INFORME DEL REPRESENTANTE LEGAL

Quito, 14 de abril del 2018

Sefiores

Socios de Compaiia de Automatizacion Industrial
EUROINSTRUMENTS Ingenieria CIA LTDA
Presente,

De mi consideracion:

Me es prato ponmer a vuestra consideracion el siguiente informe de Gerente por el
ejercicio economico terminado el 31 de diciembre de 2017 a la vez quiero agradecer a
los sefiores socios por la confianza deposita en mi gestion.

CONSIDERACIONES DE CARACTER GENERAL SOBRE EL ENTORNO
EMPRESARIAL EN EL QUE SE HA DESENVUELTO LA COMPANIA.

El 2017 ha sido un periodo donde la incertidumbre, la recesion y el riesgo en la
economia han marcado las actividades comerciales resaltando las  siguientes
consideraciones:

El giro del negocio comercial se mantiene con la pequena, mediana, gran industria y
fa industria del sector publico; en sectores industriales de alimentos, de bebidas,
lacteas, del petroleo y gas, textil, cemento, agua potable,-aguas residuales, generacion
termoeléctrica e hidroeléctrica. ceramica, entre otras; con la provision de bienes
servicios especializados post venta, implementacion de soluciones completas de
procesos industriales v de control.

La imposicidn de sobre tasas arancelarias a las importaciones, condujo a una drastica
reduccion de inversiones en provectos ¥ en labores de mantenimiento: la caida de los
precios del petroleo afecto a las inversiones en este sector petrolero; reduccidn de
inversion en el sector privado por la falta de confianza en las politicas economicas,
sumado a la alta morosidad que chentes estatales y privados mantiene hasta la
presente fecha,

El entorno comercial en este periodo no ha sido favorable, el crecimiento sostenido
vivide gn afios anteriores se ha detenido, con un alto riesgo operativo que llevo a
tomar decisiones de alto riesgo. La afectacion del flujo caja debido a la alta
morosidad en las cuentas por cobrar ha sido una tarea que demando muchos recursos.



CUMPLIMIENTO DE LAS METAS Y OBJETIVOS PREVISTOS EN EL
EJERCICIO ECONOMICO 2017

Las metas y objetivos previstos para el afio que estamos analizando, en lerminos
generales podemos decir que no fue satisfactorio ya que no se logré lo planificado en
metas v resultados.

Las metas y objetivos que nos habiamos fijado para el afio 2017 fueron los siguientes:

1.- Fortalecimiento y consolidacion del departamento técnico-comercial.
Creacidm del cargo Supervisor Nacional de Ventas
Desarrollar e implementar una estrategia para el sector de tratamiento de agua
polable y aguas residuales.
Continuar wisitas planibeadas a chentes petroleros en Onente v ampliar las
visitas a proveedores de servicios,
Capacitacidn al personal técnico
2.- Obtener la Certificacion ISO9001-2015 para servicios ¥ venlas
.- Finalizar la implementacion del CRM HUBSPOT,
4.- Adquirir nuevos clientes. Ganar participacion de mercado. (Mineria, aguas
residuales)
4.- Disminucion de inventario
5.- Finalizar la Acreditacion como Laboratorio de Calibracion
6. Optimizar procesos del Departamento Administracion-Contabilidad

Con respecto al primer objetivo, debemos mencionar que se contrato a un profesional
con un buen nivel de conocimiento en instrumentacion v éen manejo de ventas externas.
Los resultados no son visibles aun; sin embargo, se nota ya el cambio en los procesos e
informacion de clientes/vendedores, etc.

La contratacion de nuevo personal calificado resulta un proceso complicado v de un
costo alto, razon por la cual la alta direccion esta empefiada en mantener el staff
dotandoles de capacitacion, incentivos y estabilidad,

La transferencia de tecnologia v capacitacion, al igual que los afios anteriores s¢ o
realizo asistiendo a cursos, seminarios, ferias por parte de la Gerencia y del personal
técnico a Alemania, Suiza, Panama v Estados Unidos; asi como, con la visita al pais de
técnicos y Gerentes de Producto para Latinoamerica, organizando seminarios en hoteles
con invitacion abierta ¥ gratuita a nuestros fieles clientes. La capacitacion virtual a
través del webinar fue una fuente importante de transferencia ¥ actuslizacion de
conocimientos en las diferentes lineas de negocio.

Se crearon ol departamento de Comercializacion y el departamento Marketing como dos
entes que ejecutaran una codireccion con ¢l objeto de cumplir las metas del 2018
establecidas en el plan estratégico.

