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A los Accionistas de
COHECOS.A.
Ciudad

OPERACIONES

La Compañía fue constituda en la ciudad de Quito el 7 de marzo de 1972 De acuerdo
con sus estatutos, la Compañía tiene por objeto social la importación, fabricación o
comercialización, Ímstalación, mantenimiento y asesoramiento de equipos de
transportación vertical

La Compañía cuenta con una vasta experiencia en el negocio, y ha mantenido un
crecimiento atado proporcionalmente a la industria de la construcción

ENTORNO ECONÓMICO

SECTOR REAL

El crecimiento económico en el 2013 se ha mantenido estable con una tasa prevista
del 4,1% El sector petrolero continúa impulsando el crecimiento productivo nacional
con el 2,6% conrelacion al año antenvor.

Las principalesactividades economicas que aportan a este comportamiento han sido
Servicios 34%, Comercio 11%, Manufactura 11%, Petróleo y Minas 10%, Construcción
10%, Agropecuario 10%, debido a las obras de infraestructura realizadas según las
previsiones del Banco Central.
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¡SECTOREXTERNO

En cuanto a la balanza comercial enero septiembre de 2013, registró un saldo
negativa de USD 820,9 millones, este resultado representó una disminución del
superavit comercial que se presentó en el mismo período del año 2012, que fue de
USD 113,5 millones.

La Balanza Comercial Petrolera, al noveno mes del año 2013 presentó un saldo
favorable de USD 6 187,2 millones, es deor, -9,5% menor queel superávit comercial
obtenido en el período enero — septiembre de 2012 que fue de USD 6.833,1 millones.
Porotra parte el déficit de la Balanza Comercial no Petrolera, en el periodo de enero —
septiembre de 2013,registró un aumento con respecto a lo obtenido en el mismo
período de 2012, al pasar de USD -6.719,5 millones a USD -7 008,1 millones, este
comportamiento responde al crecimiento de las importaciones de bienes de Capital,
de Consumoy Materias Primas

Las exportacionestotales entre los meses de enero y septiembre de 2013,alcanzaron
USD 18.630,5 millones, monto que representa un aumento de 2,6% conrelación a las
ventas externasregistradas en los nueve primeros meses de 2012, que fueron USD
18 163,5 millones, por otro lado las exportacionespetroleras tuvieron un incremento en
elvalor de las exportaciones petroleras que pasó de USD 10 777,5 millones en 2012 a
USD 10 708,3 millones debido a la caída en el valor unitano del barril de petróleo.

Duranteel período enero agosto, las importaciones totales alcanzaron USD 19 418,5
millones, nivel superior en USD 1373 millones a las compras externas realizadas
entre enero y septiembre (USD 18.045,5 millones), dicho monto representó un
crecimiento en 7,6%



NIVEL DE PRECIOS

La inflación mensual de septiembre 2013 registró el 0,57% presentando un aumento
en la inflación a comparación del mes pasado El resultado general, estuvo
determinado por la inflación en Educación y Recreación y Cultura, en tanto que,las
Restaurantes, Hoteles y Comunicaciones, registraron deflación y atenuaron el
resultado general

El índice desalario real para el mes de septiembre 2013 se traduce en un mayor poder
adquisitivo de la población, ubicándose en 1,71%

NIVEL DE PRECIOS2012-
2013

 

SECTOR LABORAL

Según datos del Banco Central, la tasa de desocupación total a septiembre 2013 fue
4,6%, 0,3 puntos porcentuales menos que la tasa registrada en septiembre del año
pasado, La estructura del mercado laboral con respecto a la PEA enseptiembre 2013,
no ha sufndo mayoresalteraciones, en donde la mayor parte de la PEAse ubicó en
ocupación plena (50,4% del total), la tasa de subocupación sitúa en 42,9% Estos
resultados con respecto al mes de septiembre 2012, evidencian quelos subocupados
y los desempleados disminuyeron en 2,8% y 0,9%, respectivamente, en tanto que los
ocupados plenos aumentaron en 2,5%

SECTOR MONETARIO

En el mes de septiembre de 2013,la Reserva Internacional de Libre Disponibilidad
(RILD) registró una disminución con respecto al saldo del mes pasadoregistrando un
saldo actual de USD 4 233,50 millones

La reducción paulatina que el Banco Central ha mantenido a partir del 2008 en la tasa
deinteres no se ha visto mayormente ejecutadoen eltranscurso del año 2012 y 2013,
debido a que podemos observar un valor constante tanto en la tasa activa comoen la
tasa pasiva, esta reducción paulatina ejecutada por el Banco Central fue con la
finalidad de reducir los costos de acceso a recursos,lo cual ha conducido a que en el
mes de septiembre tengamos una tasa activa referencial de 8,17% y unatasa pasiva
referencial de 4,53%



