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INFORME DE GESTION DEL EJERCICIO ECONOMICO 2017

Nos complace informar a los Sefiores Socios acerca de las principales actividades desarrolladas
en la empresa durante el ano 2017.

RELACIONES CON LAS EMPRESAS DE TELEFONOS
CORPORACION NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES CNT EP

Durante este afio se han producido algunos cambios impaortantes en la administracion de la CNT
EP dado que el nuevo gobierno, cambid las autoridades en todas las empresas estatales lo cual
a exigido un esfuerzo adicional en primer lugar para volver a generar conciencia dentro de les
nuevos funcionarios de CNT EP, sobre el decrecimienta del negocio de la publicidad impresa,
debido a la sustitucidn en medios electronicos, la penetracion del internet y el poco uso del libro
o puia telefanica. Por ende la participacion yfo ingresos para ellos ya no tiene la importancia
que en afios anteriores tenia, lo cual afectd nuestra posicidn de negociacion frente a un acuerdo
en el porcentaje de participacion para la edicion entregada y aln pendiente de liquidar; vaque
consideramos que lo que la CNT EP pretende alcanzar, no esta en lo correcto ni justo debido a
los resultados alcanzados en ventas -32%, este porcentaje de disminucidn de ventas no estuvo
contemplado en la tabla de participacion del Acuerdo Maodificatorio CNM-0547-2015 por lo gue
exige un nuevo acuerdo modificatorio.

Es importante mencionar gue estamos proximos a un acuerdo definitivo que permitird generar
un ingreso adicional por reliquidacion de la edicin 2017 y de alguna manera palear los
resultados de la campafhia 2018 que tambien sufrieron una calda sustancial.

-

Con este trabajo lograremos algunos importantes objetivos.

A. Laaplicacidn de un valor fijo porcentual a fravés de un nueve Acuerdo Modificatorio,

B. La renovacion del acuerdo original por el mismo plazo (3 o 4 afios) hasta |a edicion
impresa 2021 si el mercado lo permite

C. La reduccion del numero de ejemplares impresos, lo cual optimiza nuestros costos de
impresion y distribucion pero estamos al limite para que nuestro producio estrelia
tenga la injerencia que requiere en estos tiempos dificiles para nuestro negocio.

ETAPA EP

Este afo fue el tercer y ultimo afio de vigencia del contrato (2016 - 2017 y 2018}, donde existe
una tabla bastante parecida a la vigente con la CNT EP, [a cual flexibiliza la participacion de las
dos empresas en funcion directa 2 los resultados de ventas — recaudacion por edicidn. Este afio
las ventas come lo habiamos proyectado cayeron en un 28.00 % que si bien es cierto afecta a
los ingresos globales, no es menos cierto que con la participacion de ETAPA EP en el 50% de
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costos de produccién de las guias telefénicas y tener un [MAG) de solo US 100.000 dolares ,
permite mantener |la guia con alge de rentabilidad.

Es importante resaltar que para esta edicion 2017 la participacion de ETAPA EP se redujo del
27.5% al 22.5%, lo cual hace que por el modelo de contrato cubran parte de la produccion y que
se acojan al MAG {minimo anual garantizado} US 100.000 segun los resultados obtenidos en esta
campaiia y por logica consecuencia lo mismo sucederd can la edicion 2018,

Cabe mencionar que estamos reallzando las negociaciones correspondientes para renovar el
contrato por otras tres o mas ediciones, pero en condiciones un poco mas favorables para EDINA
5.A. vy de alguna manera bastante similar con el que mantenemos con CNT EP

DEPARTAMENTOS INTERNOS

Debo destacar que lo alcanzado este afio ha sido gracias al apoyo incondicional, confianza y
credibilidad de todos v cada uno de los funclonarios y empleados de la compafiia por lo cual dejo
expreso mi agradecimiento y gratitud para con cada uno de ellos.

ADMINISTRACION

La tendoncia del mercado exigid un analisis FODA (Fortalezas - Oportunidades - Debilidades y
Amenazas) de nuestra actividad v se concluyo en ir implementando en el corto, mediano v largo
plazo los nuevos modelos de negacios que permitan el crecimiento de |a organizacién

Para lograr estos objetivos debo detallar por Areas, los aspectos mas relevantes de |a gestion
del equipo vy su valinso aporte durante este afio.
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SISTEMAS

Se desarrollo el sistema para entrega de guias telefdnicas para lograr [a actualizacion de
la posicién geo referenciada de nuestros clientes activos y mejorar |a experiencia de
nuestros visitantes en la Web

