Distribuidora Uruguaya de Combustibles Sociedad Anénima
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ESTACIONES

ANCAP
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DUCSA empresa privada, es una sociedad anénima abierta con acciones nominativas. AN CAP N

La Administracién Nacional de Combustibles Alcohol y Portland (ANCAP) es propietaria del 99.77% de las acciones de
DUCSA, siendo el otro accionista Petrouruguay S.A. (sociedad anénima argentina) también perteneciente al Grupo ANCAP

LUBRICANTES

vSONag sowog T OTNLIdVYD ‘

Conjuntamente al proceso de consolidacién fue contrayendo nuevos desafios de importante magnitud, como la distribucion \%‘ SUPERGAS BU NKE RS

de Supergas ANCAP en el aino 2005 y la adquisicion de Chevron Uruguay con su red de estaciones TEXACO en el ano ANCAP AN CAP

2007. Asimismo, en el transcurso de estos aios sumé el programa de fidelidad ANCAPuntos, la distribucién de la linea de
lubricantes Texaco, las Tiendas de Conveniencia 360, el nuevo canal de ventas a Bunkers, el proyecto de Innovacion

y actualizacién tecnolégica del sistema de gestion de flotas a través de DBS (DUCSA Business Solutions) y “DUCSA
Consulting” que ofrece soluciones de negocios en el sector energético en diferentes paises de la region.

- T D ——
El espiritu innovador de esta organizacién la condujo a generar nuevas oportunidades de negocios y con su desarrollo = i B

asegurar emprendimientos rentables y sustentables en el largo plazo. EEEEl ONSULTINGEEEm
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2001

CREACION DE DUCSA E
INICIO DE ACTIVIDADES

Se formaliza la creacion de
DUCSA, sociedad anonima de
capital estatal, con la finalidad
de distribuir combustibles y
lubricantes del sello ANCAP El 2
de mayo de 2001 DUCSA inicié
sus actividades.

INTERCONEXION

Se incorpora la inferconexion

punto a punto en la red de
concesionarios, habilitando
operaciones en la gestion
comercial, administrativa

y de logistica.
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ADQUISICION DE
CHEVRON URUGUAY

El 27 de junio DUCSA adauiere
Chevron Uruguay Ltda con lared
de estaciones TEXACO. También
asume la distribucion oficial de
lubricantes TEXACO. Con estas
incorporaciones logra la mayor
parficipacion de mercado en
combustibles y lubricantes.

2005

DISTRIBUCION DE
SUPERGAS ANCAP

Se incorpora la comercializacion de gas licuado
de petroleo en garrafas. Se constituye un “call
center” especializado que recibe los pedidos
de los usucrios finales y los geocodifica para
lograr el menor plazo de entrega.

CERTIFICACION Y

REPRESENTACION DE FIRMA

Se obtienen las primeras
certificaciones en gestion
ambiental en estaciones
de servicio. Se obtiene la

representacion en Uruguay de la

MERCADO DE VALORES

Ingresa al mercado
de valores con la
emision de la Serie
1 de Obligaciones
Negociables por un
monto de US$ 10

firmarisroeli Del -Park Systems Ltda. milones. La calificadora
(Orpak), lider en tecnologia de Fitch Ratings le otorga a

control de combustibles.

2008

BUNKERS Y SCA

Ingresa en el negocio de
suministro de combustibles
marinos a barcos mercantes
y de turismo. Pone en
marcha el programa

SCA - Sistema de Cestion
Ambiental, en estaciones de
servicio de la red.

DUCSA la nota AA+(uy)

2010

DUCSA Consulting, ANCAPuntos y 360

NUEVO CENTRO
DUCSA Consulting comienza a operar en DE OPERACIONES
el exterior con su programa de consultoria
y asesoramiento. Se lanza en medios Desde el 15 de julio la empresa opera
masivos el programa ANCAPuntos con en sus nuevas oficinas, un edificio de
una primera emision de 40.000 taretas seis pisos donde se centralizaron las
en tan solo fres meses. Revoluciona el operaciones. El proceso elegido
concepto de Tiendas de Conveniencia para su disefio priorizd el respeto
con el proyecto “360" por las personas integrandolas

en las decisiones y brindando las
instalaciones y el equipamiento mas
adecuado para el desarrollo de
cada gestion en particular.

¥vSONag sowog T OTNLIdVYD ‘



Valores

constituyen valores sobre los cuales construimos
nuestro negocio y son la base de nuestro relacionamiento.

es un elemento fundamental sobre el cual construimos la confianza
y el relacionamiento entre nuestros colaboradores y socios de negocios.

Creemos que del depende nuestra habilidad para sobresalir. Fomentamos
la colaboracion y aprendizaje de nuestra gente.

de cada colaborador es el que nos impulsa a seguir creando valor.

nos permite estar cerca de éste para continuar satisfaciendo sus
necesidades en un entorno cada vez mas competitivo y global.
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LA DIFERENCIA
LA HACE LA GENTE

Convencidos de la veracidad de este axioma hemos apoyado
siempre las propuestas que benefician a las personas y a la
empresa. La construccion del nuevo Centro de Operaciones
de DUCSA nos enorgullece porque es nuestro mejor ejemplo.

La historia de DUCSA, de apenas 12 anos de existencio,
muestra un frayecto recorido con paso pujante. Se han
tomado decisiones muy importantes, como adquirr Chevron
Uruguay Ltda. y su red de estaciones Texaco, o asumir la
distibucion de Supergas ANCAP entre tantas ofras.

Estos ejemplos nos provocan pensar en grandes empresas, en
cifras importantes, en casi 300 estaciones de servicios, mas de
mil quinientos millones de dolares de facturacion, muchos miles
de vigjes de camion trasportando combustible, més de 1 millon
de llamadas recibidas en nuestro Call Center, pero no nos
dicen como trabaja nuestra gente.

La gente de DUCSA es quien logra los resultados, ellos han
avanzado a tal punto que se sienten la empresa misma y
tienen muy en claro la importancia de sus desempenos. Eligen
el frabajo en equipo, lo integran para aportar lo que saben y
conseguir lo que todos quieren, el éxito para la organizacion.

La pujanza a la que me referia llevo al constante crecimiento
de la empresa, con €l la necesidad de mas personas y como
consecuencia nuestras oficinas nos quedaron chicas. Varios
sectores debieron mudarse a distintos sitios, lo que soluciond
en principio el problema principal, la falta de capacidad
locativa, pero generd otros nuevos, entre ellos las dificultades
de una correcta coordinacion de actividades. Si bien lograron
continuar sin mayores problemas éramos conscientes del
esfuerzo que les significaba.
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Como consecuencia surge la necesidad de centralizar
las actividades en un nuevo Centro de Operaciones,

el cudl fue planificado poniendo énfasis en los detalles
constructivos en sintonia a la cultura y los valores de la
empresa. Espacios amplios donde las personas de las
distintas unidades compartieran el lugar de trabaijo. Salas
de reuniones suficientes para que los equipos pudieran
tfrabajar con comodidad. Equipamiento ergondmico, para
una mejor calidad del ambiente de trabajo. En resumen, un
edificio en el que el respeto por las personas fuera su eje
central.

A partir del 15 de julio de 2013, lo que surgid como

un proyecto se hizo realidad. El nuevo edificio quedd
inaugurado. Las expresiones de satisfaccion que se
reflejoloan en los rostros de nuestra gente el primer dia

de frabajo, se han convertido en seguridad, orgullo,
pertenencia, voluntad de avanzar y satisfaccion de formar
parte de la organizacion. Aungue, lo mas importante es el
valor que cada uno de ellos le da al hecho de estar en el
mismo lugar, frabajando juntos para el futuro de DUCSA

A partir de esta consolidacion, la vision de futuro de
DUCSA es promisoria, con toda la organizacion imbuida en
el gran proyecto de hacer cada vez mejor lo que saben,

y de innovar para conducirla a un futuro productivo y
sustentable.

Este ha sido un ano en el que nuestros valores se han
puesto de manifiesto con mucha energio, la misma que
ponemos en mantener la mejor relacion y compromiso
con nuestros socios de negocios, clientes, proveedores,
colaboradores, accionista y la comunidad.

Cermon Riet
Presidente de DUCSA
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COLABORADORES
DIRECTOS

Juon Schfner

Cerente de Operaciones Coordinadora de Coordinador de Sistemas Jefe de Producto CLP
Recursos Humanos

Cerente Ceneral Cerente Comercial Cerente de Soporte Comercial Cerente de Servicios Financieros

% Osvaldo Giraudo Eduardo Fontana Alejandro Arduino Jesas Suarez
N
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COLABORADORES
DIRECTOS

Roberio Kein

Ejiecutivo de Negocios Jefe Lubricantes ANCAP
y Servicio Técnico

Jefe Lubricantes
CHEVRON-TEXACO

Josefina Welters

Supervisora de Ingenieria
y Mantenimiento

Sandra Chaves

Supervisora de Recaudaciones

Anita Olsen

Supervisora de Logistica

Mauro Garcia

Jefe de Estacion Trouville
y Aeropuerto

Maria Noel Ayala

Supervisora del Centro
de Atencion al Cliente

¥vSONag sowog T OTNLIdVYD ‘



.~ . COLABORADORES
s DIRECTOS

‘S - Sergio Caballero - = Javier Bebanz Maria Fernanda Perdomo . . Alejandro Nonez Martin Ribeiro
P Andrew Grierson - Claudia Cardenas - ) - Agustin Parodi ) I - -

- . Supervisor de Ventas a : . | Supervisor Nuevos Negocios Supervisora de Presupuesto . Lider Proyecto Innovacion Supervisor de Tesoreria

N\ Supervisor Tiendas Supervisora Marketing y Publicidad Supervisor ANCAPuntos y Créditos

de C o Estaciones de Servicio y Control de Cestion Técnico del Sistema de
e Conveniencia Cestion de Flotas

Luis Pereira

Coordinador
Ventas Bunkers

¥vSONag sowog T OTNLIdVYD ‘



ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Gerentes, Supervisores y Colaboradores Directos

JAEENESSS—— OO S B I

UNIDAD ESTACIONES DE SERVICIO UNIDAD CLP UNIDAD BUNKERS
N o GERENTE COMERCIAL
Comite de Auditoria y Vigiancia Eduordo Fontana SUPERVISOR DE VENTAS A JEFE DE PRODUCTO CLP COORDINADOR VENTAS BUNKERS
ESTACIONES DE SERVICIO Ruben Aguer Luis Pereira

Sergio Caballero

o I 1T\

' NIDAD CA
R UNIDAD LOGISTICA UNIDAD DE RECAUDACIONES U CAC
DIRECTORIO DE DUCSA OPERAC'S,NTES SUPERVISORA DE LOGISTICA SUPERVISORA DE RECAUDACIONES SUPERVISORA DE CAC
Juan Jose Aristoy Anita Olsen Sandra Chaves Maria Noel Ayala
GERENTE GENERAL GERENTE DE SOPORTE UNIDAD INCENIERIA Y MANTENIMENTO UNIDAD MARKETING Y PUBLICIDAD UNIDAD TIENDAS DE CONVENIENCIA
Osvaldo Giraud COMERCIAL
svaldo Giraudo Py SUPERVISORA DE INGENIERIA SUPERVISORA DE MARKETING Y PURLICIDAD SUPERVISOR TIENDAS DE CONVENIENCIA

Y MANTENIMIENTO Claudia Cardenas Andrew Grierson

Josefina Welters

Z - e e

UNIDAD FINANZAS UNIDAD PRESUPUESTO
CERENTE DE SERVICIOS (Tesorerio, Creditos y Cuentas o Pagan) Tl DR GRS NDAD CONTROL INTERRG
FINANCIEROS
Jesus Suarez SUPERVISOR DE TESORERIA Y CREDITOS SUPERVISORA DE PRESUPUESTO CONTROL INTERNO LIDER DE SEGURID
Mortin Ribeiro Y CONTROL DE GESTION Craciela Freire
Maria Fernanda Perdomo
LIDER PROYECTO
INNOVACION

TEC. DEL SISTEMA DE
GESTION DE FLOTAS
Alejondro Nunez

COORDINADORA DE RRHH
Lorena Mosquera
SUPERVISOR NUEVOS
NECOCIOS
Javier Bebanz
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;)\ 2 o 1 3 En este periodo DUCSA se focalizo en operar de acuerdo

( / - a su Modelo de Creacion de Valor. Los hechos que se
enumeran a continuacion se ampliaran en detalle en el
contenido de esta publicacion.

Y

NUEVO CENTRO DE OPERACIONES

El 15 de julio se unificaron en un nuevo edificio las oficinas de la empresa en Benito Blanco y
Pereyra de la Luz El rapido crecimiento de la empresa provocd que se tuviera que operar en
distintas locaciones con los confratiempos que esto significaba. Con esta construccion resolvieron
esos problemas reforzando la cultura de la empresa y el orgullo del frabajo en equipo, ambos
valores indispensables para ser el competidor mas eficiente del mercado.

CENTRO DE ATENCION AL CLIENTE

'ﬁ Es un orgullo para la empresa este “call center” en el nuevo edificio. Los operadores i
\y cuentan con el mayor confort y el ambiente adecuado a este tipo de trabaijo. Es de
% o destacar que la eleccion del equipamiento fue realizada contemplando los estandares
- \“' internacionales y las recomendaciones de quienes trabajan en él. El resultado fue la =
9' satfisfaccion de todas las partes y el reconocimiento del iespeto por la gente.

APERTURA DE LA ESTACION EN NUEVA PALMIRA

Este importante centro de servicios, relacionado con la operativa del puerto de Nueva Palmirg,
fue disehado para ofrecer al transporte carretero todas las comodidades, incluyendo una playa
de estacionamiento para 250 camiones en un predio de 13 ha. Se concreta un proyecto muy
importante que [conttibuye al desarrollo del pais.

LA ESTACION CONCHILLAS ESTA OPERATIVA

En la ruta 55 y Camino de la Palmita estratégicamente ubicada ya opera la nueva estacion
NCAP concebida con una amplia playa de maniobras de 3.100 m? apropiada a las dimensiones
2 de los camiones madereros que transportan la materia prima para
Montes del Plata. Incluye todos los servicios para estos vehiculos y sus choferes.

PROYECTO LED

Luego de un proceso de evaluacion técnica-econdmica se optd por las luminarias més eficientes,
que reducirian el consumo energético de las estaciones aportando un mayor nivel de iluminacion,
mejorando la imagen y la seguridad, y reduciendo los costos operativos. Esto hace que el
proyecto cumpla con el objetivo de ahorro energético. Ya son mas de 100 las estaciones que
cuentan con esta iluminacion que ademas de los beneficios mencionados son una muestra del
respeto por el medioambiente | que promueve la empresa.
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CAPACITACION

Se creo un nuevo plan de capacitacion para las personas destinadas a las areas de
servicio al cliente. Para este proyecto se contratd una nueva empresa de entrenamiento
seleccionada basandose en los requerimientos actuales. Se pretende brindar el mejor
servicio, afianzar la fidelidad y serlamarca elegida por los consumidores.

TIENDAS 360

A fines del ano 2012 se inaugurd la tercera tienda de conveniencia 360. Mientras las dos primeras
se establecieron en estaciones propias se escogio para esta dltima la estacion de servicio de
Bartolito Mitre y Brito del Pino, operada por terceros. El resultado de esta experiencia confima

lo sucedido en las anteriores, se incrementaron las ventas basadas en la variedad y calidad de
los productos, por los precios competitivos y por su entomo agradable. Un equipo de DUCSA
negocia los precios al por mayor y asiste con tecnologia y capacitacion a los responsables de
estos emprendimientos. Un pilar més que aporta a crear la mejor red de negocios del sector.

OBLIGACIONES NECOCIABLES

Se cumplié puntualmente con el compromiso de abonar los intereses pactados a los
tenedores de ON. La calificadora de riesgo Fitch Ratings renovo a DUCSA la nota
AA+(uy) por los resultados de su gestion.