SECTOR MONETARIO
2012 - 2013*
 

 

  
SECTOR FINANCIERO Y BANCA PÚBLICA

Al mes de septiembre del 2013 el Sistema Financiero Nacional cuenta con 79
entidades. A Inicios del año 2013 el Banco Terntorial cierra sus actividades y los
bancos Solidano y Unibanco se fustonaron formando un solo banco

Entre bancos privados y públicos, mutualistas y otras entidades financteras, con un
total de activos por USD 30 946,96 millones, manteniendo una constante tendencia de
crecimiento desde la entrada del Ecuador en dolarización No se ha incluido a las
Cooperativas por no contar con nformación actualizada

En cuanto a los bancos privados, éstos cuentan con untotal de activos por USD
28 575,25 millones a septiembre del 2013

Enlo referente a Banca Publica, al mes de septiembre del 2013 el total de achvos
asciende a USD 6701,98 millones, con una representación significativa de la
Corporación Financiera Nacional (44,94%), el Banco Nacional de Fomento (25,46%),
el Banco del Estado (26,45%) y con una participación mínima del Banco ecuatoriano
de la Vivienda (3,15%).

 

Participación portenencia de activos
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En cuanto al patrimonio la banca pública al mes de octubre alcanza los USD 1 953,33
millones, manteniendo una concentracion similar que en total de activos, enla
participación dela CFNdel53,08%.
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PERSPECTIVAS 2014

Lastasas de crecimiento económico del Ecuador registradas en el 2013, respalda
las perspectivas positivas al cerrar el año considerando factores tales como los
precios de las matenas primas, el precio del barril de petróleo que se espera se
mantenga sobre los USD 80

Para el 2014 nuestro país desaceleraría su crecimiento, como consecuencia de la
débil recuperación económica de Estados Unidos y los problemas financieros de
los gobiernos europeos que han provocadoinestabilidad en los mercados

Entre los factores que se verían potencialmente afectados se encuentran, los
precios de los commodities (petróleo, cacao, banano), la demanda de productos de
países como Estados Unidos, China y la Unión Europea y la disminución delas
remesas que ingresan al país; dependiendo del escenamo que presente la
economía global dependerá los mecanismos que deberá adoptar el Gobierno para
el manejo del Presupuesto del Estado.

A continuación se presentan las perspectivas definidas por varias instituciones con
respecto al crecimiento de la economia ecuatorana para el año 2013 y 2014. El
Fondo Monetario Intemacional (FMI) considera que la economía ecuatoriana
crecerá en 4,1% para este año y 4,0% respectwvamente, mientras quela Comisión
Económica para America Latina y el Caribe (CEPAL) establece una tasa de
crecimiento del 3,5% para el 2013 y de 3,8% para 2014, finalmente el Banco
Central del Ecuadorestablece un crecimiento del 4,0% en el período actual y 4,5%
para el 2014



 

_ Estimaciones de Crecimiento para Ecuador
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ASPECTOS COMERCIALES

La Compañía cuenta con una importante cartera de clientes con los cuales ha
desarrollado relaciones comerciales estables y permanentes,gracias a la calidad del
producto y servicios que ofrece.

Referente al tamaño del mercado, el número de equipos importados en el periodo
enero-diciembre de 2013 fue de 846 equipos Estas cifras convierten al año 2013 en
un año récord, siendo el sector público un actor determinante en este crecimiento,
con una participación estimada en 45% del total de la demanda

Para COHECOel año 2013 también representó un año récord, llegando a asegurar
478 unidades, por lo que mantuvoel liderazgo absoluto del mercado.A continuación
un cuadroconel detalle de los equipos importados durante el año 2013  



UNIDADES IMPORTADAS ENERO- DICIEMBRE 2013
 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

[Representante Marca Un. %
COHECO MITSUBISHI 414| 48,9%

OTIS / SIGMA 174| 20,6%
KEYCO CH FUTURE 70| 8,3%
MG/AC YODA CHINA 48| 5,7%]
ELECTROECUATORIANA FUJITEC 29| 34%
ASC. INTERNACIONALES HYUNDAI 28| 3,3%
JAVIER VIEZUETE KOYO — 201 2,4%
ECUASCENSORES ORONA 19| 2,2%
ELEVAL — SL ELEVATOR 111 13%
AUGUSTO FALCON! YIDA 8| 0,9%

WUXI SANYO. 5| 0,6%]
FP ASTAR _ al 05%

EVERSHINING. a] 0,5%
— NOVA 4[ 05%

IRON. 2| 0,2%
M/S ZHENJIANG 2[ 02%
UNITE 2 02%]|
XIAMEN WELLIFT 2| 02%

846      
 

Podemos observar que la presencia de COHECO/MITSUBISHI es del 48 9% respecto
del número de unidades importadas. Le sigue la alianza OTIS/SIGMAconel 20.6%.
Esto representó parala alianza, una venta estimada de 174 unidades a nivel nacional
En tercer lugar encontramos a la empresa nacional KEYCO quienes tienen una venta
estimada de 70 unidadesen el año 2013 lo que representa un 8.3% de participación
mercado. Esta empresa importa componentes de distintos fabricantes chinos y los
ensambla localmente. La metalmecánica la importa desde Colombia procedente de
ESTILO Ingeniería. A continuación encontramos la marca YODA (China) quienes
comercializan sus productos a través de MG Ascensores y AC Ascensores con una
participación del 5.7% correspondiente a una venta estimada de 48 unidades.