Se concluyo con el desarrollo del sistema integrado de telefonia y consultas de
informacion de clientes y servicios para el Centro de Informacién 100, que maneja la
CNT EP. Con el objeto de absorber sste servicio para generar otra fuente de ingresos
para EDINA 5.A,

Se desarrollo el sisterna para calificar como un “Integrador” (prestador de servicio de
recarga de chips tiempo aire |

Se actualizo el portal web para su nueva presentacion 2018 y se integro los servicios de
compra y venta de bienes raices asi como también para la compra y venta vehiculos.
Desarrollo web

Se actualizo el desarrollo del sistema de control de gestion comercial "5GC”, el mismo
gue es usado por nuestra area comercial y s esta negociando con varias empresas para
gue adguieran este nuevo producto de EDINA S.A, APP

PRODUCCION

El papel que es nuestra materia prima principal no ha sufride mayor cambio debido a la
poca demanda existente, ya que en muchos palses del mundo han eliminado la
impresion de guias telefdnicas ocasionando adicionalmente el cierre de malinos de
papel muy imporiantes, lo cual nos permitic conseguir mejores precios, ¥ asi reducir
nlestros costos por este rubro para la edicion 2017.

Se mantuvo el mismo numero de libros para la operadora CNT {ocho) provinciales, se
cambio a un formato mas pequeno de libro, a la provincias de baja penetracion

Los precios v condiciones de impresion se mejararon, dada la buena relacién mantenida
con EL TELEGRAFO EP, desde hace alguncs anos.

Se mantiene la impresion de solo el tomo comercial para Guayaguil, y en la parte digital
se mantiene actualizada la informacion de todos los telefonos residenciales

COMERCIALIZACION
Los resultados de este aho, dada la situacion del mercado ecuatoriano v mundial, se redujeron

en un 22.54%, al igual que el nimeroc de clientes se redujo en un 9.28%. Este resultado se
produce pese al esfuerzo realizado con diferentes estrategias que buscaban minimizar esta
caida. Las estrategias implementadas fueron las siguientes:

Ventas.-

5e mantuve durante campana 2017 la estructura satelite; a través de una compaiiia de
promacion cuyo objetivo fue buscar nuevos clientes y renovar el personal con ejecutivos
jovenes, que se identifiquen con los nuevos productos de EDINA S.A. y se les facilite
terer mayor aceptacion al momento de presentacion de los mismos. El resultado al
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cierre del afio considero fue muy positive dado que se renovaron en un 88% los
contratos con los nusavos clientes edicion anterior y adicionalmente compenso en gran
manera en el ntmero de clientes nuevos (244). equivalente al 28% del numero de
clientes nuevos totales, ademas de generar las actividades que permitan mantener a
nuestros clientes en los primeros resultados de busqueda en, Google fortalecienda su
crecimiento organica.

Precio.-

* Para los libros impresos se mantuvieron los precios del 2017 en los diferentes productos,
se crearon productos y combos gue tuvieron en si mayoria aceptacion; minimizando la
cantidad de pérdidas y/e rebajas.

& Ennuestro portal WEB también se crearon nuevos productos, logrando una facturacién
anual total en este medio de US 700.000 dalares , monto gue eguivale a un 30% de
nuestras ventas lo cual nos deja entrever la aceptacion del medic y apalanco &l
mantenimiente del numero de clientes.

Tecnelogia.-

+ Se les dotd de teléfonos inteligentes a toda nuestra fuerza de ventas para facilitar,
mejorar presentacion y actualizacion de puestra base de clientes por g geo
referenciacion.

s  Semejoro el Sistema de Gestidn de Clientes, el eual permite tener estadisticas en tiempo
real de los resultados de sus anunclos ycontrol / cambios en linea, sobre el anuncio y/o
informacion publicada por parte del cliente (anunciante), mapas de calor, generar
es.tadistlr:a de gestion vs eficiencia por vendedor, etc. etc.

Promocion.-

s Se hizo promocionas especiales (combos) de productos, para tratar de mantener la
inversian de los clientes existentes.

e Secrearon productos de muy bajo costo para clientes nuevos, buscando suplir la perdida
de los antiguos,

s 5Secread el producto 2x1, gue significa la inclusion en dos Guias Provinciales, por el precio
de una.

s Seotorgo el beneficio de mayor tamafio a guien renueve su monto de inversion de la
edicién anterior.