NUEVOS NEGOCIOS

DUCSA ha definido que es necesario destinar esfuerzos creando emprendimientos innovadores.
Para ello ha destinado un drea de técnicos que analizan y desarrollon nuevos negocios para
construir el futuro y lograr que sean Sustentables en ellargo plazo.




pucsa CIFRAS

Facturacién anual en délares americanos
Cantidad de estaciones de servicio operativas durante el 2013
Porcentaje de estaciones de servicio en el pais

de litros/kilos vendidos en todos los canales (comb, lubes

Incluye Todos los productos/todos los canales excepto bunkers bandera extranejra

Litros de combustibles blancos vendidos en todos los canales
Litros de combustibles en bunker bandera exiranjera

Participacion en venta de combustible en estaciones de servicio
Participacion en venta de combustibles en bunkers band.extranjera

Litros de lubricantes vendidos

Participacion en lubricantes marca ANCAP
Participacion en lubricantes marca TEXACO
Participacién en lubricantes (ambas marcas)

Kilos de GLP vendidos

Cantidad vendida de garrafas de 13 kilos
Cantidad vendida de tubos de 45 kilos

Participacion en GLP

Nomero de estaciones participantes en programa ANCAPuntos
Porcentagje de estaciones adheridas al programa ANCAPuntos
Cantidad de tarietahabientes del programa ANCAPuntos
Operaciones diarias promedio en ANCAPuntos

Canjes ANCAPuntos en el aio

Porcentaje de puntos redimidos de ANCAPuntos

Estaciones certificadas en Gestion Ambiental

Total de colaboradores

Porcentaie de mujeres en la empresa
Colaboradores con educacion terciaria
Colaboradores con educacion secundaria

Cantidad de convenios operativos
Cantidad de estaciones operando con Clientes Corporativos

Cantidad de Tiendas 360
Cantidad de tickets promedio mes

1.508.561.698

287
59.20%

934.395.403
117.179.951

59,1%
47,0%

9.127.698
32.7%
19,8%
52,5%

19.147.261
1.390.357
23.838
19 0%

227
80%
120.000
7.671
51.743
60%

51
192
49,5%
34,0%
63,0%
141
270

77.086

DUCSA CUMPLE

PUNTUALMENTE
tos TENEDORES

SLOBLIGACIONES
NEGOCIABLES

En el gjercicio 2012 se emitio la serie 1 de Obligaciones Negociables (ON). Previomente la calificadora Fitch Ratings otorgd a DUCSA la
nota AA+(uy) para esta emision, por su condicion de empresa lider del mercado de distribucion de combustibles y lubricantes, por su bajo nivel
de endeudamiento y por su fiujo estable de fondos.

Esta cdlificacion y la informacion positiva que los inversores disponian acerca de la gestion de DUCSA, inspiraron confianza en esta operacion
que fue un éxito rotundo, 378 inversionistas adauirieron estas ONs por un monto de 10 millones de dolares americanos en tiempo record.

Cada semestre durante 5 anos los poseedores de las ONs cobrarian un interés anual de 4%. La amortizacion del capital invertido se haria en
fres cuotas anuales iguales y consecutivas, comenzando a partir del tercer ano.

Culminado el gjercicio 2013 se ha cumplido puntualmente con lo estipulado, o sea abonando los intereses pactados a los tenedores de
estas obligaciones. La empresa nuevamente ha demostrado su solvencia y compromiso con la comunidad.

RENOVACION de la nota AA+(uy)

Nuevamente DUCSA goza de la nota AA+(uy) otorgada por la calificadora de
riesgo Fitch Ratings - la mejor calificacion que tiene una empresa en Uruguay - por
continuar con el liderazgo en su rubro y por el manejo financiero de su capital.

Esta calificacion reafima la confianza acerca de la gestion responsable y
competente que contribuye al desarollo del pais.
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ENTORNO

'MACROECONOMICO

2013

1. La economia mundial y el comienzo
de una “nueva era” del sistema financiero

Luego de la crisis de 2008, y como resultado de la reaccion de politica econdmica en las principales economias del
mundo, el sistema financiero internacional estuvo caracterizado por ciertos rasgos parficulares como ser las tasas de
interés excepcionalmente bajas, el dolar débil y el elevado precio internacional de los commodities. En este marco, los
flujos de capitales se re direccionaron hacia las economias emergentes, que ademds venian exhibiendo un crecimiento
dinamico en términos comparativos e historicos.

En el contexto actual, los sintomas de recuperacion que se han venido observando en Estados Unidos (y en menor
medida en algunos paises de Europa) han supuesto el comienzo del desarme monetario por parte de la Reserva Federal,
que desde 2008 a esta parte ha buscado reactivar la actividad mediante una agresiva expansion monetaria. Como
consecuencia, el dolar comenzé a fortalecerse, las tasas de interés repuntaron y el impulso financiero que han recibido los
‘commodities” durante los Ultimos arios ha comenzado a diluirse. De hecho, luego de que el presidente de la FED dejara
enfrever en mayo que el desarme monetario (que se fraduciria en una reduccion del programa de expansion de dinero
conocido como Quantitative Easing) podria ocurir en el corto plazo, la reaccion del mercado se procesd de forma
violenta, derivando en una depreciacion generalizada de las monedas emergentes frente al dolar, un fuerte aumento de
las tasas y una reversion del flujo de capitales en detrimento de las economias emergentes.

En sintesis, una vez que Estados Unidos consolide su
recuperacion y avance sobre el desmantelamiento de su
andamicie monetario, la era del délar barato, de las tasas
excepcionalmente bajas y de la abundante liquidez que
caracterizaron el escenario infemacional post 2008 llegaria
a su fin. Como consecuencia, las economias emergentes
tendrén por delante desafios importantes en términos
macroeconomicos ya que el escenario internacional no sera
tan favorable como lo ha sido durante los Gltimos anos.

En lo que respecta a la situacion regional, los principales
paises de la region han registrado en los Ultimos dos anos
sintomas notorios de desaceleracion, combinada ademas
con muestras de notoria inestabilidad en el sistema de
precios en el caso de Argentina.

El repunte inflacionario y el incumplimiento de la meta han

puesto fin a la politica monetaria expansiva que el Banco
Central de Brasil venia desplegando desde agosto 201 1.
En este contexto, el pais deberd implementar una agenda
de reformas estructurales.

En Argenting, la situacion es més compleja ya que ademas
de compartir el proceso de desaceleracion con el resto
de los emergentes, la magnitud de sus desequilibrios
MACroeCONOMICOs sUPONE un conjunto de desafios para
la politica econdémica, que procura transitar en forma
ordenada y creible el camino hacia el “sinceramiento” de
algunas variables clave como el precio de mercado del
dolar, el costo de las tarifas publicas y la medicion de la
inflacion, entre otras.
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Las exportaciones
agroindustriales en sectores
como los granos, la carne,
el forestal y los lacteos
contindan creciendo,
impulsadas por las mejoras
de productividad en la fase
primaria y por los precios
altos en términos histéricos.

Desde el comienzo de 2012 la economia uruguaya ha venido exhibiendo un proceso de desaceleracion
consistente con un escenario interacional y regional menos amistoso. Mientras la tasa de crecimiento real promedio
en el periodo 2004 - 2011 ascendio a 5,8%, el registro para el ano 2012 se ubico en el entorno del 4%, tasa
similar a la que se haboria registrado en 2013 de acuerdo a las expectativas de los andlistas de mercado.

Ademas de esta leve desaceleracion, la economia uruguaya continia mostrando evidencia de moverse a tres
velocidades:

Las exportaciones agroindustriales en sectores como los granos, la carne, el forestal y los lacteos continban
creciendo, impulsadas por las mejoras de productividad en la fase primaria y por los precios altos en téminos
historicos. El sector productor de bienes primarios continua evolucionando favorablemente y los nuevos proyectos
agroindustriales como la planta de pulpa de celulosa de Montes del Plata continuarén impulsando el dinamismo
durante el 2014.

Las exportaciones con destino regional, como el turismo y los bienes industriales no agropecuarios (vestimenta,
muebles, autopartes entre ofros) registran caidas de actividad desde mediados de 2011, afectados por la
desaceleracion de Argentina y Brasil, las medidas proteccionistas en los mercados de destino y el deterioro de
precios relativos registrado en ambos mercados.

El mercado laboral muestra sefcles de estancamiento. Si bien los salarios contindan creciendo por encima de

la inflacion, dando lugar a un incremento del poder adquisitivo de los trabajadores, la economia dejé de crear
empleos desde mediados de 201 1. De esta forma, el ingreso real comenzé a caer en Montevideo al tiempo que
continta creciendo en el interior del pais, dando como resultado ingresos estables para el total nacional.

Pese ala desaceleracion y el
comportamiento heterogéneo de la
actividad, la persistencia de las presiones
sobre los precios sigue siendo un desafio
para la politica econémica, ya que la
inflacion cend en el 2013 en 8,5%, por fuera
del rango meta establecido por el BCU (4%
a 6%) y cerca del umbral de los dos digitos,
maximo tolerado por las autoridades en los
Ultimos anos.

En este marco, desde mediodos de 2011
Uruguay ha experimentado un deterioro
generalizado del tipo de cambio real, ya
que los precios medidos en dolares en
Uruguay subieron a mayor ritmo que en la
mayoria de nuestros socios comerciales.

A modo de ejemplo, la depreciacion

del Real desde la cotizacion de R$/

USD 1,6 de mediados de 2011 no pudo
ser acompanada por el peso uruguayo,
generando de esta forma un encarecimiento
de 25% respecto a Brasil en los Ultimos

30 meses. Este rezago en téminos de
coreccion de la moneda se explica en
buena medida por una politica monetaria
que ha mantenido su sesgo contractivo en
el marco del combate a la inflacion.
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. & Las partes de este gréfico representan los grupos de interés que integran el
\“\ y . ecosistema promovido por DUCSA en el marco de las actividades que desarrolla.
\‘g‘ &<

{
SOCIOS DE
= NEGOCIO
.
-
g v>
%
M
/i -
RN
L
4

: ECOSISTEMA =

DwWwoislisoo23 7z O1NLIdVYD 4

La Organizacion
v el Ecosistema

El interés de internalizar en cada colaborador la vital importancia
de su participacion en el "Ecosistema” indujo a la organizacion

a intfegrar elementos tangibles que o simbolizaran y que
cohabitaran en los lugares de trabaijo.

Los cuadernos y lapiceras con los que toman
notas se disenaron especialmente con su isofipo.
Los jarros para beber, los suietapapeles y hasta
Los impactos visuales el arbolito de navidad fueron decorados con los
se multiplican pétalos que representan los grupos de interés.
generando

recordacion, Esta clase de accion, en la que se multiplican los
pertenencia, impactos visuales con la representacion de un
compromiso y lealtad. modelo que se reconoce como propio, genera
recordacion, pertenencia, compromiso y lealtad.

El objetivo es gue mantengan activa la voluntad
de crear valor en cada contacto con los demas
grupos conscientes de la relevancia de su funcion.

A poco mds de un ano de su creacion es
indudable la naturalidad con que toda la
organizacion se considera parte del modelo
generador de valor y ademds o sostiene con
enfusiasmo como una eficaz heramienta.
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"~ CARTA DEL

DIRECTOR

EJECUTIVO

El enunciado de la Vision, que actualizomos en el ercicio 2012,
pretende que DUCSA sea vista como referente del mercado,
fundomentalmente por sus buenas précticas de negocio, la
sustentabiidad en el largo plazo, por su rentabilidad y por su
confriibucion al desarrollo del pais.

Como integrante del directorio siempre aspiré a que DUCSA fuera una
empresa agil, modema, que se destacara por su vision de futuro y por
su capacidad de gestion.

A 12 aros del inicio de sus actividades, examinondo cada hito en
su historia, se visudliza el avance en la gestion, que comienza por

el perfeccionamiento de su negocio principal de la distibucion de
combustibles y lubricantes y continda con la incorporacion de la
distritbucion de CLPla compra de las estaciones Chevion/Texaco, la
distriibucion de lubricantes Texaco, el ingreso al mercado de bunkers,
mencionondo solo algunos de los frascendentes desafios que llevo
adelante con éxifo,

La DUCSA actual es una empresa modurg, instalada desde este

ano 2013 en su nuevo Centro de Operaciones modelo. Se ha
diversificado en nuevas unidades de negocio, como lo son las Tiendas
de Conveniencia 360, su programa de fidelizacion ANCAPuntos y
DUCSA Consulting entfre ofras. A fravés de esta Ultima asesora a

ofras empresas del continente en temas relacionados con la energia

y gestion de redes. Asimismo, ha implementado un programa intemo

de innovacion organico, en el que cada persona a fravés de la
sistematizacion de su pensamiento creativo, genera nuevas iniciativas,
asegurando asi un futuro sustentable.

La conclusion es que el espiitu de eficacia y eficiencia que deseamos,
se hainstolado. Cada dia avanzamos més hacia la especializacion,
lainnovacion y el profesionalismo, basando nuestro accionar en la
honestidad, el respeto por todos, y €l compromiso hacia el accionista
de ser rentables y sustentables. Aun asi, es necesario que todos
trabaciemos dia a dia para ser mejores y acercamos mas hacia el
objetivo de nuestra “Vision”.

D

Para ser mas claro fres ejiemplos bien distintos de nuestro accionar:

En este ejercicio emprendimos la construccion de dos nuevas estaciones ubicadas
en puntos estratégicos de desarolo del pais, como lo son las cercanas al puerto
de Nueva Pdmira y la planta industiial de Montes del Plata en Conchillas.

A fravés de estos proyectos estomos presentes donde €l pais nos necesita por

su actividad productiva. Nuestros clientes se beneficion con servicios creados
especiamente para ellos y sus vehiculos con un lugar donde pueden permanecer
comodos y seguros. Se crean puestos de frabajo para pobladores de la zona. El
concesionario ve acrecentado su negocio al ubicarse en un punto estratégico. Los
habitantes de las ciudades o pueblos mejoran en calidad de vida al concentrarse
la circulacion de camiones en puntos distantes de la zona ubana. .

En resumen, ambos proyectos son un eiemplo de los beneficios que podemos
generar dl estar atentos a nuevas oportunidades para la empresa que tfambién
serén beneficio para muchos grupos de inferés.

A partir de la iniciativa del gobiemo de implementar el sistema de facturacion
electronico, la decision del directorio de DUCSA fue adoptar este cambio en
forma inmediata. En noviembre de 2013 lo pusimos en practico, implicd cambios
sustanciales en los sistemas y los procesos vinculados, lo que requiid de un esfuerzo
importonte de todos los integrantes de la organizacion, que lo llevaron adelante
con idoneidad y profesionalismo. Dada la importancia de nuestro volumen de
facturacion hemos hecho un aporte significativo para el desarollo del pais, ademas
de seguir adoptando con obsesion las mejores practicas del mercado.

Respecto al servicio que brindomos a nuestros clientes y socios de negocio, hemos
alcanzado un resultado mas que satisfactorio en la atencion telefonica de nuestro
Cadll Center, logrando atender el 89% de las lomadas en un lopso menor alos 20°.

En simulténeo, hon surgido conales altemativos de comunicacion con nuestros
clientes, como, los mensajes de texto y las redes sociales. Estos nuevos canales
nos permiten vinculomos desde ofro lugar més coloquial con el cliente, conla
oportunidad de escucharos, conocerlos mejor y poder entonces ofrecerles lo
que reclmente desean. Entendemos que asi logramos vinculos duraderos que
favoreceran la relacion y la sustentabiidad de nuestros emprendimientos.

En sintesis, frabojamos duro para ser mejores. Ser mejores significa darle mas a todos
los grupos de interés de nuestro Ecosistema. Ser mejores significa hacer de éste,
nuestro pais, un lugar cada dia més digno.

Todo esto gracias a los colaboradores que frabaian en DUCSA, quienes con
pasion y profesionalidad, en la labor de todos los dias, han hecho posible esta
redlidod de empreso, generando una cultura de personas con ganas de siempre i
por mas.

Daniel Porini
Director Eiecutivo de DUCSA
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La historia de esta peculiar estacion es digna de ser contada. Sus duenos
son una pareja joven: sencillo, emprendedoro, optimista y muy responsable.
No le tienen miedo a los desafios, los enfrentan con seguridad y criterio.

Retrocedamos en el tiempo, precisamente al afo 1999, Pero su futuro los inquietaba: pronto terminaria la beca

( 4 i nuestros protagonistas se encontralbban de novios: de Rafael y dado que se casaban en marzo, se hacia

D' S Rafael, Técnico en Administracion de Empresas, era necesario generar ofro ingreso.