Se debe aclarar que el departamento de ventas considera como Venta al cierre y firma
de contratos con losclientes Existe un plazo de entrega estimado de 9 meses entre el
cierre del contrato y la instalación/ajuste de los equipos para que los mismos sean
facturados y sean considerados como ingresos para la empresa. Para ciertas series
éste plazo puede ser menorllegando,incluso a ser entregados en 6 meses Por esta
razón, no se mencionan valores monetarios dentro de éste análisis.

En el año 2013,la gestión del departamento de ventas se evidenció en el cierre de
contratos que representó la venta de 478 equipos. Enero, Mayo y Octubre fueron los
mesesde mayor nivelde venta de equipos con 68, 55 y 53 equipos respectivamente.



Unidades aseguradas en 2013
 

 

 

Estas 478 unidades representaron un crecimiento del 166% en el total de unidades
vendidas respecto del año 2012

La oficina de ventas Quito continúa teniendo el mayor número de unidades vendidas

con un total de 273 (57% respecto del total vendido). Le siguela oficina de Guayaquil
con 108 unidades (23%) y Cuenca con 96 unidades (20%). Esta oficina prácticamente
duplicó su venta respecto del año 2012 gracias a importantes proyectos como el
Grupo Ortiz y la Unwersidad Católica de Cuenca

Presencia de la oficina de ventas

 

Es importante mencionar que en este añose apertura la oficina de ventas de Manta
para atender la provincia de Manabí, sector que habia sido atendido desde Guayaquil.
Con esta inversión se espera reforzar la presencia de COHECOen la venta de
equipos nuevos, el servicio de Posventa la atención dellamadas de emergencia.
Cabe señalar que el parque de equipos MITSUBISHI en la zona supera las 120
unidades instaladas; esto sumado al número de proyecto vigentesy potenciales en la



zonasejustifica plenamentela inversión en esta nueva oficina Se designa al Arq
Christian Espinel como responsable de la nuevaoficina

También debemos destacar la contratación de un nuevo Gerente de Ventas Quito y
Coordinador Nacional de Ventas, cargos que recaen sobrela persona de David León,
quien tiene la consigna de apoyarla gestión comercial y estandarizar los procesos del
departamento de ventas a nivel nacional.

Debo mencionarquea fines del año, precisamente en diciembre, el Gobierno Nacional
a través del MIPRO, COMEX e INEN emiten una nueva reglamentación para la
importación y comercialización de ascensores,escaleras eléctricas y andenes móviles
en elpaís. Dicha reglamentación hace referencia a la Normativa ASME 17.1 vigente
en Estados Unidos y Canadá con lo cual se pone en grave riesgo la continuidad del
negocio de COHECOtal comose lo había llevado a cabo en 37 años de operación.
Gracias a la oportunagestión realizada con las instituciones mencionadasse logra un
“salvoconducto" para la importación de los equipos en tránsito y se logra una
modificatoria al reglamento que ahora hace referencia a la normativa EN-81 y EN-115
para ascensores y escaleras respectivamente. Actualmente la modificatora está en
trámite de aprobación y se espera su publicación en el Registro Oficial en los próximos
días.

Deigual manera, la Superintendencia de Compañías emite una nueva reglamentación
para la operación de empresas inmobiliarias que complica la gestión de nuevos
proyectos constructivos, especialmente en lo referente al manejo de los fondos de
cada proyecto. Esta normativa tendrá un efecto directo en los proyectos pequeños y
medianos pudiendo complicar su ejecución Este tema está siendo tratado con las
respectivas cámaras y gremios de la construcción y se espera una flexibilización de la
misma enlos próximos meses.

Las empresas constructoras han evidenciado en los últimos meses del 2013 una
complicación en la tramitología municipal para la aprobación de nuevos proyectos que
hasignificado un mayortiempopara que pueda darseelinicio de la obra.

DEMANDA DE EQUIPOS SEGÚN USO

1. Sector Publico vs SectorPrivado

Privado CHC Publico CHG
   

$. Privado $. Público
Demanda Demanda

55% 45%
  

   TI% 23%
 

Para COHECOS.A.el 77% del total de ventas fue destinado al sector privado
contrastado con el 55 % que representó este mismo sector en el total de la
demandaen el Ecuador.