=  Para cuantificar el costo de estas promociones que no se contabiliza, a continuacion el
siguiente cuadro que nuestro sistema permite contralar,




Low Paginas Amarfics
Dl Ecuodor

Tabla de visitas

CRden | AV BVenss
2014-15 | 26,601 | 5,555
| |
2016 31295 | 5361
b= = = i AT
2017 | 37,673 | 4369 |
2018 43688 | 4,175
50000
A5.060 43,588
AD, D00 F7.673
35.000 31,795
30,000 26.601
25.000
20.000
15,000
10,000
o 5.555 5.361 4.369 4.175
2014-15 2018 2017 2008

W Visitas BN Yentas

Debemos puntualizar que este afio el monto de descuento se redujo significativamente (50%)
vs 2016, dado que los clientes que se mantuvieron se fueron ajustando los contratos a valores
reales v con conocimiento de pauta en internet y ha sido un trabajo gue ha llevado dos afios,

pero la inversion hecha ha significado el mantener vigentes a muchos de nuestros antiguos
clientes.

Publicidad.-

La inversion que se hizo y que superd los 5300.000,00 en medios tradicionales, también incluyo
nuevos medios como manejo de redes sociales, vallas, y articulos promocionales, inversidn que
busca de alguna manera minimizar la calda y pérdida de clientes.

A continuacion presento graficos gue permiten visualizar de mejor manera el comportamiento

del mercada. ﬂ(.




CAIDA DE VENTAS HISTORICO POR EDICIONES
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EDICION VENTAS % CAIDA
2011  |7.791.000,00  0,00%
2012 |7.507.000,00| -3,65%
2013 |6.738.000,00 | -10,24%
2015  |5.707.000,00 -15,30%
2016 4.420.000,00 | -22,55%
2017  |3.144.861,00| -2885%
2018 | 2.496.774.00| -20.06%

CAIDA DE CLIENTES HISTORICO POR ERICION
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El # de clientes perdidos en la tltimea edicién comparada con la enterlor fueron de 374 que
representan de forma general un 8%
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EDICION | CLIENTES
2011 | 11484
2012 | 10642

2013 19224
2015 | B229

2016 7465
2017 | BO3T
2018|5663

Las razones adicionales para la baja en ventas, considero son las siguientes:

v Competencia
o Precios mas bajos ofrecidos por la Competencla, por cuanto no dan
participacion a ninguna Empresa Telefénica.
o No pagan impuestos, por no estar regulada la comercializacion €n Internet
desde otros paises.

¥ Otros libros que utilizan la informacion de las Telefonicas (CNT, ETAPA, etc.), sin pagar
ninguna participacion, ejemplo:
o Guias Telefdonicas de Duran, Samborondaon, Daule, etc,

ey

Falta de reglamentacion y regulacion para productos y servicios en internet.

v Otros medios v creacion de agencias de publicidad digitales {redes sociales, marketing
digital, ete,)

¥" Falta de compromiso de estructura comercial antigua, frente a reto de producto vs

mercado

¥ por ultimo es importante el recordar gue este afio, la campafa de ventas CNT EP se inicid en
la primera sermana de mayo, con una duracion de 29 semanas, con el agravante de gue fue un
ano de elecciones lo gue genera Incertidumbre en el mercado; pese a esto y debido & lo
puntualizado anteriormente se consiguieron los resuftades informados.

En cambio en ETAPA la campaiia de ventas tuvo una duracion de apenas 12 semanas, lo cual fue
factor preponderante para no alcanzar el objetivo y el libro circulard en el mes de febrero 2018,

INANCIERO
s Lla renegociacion de participacién lograda tanto con CNT comeo con ETAPA, permitic
mejorar nuestros ingresos para compensar la caida deventas versus el mantanimiento

de nuestros gastos.
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HISTORICO DE INGRES0QS POR PARTICIPACION DE EDINA EDICIONES 2014 -2017
% DE BAIA EN
EDICION | RECAUDACION PARTICIPACION EDINA | INGRESOS
| ENT | ETAPA. % PORCNT | % PORETAPA | USDCNT | USDETAPA| CNT | ETAPA
2014 '5:355.11125 L131.11522| &look 52,00% |3.57043812 | SBR18147| - | 2
2015 | 3.824.915.24 | 1.036.212,48| 80,65% 54,00% | 3.083.987,64 | 559.554.74 | 1360w | quvs
2016 | 320309802 | 906277,07| #832% 67,008 | 276401421 | B07.205,60| 1035 | B52%
2017 217143469 | 71350707| 8934% | 7750% | 193988875 | s52957,98| onom | e

Considere importante el incluir el cuadro [histérico) que permite visualizar rapidamente lo

expresado en este informe y sustenta numéricamente lo alcanzado por esta administracion que
pese a que el producto viene en franca caida se han logrado cifras significativas para mantener

la opera

cion.

Ramiro Chiriboga G.
Ci# 1707596829
Gerente General

Gerente Regional
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