\\ | o e becario de la Intfendencia de Montevideo y trabaicba

' LY en una licoreria. Por otra parte, Allison con especial Mientras resolvian este problema, comenzaron a buscar la
' afinidad por los idiomas: daba clases de inglés y casa que se convertiria en su nuevo hogar. Hacia tiempo Casi un mes después, Al\lson se erjflero POor s fgm\hq habitué del bolmegno Lo z “Pero decime, Jcudintas personas viven alli,
> trabajaba, gracias a su fiuido manejo del portugués, en que venian chorrando, pero cuando encontraron la casa Coronillg, que se vendia la estacion de servicio de la zona. Muy entusiasmada, por : )
4 ) una empresa importadora de granos. de sus suerios, lo ahorrado no fue suficiente para comprarla. los lindos recuerdos de los veranos que disfrutd de nina, le propone a su reciente Allison respondié muy segura sin perder
W\~ Con calma y prudencia decidieron continuar chorrando y esposo comprarla con el dinero ahorrado para la casa. Rafael, que habia ido *\ el optimismo "No, son como mil .
‘-

\Q(\\ dejar la compra de la casa para mas adelante. pocas veces por alli se mostrd bastante descreido: L
)
A
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! Es facil de adivinar que pasé dverdad? Si, compraron
la estacion.

Su pista tenia dos surtidores y una pequena
edificacion. Alla se fueron, cargados de ilusiones, en
pleno inviemo, a aprender del negocio.

Vivian en la “casa” integrada a la estacion.
Tenia techo de chapa, sin cocina y un par de
habitaciones. Para acceder al baiio, debian

atravesar el saloncito de ventas, para ducharse
habia que esperar el cierre y juntar mucho coraje
para enfrentar el frio.

Cuentan que los pobladores querian conocer a “los
nuevos’, asi fue que venian a cargar combustible y

, de paso a curiosear un poco. La buena onda de los
2 jovenes los conquisto y no los abandonaron mas.

. Las ventas fueron aumentando gradualmente, pero
"""" . : | de lo ganado solo tomaron lo imprescindible para
vivir y mejorar de a poco la casa, el resto lo invertian
en la estacion. Por el ano 2002, con los cambios

en el mercado, llegd el primer lote de camiones

a cargar combustible, se sorprendieron tanto que
entusiasmados tomaron fotografias.

Un dia reciben la noticia de un techo de estacion casi
nuevo que vendian a un precio razonable. Era un suero
que les faltaba cumplir y deciden comprarlo. El cambio fue
tan grande que los emociond hasta las lagrimas.

Luego llegd el Minimercado que tuvo que invadir parte de
la casa. "Hoy tiene un poguito de todo, no le falta nadd’,
estan muy contentos con las ventas y les compensa la baja
del inviemo.

Estan muy satisfechos con la estabilidad del personal,
bromean que “los van a poner en el inventario”: Wilredo

e ftalo hace 11 anos que los acomparian, Diego, el mas
nuevo, hace 5. Eduardo, "Bl Bocha', entré para cubrir el tuno
de la noche por un verano, pero como era tan bueno se
quedo.

Marcelo, que era el encargado de la vieja estacién

y sigue hasta ahora como tal, es admirado y muy
querido por ellos. Sienten que le deben todo lo que
saben y buena parte de lo sucedido. Junto a su esposa
Alejandra se convirtieron en amigos inseparables, tanto,
que un hijo de cada pareja es ahijado de la otra.

Allison y Rafael tienen un nifno de 12 afos que vivio desde
que nacio en la estacion, hasta que tuvieron que mudarse
dado gue la casa tuvo que convertirse en deposito.

Se los ve muy felices, orgullosos de lo que han logrado y
agradecidos por el apoyo que reciben.

Femiot §
A “Siempre tenemos nuestros ahorros, por eso no le tememos B8
a los cambios” dice A”ISOn con confianza. 3
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23 ESTAC'éN Buenas tardes ¢Cémo
et R estan? Habla Ferreira ~
fg&) \‘ N c A P cQueria saber queé dia

% -~ cobro la pensién?

\ : Que una estacion de servicios en un pueblo rural de 2000 habitantes
“\j.' es importante no es novedad. Lo inimaginable es el vinculo social que
generd con la comunidad, seguro se sorprenderdn.

©120068N 9P $0120¢ 7 OTNLIdVYD 4

y Apenas se llega a Ceno Colorado vemos la estacion El parque automotriz de la zona es de 300 vehiculos, e
( y = ANCAP muy cerca del iconico campanario de la iglesia. pero reciben muchos camiones de transporte. La pa B -—
D Las instalaciones han sido recicladas y adecuadas a las amabilidad, la variedad de productos, el caro de — "
W4 , , ) - ! i —
d e o necesidades de los clientes. El lugar es tranquilo y prolijo, el comidas al paso, los baros muy limpios y las duchas con - ==
A\ ambiente de trabajo es agradable. Los empleados frabajon agua caliente estimulon a los choferes a detenerse alli a
/ con gusto y se destacan por sus uniformes impecables. cargar combustible. Nos recibe uno de los propietarios. Se frata de Juan Pablo Martinez, ‘. “Conseguimos todo lo que nos pidan, lo buscamos, lo
> un joven agradable, de mirada atenta y conversacion amena. Nos o1 = dice Juan Pablo g
‘\' ) instalamos en un pequeno escritorio ubicado en el depdsito. Nos celmpreles 7l iel=nes el el xSl el
W~ cuenta que €l es laboratorista dental, pero que nunca ejercio g asombra del alcance y la popularidad de este inusual
2 A

’ porque se dedico a la estacion. BN scrvicio que se fue afianzando y se ha hecho costumbre.



Se encarga del tumo de la manana, de los pedidos a
DUCSA y de las compras para el minimercado, que son
bastante originales. Desde tomillos a panales, pdlillos,
velas, leche, zapatillas, articulos escolares, herramientas,
helados y mucho més “imposible de detallar” como dicen
los avisos de los remates. Por esta diversidad y por sus
precios se convirié en el lugar de compras de los vecinos.
Son agencia de una compania de transporte y de un
coreo privado. Cobran las facturas de UTE como ayuda
a la comunidad, porgue no hay banco, ni agencia de
cobranzas, ni cajero automatico en el lugar.

Nos cuenta que son tres socios, Cristina Manzione,
su madre; Natalia Martinez, su hermana; y él, nuestro

interlocutor. Todos viven en Casupd y viajan
diariamente a Cerro Colorado.

Cristina nos cuenta que fue ella quien concibio la idea
de adquirr la estacion, hacia tiempo que buscaba invertir
sus ahorros en algo provechoso para el futuro de sus hijos.
Entusiosmada, nos muestra fotos de la estacion tal cudl la
compraron y los sucesivos cambios hasta llegar al estado
actual. Dice que se siente tranquila y satisfecha de la
decision tomada.

Destaca con orgullo que sus hijos hacen las mismas
tareas que los empleados, usan uniforme, despachan
combustible, asean el salon y lavan los banos. Asi fueron
educados, a no sentirse mas que nadie. Ella es docente
jubilada, ex directora del liceo de Batlle y Ordorez
Ahora ya no frabaja en la estacion, pero al principio,
cuando no tenian personal suficiente, era la responsable
de la guardia de los domingos.

Natalia (36), frabaja en el tumo de la tarde y se ocupa
de la administracion. Disfruta contandonos que han
acostumbrado al pueblo a resolverles todo, a tal punto
que los llaman por teléfono para que les busguen un
numero en la guig, les consigan un médico o para
saber cuantos milimetros llovio, entre otros inimaginables
“requerimientos”. Se han convertido es una especie de
centfro civico.

Mingo, el vecino de enfrente se suma a la reunion,
comenta que si suena la alarma enseguida se ocupa
de ver que pasa, ‘porque es el comercio de nosotros
y hay que cuidarlo, por eso el camion cisterna se
guarda de noche en mi casa’.

Cuando Mingo se retirg, escuchamos que Paolo,

una joven empleada, lo rezonga un poco en broma.
La explicacion a este regano es que ella encarga
productos sin azicar especialmente para &l para
lograr que se cuide de la dicbetes y Mingo a
escondidas compra de los ofros. IAsi de personalizada
es la atencion!

Destacan que la parte humana es la que priorizan,
Colaboran con todo lo que se organiza, el
Baby Futbol, los fuegos artificiales, la escuelq, el

hospital y quien sea que necesite ayuda. A los
animales que llegan perdidos a la estacién no les
falta un plato de comida y hasta les buscan un
hogar. Mas alla del negocio esta la solidaridad.

Cuando compraron mantuvieron a todo el personal
de la vieja estacion y tomaron nuevos, ninguno se ha
movido de dlli. Los tratan con el mayor respeto y se
preocupan Por su bienestar.

Consideran que el motivo principal del éxito es

que los proyectos y los problemas se conversan en
familia. Siempre llegan a un acuerdo confiando en el
probado criterio de mama Cristing, a quien admiran

y ceden la Ultima palabra. Ella los crié sola porque
enviudd muy joven, los fres han estado siempre muy
unidos por el afecto y por los valores compartidos que
los enorgullecen.
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7 Un viejo refran dice: "La amistad a un lado v el negocio a otro”. El caso de Darwin y Osvaldo
\\’ ) . -
‘\ N prueba que este precepto no es tan cierto. Ellos saben sortear los obstaculos, han demostrado

4 Qk\ que cuando se valora y cuida la amistad, el negocio prospera y la camaraderia se fortalece.

“Priorizar la amistad nos

ha orientado a resolver

los desacuerdos, por

mas complejo que sea el
La particular ciudad de Nueva Helvecio, de algo mas tema, siempre nos lleva a
de 10.500 habitantes, es abierta, limpio, con llamativos la solucién”
jardines y canteros delineados con fiores. En la zona
antfigua las casas lucen en su fachada distintos escudos
que representan los cantones suizos de donde vinieron los
A primeros pobladores que habitaron este lugar.

“Me gusta mucho

encargarme de

las reformas, me

entusiasma pensar en
A la transformacién que
significard”

En una esquina estratégica de
este enclave europeo esta la
estacion que visitamos. Quien
nos recibe es Darwin Manchin,
€l nos contard quienes llevan
adelante este emprendimiento
y como fue su proceso de
gestacion. Osvaldo Ricca es
su socio, los dos son oriundos
de “Valdense”. Su amistad se
remonta a la época en que
tenian 15 anos y estudiaban
juntos. Han pasado mas de 30
anos desde entonces, ambos
formaron familio, compartieron
proyectos y lograron
consolidarse en el ambito
empresarial.
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En el ano 1996, deciden asociarse y desarrollar una
actividad comercial en Colonia Valdense. Antes de
concretar el negocio tuvieron la prevision de conversar
respecto al riesgo al que exponian su amistad y
convinieron que conservarla estaria siempre por sobre
todas las cosas.

La primera experiencia comercial dio buenos
resultados, por eso, cuando en el aio 2001 se les
presenta la oportunidad de adquirir otro negocio en

Juan Lacaze no dudan en enfrentar el desafio. El local
necesitaba una reparacion inmediata y fue Darwin
quien se ocup6 de la reforma.

Cuatro anos después le llegd el tumo de modemizarse

al primer local de Colonia Valdense, la responsabilidad
recae de nuevo en Darwin, que ya tiene buena
experiencia en este trabagjo, pero en esta oportunidad se
le suma la colaboracion de Osvaldo.

“El minimercado es un
boom, realmente estamos
muy contentos con los
resultados obtenidos en
tan poco tiempo” dice ain
asombrado Darwin.

El ano siguiente, el 2006, se puso a la venta una
estacion de servicio ANCAP en Colonia Valdense. Se
entusiasmaron, lo conversaron y llegaron a la conclusion
que solos no podrian afrontar el volumen de trabajo
que les esperaba. La solucion llegd con Horacio Ricca
(hermano de Osvaldo) que se integréd como socio y
responsable de la operacion de este nuevo proyecto.

Una resolucién muy trascendente fue que para
ser mas eficaces cada uno gestionaria un
emprendimiento como si fuera propio, tomaria las

decisiones necesarias y obtendria los mejores
resultados posibles. Asi lo hicieron y lograron el
resultado que esperaban.

La renovacion de esta estacion era ineludible y fue
Horacio el encargado de llevarla adelante quien la
refacciono y le adiciond un completo minimercado.

“Lo Gnico que antes lamentaba era que todos los
terrenos habian sido pequeiios, lo que limitaba la
creatividad y la integracion de més productos o
servicios”

La ultima y no menor adquisicion, que se realizo en el
2011, es la estacion ANCAP en Nueva Helvecia cuya
responsabilidad de operacion asumid nuestro interlocutor.

La renovacion fue total, chora la estacion se destaca
por su amplitud y modermidad. Se crearon facilidades
para camiones, su flamante techo tiene altura suficiente
para recibirlos, la pista cuenta con el espacio suficiente
para que realicen maniobras comodas y seguras y las
instalaciones ofrecen una isla especifica con surtidores
répidos para la carga de combustible. Ofrecen todos los

servicios para cualquier tipo de vehiculo y como hay lugar

de sobra Darwin ya analiza sumar ofros para el futuro.

“La amistad no solo permanece intacta, es mas sélida que nunca” afirma con satisfaccion.
Cuenta que comparten fines de semana con esposas € hijos, viajan en familia de
vacaciones y sienten una enorme satisfaccion por lo que han construido.

“Por fin algo grande” pensé refiriéndose al terreno al momento de evaluar la operacion.

Las instalaciones eran aiejas, habian permanecido incambiadas desde 1950 y la pista

nunca habia tenido techo.

El salon del minimercado es muy atractivo. Su
equipamiento, comodo y elegante, luce una completa
linea de productos. En un sector diferenciado se
encuentra una bonita cafeteria muy adecuada para

un descanso en el camino o una entretenida charla
saboreando un café, como lo hacemos justamente ahora.

0120028 N @p sO0120G6 7 OTNLIdVYD 4



TIENDA
3 6 o Una novedad para
beneficio de todos

Las dos primeras Tiendas de Conveniencia se instalaron en estaciones operadas por
DUCSA. Alentados por los resultados se continia con el desarrollo de la cadena y surge la
primera tienda gestionada por un concesionario ANCAR en Bartolito Mitre y Brito del Pino.

|
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Con la vision puesta en el futuro, DUCSA encar6 el desafio de generar negocios rentables
y sustentables en el largo plazo. Las Tiendas de Conveniencia vinculadas a la red de
estaciones de servicio son el primer ejemplo tangible de este plan y se denominan “360".

“Las ventas aumentaron
respecto al minimercado que
operdbamos antes, que ya
funcionaba muy bien.

La imagen es muy superior,
los precios se alinean a los
supermercados y como el
horario es de 24 horas, el
barrio lo adopté enseguida
" comenta Fabio.
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Este tipo de tiendas, de crecimiento sostenido en el
mundo, disponen todo de forma tal de satisfacer las
necesidades actuales de los clientes en forma répida y
conveniente. El amplio horario de servicio que ofrecen
brinda la franquilidad de encontrar lo que se necesite,

en horas en que los demds establecimientos han cerado.
Los productos se organizan en espacios bien iluminados y
limpios, para que los clientes puedan localizarlos y servirse
de ellos, contando siempre con personal capacitado y
dispuesto a ofrecerles una atencion agradable y eficiente.

ol

Para conocer mas en profundidad la experiencia del
primer concesionario que gestiona un 360 conversamos

TR ]
con Fabio Cetréangolo, uno de los socios de la estacion i ! & o : e
situada en la esquina de Bartolito Mitre y Brito del Pino, a Ly - : ! t ” I “ s 5

escasos metros de Avenida Brasil, en Montevideo. L

Es una excelente ubicacion en un padron bastante
pequeno, pero con habilidad profesional los arquitectos
proyectistas lograron disponer de las ¢reas necesarias
para la convivencia de la estacion, la tienda 360, el
depdsito y las oficinas.

Aungue en el barrio hay varios locales gastrondmicos,

€s comun ver a VEeCinos y a Personas que visitan la zona
tomarse un descanso para desayunar y leer el diario y
también para almorzar. Durante el dia son muchos los
que pasan por un bocadillo o una bebida individual y
al atardecer el tipo de compra cambia radicalmente, las
bebida son tamano familiar y la variedad y cantidad de
productos aumenta, porque se trata del abastecimiento
para la familia luego de la vuelta a casa.

Otro elemento destacable son los mailings con los
productos y ofertas que DUCSA negocia, produce y
distribuye en su zona de influencia, que sumado a los que
él enfrega en su propia pista generan la respuesta de los

consumidores. {{

Desde el inicio el proceso ha sido favorable, si ademds consideramos que aprendemos a diario

P y que se traduce en los resultados, confiamos que el futuro sera ain mejor.
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LA .
" SATISFACCION -
-’ o8 'R A MAS Silvia Gatti

Ni bien salimos del ascensor nos encontramos de frente con el lugar en el que
trabaija Silvia. Es una oficina muy blanca, bien iluminada, los muebles estan
cerados y no hay casi ningun papel. Esto es lo que se ve a fravés de la ventanilla
vidriada donde Silvig, responsable de la Caja de DUCSA, recibe a proveedores,
concesionarios y ofras personas o empresas vinculadas con DUCSA.