Respecto al sector público éste representó el 23% de las ventas para la
compañía, contrastado con el 45% que éste sector representópara la demanda
total en el Ecuador. Las compras públicas mantienen su esquema de Subasta
Inversa dondeprima el precio, por lo que en este segmentoes dondehan tenido
una presencia importante las marcas chinas. Debemostener en cuenta que
muchas obras destinadas al sector público son ejecutadas por contratistas
privados con quienesfirmamoscontratos privados de compra-venta, por este



motivo la demandatotal del sector público es un estimado que podria ser incluso
un poco mayor.

2. Tipo de Construcciones
 

 

 

Oficina [Departamentos| Mall Hotel
34% 36% 9% 5%

a Complejos
Hospital estudiantiles Otros
10% 5% 1%
 

3. Tipo de Equipamiento (COHECO)
[Low Rise Middle Rise [High Rise [Escalators  [MRL

54% 30.5% 0.5% 3% 14%

 

 

 

4. Tipo de Elevadores (Mercado)
 

       
 

Low Rise Middle Rise High Rise Escalators [MRL

67% 31% 0% 2% 16%

Análisis por Zonas

 

ZONA PREMIUM 1 ZONA PREMIUN 2
5% 5%

ZONA MEDIA 1 ZONA MEDIA 2
35% 55%

(AA, |
ZONA BAJA 1 ZONA BAJA 2

60% 40%

El mercado Ecuatoriano, tiene como característica la distribución por zonas. El
crecimiento de la zona media se estima que se mantendrá en un 20%, porlo que la
aplicación de la serie NEXIEZ GPX Latino ha sido adecuada y vemos que rápidamente
se ha posicionado como el equipo ideal para este segmento

PUNTOS RELEVANTES

Un breve análisis del entorno de negocios, permite destacarlos siguientes aspectos

Y Incremento de la demanda de equipos (ascensores y escaleras eléctricas) y de
servicios de mantenimiento, producto de-



Potencial de crecimiento de la zona media en un 20% en donde se requiere
una mezcla de producto con buena tecnología, mejores precios y plazos de
entrega de 6 meses funcionando
Alto potencial de crecimiento de la línea de modernización de equipos, 700
equipos identificados.
De acuerdo a una nueva ordenanza del Municipio de Quito, como parte del
plan de desarrollo y ordenamiento territonal aprobado en el Concejo, el pasado
22 de diciembre de 2012, en los próxmos 11 años, el crecimiento de Quito
será solo vertical. Una nueva ordenanza prohíbe la expansión horizontal, es
decir la creación de nuevas urbanizaciones y barrios. El propósito es
racionalizar el uso del suelo. Esta resolución del Municipio provocará una
expansión de la construcción de edificios en la ciudad, lo que repercutirá
favorablemente en la demanda de equipos de nuestra empresa.
Desarrollo de mega proyectos públicos como por ejemplo las Plataformas
Gubernamentales de sector Financiero (Iñaquito), sector Social (Quitumbe) y
sectores Energéticos (La Pradera). Adicionalmente el Metro de Quito y las
Universidades Yachaye Ikiam.
Financiamiento permanente del BIESS (Banco Del Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social) para la adquisición de vivienda a sus afiliados con un target
de mercado de la zona media
Desarrollo de una línea de negocio complementario para equipos especiales
con proveedores como WITTUR y GARAVENTA

y Se han evaluado ciertos riesgos que pueden afectar la posición de mercado de la
empresa, producto de los siguientes aspectos

Incremento del 5-8% en el costo de equipos a MITSUBISHI, lo que ha
ocasionado que este incremento se traslade a nuestros clientes. Esto puede
provocar pérdida de competitividad, debido a la existencia en el mercado de
competidores con precios más bajos
Menores pecios de la competencia con equipos de tecnología de punta.
Ventajas arancelarias para equipos con procedencias de Brasil y Argentina
La cobranza de proyectos públicos y privados ejecutados con dinero del
Gobierno Central se ha dificultado por la demora en los desembolsos y pago de
planillas, así como por la aplicación de fideicomisos que dilatan los
procedimientos para finiquitar los contratos.
Incremento de la competencia en el servicio de posventa, debido a la formación
de pequeñas empresas o iniciativas de personas naturales, que ofertan el
servicio de mantenimiento a precios más bajos, producto de mantener costos
operativos sustancialmente menores porel tamaño de sus negocios.

