lida