Nada lloma la atencion excepto la sonrisa franca con la que ella recibe a todos por igual. Luego de
intercambiar unas pocas palabras ya es posible hacerse una idea de su personalidad, es una persona
simpatico, serena y firme al mismo tiempo. Denota aplomo y sencillez, en resumen, una mezcla que nos
dice que es alguien en quien se puede confiar.

Nos cuenta que su vinculo laboral con la distribucion de combustibles comenzé hace 33 afos

cuando recién comenzaba a trabajar. Luego continué en el rubro integrédndose a DUCSA desde
el inicio de sus actividades como responsable de CAJA, labor que continda hasta la fecha.

En el transcurso de todos estos anos el contacto con las nuevas tecnologias y la capacitacion recibida
en distintas disciplinas le ha permitido senfirse cada vez més segura y eficiente en su labor, aspectos
importantes para el manejo de valores.  Sus superiores la evaluan positivamente, los companeros la
respetan y su vida personal transcurre en armonia con su esposo Y sus tres hijos

Junto con el crecimiento personal y profesional, surge cierta inquietud por tomar nuevos desafios que la
incentiven y motiven para de esta forma experimentar la satisfaccion de agregar mas valor adn. “Liegué
ala conclusion que lo mejor que podia hacer era plantearlo” y con sinceridad propuso sus aspiraciones.

La respuesta no tardé en llegar, le ofrecieron incluir en su trabajo la inversion de las
disponibilidades diarias en los bancos. Este trabajo implica la negociacién con las mesas de
dinero de los bancos para la mejor tasa de interés posible para su empresa. No dudé en

responder con entusiasmo que aceptaba con gusto el desafio. Para esto necesitaba formarse
y asi lo hizo, la empresa confié en a ella facilitdndole herramientas para la responsabilidad que
asumiria y ella respondié con profesionalismo, compromiso y dedicacion.

Casi al final de nuestra charla se detiene y reflexiona en voz dlta:

“Para mantenerse en un lugar de frabajo debe existir un ida y vuelta gue nivele la balanza. Con
esto no me refiero solo a lo profesional sino a la gente con la cual comparto la mayor parte

de mi vida. De ellos necesito recibir esa confianza y carino que ademds de alimentarme como
persona hace que el equipo laboral funcione de manera fécil, divertida y natural.”

<< Hoy asiste a actividades empresariales que tienen como expositores a importantes figuras del sector

economico y financiero, y todavia le parece mentira compartirla con ellos.
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~ POR
'\ SU AUTO Emir Alvarez

Las personas que visitan las estaciones ANCAP en un mes se estiman en mds
de 600.000. Nos gustaria conocerlos uno a uno y en lugar de pensar que serd
imposible mejor comenzar desde ya.

“No dejo que otra
persona lo maneje, me
siento incomodo, no
creo que nadie lo cuide
como yo”

Emir fue seleccionado al azar, por el equipo de DUCSA de la base de datos del programa ANCAPuntos porque
sus integrantes han cedido voluntariamente sus datos personales, informacion necesaria para hacer el contacto.

Se trata de Emir Alvarez, de Montevideo. Vive en el Buceo vy si bien esté jubilado continia en actividad porque
le gusta trabajor y como aporta a ofra caja puede hacerlo.

-
A

“Peri6dicamente recibo de regalo 10 L. de nafta, este regalo me llega con el estado de cuenta de mi
tarieta BROU, me vienen muy bien y siempre me da una alegria”.

Es un apasionado por su auto, llega a su casay lo
guarda en el garcie para cuidarlo mejor, lo lava hasta
por demas y ni hablar del mantenimiento, siempre
rigurosamente en fecha. Lo disfruta haciendo ruta por
el pais y también va a frabajar en él. Lo considera un
companero que le da muchas satisfacciones, por eso lo
retribuye con tantos cuidados.

Nunca fallé en su fidelidad a las estaciones ANCAP son
varias sus preferidas, depende donde lo encuentren los
% de tanque consumidos, momento exacto que, a su
juicio, corresponde llenar el tanque. Nos comenta que le
gusta el frato agradable que recibe, porgue o saludan
con amabilidad y se generan conversaciones cortas
pero amenas, eso hace que se sienta comodo. El motivo
principal de su preferencia es la confianza que le merece
el combustible y el control que hacen para asegurar la
calidad. Insiste en que quiere lo mejor para su auto por
eso siempre carga en las estaciones ANCAR

“Fui de los primeros en tener la tareta, en cuanto
me entferé enseguida la pedi” Siempre que cargo
combustible pido los puntos.

Emir se interesa por obtener los mejores beneficios de este
programa y lo consigue. Como es poseedor de la tareta
de crédito del BROU/ANCAP paga con ella y genera
“oros” y al mismo tiempo presenta su tarjeta ANCAPuntos.
Una carga, doble beneficio. 1Un campedn Emirl

Con una sonrisa de satisfaccion nos cuenta:

Con los puntos del programa ANCAPuntos ha canjeado
una materq, perfumadores para el auto, renovod sus
antiguos mapas carreteros que le vinieron muy bien

para sus vidgies, canied alguna botella de licor para la
sobremesa del inviemo y hasta un mureco Ancapuntito
para un regalo muy especial.
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/‘ =~ < TSes El modemo edificio que BILPA ha construido, alberga una
planta modelo planificada hasta el dltimo detalle. Sus
—_ oficinas son muy luminosas y comodas. Los empleados
A | cuentan con facilidades que mejoran su calidad de
%‘%m - ' vida, prioridad de la empresa. Esta y ofras acciones
Y 3 B determinan que las personas que frabajan alli estén
\ 8 A 4
/- :j— . . motivadas y deseen superarse cada dia.
‘e 3,
'w‘: S . Desde el punto de vista tecnolégico asisten a
o Tt congresos y visitan ferias internacionales para
®[ ] . S . - —_ mantenerse al tanto de las nuevas tendencias de
. Se definen a si mismos como una empresa especializada en Tecnologia y Servicios para mercado y las diferentes ofertas de productos
) . . . i i
¢ 9> el Combustible. El Ing. Walter Durg, responsable de la empresa, lo amplia informéandonos Z;;Zri:fgfgoﬂ°gucé’g':‘:$f2:jgf :}‘: f;lﬁfcos
0 i que BILPA realiza el suministro, montaie, puesta en marcha y mantenimiento integral de con el mismo propdsito.
# E<
A\ J& las instalaciones de combustible para estaciones de servicio. El ingeniero Dura considera que DUCSA busco desde el
/ inicio la mejora continua, la aplicacion de los estandares
> o~ internacionales y el liderazgo en el mercado, objetivos

coincidentes con los de BILPA. Esa correspondencia es
una de las razones que motiva la relacion sinérgica que
mantienen.

Nos asegura que las instalaciones que realizan para
DUCSA, son de primer nivel mundial, contemplando

el cuidado del medioambiente y la aplicacién de las

mé&s modernas tecnologias. Ambas empresas han definido la capacitacion como

una de las claves para el crecimiento del personal
Muchas estaciones ANCAP ya han sido equipadas con y el alcance de sus metas. En ese sentido BILPA ha
“Telemedicion”, ésta es una heromienta que colabora en colaborado dictando cursos al personal de DUCSA sobre
la gestion de confroles de inventario y cuidado del medio lo tecnologia del equipamiento que le provee.
ambiente. El concesionario, a través de un dispositivo
electronico simple, como un celular, puede informarse de la Consultado si la relacion con DUCSA le ha generado mas
cantidad de combustible que fienen los fanques en forma beneficios que los meramente comerciales nos responde:
remota y a tiempo real,

a

“Trabaijar con DUCSA le aport6 a BILPA el deseo de
mejorar y superarse. Nos obligé a salir a buscar el
producto adecuado, encontrarlo y poder suministrarlo™.

Comprador y proveedor, reconieron un camino de
aprendizaje y reconocimiento del mercado mundial.
Como consecuencia crecieron en conocimiento y
optimizaron la toma de decisiones en la adauisicion del
equipamiento para la red de estaciones ANCAR

. T ‘_._ 3 . i
“Hacen mucho xige la legislacion vigente. El compromiso con el medio ambiente y la sociedad

o . ~ a A q » .
P <s lo que impulsa a ser mas exigente consigo mismo” dice el Ing. Dura.

s s L= o B, T
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ENTREVISTA

N Inversora en Obligaciones
M < Negociables de DUCSA*

(¢ .
b O gf<
AU
! Maria Rosa es una persona muy previsora. Estudio una carrera universitaria, frabajd
\NT. ejerciendo su profesion y siempre pensd en el futuro. Uno de sus hijos es economista
W\
23 y de escucharlo estudiar con sus companeros durante los anos de su carrerg,
‘% termind familiarizandose con los temas financieros.

Como siempre le ha gustado
informarse estd atenta a

las noticias que pueda
aprovechar para tomar las
mejores decisiones acerca
de sus ahorros.

* La informacion aqui volcada es veraz, se ha resguardado la identidad de la entrevistada por tratarse de documentos al portador.

ARETEE,

Como siempre le ha gustado informarse esta atenta a las
noticias que pueda aprovechar para tomar las mejores

decisiones acerca de sus ahoros.

El ano pasado, con motivo de llegar ala edad en la
que se configuraba su causal jubilatorio le ofrecieron un
afractivo retiro incentivado en la institucion en la que
frabajaba. Le parecio una buena propuesta y no quiso
perder la oportunidad, asi que aceptod, se jubild y cobrod.

Estaba feliz con su oportunidad de disfrutar la vida sin
cumplir horarios y planificar tantas cosas que habia
postergado por falta de tiempo. Lo unico que le
provocaba ansiedad era no encontrar una heramienta
que le permitiera obtener mejor renta de sus ahorros
anteriores y del dinero que acababa de cobrar.

A

VN

El primer dia del periodo de suscripcién efectu6 la compra a través de su banco.
Ha recibido ya dos pagos de intereses, estG conforme y tfranquila. Tanto que ya estd
N

pensando en volver a comprar O

cuando reciba el capital invertido.

¢ O1Nllidv D
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En la categoria “Empresas privadas con menos de 50 empleados” el Premio
Nacional Ambiental se destind a la estacion de servicio ANCAP Petrocampo Ltda.
ubicada en el kilometro 217 de la ruta 2, Pueblo Risso, departamento de Soriano
Fue premiada por contribuir al cuidado del ambiente, apuntando principalmente al
JRPN N uso eficiente de los recursos, la integracion con la comunidad, la inclusion social y el
. cuidado de los recursos naturales.

poplunwoD

OTRO
- RECONOCIMIENTO

PARA

PETROCAMPO

El MVOTMA realizo la entrega del Premio Nacional Ambiental que reconoce y e
recompensa el esfuerzo de empresas y centros educativos por sus acciones de

cuidado del medioambiente a través de proyectos de reciclaje, clasificacion de

residuos, desarollo de huertas y trabajo conjunto con la comunidad. El concurso se

lanzo el 5 de junio, Dia Mundial del Medio Ambiente y se presentaron 33 propuestas.

Desde la certificacién en gestion ambiental de la estacién en el afio 2011
se comenz6 a trabajar por mejorar la gestion de residuos del pueblo,
comenzando con el acondicionamiento de un galpén para almacenarlos
y la formacién de un grupo gestor y recolector de residuos. Con apoyo

municipal se enseié a clasificar en origen a los vecinos y se formé un
circuito de recoleccién extendido. En paralelo se contribuyé al desarrollo
de una iniciativa en la que mujeres encargadas del barrido de las calles,
podas de jardines y residuos de algunos domicilios, lo comenzaron a
segregar para transformarlos en abono organico.
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" RESENA DEL
GERENTE

GENERAL

Este ha sido un ano de satisfacciones. Nuestro modelo de gestion
funciono tal cual lo concebimos, lo que indica que la organizacion creyd
en ély lo oplico. Cada grupo de interés fue contemplado sericmente

en nuestros proyectos y como consecuencia se relacionaron entre si de
forma légica, en el entendimiento, la capacidad y el conocimiento.

En esta breve resena quisiera resumir las acciones que, a nuestro juicio,
merecen un destaque especial mas alla de los buenos resultados que se
reflejon en nuestro balance.

El cumplimiento puntual de nuestros compromisos con los tenedores

de obligaciones negociables, ha comprolbbado nuestra solvencia y
responsabilidad, generando cada vez mayor confionza en los inversores.
La cdlificadora de riesgo Fitch Ratings nos renovo la nota AA+Huy) - la
mejor calificacion que tiene una empresa en Uruguay - por continuar con
el liderazgo en el ubro y por el manejo financiero de nuestro capitdl,
posicionandonos muy bien en el mercado de valores.

Respecto a nuestros socios de negocios, los concesionarios, logramos
mejoras considerables en los procesos de distribucion, que redundan
en una mayor eficiencia en las entregas y facilitando el proceso de
pedidos. Los negocios con clientes corporativos produjeron 40000
operaciones mensuales en la red y las innovaciones tecnolégicas que
fueron infroducidas han comenzado a dar sus frutos. Estos son aportes
que hacen a nuestra red Unica en su rubro, por cobertura e innovacion.

La relacion con nuestros proveedores es cada vez més eficiente.
Trabaiomos en la misma sintonio, con objetivos comunes: contar con
instalaciones que cumplan los estandares intemacionales aplicando la
més alta tecnologic, para asegurar continuidad de operacion con énfasis
en el cuidado del medioambiente.

El hito del ario para nuestros colaboradores fue nuestro nuevo Centro
de Operaciones modelo. Es una satisfaccion percibir el bienestar y la
aprobacion de nuestra gente que cuenta con un lugar de trabajo que
ha contemplado sus necesidades. Como resultado se reforzé la cultura
del trabajo en equipo y la cooperacion, lo que produjo mejoras en la
gestion y en el clima laboral.

Respecto a nuestros clientes continuamos trabbciondo para que tengaon la mejor
experiencia. Toda la empresa recibe capacitacion para ser mas eficaces

en sus tareas y dar el mejor servicio en cada sector que redundard en este
objetivo. El Call Center, punto de contacto directo, trabaja constantemente
para que cada cliente se sienta como si fuera el Unico, atendido con respeto,
amabilidad y solvencia. Hemos dispuesto mas puntos de contacto a fravés de
las redes sociales, avanzando siempre junto con la comunidad y sus hdbitos.

Este ano contratamos una nueva empresa de capacitacion para dar un paso
mas en la formacion de los equipos de las estaciones de la red, con el objetivo
de seguir mejorando la experiencia de quienes nos eligen dia a dia.

En las Tiendas de Conveniencia 360 nuestros clientes encuentran cada vez
mds nuevos productos y ofertas, volcandose en mayor numero a las compras
cotidianas y a la pausa para degustar nuestras especialidades preparadas en
el momento. Es muy gratificante ver como nuestras estaciones crecen y nuestros
clientes adoptan los nuevos servicios.

Otro logro es la taieta ANCAPuntos que ha llegado a los 120000 seguidores,
lo que nos llena de orgullo. El impulso que le aplicamos a este programao, Unico
en redes de estaciones de servicio, busca premiar la preferencia por nuestra
red, fomentando una relacion cada vez mas cercana y personalizada.

Por Ultimo, me inferesa destacar nuestro compromiso con el medioambiente y
con la comunidad. En todas nuestras operaciones se contemplan las mejores
practicas en cuanto al uso eficiente de los recursos y la proteccion del
entomo. Nuestras estaciones certificadas son solo un ejemplo de la conciencia
de la empresa. Por eso impulsamos la nueva iluminacion LED en nuestra red,
superando al ciere del 2013 las 100 estaciones que utilizan esta tecnologia.
Para el 2014 se espera sumar ofras 50 estaciones.

Creemos que el equilibrio necesario en una empresa con las extemnalidades que
genera DUCSA supone tener en cuenta a todos los involucrados, considerando
cada individuo y al pais entero.

Es por eso que colaboramos para que las personas trabaien de la mejor
manera, que reciban los beneficios que producen con su esfuerzo, que se
sientan respetadas y que asi también procedan. Consideramos que todo
lo que nos rodea merece el mejor frato, el medioambiente, la comunidad y
nuestros clientes.