ASPECTOS FINANCIEROS

A continuación se detalla el balance general, estado de resultados e indicadores
financierosal 31 dediciembre del 2013 y 2012 de la Compañía:



Balance General

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y equivalentos

 

Deudores comerciales
Otras cuentasporcobrar
Inventarios
Activosno corrientes disponibles para la venta
Otros activos corrientes

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE

Propiedades y Equipo
Activos por Impuestos diferidos
Inversionesa largo plazo
Otros activos nocorrientes

TOTAL ACTIVOS

PASIVO Y PATRIMONIO
PASIVO CORRIENTE

Cuentas por pagar comerciales
Anticipos y Otras cuentas por pagar
Obligaciones laborales
Pasivos por Impuestos corrientes
Provisiones

TOTALPASIVO CORRIENTE
PASIVO LARGO PLAZO

Beneficios laborales largo plazo
Provisiones a largo plazo
Pasivos por impuestosdiferidos
Otros pasivos a largo plazo

PATRIMONIO

2013

5,890,201
4,133,761
549,349

9,463,349
203,667
125,184

20,365,511

2,042,998
27,700

155,787
5,934,

22,597,929

2013

1,699,887
12,601,766
1,036,298
382,416
623,475

16,343,842

2,730,808

71,452

3,451,827
22,597,929

2012

4,121,692
2,952,166
380,297

7,962,638
622,017
85,984

16,124,795

1,865,786
28,959

155,787
5,934

18,181,260

2012

1,392,438
10,972,231

662,890
219,397
308,689

13,555,646

2,255,536

75,026

2,295,051
18,181,260



Estado de Resultados

Ventas
Costos deventas

Utilidad bruta

Gastos de venta
Costos operativos
Utilidad operativa

Otros ingresos
Otros egresos
Utilidad antes de impuestossobre las ganancias
Participación laboral
Impuesto a la renta
Utilidad neta integral total

En el siguiente cuadro se detallan los principales
mantenidos por la Compañia enel año 2013

2013 2012

30,153,505 25,476,806
(22,855,605) (19,792,111)

7,297,900 5,684,695

(1,728,105) (1,264,409)
(2,077,020) (2,135,891)
3,492,774 2,284,394

373,932 176,368
(115,013) (90,858)

3,751,692 2,369,904
(562,754) (355,486)
(712,874) (492,815)
2,476,065 1,521,604

indicadores de rentabilidad

 

 

 

 

 

  

DETALLE INDICE
Liquidez Prueba ácida

0.67
Pasivo Corriente

Liquidoz
Activo Corriente 125
Pasivo Corriente

Roe
Utilidad neta 71.7%
Patrimonio

¡RAZON DE DEUDA TOTAL
Pasivo Total 0.85
Activo Total   
 

Administración de riesgos

Factores de riesgo financiero:

Las actividades de la Compañía la exponen a una val
riesgos de mercado (incluyendo el riesgo de moneda,

riedad de nesgos financieros.
riesgo de valor razonable de

tasa de interés, riesgo de tasa de interes de los flujos de efectivo y riesgo de precio),
riesgo de crédito y riesgo de liquidez. El programa general de administracion de
riesgos de la Compañía se concentra principalmente en lo impredecible de los
mercados financieros y trata de minimizar potenciales efectos adversos en el
desempeño financiero de la Compañía



La tesorería tiene a su cargo la administración de riesgos de acuerdo conlas politicas
dela Administración La tesorería de la Compañíaidentifica, evalúa y cubrelos nesgos
financieros en coordinación conlas otras áreas de la Compañía

Riesgo de crédito:

El riesgo de crédito es el riesgo de que una contraparte a un instrumento financiero
incumpla en una obligación o compromiso que ha suscrito la Compañía que presente
como resultado una pérdida financiera para esta. Este riesgo surge principalmente en el
efectivo y la cuentas por cobrar a clientes El efectivo es mantenido solo en instituciones
de prestigio.

Riosgo de mercado:

Esla posibilidad de quela fluctuación de variables de mercado tales como tasas de
interés, tipo de cambio, entre otras, produzca pérdidas económicas debido a la
desvalorización de activos o pasivos, debido a la nominación de estos a dichas
variables.

 

uidez:

 

Riesgo de

El riesgo deliquidez es el riesgo de que una entidad encuentre dificultades en cumplir
obligaciones asociadas con pasivosfinancieros que sonliquidados entregandoefectivo
u otros activos financiero, o que estas obligaciones deban liquidarse de manera
desfavorable para la Compañía. La Compañía monitorea semanalmente sus flujos de
caja y mantiene una cobertura adecuada para cubrir sus operaciones.