Apoyamos a nuestros socios de negocios, y velamos por obtener beneficios
para nuestros accionistas y hacer de esta empresa una incubadora de nuevos
negocios, innovadores, sustentables y rentables al tiempo que promovemos el
desarrollo de este, nuestro pais.

Osvaldo Graudo &
Cerente General
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 ESTACION

DUCSA ha incluido en su Vision el deseo de ser vista como referente del mercado

por su contribucion al desarrollo del pais. Para convertir esta aspiracion en

realidad pasd del concepto ala accion e inaugurd dos formidables estaciones
> de senvicio directamente vinculadas con el pais productivo.

NUEVA ,
PALMIRA

El 11 de octubre de 2013 se inaugurd una estacion ANCAP en los accesos a
Nueva Palmira, departamento de Colonia.

Este “centro de servicios” aporta infraestructura logistica en un enclave
estratégico para cubrir las necesidades de la actividad portuaria de la zona
desde donde salen las exportaciones relacionadas con la actividad agricola
del pais, lo cual genera un gran frénsito de camiones.

La superficie

que abarcay el
volumen construido
es realmente
significativo:

v

150
m2

4.200 .
m? 1 Oha nrléodo

efice 2850 jonamiento

perficie | camiones
ta

750 efficie
m2

ho pista

-
PPN En los picos de la zafra pueden llegar al lugar
hasta 1.000 camiones por dia.
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Una prestacién muy
importante es la

coordinacién de
ingreso a la zona

portuaria.

Ha sido disenada considerando por una parte a los choferes, que conducen
muchas horas y requieren de un sitio para descansar en buenas condiciones.

En este centro de servicios disponen de banos impecables, duchas, comedor,
sala de estar, minimercado y en un futuro cercano un hotel de ruta. Por ofra
parte, para los vehiculos cuentan con servicios de lavadero, lubricentro,
gomeria, mecanica ligero, dos balanzas, venta de repuestos para camiones y
un enorme estacionamiento vigilado e iluminado.

Esta obra tan trascendente marca un antes y un después para los casi 10.000 habitantes de Nueva Palmira.
Antes de la existencia de este centro de servicios los camiones no contalban con un lugar para esperar que
les tocara el tuno de descarga y dirigirse al puerto. En consecuencia estos vehiculos, fuera de escala para
una pequena ciudad, permanecian en sus calles. El incesante movimiento generaba riesgos en el frénsito
y deterioro en la infraestructura vial. Tampoco se disponion de servicios para la higiene personal de los
trabcjadores ni lugar adecuado para alimentarse o descansar.

En resumen, este complejo de servicios mejora la calidad de vida, hace més eficiente la operativa,
aporta seguidad a los choferes y a los habitantes de Nueva Palmira al tiempo que preserva el medioambiente.

1{ Esta obra tan frascendente marca un antes y un después para los casi 10.000 habitantes de Nueva Palmira.

uotltongiijuon ¢ O1TNLIdVY D 4

o||oiiDsap

| ®P

siod



2 ESTACION

f:%\ MUCHO MAS QUE UNA ESTACION DE SERVICIO
% CONCHILLAS
\\\A\ - h

\\‘ '\ o s

R En Conchillas, departamento de Colonic, Montes del Plata construye una nueva planta de
.' celulosa que estard activa en setiembre del ano 2014. Esta actividad generard 1,3 millones
\;, s de toneladas de pasta de celulosa por ano en la planta que ocupa 360 hectareas (300

"%consﬂuidos). Cuando esté operando a su méxima capacidad,

$§ Banos

—

Cuando esté
operando a su moxima
capacidad, la planta
ocupara a 500
PEISONQS.

El 50% de la madera que abastecera esta industria serd fransportada en camiones que accederdn a la planta
por la ruta 55, que evita el ingreso a pequenos poblados y salvaguarda la calidad de vida de sus habitantes.

a planta ocupard a 500 personas.

La capacidad de
combustible de

sus tanques es de
160.000 litros y se han
instalado surtidores

de alto caudal que
permiten atender
adecuadamente a
las flotas de camiones
que acceden a la
planta.

En la ruta 55 y Camino de la Palmito, estratégicamente ubicada, ya opera la nueva estacion ANCAP que por su
infraestructura se la califica como un “Centro de Servicios”. Fue concebida con una amplia playa de maniobras
de 3.000 m? apropiada a las dimensiones de los camiones madereros.

uotltongiijuon ¢ O1TNLIdVY D ‘

o||j]o0ilDsap

| ®P

siod



- ‘]’
e Al local del mini
p 9 mercado, que es
Yy amplio, se le suman
1 (Y oficinas, barnos,

duchas, vestuarios y
depésitos,

La infroestructura edilicia se construyd especialmente para camiones, cuenta con servicios de
gomerig, lavadero, lubricentro y un estacionamiento de gran tamano con capacidad suficiente
para los camiones que hoy necesitan hacer un alto en el camino.

En esta primera etapa el complejo ocupa una hectarea y emplea a 20 personas, nimero que
aumentard una vez que la planta de celulosa comience sus actividades.

En el futuro cercano ofrecerd una multiplicidad de servicios para los cientos de camiones
que circulardn por alli a diario y por supuesto que también para sus conductores. Se
complementard con un restoran, la ampliacién del estacionamiento iluminado y vigilado,

balanza y mas facilidades para los choferes (banos, duchas, comida rapida). También
se incluirad un centro comercial con farmacia y local de cobranzas. Una vez concluido
ocupard una superficie de S ha.

P . V

Aa #

La busqueda de oportunidades, el alineamiento estratégico de la
organizacion y la firme voluntad de participar activamente en la evolucion del

pais estimulan a DU A a estar presente en estas nuevas dreas de desarrollo.
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S DUCSA INGRESA AL SISTEMADE

QUIPO FACTURACJON
NUEVAS - ELECTRONICA

1 - N La Distribuidora Uruguaya de Combustibles SA. fue la primera
\\ [ oy ! empresa del rubro en ingresar al sistema que se estima cubrird el /0%

/' . de lafacturacion del pais en dos anos.
> “ . . o . \\
N Creemos que del trabajo en equipo depende nuestra habilidad para sobresalir

WO~ - . " .

'3 < Fomentamos la colaboracion y aprendizaje de nuestra gente” (Declaracion de Valores de DUCSA)
)
DUCSA, uno de los mayores contribuyentes de todo el pais, es la primera en su rubro
, A G y ) ) en adoptar el nuevo modelo. Comenzé a operar baijo el sistema de facturacion
: . Por sobre la promocion continua del frabaio electronica a partir del lunes 4 de noviembre de 2013.

en equipo, que inspira a la gente de DUCSA

a contribuir entre colaboradores para obtener
los mejores resultados y gratificarse por ello,
existen proyectos cuya complejidad induce a
la formacion de equipos especiales de trabajo.

Los Comprobantes Fiscales Electrénicos -como se denomina al sistema en
nuestro pais- deben contener una firma electrénica validada en un formato

preestablecido por la DGl e incluyen también las e-facturas que documentardn
las operaciones realizadas entre contribuyentes, y los e-tickets que probaran
operaciones con consumidores finales.

Al momento de realizar la facturacion la informacion se envia hacia la DGl y a los
diferentes socios de negocio receptores electronicos. El trabajo se realizd en
conjunto entre Tl de ANCAPR las areas de Tl e Impuestos de DUCSA y consultores
externos, con el objetivo de infegrar el sistema de facturacion electronica con SAP el
sistema de gestion ERP de DUCSA.

Hacia la inferna de la organizacion el Departamento de Servicios Financieros

fue quien llevé adelante la mayoria de los cambios necesarios, especialmente su
sector de Impuestos. De igual formo, ante un cambio de esta magnitud, todos los
departamentos se ven involucrados y les compete colaborar para el éxito de la

Una vez culminado con éxito el proyecto,
cada infegrante, fortalecido por esta vivencia,
promovera mas y mejores acciones que
refroalimentarén a toda la organizacion, en un

Equipo i i ! operacion.
Nuzves ciclo seguro de mejora confinua. -
Estaciones A

DUCSA adopta el nuevo sistema como una de las varias acciones

efectuadas para lograr su n, que es ser el competidor mas
eficiente adoptando siempre las mejores practicas.

siod |ep O||0JIiDS@pP |D UOIDNgIIjUOD ¢ OTNLIdVD 4



UEVO

CENTROoe

OPERACIONE

Un logro anhelado por la toda la organizacion. ,

El desarrollo de DUCSA desde su creacion ha sido muy
significativo. Tanto, que la copacidad locativa se volvio
insuficiente demasiado répido y se debid acudir como
recurso paliativo al alquiler de oficinas distantes del local
principal.

Esta situacion debia resolverse, si bien la empresa
continuaba funcionando sin problemas, el esfuerzo

que debia redlizar el personal para compensar las
dificultades era un gasto de energia que debia
orientarse en ofro sentido. La direccion sentia que

se corria el riesgo de perder rasgos de la cultura
organizacional y que el importante trabajo en equipo no
se podia realizar como se deseaba.

Por estos motivos se planteé a los accionistas la

necesidad de contar con un centro de operaciones.

La informacién brindada, lo justificado del petitorio
y las expectativas futuras recibieron la confianza del

accionista autorizando llevar adelante el proyecto
de este edificio modelo.

Equipo de
Mudanza

P
A

Desde el 15 de julio
de 2013, DUCSA
concentra toda su
actividad en el centro
de operaciones
(COD) en Juan Benito
Blanco 3340 y Basilio
Pereyra de la Luz,
Montevideo.
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Los colaboradores
habian recibido
previamente la
informacién clara de
su lugar de trabaijo y
de la ubicacién de los
servicios con el fin de
facilitar el desempeno..

En un d@rea construida de 3.687,35 m2, cuenta con un subsuelo utilizado
como estacionamiento, una amplia recepcion con sala de reuniones y seis
plantas altas. El Centro, favorecio la integracion de los colaboradores de
la empresa. Se frata de un espacio pensado para focilitar las actividades
de las distintas Greas con un objetivo claro: mejorar los servicios que se
prestan a socios de negocio y clientes.

EL PROCESO DE CREACION DEL NUEVO EDIFICIO

Para las personas que trabajan en DUCSA el hecho mas significativo,
en lo que a vivencia respecta, fue la mudanza al nuevo Centro de
Operaciones. La experiencia de trabajar la gran mayoria en un mismo

edificio (en contrapartida a hacerlo en varios) les facilité mucho el frabajo.

Seguramente esta percepcion se debe a que este edificio fue
concebido para el mejor aprovechamiento de quienes trabajarian

en él. Todas las personas participaron en el proceso. Todas
pudieron visitar el edificio en obra para ir tomando contacto con el
lugar y sentirlo propio.

Como resultado el edificio cuenta con facilidades que generan orgullo y sentido de
pertenencia a quienes trabajan alli. El equipamiento fue probado y seleccionado por
quienes desarollarian la tarea. El Call Center es un buen ejemplo de esta experiencia,
las butacas y apoyapiés contemplan la postura de sus operadores, y son considerados
por ellos como ideales.

Como se trabaja en espacios comunes, con la politica de “puertas abiertas”,
en cada piso hay una cabina para que, ante la necesidad de mantener una
conversacién personal privada, se pueda contar con un lugar que lo permita.

Cuenta con un espacio de cuidados, para las mamds, para vacunarse o por si alguna
persona se siente mal y necesita un lugar comodo para reponerse. También hay vestuarios
y duchas para uso de los colaboradores. Tiene un espacio denominado SUM (salon de
usos multiples), que hace a la vez de sala de reuniones y de sala de capacitacion.

PRIMER DIA DE TRABAJO

El gerente general y el director ejecutivo, Osvaldo Giraudo y Daniel Porrini

respectivamente, esperaron a los colaboradores de DUCSA en el ingreso del
edificio para darles la bienvenida al nuevo lugar de trabaijo.
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0 ESTACIONES
r **SERVICIO

El sello ANCAP posee 287 estaciones de servicio activas que componen la principal red del
pais en el rubro, no solo por volumen sino por alcance territorial.

Como esta limitada la posibilidad de sumar nuevos puntos de vento, DUCSA se focaliza
en integrar la red y ofrecer mejores servicios adicionales, que es el factor por el que se
diferencian las estaciones hoy dia.

Como responsable de esta red, ha destinado un equipo de profesionales de la venta

y del servicio para colaborar con los concesionarios e interactuar como verdaderos
socios de negocios: los Representantes Comerciales, asesoran en temas diversos que van
desde la captacion e instrumentacion de nuevos negocios como en el cumplimiento de
reglamentaciones aplicables en nuestro mercado.

Representantes
Comerciales

Detectan las necesidades y oportunidades que el mercado ofrece, y proponen acciones en consecuencia.

Analizan y plantean las oportunidades de mejora y las necesidades de inversion en cada negocio.

Son los principales instrumentadores y negociadores de las politicas de red que la empresa delinea.

Participan y coordinan la capacitacion periddica del personal de las estaciones, estable y nuevo, programandola de acuerdo a la estacionalidad del negocio.

Realizan el contacto y mantienen la relacion principal entre la empresa y la red. Para ello cuentan con formacion, caracter y “pasion” comercial.

Intervienen activamente en la busqueda de los mejores resultados para la red.
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COMPARATIVO VENTA

2013/2014

\ 5 ,70/0

\ \ DE AUMENTO EN M3 DE
jl

281/

ESTACIONES ANCAP

59,2

DEL TOTAL DE

ESTACIONES

CASOLINAS

F 4,99,

DE AUMENTO EN M*DE

CAS OIL

MAS DE

32.000.000

DESPACHOS DE COMBUSTIBLES

ANUALES

PARTICIPACION EN VENTAS DE COMBUSTIBLES
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LUBRICANTES

PR

En el mercado intemo uruguayo existen més de 20 marcas de lubricantes, que fienen
aplicacion en motores, fransmisiones, sistemas hidraulicos, rodamientos, etc. Los
lubricantes ANCAP en el ano 2013 alcanzaron una particioacion de 37,0 puntos de

Si consideramos que DUCSA también distribuye Iubricantes CHEVRON-TEXACO, entre ambos se logra
52,5 puntos de participacion en el mercado intemo de lubricantes (solo se consideran las ventas de DUCSA).

Equipo
Lubricantes

| N
B ©«co
OIROS  NOTA EL MERCADO TOTAL SE CONFORMA POR LAS MARCAS QUE INTEGRAN LA CAMARA DE LUBRICANTES

mercado, de los cuales 32,7 puntos corresponden a las ventas realizadas por DUCSA

>

El mercado intemo se compone de varios segmentos: automovilistas particulares, taximetros, fransporte de pasaieros,
fransporte de cargo, agro, forestal, constructoras, rentadoras de equipos, empresas comerciales e industriales.
=

hlihhhh

- Lubricantes Ancap - Lubricantes Texaco

Al contar con distintas modalidades de llegar al
cliente final, el monitoreo del mercado se realiza en
forma constante para asi asegurar el posicionamiento
de las marcas gestionadas por DUCSA.

Este mercado es atendido por DUCSA a través de:

Las Estaciones de Servicio que llegan practicamente a todos los segmentos del mercado.

e B a1 i -
Los Distribuidores y Revendedores que llegan a todos los segmentos, excepto al de los automovilistas particulares. w

Las Cooperativas agropecuarias que llegan al agro, y las Cooperativas de transporte que alcanzan a las empresas de fransporte de cargao.

Los Talleres Mecanicos que atienden a los automovilistas particulares y en algunos casos a empresas de fransporte.

Los Lubricentros que atienden taximetros, clientes particulares y empresas comerciales.
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Los canales de ventas de lubricantes se han diversificado y han cambiado con el fin de ajustarse al contexto actual y
%‘~ = a las nuevas formas de relacionamiento que existen con los clientes. La importante renovacién de la flota automotriz
J y del equipamiento agro-industrial del pais es un factor importante que hay que destacar, que ha impactado en la
’ ‘J’ participacion de los talleres mecanicos oficiales de las marcas en las ventas de lubricantes.
& ,
*7(4. A N CA P <---- Las garantias que ofrecen las marcas y las condiciones de realizar el mantenimiento de los vehiculos en agentes autorizados que
w\s usan las marcas de lubricantes recomendadas por los importadores y representantes, provocan la migracion de un alto porcentaje

‘)‘ de las ventas hacia el canal de Talleres Mecanicos Oficiales. Esto no ha incidido en las ventas de lubricantes ANCAP dado que se
o v han fortalecido los acuerdos de marcas que se mantienen con SEVEL URUCUAY SA. (por las marcas FIAT e IVECO), AYAX SA. (por
B | - . . las marcas TOYOTA y SUZUKI), CORPORACION DE MAQUINARIA SA. (por la marca NEW HOLLAND), CAMUR SA. (por las marcas
5 Los lubricantes ANCAP constituyen una de las lineas de productos estrella de DUCSA HAIMA, MAHINDRA, YUEIN y ZOTYE) y con GRUPO ALER (por las marcas JMC, HOWO, CHANGHE y LIFAN),

Nl y la marca lider del Uruguay en el mercado de los lubricantes.

el
=
'2

ahdddinhads bt

TR ARRaRRig

\‘\\\ v EN UNIDADES POR ANO - FUENTE ASCOMA
.| \L‘ P
d Las nuevas tecnologias en los motores de los vehiculos necesitan Iubricantes especificos con calidades superiores, por eso se introdujeron
\\' ) nuevos productos como el SYNTH MILENIUM SW30 y SUPER A MAX 10W40 para motores a gasolina y TURBOSYNTH 10W40 pora motores

“\(’\ u diesel de camiones, omnibuses, maquinaria agricola y pesada.
LITROS DE LUBRICANTES ANCAP VENDIDOS

0
i:c(k_\ EN EL MERCADO INTERNO EN EL ANO 2 O l 3
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ICANTES SINTETICOS ANCAP.
A PROTECCION,
ME.JOR DESEMPENO Y
MAYDR VIDA UTIL
SYNTH MILENIUM 5W/30

Tecnologia sintética. Recomendado para automéviles
con motores a gasolina de Litima generacion.

SUPER A MAX 10W/40
Semi-sintético. Recomendado para motores de automviles que trabajan
en condiciones severas con periodos extensos entre cambio y cambio.

¢QUE TIENEN EN COMUN EFICIENCIA,
PRODUCTIVIDAD Y TECNOLOGIA?
TURBO SYNTH 10W40.

SYNTH DISEL 5W/40
Tecnologia sintética. Disefiado para automdviles con motores
diesel. Permite obtener larga vida del aceite en el motor.

BENEFICIOS:
« Mayor proteccion ol mo

En el motor de tu maquinaria agricola
hay un lubricante a prueba de exigencias

« Méximo rendimiento.
 Méximo cuidado del motor.
« Supera las normas internacionales de calidad més eigentes.

LUBRICANTES

ANCAP

PONELO MEJOR,LLEGA MAS LEJOS.

Otras acciones redlizadas durante el 2013 para mantener el posicionamiento de la marca Lubricantes ANCAP
y mejorar los niveles de ventas, fueron las siguientes:

Planes de ventas dirigidos a los segmentos agro, forestal y transporte.

Participacion en ferias como EXPOACTIVA y PROLESA.

Capacitacion de la fuerza de ventas de DUCSA de estaciones de servicio, distribuidores, talleres mecanicos e industrias.

. Promociones puntuales de aceites lubricantes para motos realizadas a través de una de las empresas

que vende y distribuye esta linea de productos a casas de repuestos y talleres.

LUBRICANTES
CHEVRON

TEXACO

El posicionamiento de la marcas CHEVRON - TEXACO se centra en el prestigio
internacional de sus marcas de productos de alta calidad y confiabilidad

\
v

<4</

DUCSA es el Distribuidor Oficial de las marcas CHEVRON - TEXACO para Uruguay desde julio de 2007 lo que le ha permitido contar con
una de las lineas mas prestigiosas del mundo que se comercializan en el pais.

Mavoling  Ursa

Havoline

Havoling

LA TECNOLOGIA
MAS AVANZADA
EN LOS MOTORE
DE TODO

EL MUNDO.

CoEoA
PREMILM RACE

Asimismo, se renovaron acuerdos de marca con Corporacion de Maguinaria para la marca CASE CONSTRUCTION, Grupo Agencia Central
(Agencia Central, Chadre y Sabelin) y COME, manteniéndose vigentes otros como FOSA, TURIL, COPSA y CIEMSA

z Lubricantes CHEVRON - TEXACO en complementariedad con Lubricantes ANCAP ofrecen la mas amplia linea
de productos para todas las aplicaciones en la industria, fransporte y agro con productos homologados y
recomendados por los fabricantes, lo que permite ser la marca elegida por importantes representantes de marcas.
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MERCEDES

E

R

BENZ
PREMIUM
RACE

Autolider lanzé en este ano, una nueva
categoria monomarca para careras de
automovilismo en pista conjuntamente

con la Asociacion Uruguaya de Volantes
(AUVO) gue significd un importante aporte
para la renovacion de los espectaculos del
automovilismo de pista en Uruguay.

sta nueva categoria denominada “MERCEDES BENZ PREMIUM RACE” esta integrada por un total de 17 autos de la
clase C200 de Mercedes Benz. Participa de las fechas del calendario en pista del autédromo de El Pinar, Mercedes y

T
T s b

S

ivera suméndose a las otras categorias conocidas como turismo, superturismo, escarabajos entre otras.

LUBRICANTES CHEVRON - TEXACO a través de su acuerdo de marcas se sumd a este

emprendimiento como sponsor oficial, siendo HAVOLINE SYNTHETIC 5 W 40 EL LUBRICANTE OFICIAL
DE LA MERCEDES BENZ PREMIUM RACE, posicionandose en el automovilismo, por su caracteristica de
ser un lubricante de muy alto rendimiento para las mayores exigencias.

WA

W e %

Dr Py pi Braaey

Asimismo, se realizaron las
siguientes acciones con
el objetivo de mantener
el posicionamiento de

la marca Lubricantes
CHEVRON - TEXACO:

PLAN ZAFRA dirigidos a los segmentos agro, forestal y transporte.

Participacion en ferias como EXPOACTIVA y PROLESA.

Capacitacion de la fuerza de ventas de DUCSA, distribuidores, talleres mecanicos e industrias.

Campana de difusion de marca HAVOLINE en medios televisivos y via publica.

LITROS DE LUBRICANTES

CHEVRON TEXACO VENDIDOS EN EL ANO l 3

Lubricantes CHEVRON-TEXACO participa desde agosto de 2013 en Facebook y obtuvo
en pocos meses mas de 5000 seguidores, los que continban incrementandose y a traveés
del cual los consumidores mantienen un fluido infercambio con la marca. Se ha constituido
en un excelente medio para conocer las necesidades, opiniones y sugerencias del publico
consumidor y aportar informacion sobre la marca, los productos y los servicios posventa.
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b La accion més destacada para el 2013 fue el
GAs L' c u Do v acondicionamiento de parte importante de la red (plantas de
v amacenaie, puntos de distribucion y recargas) de acuerdo a
las normas de la URSEA - Unidad Reguladora de Servicios de
D E P ET R o L Eo Energia y Agua. Este fue un esfuerzo tecnolégico y econdmico

orientado a la mejora de la seguriidad operativa.

AGL

La distribucion de Supergas ANCAP comenzo en el ano 2005, desde ese momento a la
fecha ha sido constante la incorporacion de mejoras destinadas a optimizar el servicio.

Acorde a las normas de seguridad laboral hace ya dos anos
que se importan envases de acero liviano que evitan superar
los 25 kg de peso de la garrafa llena.

Las ventas de garrafas de 13y 45 kg se incrementaron en un
6,4% respecto al ano anterior, totalizando las 19.147 ton. La
participacion de mercado alcanzo su cifra record de 19%.

LOGISTICA

Con el objetivo de mejorar el servicio al cliente se redisenod

la distribucion en las zonas Oeste y Este de Montevideo,
aumentado el nimero de agentes a fravés de lo cual se busca
optimizar la gestion.

SERVICIO AL CLIENTE

El 1345 es el nimero telefonico por el cual el cliente final
solicita su garafa de Supergas ANCAP En este Ultimo afo se
recibieron 725000 llamadas por este concepto, de las cuales
el 89% fueron atendidas dentro de los primeros 20 segundos.

Se reforzo la presencia de comunicacion visual para aumentar
la recordacion del numero y de lamarca 'y se reidentificaron
los locales ubicados en Avda. Daniel Femandez Crespo

y Paysandu, Avda. Dr. Carlos Maria Ramirez y Dr. Vicente
Basagoity y Br. Batlle y Ordonez y Cardal con este mismo
objetivo.

sistema automatico de solicitud de garrafas (IVR), aungue si lo
prefiere es atendido por una operadora. Actualmente el 40%

de los pedidos se realizan utilizando este sistema.
CIFRA RECORD

a - - — - - - DE PARTICIPACION DE MERCADO EN
PPl Con el fin de mejorar el servicio al cliente se implementd
un servicio de facturacién mévil al momento de la entrega.

Al'llamar al 1345 el cliente dispone de un practico y rapido 0/0
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2 ENDASoe
r -~ CONVENIENCIA -

360

)y DUCSA es pionera en el pais en la incorporacion de un nuevo concepto de tiendas de
T conveniencia a la red de estaciones de servicio. Los resultados de las Tiendas 360 de las
B2 estaciones ANCAP es prueba suficiente de la aprobacion de sus clientes.

Equipo
Tiendas

4 ...
'; > 360

b X

s participantes
Jﬂ“ P o )

. O g i e B ,.n,.=

Ik i seeim & £ e

Porcomprassuperioresa$300, disfrutddel = [ i
Delivery de Tienda 360 Trouville y esperalo
desdela comodidad de tucasa.

Las Tiendas 360, infegradas a las estaciones de servicio ANCAP funcionan las 24 hs, los 365 dias del aio. La amplitud de horario, la variedad de
productos, la imagen modema, la comodidad de sus instalaciones, la incorporacion de comidas preparadas en vivo o prontas para llevar sumado
a su politica de precios alineada con las grandes superficies, han logrado la aceptacion inmediata de los clientes.

Apuntan al consumidor que no dispone de tiempo para trasladarse a centros de compra distantes y al que combina su estadia en la estacion con
la posibilidad de un desayuno o una comida principal, un encuentro comercial, o la compra de arficulos para uso personal © para su casa.

z Las ventas de la red de Tiendas 360 aumentaron un 44%
respecto al aio 2012 y continda esta tendencia.
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Las tiendas que estan operando son tres: en la

estacion ANCAP en ruta 101 cercana al aeropuerto,

en la estacion ANCAP de Solano Antuna y Rambla
Republica del Perv, (ambas en estaciones operadas
por DUCSA), y la tercera en la estacion ANCAP de
Bartolito Mitre y Brito del Pino (ver nota realizada al
concesionario en el capitulo anterior).

Ya se esta construyendo la cuarta Tienda 360 en la
ciudad de Maldonado, vinculada a la estacion de
servicio Fonbay SRL, que se ubica en la esquina de
la Avda. Aigua y Santa Teresa.

Para el logro de este proceso de consolidacion se
combina un intenso trabajo en el control de precios
de plaza, se negocia con proveedores para todas
las tiendas en conjunto y permanentemente se
realizan atractivas acciones de marketing.

Se produjeron 6 ediciones de mailing con 90.000
impresiones cada una, 50.000 se repartieron en la
zona de influencia de cada tienda, y las 40.000
restantes se entregaron en las pistas y en la propias
tiendas. En estas 6 ediciones fueron mas de 450
productos participantes 1o que implicd concretar
acuerdos con decenas de proveedores.

Se completaron estas acciones con sorteos, los
clientes llenaron 30.000 cupones y se entregaron 22
premios: 10 vidjes dobles con estadia a Buenos Aires, 6
bicicletas, 3 refigeradores de vino y 3 estadias dobles
en el Hotel Nirvana.

En paralelo se realizaron mas de 80 atractivas
promociones con productos a precios muy
convenientes, ofrecidos en los tres puntos de venta
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Disfrut4 todo Clasica PROMO
el sabor de Con tu carga superior a $1.000,

2 oL
nuestres (AN VAR los lunes y miércoles,
exquisitas . , en la estacion ANCAP Trouville
empanadas e Jamer te ofrecemos

Carne
y aceitunas

\ VALORACION DE Pollo
alacrema
CALIDAD DE PN
LA OFERTA i

Criolla

&3

Carne, panceta,
‘morron, condimentos,
cebollay ajo

Las redes sociales y el sitio web de las Tiendas 360 son un
vehiculo muy interesante para la interaccion con la comunidad,
en Facebook son casi 21.000 los fans. Por este medio se
realizaron 162 publicaciones y se recibieron 2500 comentarios y
en Twitter son casi 350 los seguidores.

Apoyando al franquiciado en su gestion, DUCSA realizo
casi 300 auditorias en las fres tiendas con un resultado muy
QUSPICIOSO

Se destaca que al valorar la experiencia vivida, el 68% de los
encuestados la definié como excelente o muy buena, y 30%
como buena.

EXPERIENCIA VIVIDA

ﬂ VALORACION DE
g ) POR LOS CLIENTES

En referencia a la propuesta de autoservicio y quiosco, los
conceptos de excelente y muy bueno sumaron 62% en la
variedad del surtido, 47% en rapidez en la atencion y 61% en

.
| '\\!— 22 limpieza del local.
1
' En relacion ala oferta de comida elaborada en vivo o para
4 llevar, las valoraciones sumadas de excelente y muy bueno
k ) representaron 60% en calidad de la oferta, 51% en atencion y
W\~ servicio y 39% en variedad.
‘-
[
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360 LLEGAA
MALDONADO

La estacion de Maldonado ubicada en la esquina de Aigud y Santa Teresa
estd siendo renovada. La nofticia es que Fonbay SRL contard con una
Tienda 360 que estard funcionando alli a mediados de 2014.

Su adyacencia con Punta del Este, le da un caracter especial, se mezcla la vituosa sencillez del
interior con la demanda de sofisticacion del centro turistico. Es habitual encontrar locales comerciales
de buenas dimensiones y esmerado diseno, acordes al gusto de los visitantes veraniegos, que por
supuesto también son preferidos por los lugarenos.

El interés por
diferenciarse en este
sentido impulsé a DUCSA
y al concesionario a
instalar una Tienda

360 en la esquina
mencionada.

La nueva tienda tendrd una superficie destinada al publico de aproximadamente 200 m2 con los productos y servicios habituales
de la franquicia. Se considera publico objetivo de esta tienda los clientes y vecinos de la estacion, los viaieros que visitan la
ciudad por motivos comerciales, los fernandinos que deseen una opcion diferente fresca y saludable, asi como los turistas que
pasean por la ciudad y prefieren una comida preparada en el momento a precios convenientes.

La nueva estacion tendrd seis islas con accesos directos desde la Avda. Aigua en una pista

9jusio21y3 J1opljsdwod ¢ OINLIdVYD ‘
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' ANCAPuntos

P
Un programa de fidelizacion exitoso, que cada vez genera més intercambios
beneficiosos con los clientes. ANCAPuntos es el primer programa propio de fidelidad
de estaciones de servicio en el Uruguay.

Para sumar ANCAPuntos solo es necesario poseer la tareta del sistema y presentarla con la compra de combustibles,
lubricantes, y/o productos del catdlogo.

Los ANCAPuntos acumulados en estas compras pueden ser canjeados por una gran variedad de productos, desde
articulos para el auto, para el hogar, electrodomésticos, electronicos, accesorios, hasta incluso recargas de minutos
y SMS de ANTEL o pasadas de Telepeaie. Los clientes que poseen ANCAPuntos también cuentan con beneficios
exclusivos solo por tener la tarieto, como descuento en hoteles, restaurantes, rentadoras de autos y ofros.

Equipo
ANCAPuntos

Wil nneoEunios com.uy

Disfruta el calor
de ftu hogar.

Con tu tarjeta . SN
ANCAPuntos

durante ochubre, LBNES UN ORSIUSD B peaCial

ar un 30% en ARAPEY THERMAL Resort & Spa

Wl el [ e ey TES e e e N e e W TR T

LOTHRTTETE S BT
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Numero de participantes del programa
Cantidad de estaciones adheridas de la red
Operaciones dicarias de ANCAPuntos

Canjes diarios de ANCAPuntos

Porcentaje de puntos redimidos de ANCAPuntos

7.0% 80%

2007 2008

5,1%

120.000

80%

8.000

150

60%

2012

150%
13,6%

CANJEA MINUTOS

DEES C NTO

z En la actualidad, el 80% de la red de estaciones ANCAP estd adherida al programa. En 2013 los
tarietahabientes se incrementaron en un 20%. El 15% de la venta del total de combustibles de las
NCAP N

0% es canjeado por productos

estaciones A

generan A

AD

del programa.
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)y La segmentacion de clientes es extensa y variada. Lo importante es construir valor para
todas las partes que conforman el ecosistema y esto es posible gracias al frabajo en 58

conjunto de DUCSA vy su red de socios de negocio. .