CONTROLINTERNO

La Gerencia de COHECOes responsable por el diseño y operación del sistema de
control interno contable. En cumplimiento de esa responsabilidad, la Gerencia realiza
estimaciones y formula juicios para determnar los beneficios esperados delos procedi-
mientos de control intemo. El objetivo del sistema de control interno contable es
proporcionar una razonable seguridad de que los activos están salvaguardados contra
pérdidas por uso o disposición no autorizados, y que las transacciones han sido
efectuadas adecuadamente para permitir la preparación de los estados financieros de
acuerdo con principios de contabilidad generalmente aceptados en el Ecuador
La opinión delos auditores externos a los estados financieros de la Compañía al 31 de
diciembre del 2013es sin salvedades, lo que representa que los estados financieros
bajo revisión presentan razonablemente, en todos los aspectos importantes,la situación
financiera de COHECOS.A.así como los resultados de sus operaciones,los cambios en
supatrimonio y sus flujos de efectivo por el año terminado en esa fecha, de conformidad
con NIF

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

La Gerencia General tomala decisión de fortalecer el área de Recursos Humanos,
dando pasoa la creación de la Gerencia de Recursos Humanos, el 25 de enero del
2013, de esta manera seplantea grandes expectativas tanto para el área comopara la
empresa



El área de Recursos Humanos ha trabajado en una serie de proyectose iniciativas
para servir de manera adecuada a la Organización, a fin de que pueda satisfacer los
requisitos y expectativas generadas.

Se fortaleció el equipo de trabajo, contratando a personal capacitado, formado y con
experiencia con la finalidad de que su aporte e impacto para el área se vea reflejado
en resultados para la empresa.

El Directorio de COHECOS.A., tomóla decisión de realizar la Planeación Estratégica
Empresarial, con el Propósito Estratégico al 2017,está acción tuvo la participación de
la alta gerencia, los niveles gerenciales y mandos mediosde las áreas de la empresa,
a quienes fueron asignados Proyectos Estratégicos.

PROYECTOS ESTRATEGICOS

En el casode la Gestión de Recursos Humanos los Proyectos Estratégicos asignados
hasta el 2017 son

Implementación del sistema de control de gestión.
Implementación delsistemade evaluación de desempeño
Crear y desarrollar la Universidad COHECO
Diseñarel Plan de Carrera delas funciones claves
Diseñarel Plan de trabajo para la Vivencia de Valores

RECLUTAMIENTO, SELECCIÓN Y CONTRATACIÓN

El año 2013 se mantuvo estable el proceso de reclutamiento y selección, no existió
incremento con relación al año anterior.

SELECCIÓN Y PROMOCIONES INTERNAS

Promoviendo el desarrollo de los colaboradores se realizaron 12 procesos de
selección interna, para diferentes vacantes de cada una de las áreas. La participación
de candidatos para estos procesos alcanzó un nivel importante de inscripciones, se
evidencio una media de participación de 10 colaboradores por cada vacante.

Estos procesos nos permiten como empresa evaluarlas mejores prácticas, establecer
brechas de conocimiento y generar compromisos de mejora para llegar a mantener un
alto desempeño, así como el acercamiento conlas líneas de supervisión

CAPACITACIÓN Y DESARROLLO

Se realizó un plan anual de capacitación de acuerdo a lo queestá determinado en los
procesos de Recursos Humanos,la evaluación de los cursos ha sido satisfactoria,

obteniendo una media de 4/5

Las horas de capacitación han ido en incremento en proporción del número de
colaboradores que mantiene la empresa



NÓMINA Y COMPENSACIONES

El incremento anual en costo de nómina es evidente, ya que se han vinculado de
forma permanente colaboradores, a la empresa,el principal factor es el crecimiento del
negocio.

Enlosúltimostres años elincremento de personal promedio es del 16% anual.

El año 2013 ha tenido como constante una alta carga de trabajo en todaslas áreas,
sin embargo se ha podido desarrollar varios proyectos,los mismos que se deben ir
ejecutando a nivel nacional en pro de cumplir con las directrices, necesidades y

prioridades asignadas porla Gerencia General.

Es un gran momentopara generar cambios, introducir herramientas de medición, con
indicadores de gestión, los mismos que deben ser monitoreados de manera periódica,
con la finalidad de introducir una nueva cultura dentro de la organización.

GESTION DE POSVENTA

Es muy gratificante mencionar los proyectos y actividades en los que el Departamento
de Posventa trabajó:

CONTACT CENTER

Comoaporte a la Planeación Estratégica de COHECOy para fortalecer nuestra visión
y misión que es basada en SERVICIO, Gerencia General delegó la participación de
Gerencia de Posventa comoLíder en el Proyecto de “Contact Center”, mismo que se
concluyó en Diciembre del 2013 y su lanzamiento se estableció para enero 13 del
2014.

Este Proyecto, como primera etapa es destinado a atender a nivel nacional las
llamadas de emergencia durante las 24 horas los 365 días del año, para lo cual la
Gerencia General destino, entre otros, los siguientes recursos:

- Cinco agentes de contact center, quienes fueron capacitados por el área
técnica y comercial.

- Herramientas: Línea 1800 247 247, Sofware, Hardware, Líneas telefónicas y
demás accesorios, así comoautos para las oficinas de Quito y Guayaquil.