BASE 100 = ANO 2013

Equipo
Negocios
Especiales Soja 16%

, ) S Otros 16%
Uno de los cometidos surgidos en la redefinicion de la Mision Madera

y Vision de DUCSA es construir desde ya el futuro, generando 37%
negocios rentables y sustentables a largo plazo.

Para ello un equipo de profesionales analiza y recibe las
inquietudes del mercado, buscando identificar posibles
oportunidades. Esta unidad estd abocada a canalizar los
negocios de clientes corporativos creando soluciones a medida
para atender las necesidades de cada actividad de la economia.

Leche 3%

Transporte
Carga 7%

El objetivo es claro, brindar servicios diferenciales que
permitan fidelizar clientes corporativos entendiendo y
atendiendo sus necesidades, contribuyendo asi al desarrollo

de todas las partes. Aroz 3%

Para cumplir dichos objetivos DUCSA posee diferentes herramientas
que van desde sistemas completos de control de combustible y
gestion de flotas, que incluyen control al momento de la carga de
combustible mediante la utilizacion de aros ubicados en la boca
de los tanques de combustible, CPS para la toma de kilémetros
etc, hasta sistema de tarietas magnéticas que permiten el registro y
autorizacion de las cargas en las estaciones de la red.

Transporte
Pasajero 18%

1.300

1091
635
154 464
100 136 145 .. .

Estas heramientas permiten la gestion
integral de la fiota por parte del cliente que
recibe informacion centralizada y en tiempo
real, ayudandolo asi a tomar decisiones
répidas y confiables.

Durante el 2013 se concretaron acuerdos
con los contratistas de transporte de
Montes del Plata asegurando la
particioacion de DUCSA en tan importante
emprendimiento.

Asimismo, se concretaron importantes
acuerdos con empresas vinculadas al sector
agricola, construccion y montaje, asi como la
renovacion de importantes acuerdos en el
sector de fransporte de pasajeros, dotando
a las empresas de nuevas soluciones en la
gestion de sus flotas.

A
a Durante el 2013 se concretaron acuerdos con los contratistas de transporte de
Montes del Plata asegurando la participacién de DUCSA en tan importante emprendimiento.
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NEGOCIOS
PROPIOS

DUCSA opera directamente dos estaciones de servicio ubicadas en pun’ros estratégicos del
pais. La experiencia es muy valiosa, ya que su propdsito es contar con una escuela propiag,
donde aprender, desarrollar, implementar y monitorear diversos emprendimientos, para luego
levarlos al resto de la red. Por ofra parte, permite estar més cerca del negocio principal y
comprender mejor la realidad de los socios de negocios y el contacto con el cliente final.

Cabe resaltar, que en dicha estacion también se encuentra una
Tienda de Conveniencia 360, en donde sus clientes principales
son los vecinos de la zona, que se dirigen a ella a pie y compran
productos destinados al consumo en el hogar. El automovilista
también la visita pero compra mas productos relacionados al
consumo individual, caracteristico del concepto de minimercado
fradicional de estacion de servicio.

Esta ubicada en el barrio de Pocitos, en la rambla

Republica del Peru esquina Solano Antuiia.

S4us12014y3 Joplysdwod ¢ O1INL|IdVYD ‘
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- 15% gastronomia y 85% resto de tienda
- - Ticket promedio $110+IVA
- Unidades por tickets 2,80

Cantidad de tickets promedio mensual 29.850

Sabados y domingos son los dias de mayor venta



Se inaugurd en el ano 2010 y su tendencia es creciente en lo
que a ventas de combustible se refiere, crecio 22% en 2012 y
13% en 2013 (ver cuadro).

Son 52 las personas que tralbajan alliy el mix de clientes esta
compuesto por residentes de la zonag, particulares de paso y

vehiculos de trabajo que determinan una estructura de ventas
de 75% gasolinas y 25% gasoil.

del nuevo aeropuerto de Carrasco y de la terminal de cargas que se -

La ausencia de
locales comerciales en
contraposicién con el
desarrollo inmobiliario

de la zona lindante
primaria, han atraido a los
residentes cercanos.

20% gastronomia y 80% resto de tienda

Ticket promedio $120 + IVA

Unidades por tickets 3,20

Cantidad de fickets promedio mensual 33.280

Viemes y sabados son los dias de mayor venta

4 10lay - 24us12143 4oplitadwo)d ¢ O1INLIdVYD ‘
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encuentra en el predio del anterior aeropuerto.

En esta estacion cargan combustible, utilizan los servicios para su auto, se abastecen para el hogar y disfrutan de la gastronomia de la
tienda, siendo esto dltimo una de las caracteristicas mas relevantes. 360 Aeropuerto, sin lugar a dudas se ha convertido en una opcion
gastronomica muy importante para la zonag, asi como un punto de encuentro entre los habitantes de la zona, o de aquellos que de alguna
forma vienen al aeropuerto, a las picadas de El Pinar o a los complejos deportivos de muchos colegios de Montevideo.




Por la labor como lideres y formadores de personas, el grupo de los
supervisores es afirmado en su rol clave, brindandoles capacitacion
para adquirr nuevas herramientas en la supervision de sus equipos de
frabajo y orientarlos en lo que refiere a gestion de proyectos.

' CAPACITACION
CONTINUA .

- El constante crecimiento de la empresa hace necesaria una permanente actualizacion

v
'
1
i
'

'
'
i
’
’

de conocimientos que fortalezcan a sus colaboradores.

En el grupo de atencion al cliente se reviso el Modelo de
Atencién. En una primera instancia se buscd concienciar a
los equipos a fravés de talleres de sensibilizacion. Luego de
esa apertura, juntos revisaron y redefinieron el mencionado
Modelo de Atencion para una més ajustada gestion a la
redlidad de la empreso, que acomparie la evolucion de un
Call Center a un Contact Center. Esta transformacion implica
contactos multimedia con diferentes modelos de intercambio
pero con igual celeridad y calidad en la respuesta.

9jus1o1y3 Joprjadwod ¢ OINLIdVYD 4
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Q.

PROCESO DE DISENO
Y DIA DE INAUGURACION

DELCOD

El 15 de julio de 2013 se inaugurd el nuevo Centro de Operaciones de DUCSA.
Pertenencio, orgullo, conformidad, adecuacion, armonia y bienestar son apenas :

algunas de las sensaciones que expresan los integrantes de DUCSA . B
o

Mas alla de los importantes valores que == : . =
aportaron los profesionales en el proyecto _— - :

arquitectonico, la voluntad de la empresa de
solicitar a sus colaboradores que elaboraran
las caracteristicas del edificio en el que
querian frabajar fue medular. |

Es asi que es posible decir que este edificio
fue pensado por toda la gente de DUCSA.

a
A
Oftro punto destacable fue que cada uno de los ' S [~y 4
colaboradores recibié la bienvenida cuondo Ilego '
a su nuevo lugar de trabajo y conté con la méxima
informacién para que todo le resultara sencillo. =

B

Fue un dia normal de
trabajo al que se le
sumé el enorme placer

de estar en el lugar
que todos deseaban.

ZONR
DUCSA

*»
Iﬂut:sif

Se cred un manual de bolsillo introductorio a la “ZONA DUCSA'. Este incluye restaurantes, panaderias, quioscos,
supermercados, almacenes, farmacias y comercios de estética de la zona. Ademés, contempla datos de locales de servicios
financieros y hasta la ubicacion de jardines de infantes y colegios, cada uno numerado y marcado en planos de ubicacion.
Las lineas de omnibus se detallon concentradas en paradas estratégicas con el nimero de la linea y su destino. Un diagrama
indica la distribbucion de las distintas dreas de la empresa en los 6 pisos del edificio, para facilitar el fraslado intemo.

En sus lugares de trabajo los aguardaba una nota de la empresa en la que se expresaba la satisfaccion por brindarles
este lugar de trabaijo, que habia contemplado todos los deseos posibles de los colaboradores. Una base colorida con un
pequeno cartel personalizado indicando el nombre de quien ocuparia cada puesto de tralbajo, no solo gusto, sino que
todavia permanece en cada escritorio.

Lo mejor sin duda fue que la actividad laboral comenzé ni bien se instalaron,
fluy6 sin inconvenientes, como si siempre hubieran estado alli.

¢ O01Nnlldvo 4
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2 INSTALACIONES
. ot GALL CENTER

\ ¢ Al momento de disenar el Call Center teniendo en cuenta las mejores practicas
y tanto en ergonomia como en calidad de ambiente de trabajo, DUCSA no
escatimd ningun recurso para brindar el equipamiento especializado.

A

A

Con el soporte de los arquitectos de la empresa, que realizaron la busqueda de los distintos
componentes, cada producto del equipamiento fue testeado antes de su adquisicion en el
dmbito de trabaijo. Es asi que los colaboradores tuvieron la oportunidad de participar en la

seleccion solicitando aquellas herramientas que mejorarian su gestion.

Las sillas, los posa pies, las vinchas, la altura de los
monitores,los espacios de frabajo y todos

los elementos a considerar son hoy una heramienta
que favorece la funcion de los operadores.

¢ O01Nnlldvo 4
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PROYECTO

Este proyecto nace de la necesidad de optimizar la imagen de la red y colaborar con los socios de
egocios a reducir costos, cuidar el medioambiente y mejorar la seguridad de las Estaciones de Servicio.

v

La premisa basica fue que la propuesta debia ser “eficiente” es decir la relacién Nivel luminico/

Consumo 6ptima para reducir al maximo los costos de energia eléctrica de las Estaciones de
Servicio. Esto es lo que hace realmente que el proyecto sea de ahorro energético.

Los parametros técnicos para la evaluacion de ofertas fueron:
El consumo y el nivel luminico real.
Una vida util base de 10 anos equivalente a 43.800 hs de uso.

Asimismo, se valuaron las caracteristicas diferenciales de cada
propuesta, o los valores agregados de cada luminaria como por
ejemplo estabilizador de tension, materiales de terminacion para
la zona costerg, etc.

Tres de los proveedores fueron seleccionados para llevar
adelante el proyecto adjudicando a cada una de ellos una
cantidad predefinida de estaciones.

El objetivo era llegar a 100 estaciones con esta iluminacion

en esta primera etapa del plan de ejecucion. Hoy ya son 107

las estaciones que optaron por esta iluminacion quienes han
comprobado los beneficios del cambio. Durante el 2014 ya hay
confirmadas otras 42 estaciones por lo que el objetivo se cumplio
ampliomente.

€ O1NLlidVv DO ‘



*  SISTEMA DE
GESTION AMBIENTAL

SGA

Una estacion certificada en gestion ambiental frabaja todos los dias en la gestion de sus
residuos, busca trabajar con proveedores habilitados, cuida el consumo de agua y energia
en sus instalaciones y capacita a su personal para que esté atento a todos los detalles que

o

puedan mejorar la relacion de la estacion con el entorno natural. Las Estaciones ANCAP son
las Unicas Certificadas en Gestion Ambiental 1ISO 14001:2004 del pais,

2 »

S El certificarse de acuerdo a la Norma
\\t_‘ e ISO 14001:2004 implica que estas

estaciones demuestren un correcto

desemperio referido al medioambiente. ] h
; ——

v

Las estaciones ANCAP certificadas cumplen con distintos programas de extension que involucran

a la comunidad en esta tematica, multiplicando asi el efecto de mejorar el desempeiio ambienta
Al respecto se organizé un concurso dirigido a los nifios en edad escolar a fravés de las
escuelas cercanas a las estaciones certificadas denominado “Cientificos del medioambiente”.

2juslqupolpauw |& Jod ojadsay ¢ OTNLIdVYD 4
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BUSINESS SOLUTIONS

(_,,
Proyecto de innovacion y actualizacion tecnologica del Sistema de Gestion de Flotas.

P>

€ O01Nnlldv O 4

El Proyecto sigue avanzando, al culminar el ano
2013, la heramienta se encuentra disponible en 103
estaciones de servicio distribuidas a nivel nacional

y 31 bocas de despacho y camiones cisterna que
abastecen combustible a mas de 12.500 vehiculos,
pertenecientes a flotas de organismos publicos y
empresas privadas.

En el marco de este proyecto se actualizd
tecnologicamente el sistema de control de
combustible para flotas existentes y se lo innovo

con la incorporacion del seguimiento geo satelital,
combinando ambas prestaciones en una solucion que
genera una ventaja competitiva para el sello ANCAP

A la fecha son mas de 7.000 vehiculos que
disponen, ademas del control de combustible, de
funcionalidades de seguimiento satelital y estan
generando grandes volumenes de informacion que
permiten la gestion eficiente de los recursos de las
empresas y organizaciones que utilizan el Sistema.

Entre los principales logros del Proyecto se destacan:

Actudlizacion tecnologica de la red de estaciones: proceso gestionado asegurando
la continuidad de la operacion de las estaciones de servicio, minimizando el impacto
de los cambios en socios de negocio y clientes.

Ampliacion de la red de estaciones de servicio a nivel nacional: incorporando al sistema estaciones de servicio

ubicadas estratégicamente en las principales rutas nacionales y capitales departamentales, lo que brinda la
capilaridad necesaria para atender al importante crecimiento de las flotas que operan sobre el mismo.

- l!. . Implementacion e integracion del sistema sobre plataforma tecnologica y de comunicaciones

confiable y robusta, lo que asegura el envio y registro de la informacion generada.

Adaquisicion y adecuacion de las herramientas de gestion de la informacion producida por el sistema,
ajustando las mismas a las necesidades especificas de los distintos usuarios.

a

Ha sido fundamental para el logro de los excelentes resultados obtenidos,

el tfrabajo en equipo entre DUCSA, ANCAP y sus socios de negocio.
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El area de Tecnologias de la Informacion ha acompanado la evolucion y crecimiento de
DUCSA ano tras ano. Es clave dado que cada vez mas, la toma de decisiones se apoya

en los sistemas de informacion y el volumen de informacion es cada vez mayor.

Desde Tl se da servicio a todas las dreas de DUCSA. A

las fradicionales que soportan el negocio principal y que
plantean desafios continuos para mantener el diferencial

que asegure la preferencia de los clientes por el sello
ANCAP Asi como también a los nuevos negocios con nuevas
necesidades en donde todos hemos aprendido sobre la
marcha.

En el 2013 se cristalizod uno de los proyectos mas importantes
que impactd a toda la organizacion: la mudanza al nuevo
Centro de Operaciones DUCSA (COD). Fue necesario
redisenar toda el drea de comunicaciones y este punto

fue aprovechado para dejor posicionada la empresa, en

lo que a comunicaciones respecta, en un estado de alta
disponibilidad y redundancia.

La redundancia consiste en contar con mas de un
componente capaz de brindar la misma funcionalidad, de
manera que si uno de éstos falla el otro esta disponible para
cumplir el rol. i le sumamos a estos automatismos que permitan
sobreponerse a la falla sin intervencion humana, logramos
alta disponibilidad en los servicios prestados que aseguran la
continuidad del negocio.

V' N

A

La disponibilidad en el aio 2013 del servicio de “Toma y
Optimizacién de ruteo de pedidos GLP” fue de 99.9%

Estas son las actividades mas destacables relacionadas
con la innovacion tecnologica del ano 2013:

Se implementé la nueva solucion de Call Center concentrando todas las actividades.

Para el Sistema de Cestion Ambiental (SGA) se desarrollo una solucion que contempla
la consolidacion de toda la informacion existente, la normalizacion y la integracion a los
sistemas de informacion de DUCSA en el datawarehouse, para su posterior andlisis.

Se implementd una extranet para los concesionarios a fravés de la cual pueden redlizar sus pedidos
de combustibles via web. Este proyecto comenzo el ano pasado con un piloto en 13 estaciones y en
el aro 2013 se llegd a un total de 89, cubriendo gran parte de los departamentos de Canelones,
Maldonado, Rocha, San José, Lavalleja y Montevideo. A fines de 2013 casi un 30% de los pedidos se
realizaban via web.

Automatizacion en la recepcion telefonica de los pedidos de Supergas (IVR).

Intfegracion al datawarehouse de la informacion estadistica de las Tiendas 360.

de Operaciones de DUCSA y en una segunda fase se implementd con éxito en la estacion de Trouville.

con el sistema de facturacion electronico, siendo la primera empresa del grupo ANCAP en lograrlo.

Implantacion del sistema de gestion para las Tiendas 360, en una primera fase, como piloto en el Centro

El 4 de noviembre de este ano DUCSA salié en produccion cumpliendo la nomativa establecida por D
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NUEVOS
EGOCI

DUCSA redefinio su modelo de creacion de valor durante los anos 2011/2012,
modificando su vision y su mision a partir del 2013, e incorporando en la declaracion

ppi’-

de sus valores el “animo emprendedor”. Para dar curso a esta redefinicion estratégica
fue creada el area de Nuevos Negocios, donde se busca liderar el proceso de
innovacion de la empresa en forma disciplinada.

Luego de la redefinicion de DUCSA de los anos
2011/2012 y su nueva vision, mision y valores a
partir del 2013, se pensd en expandir los negocios
de la compania mas alla de sus negocios “clasicos”
(combustibles liquidos y afines) para ir creando la
cartera futura de negocios, siempre relacionados en
mayor o menor medida con el mundo energético.

Este objetivo fue delineando un éarea que liderara
el proceso de |+D+l (Investigacion, Desarrollo

e Innovacioén), buscando que sea natural y
constante y a su vez, catalizdndolo dentro de la

organizacion ya que estas iniciativas no son solo
de un grupo de personas que trabajan en Nuevos
Negocios sino que es un proceso de cambio
cultural de toda la organizacién.

El proceso liderado en ésta érea busca generar,
valiéndose de factores exdbgenos y enddgenos, una
cartera de ideas para ser trabcjadas ano a ano. Con
la cartera de ideas, se busca sistematizar el proceso
por el cual las mismas son fransformadas en un modelo
de negocio que genere valor.

En los talleres de

innovacién han participado
colaboradores de toda la
empresa con muy buena
receptividad y alto nivel de
compromiso.

Como forma de colectivizar este modo de trabajo en la organizacion se cred el Programa Innova DUCSA, y enmarcado en éste, se han
levado a cabo talleres en los diferentes niveles de la organizacion comenzando asi a recorrer el camino planteado de manera ordenada.

Si bien en DUCSA siempre se innové creando nuevos negocios que se sumaron a la distribucion de combustibles,
estos fueron procesos comenzados en iniciativas que surgian de una forma no programada.

DUCSA ,
NSULTING

Una de las iniciativas que nacio de estos procesos de generacion de negocios es el area de Consultoria de DUCSA.

DUCSA Consulting brinda servicios de consultoria y asesoramiento internacional a empresas relacionadas con la distribucion de
combustibles y afines basando su propuesta de valor en generar, mediante implementaciones rapidas y exitosas, valor para nuestros
clientes fundado en los conocimientos adquiridos mediante la experiencia propia.

De esta forma DUCSA, comienza su proceso de intemacionalizacion, habiendo concretado alionzas con consultoras en diferentes
mercados de Latinoamérica generando asi el desarrollo de nuevos proyectos.
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Desde el ano 2008 DUCSA incursiona en el suministro de combustibles marinos a bugues
mercantes y de turismo. Su participacion de mercado ha ido en aumento constante debido
a los acuerdos comerciales que se han logrado.

A
A
A partir del aino 2010 se cuenta con un acuerdo estratégico con O.W Bunkers, uno de los
tres primeros traders del mundo. El acuerdo ha generado una ventaja competitiva en la zona

que ha permitido la consolidacién de DUCSA en este segmento del mercado.

OPERATIVA DE

DISTRIBUCION

Los barcos que ingresan a puerto reciben el combustible por via de camiones
y/0 bugue tangue que transportan el combustible hasta las darsenas.

Para los barcos que se mantienen en el antepuerto la distriibbucion es desde
La Teja por bugue tanque a los bugues que requieren el combustible.

Algunos bugues tanque que operan directamente en la refineria de
La Teja se les puede suministrar directamente desde muelle.

Jjopeapusidws owiuy ¢ OTNLIdVYD ‘



GESTION

COMERCIAL

La gestion comercial se realiza en un permanente contacto con los principales traders
intfernacionales con los cuales DUCSA ha afianzado su infercambio de negocios.

Estos fraders infemacionales operan directamente con DUCSA desde diferentes
oficinas del mundo como: Argenting, Brasil, Chile, Panama, EEUU, Inglaterra, Dinamarca,
Noruega, Dubai, Crecia, Espana, Singapur y Ching, entre ofros.
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Recursos Humanos es socio estratégico del negocio. Cuanto mayor €l
involucramiento y entendimiento de los procesos de negocio, se logra un mayor
desarrollo y crecimiento del capital humano de DUCSA.

(.

ENCUESTA DE CLIMA 2013
RESULTADOS GENERALES
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EL CLIMA LO HACEMOS TODOS

La buena
onda es

contagiosa

N
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EL CLIMA LO HACEMOS TODOS
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N La gestion de RRHH es clave, contribuyendo a la
e N implementacion de los cambios organizacionales, siendo
" "N el 2013 un ano més que importante es este temo, ya {
que se gestiond el impacto de la mudanza de las
'ﬁ distintas oficinas a un nuevo Centro de Operaciones (Ver
e capitulo 3: Nuevo Centro de Operaciones).
-
v
'i':&
2 /:)\.
4
X P
| \GL‘ &< Una vez establecidos en las nuevas oficinas, y como forma de evaluar el efecto de

', las distintas acciones, se realizé una vez mas la encuesta de clima laboral con el
> objetivo de medir la satisfaccion de las personas que trabajan en DUCSA.
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La creacion de un estilo de

para generar imagen de la marca.

La imagen de la organizacion depende, entre ofras

N\ cosas, de una comunicacion coherente y homogénea,
Ve que refleje la mistica y los valores que desean alcanzar.
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o’ A La recordacion de la marca y la fidelidad tienen mucho
- que ver con la vitud de ser consistentes entre lo que se
i\ v | dice y lo que se hace.
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comunicacion homogéneo que refieje el
posicionamiento de la empresa es vital

La actividad del sector es por demas variada e infensa.
Variada en todos los sentidos, desde las distintas unidades de
negocios que solicitan materiales, los elementos publicitarios o
comunicacionales a generar y los medios de comunicacion, que
incluyen las nuevas alternativas como lo son las redes sociales.

Esta memoria se ha ilustrado con mdltiples ejemplos de los
impresos que se han creado, gue son apenas una muestra de
lo que se produio durante el afo. Un par de ejemplos son el
diserio de identificacion con el que se ambientaron las distintas
dreas de acceso del nuevo Centro de Operaciones y €l
material para la acciéon de venta de productos de verano.
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'~~. CENTRO DE A'I'ENCION
AL CLIENTE

La comunicacion a tfravés del centro de atencion al cliente ha superado el milldn de contactos anuales.

A

Durante el 2013 se superd el objetivo fiiado de atencién &
del 85% de las llamadas en los primeros 20 segundos de
esperq, alcanzando el 89%, logrando asi brindar una mejor

calidad de servicio.

El 95% de los contactos
recibidos provienen
de los pedidos de

garrafas de Supergds
y del contacto con las
estaciones de servicio.

33857 33038
24285
18025
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Historico pedidos ANCAPuntos (Ilamadas entrantes)
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Se realizaron dos nuevas estaciones, una en Nueva Palmira y otra en Conchillas (ver mas en “Nuevas

€ 01NLIdVD 4

e > Estaciones’, capitulo 3), ambas de grandes dimensiones orientadas al fransporte carretero de carga.

Se llevo adelante la coordinacion de la obra del Centro de Operaciones de DUCSA (COD).
g o
1o
Se instalaron nuevos tanques y surtidores en 19 estaciones. i
[
Eﬂ este sector de |O OrgQﬂiZOCiOﬂ € QGSTQD |OS ObrOS nUevas, e| QDO“SiS Y deﬂﬂiCiOﬂ ) Se realizaron obras para la implantacion del Sistema de Control Vehicular (SISCONVE) en 14 estaciones. -
. . . . . . . J Q
del mejor equipamiento relativo a las instalaciones de despacho de combustible, las i
reformas y todo lo concemiente a la arquitectura e ingenieria de la red de estaciones. Se llevaron a cabo obras de CLP en 47 estaciones o puestos de venta. ;
®

(

Se superaron las 100 estaciones con iluminacion por leds.

=5

Se completaron reformas de combustibles (canerias, telemedicion, balanzas, filtros, etc) en 15 estaciones.

Se concretaron adecuaciones edilicias (barios, vestuarios, ampliaciones, mantenimiento, etc.) en 20 estaciones.

Se mejord la imagen (cenefas, carteles, totem, etc) en 35 estaciones.
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A
DUCSA mantiene un permanente control de la estructura fisica de la red, instalando estaciones donde la actividad productiva lo requiere, P En total se frabajé en 145 estaciones, que corresponden al 50% de la red.
actualizando el equipamiento, sumando nuevos servicios, ajustandose a las nomativas y manteniendo la imagen del sello ANCAR
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La Cerencia de Operaciones cuenta con un sector de Recaudaciones
destinado a la gestion de cobro de todos sus productos. Es un trabajo que
parece rutinario pero no lo es debido a los cambios vertiginosos y desafiantes
que surgen a partir de la politica innovadora de DUCSA.
< La dependencia con la gerencia de operaciones .
> se da por la estrecha relacion entre el - : —
/< VR comportamiento de pago vy las futuras compras/ 4 ===

entregas y el impacto que tienen las autorizaciones

m de carga en la Logisitica. \ ——

R Los movimientos de este sector son muy dinGmicos,

J los concesionarios y agentes de GLP compran casi
7 S v a diario y también pagan en la misma frecuencia.
La responsabilidad de mantener este ciclo
> absolutamente saneado recae en este sector.
€NV Asimismo, la administracion de las cuentas
2 de los clientes corporativos (convenios) es
,)\ responsabilidad de esta unidad.
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Los movimientos de este sector son muy dindmicos, los
— -
» [ concesionarios y agentes de GLP compran casi a diario y también

S pagan en la misma frecuencia.

Se ingresaron mas de 55000 medios de pagos (cheques, depositos/
fransferencias bancarias, cerificados de IVA).

32000 ¢ordenes manuales de convenios fueron ingresadas.

En temporada de verano, se contabilizaron mas de 40.000 vales de turismo.

El crecimiento en los clientes de convenios provocod un 20% mas de partidas
generadas en las cuentas por ventas a estos clientes.
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El presupuesto se elabora a partir de las proyecciones realizadas por cada

*’& co N l R o L D E G E s ' . o N unidad, de la informacion macroecondmica y de los objetivos de mercado
x\ )

fiados en conjunto con el accionista.

La elaboracion del presupuesto, su seguimiento y el control, provee de 7
informacion de gestion que se registra y consolida en el Datawarehouse,

para el andlisis de las distintas areas y grupos de interés, de modo de guiar

el accionar en la consecucion de los objetivos establecidos.

Para la empresa es fundamental contar con un
area de control y andlisis de las operaciones

que se realizan. Periodicamente se procesan y
analizan los registros como retroalimentacion para
las distintas areas y se presentan al directorio los
volumenes de venta, las participaciones y los
resultados por linea de negocio, comparando
esta informacion contra el presupuesto aprobado.

A partir del presupuesto se analizan las
desviaciones, se determinan las causas y se toman
las medidas corectivas necesarias.
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OGISTICA

“
En una empresa como DUCSA, cuyo negocio principal es la distribucion de
combustibles, lubricantes y gas envasado es fundamental el desempeno del drea
de logistica. Su eficacia y eficiencia redunda en tiempo, costos y calidad, la friple
restriccion que cuida toda empresa profesional.

w
La diversidad de productos que DUCSA distribuye “
hacen de esta funcion un frabajo complejo.

En estd drea se organizan las entregas de
combustibles - desde las plantas de La Teja,
La Tablada, Juan Lacaze, Paysandi, Durazno
y Treinta y Tres - a las estaciones de servicio
ANCAP Bunkers y Clientes Directos. Los
lubricantes se almacenan y se entregan desde

el depdsito de La Teja ubicado en la refineria
de ANCAP El GLP (supergas envasado), que
se vende en garrafas de 13 y 45 kg se retira de
las plantas de envasado para ser entregado a
los agentes, responsables por la distribucién a
domicilio.

&

También es responsabilidad de este sector el
deposito de ANCAPuntos, donde se preparan los
pedidos y se enfregan a las estaciones los productos
de canje solicitados.

we
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Las flotas de camiones tercerizadas dependen también
del area de logistica. Los camiones se inspeccionan

| periddicamente en aspectos criticos, lo que permite la

prevencion de accidentes. Son contfrolados por GPS
en ubicacion y velocidad enviando estos registros a
DUCSA y a las empresas tfransportistas.

Toda esta informacién
se guarda,

manteniendo un
archivo histérico del
cumplimiento de cada
unidad.
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Durante el 2013 se frabajo en un nuevo llamado para el fransporte de lubricantes, con condiciones
ajustadas a la nueva realidad de mercado de modo de mejorar la eficacia y disminuir los riesgos.

También se trabajé en los procesos de planificaciéon de las entregas de combustibles, logrando

un 100% de efectividad en el cumplimiento del objetivo. Esto permite mayor eficiencia de la flotq,

mayor reaccion a imprevistos, y mejor planificacion de la jornada laboral de los choferes.

SE ENTREGARON

DE COMBUSTIBLES BLANCOS

o

VIAJES

SE ENTREGARON

VIAJES

Asimismo, se trabajod intensamente en |a revision de procesos vinculados al depdsito
de lubricantes, con la meta de mejorar la calidad de los servicios brindados.

SE ENTREGARON

GARRAFAS DE SUPERGAS
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' SERVICIOS

FINANCIEROS

Una gerencia en la que se innova, se mejoran los procesos, se cumple con los
compromisos de informacion, se efectuan los pagos, se cumple con los impuestos, se
controla la gestion y los créditos, se administran los dineros de la empresa y muchas
otfras actividades mas, que hacen a la mejora de toda la organizacion.

}

Todas estas actividades se realizan sin que se adviertan como
algo notorio y debido al alto grado de cumplimiento de las mismas
parece que fueran automaticas pero por el contrario, la accién es

vertiginosa, compleja y neurdlgica.

UNIDAD

IMPUESTOS

Facturacion electronica. Comenzo el 4 de noviembre de 2013 luego de un esfuerzo muy
importante de toda la organizacion. (Ver “Facturacion Electronica’, capitulo 3).

Seguimiento del “Proyecto Led” con exoneracion de la COMAP

UNIDAD
CONTABILIDAD

Creacion del grupo de compras, como resultado de la iniciativa propuesta por el grupo de
Supervisores, con el objetivo de centralizar los procesos de compra dentro de la empresa.

Renovacion de la calificacion AA+UY otorgada por la calificadora Fitch
Ratings, siendo la mas alta calificacion para una empresa en el Uruguay.

Presentacion trimestral de los informes relacionados con las Obligaciones Negociables.
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. TESORERA Y SnP S TAT

Resultados financieros record gracias a la gestion activa y eficiente de disponibilidades de la empresa.

Implementacion de fivio de trabajo para aprobacion de lineas de crédito en forma electrénica.

Mejoras en el sistema de pagos a proveedores, lo que pemitid procesar
eficientemente el doble de facturas en comparacion con el 2011.

Actudlizacion del Manual de Créditos y el Scoring para concesionarios.

Creacion de un sistema para el monitoreo de los créditos de clientes corporativos.

PRESUPUESTO Y
CONTROL DE CESTION

Rediserio del andlisis de inversiones, con la participacion de todos los sectores, lo que
ha resultado en una mejora de los tiempos de aprobacion de las mismas.

Rediserio del proceso de presupuestacion.

Desarollo de las politicas, estandares y procedimientos de seguridad de la informacion.
Se implementaron los reglamentos de uso aceptable de recursos de Tl por terceros.

Se redlizo el inventario de activos y la clasificacion de los mismos segun los niveles
de confidencialidad, infegridad y disponibilidad.

Desarrollo de auditorias apuntando a mantener los confroles asi como,
cumplimiento de contratos y procedimientos de trabaio.

\i\' y Actualizacion de procedimientos de trabajo de acuerdo
M a las exigencias de la norma UNIT-ISO 9001:2008.
-

v - A

No es suficiente solo con cumplir los compromisos, es necesario dedicar mucho tiempo para dar cumplimiento con las

exigencias de las entidades externas de control, tanto en calidad como en los plazos establecidos.
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