Es importante mencionar que con este nuevo servicio exclusivo para llamadas de
emergencia mejorará la imagen de COHECO,evitando el contacto directo con los
Técnicos, lo cual nos permitirá tomar decisiones que influyan directamente en
beneficio de los Clientes.

El Registro de información permitrá tener fuentes de análisis para mejorar el servicio
de COHECOen aspectos técnicos y comerciales, luego de realizar las evaluaciones
correspondientes tres meses después de su funcionamiento y periódicamente en el

futuro.

En este proyecto participaron cada una de los departamentos involucrados: IT,
Financiero, RRHH y Posventa y brindó soporte directo el Ing. Roberto Villamar,
quienes aportaron con su experiencia, conocimientos y recomendaciones.



DESARROLLO DE CATALOGOY COTIZADOR DE TRABAJOS ESPECIALES

Otro proyecto Importante en el que trabajó el Departamento de Posventa, junto con el
Departamento Tecnico (Laboratorio), es en el desarrollo del catálogo y cotizador de
trabajos especiales.

El objetivo de este proyecto es oficializar los productos autorizados para la venta de
especiales, así como incrementar la venta de los mismos

A fines del año 2014 se deberá evaluar el incremento de ventas comparado al año
2013, valor que esperamos supereel 25%

ACTIVIDADES

+ Se destaca la labor que han realizado los Ejecutvos, el Personal
Administrativo y de Cobranza de Posventa, ya que a pesar de que la capacidad
operativa no se ha aumentado han asumido con mucha responsabilidad el
incremento de clientes/contratos, lo cual influye en negociaciones,facturación,
número de cobros, atencion alcliente y otros del día a día

+ Los Ejecutivos son evaluados mensualmente en base a resultados, lo cual ha

ayudado a medirla productividad del equipo

+ A partir de este año el Departamento Técnico realizó 12 visitas de mantenimiento
y no 15 comoestaban establecidas hasta el año 2012 Los Clientes aceptaron el
cambio sin mayores complicaciones y Posventa trabajó personalmente con cada
unode los Clientes que no estuvieron de acuerdo en este cambio

+ El equipo de Posventa continuó trabajando en recuperar precio en varios
proyectos que se hablan mantenido por años con tanfas bajas Esta gestión
permitió que a pesar de que no ingresen el total de equipos nuevos
presupuestados, se cumpla en valoresla facturacion proyectada para este año

+ El Personal de Posventa, según la necesidad, participó en los talleres “Cierre de
Ventas" y Cobranzas” así como en el seminario “Capacitador de Capacitadores”
dictado por Corporación Líderes.

METAS ESPECÍFICAS DEL DEPARTAMENTO DE POSVENTA PARA EL AÑO 2013 Y SU
NIVEL DE CUMPLIMIENTO

+ La meta de facturación por mantenimiento se cumplió en el 102.63%.

La meta de cobranza por mantenimiento se cumplió en el 99 93%,

+ Se cumplió al 100% con la meta de venta de trabajos especiales

+ El número de equipos en mantenimiento pagado se incrementó en 368, es decir

un 12% superior al 2012; los mismos pasaron de 3086 en el 2012 a 3.454 a
finales del 2013

+ El número de equiposfuera de mantenimiento se incrementó en 26, de 337 en el
2012 a 363 equiposa finales 2013



 

GESTION DEPARTAMENTO TECNICO

Instalación:

En el año 2013 se instalaron 430 equipos distribuidos a nivel nacional, según el

siguiente cuadro:
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Mar [3 9 10 38 16 55 29 102
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Sep 4 43 9 107 20 181 30 331
Oct 7 50 42 [119 21 202 40 371
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Continuando con el esquema de encargar el montaje de los ascensores a proveedores
externos, en el año anterior se incorporó la empresa del Sr. Fabián Padilla, aunque
tuvimos que prescindir de los servicios de Carlos Román.
De los 430 equiposinstalados, se distribuyeron así

EE Equipos —%
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Coheco

1 Equipos

Total Proveedores

o 100 200 300 400

Los indicadores de gestión de esta área se detallan a continuación:

Fechas de entrega: En este cuadro se aprecia el número de días de
retraso/anticipación con los que se entregaron los equipos al cliente No
necesariamente son los mismos equipos que se instalaron el año 2013 pues depende
dela existencia de energía eléctrica en el edificio para realizar las pruebasy ajuste
eléctrico de los mismos.
En el mes de Julio 2013, se ve un pico de días de retraso que corresponde a los
equipos de Paseo San Francisco, que aunque estuvieron funcionando desde febrero
de ese año, el cliente puso varias trabas para recibir los equiposy firmarlas actas de
entrega-recepción.
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Horas consumidas sin recargo. Como puede observarseexiste un pequeño porcentaje
en exceso del presupuesto en horas, temasobre el que estamostrabajando para
mejorar en el presente año Una delas medidas es superar el cuello de botella en el
inicio del montaje porla falta de brackets, para ello estamos trabajando en la
implementación de los brackets estándar     
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Horas consumidas con recargo: Este indicador no depende del Departamento Técnico
sino de los compromisos que el Departamento de ventas adquiere con el cliente y para
cumplir se debe trabajar en horarios extendidos, turnos en la noche o fines de semana,

KT-001 (Horas Consumidascon recargo)

Fl

AA pSNN

60.00,
E)

E)
0.00

Enc. Feb. Mar. Abr. May. Jun. Jul.
ES

 

lante:

 

nto:

En esta área consideramos que el mayor logro ha sido consolidar el esquema de 12
ingresos, el cual se aplica ya en el 100% de equipos, sin embargotodavía no hemos
podido arrancar con el esquemaderutas múltiples, debido básicamente a que todavía



no disponemos del número minimo de personal capacitado para trabajar en este
esquema
La promoción de personal técnico a cargos de supervisión y soporte, sigue
constituyendola principal causa de no contar con el personal capacitado para aplicar
el esquema mencionado, sim embargo nos hemos puesto como un objetivo
fundamental de esta area, capacitar al personal, tanto en conocimientos técnicos
propios de su trabajo como en temas de segurdad, para arrancar en el año 2015 con
planes pilotos en las diferentes ciudades
Los indicadores planteados en esta area son porcentaje de llamadas de emergencia
ocasionadas por causas de un mantenimiento mal ejecutadoy tiempo de atención de
llamadas
La implementación del Contact Center sera de gran apoyo para esta area ya que el
manejo y control de datos ha sido una de nuestras debilidades, razón por la cualla
información en el tema de llamadas de emergencia siempre nos ha generado dudas
sobre la confiabilidad de los datos
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Control de Calidad:

La gran cantidad de equipos instalados (430) mantuvo, a los técnicos de esta área,
ocupados exclusivamente en la revisión de montaje y ajuste, sin lograr realizar
inspecciones en el area de mantenimiento.
Los resultados de las inspecciones, pueden observarse en los siguientes cuadros,
cuya explicación es:
Laslíneas verdes son los valores máximo y mínimo esperado delas calificaciones del
montaje de un equipo (dependiendo de la gravedad de la falla, ésta resta un cierto
valor a la nota cuyo valo máximo es 100 puntos)
Lalínea azul esla calificacion según fallas técnicas
La Inea roja esla calificacion segun fallas administrativas
La línea negra el promedio.



Como puede observarse en el siguiente cuadro, existe una mejora en la calificación y
por endeen la calidad del montaje, la cual poco a poco tiende a estar dentro del rango
esperado
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El control de calidad en el área de ajuste ha dado los mejores resultados, pues las
calificaciones de un alto porcentaje de equipos está dentro diel rango esperado
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Desarrollo y Laborat
Durante el 2013 se elaboró el catálogo de equipos y servicios especiales que ofrece la
empresa, el mismo que fue presentado al personal del Departamento de Posventa y
capacitado sobre su uso a nivel nacional.
Se continuó con la marcación de las tarjetas electrónicas y partes críticas de los
equipos para evitar los posibles cambios de repuestos por parte de personas ajenas a
Coheco
Nosencontramos en pleno desarrollo de la versión PSSM3de los sistemas de acceso,
cuyo prototipo esperamos tenerlo en el segundo semestre del presente año.

 



Presupuesto para repuestos

El valor total invertido en la compra de repuestos asciende a $475,101.33divididos de
la siguiente manera

CARA WEE

 

    

Ventas/ Posventa 313,674 01

[Técnico - Repuestos 108,754 87
Técnico - Herramientas 52,672 45

Total 2476,101:33.

 

 

Tomando en cuenta el número de equipos en mantenimiento (3,785), el valor
promedioinvertido en repuestos es $28.73,
Capacitación interna.
Siguiendo la política de la Empresa, internamente el 100%del personal ha participado
en los cursos de capacitación sobre Segundad y Salud dictadospor la Unidad de
Seguridad y en charlas técnicas propias de cada área dictados porlos responsables
de las mismas.
Capacitación externa:

Gracias a los cursos dictados por Melcol y Melmex, participaron en varios cursos
técnicoslos siguientes señores

Diego Escobar Mantenimiento de ascensores

José Almeida Mantenimiento de ascensores.

Edison Uniña Recosntrucción AK-0728 de equipos Elenessa

Por último, quiero expresar a cada unode los integrantes de la familia COHECO mi
inmensagratitud por su sacrificio, su esfuerzo y su buena voluntad para la Compañía,
porque gracias a su empeño, hoy nuestra Organización goza de un gran
reconocimiento y preferencia en el país

Atentamente

Í—lan Bertero
ERENTE GENERAL