En el segundo punto, s¢ ha culminadoe con la implementacion de los Procesos de
Calidad para la obtencion de la 1580 2001-2015, contando con la consultoria externa de
Proserati. La respectiva audiloria esth prevista para las primeras semanas de enero del
2018,

El tercer obhjetivo, la implementacién del CREM nos ha conducido a desnudar grandes
debilidades del proceso de ventase que se han transformado en grandes oportunidades.
El resultado es satisfactorio. Sin embargo, por parte de nuestra representada
Endress+Hauser tenemos |a obligacion de wsar otro CRM llamado Sales Force como
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parte de la estrategia mundial de alineacion que todos los Representantes deben hacer en
Endress+Hauser. Se analizara para el 201¥ la metodologia a seguir para optimizar
tiempo ¥ récursos.

Se sigue con las visitas a clientes actives v grandes. La segmentacion es importanie para
ampliar la cobertura de mercado, Se:desarrollard una estrategia especifica para el 2018
sobre este tema.

Respecte al inventanie no se logro uma reduccion sustancial, especialmente con
productos que ya no son de interés para su comercializacién. Se considera implementar
una estrategia en el 2018 para reducir al maximo este costo,

Continua el proceso de acreditacidn ante los organismos estatales locales. El
equipamicnto estd completo v se ha trabajado en perfeccionar los procedimientos. Se
contrato una consultoria externa para apalancar este proceso. Esperamos obtenerlo
durante el primer semestre del 2018,

Respecto al area administrativa se ha trabajado en la optimizacion de los procesos
pomendo énfasis en el cumplimiento de obligaciones sociales, laborales, de segundad v
salud ocupacional y del medio ambiente. Se ha pasado con éxite procesos de
calificaciones efectuadas por SGS, v otras empresas similares como requisito de
proveedor calificado requenido por algunos de nuestros principales clientes.

El sistema contable SEGA esta trabajando a plenitud y con resultados satisfactorios, la
informacién contable es confiable v se pueden obtener balances de forma mensual.
Mejoras v actuahizaciones contimian en desarrollo en funcion de las necesidades de los
USUArios.

Se han efectuado las preauditorias externas contables con las respectivas observaciones
gue se las ha cormregido o explicado oportunamente a los auditores externos.

Este departamento funciona con una contadora general soportada por las asistentes de
Quito y Guayaquil en tareas especificas asignadas.

PRINCIPALES  ASPECTOS  ADMINISTRATIVOS Y LABORALES
SUSCITADOS DURANTE EL EJERCICIO.

a.- ADMINSTRATIVOS CONTABLES: El sistema SEGA contable opera a
satisfaccion, con mejora continua de acuerdo a las nuevas necesidades,

Las obligaciones fiscales se cumplieron a cabalidad v dentro de los plazos establecidos
por la entidad de control. De todas formas, se efectuaron declaraciones sustitutivas para
cumphr con el organmismo competente, Los Auditores extemos ejecutaron una
preauditoria cuyas observaciones has sido corregidas o aclaradas oportunamente.

b.- LABORALES:; En ¢l aspecto laboral, la Gerencia ha dado fiel cumplimiento de las
disposiciones legales estipuladas en el Codigo de Trabajo ¥ ha estado al dia con las
obligaciones laborales.

c.- LEGAL: No se ha registrado mingiin acontecimiento.

ANALISIS DE LOS ASPECTOS OPERACIONALES DEL EJERCICIO AL QUE
SE REFIERE EL INFORME.

l.- Se ha enfatizado el trabajo de comercializacionm en el sector petrolero debido a la
importancia en las inversiones previstas, Sin embargo, se ha notado una ligera y
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prometedora reactivacion de este sector en el dltimo trimestre que esperamos se
consolide en el 2018, Se tomaron las acciones de proteccion con ciertos clientes que
mantenian una cartera vencida que en algunos casos llego hasta 180 dias,

Ejecutamos dos contratos de mantenimiento a las unidades LACT provistas anoas atras
a EPPetroecuador con éxito.

Las oportunidades de negocio se incrementaron para nuestro departamento de servicios,
Las centrales termoeléctricas siguen con una actividad moderada porque como es de
conocimiento piblico ¢l mayor provecto de generacion eléetrica Coca Codo entro en
operacion.

El mercado de alimentos v bebidas ha sido nuestra fortaleza, focalizando las
oportunidades v concentrados en clientes pequefios, medianos v grandes, ofreciendo
soluciones de ahorro energético v de mejora de sus procesos.

Fuimos el proveedor escogido para la provision de instrumentos para las nuevas
fabricas de produccion de balanceado que se construyen en Guayaquil.

2.- Los productos comercializados son de las firmas que representamos: ENDRESS +
HAUSER, firma alemana de reconocido prestigio intermacional en el drea de
instrumentacion industriales. MARS vilvulas de blogueo de bajo costo, JORDAN linea
norteamericana fabricante de valvulas reguladoras de presion y vialvulas de control.
SERVOMEX linea inglesa de fabricacion de analizadores de gases. HIMA fabricante
aleman especializado en sistemas integrados de seguridad funcional. Drager una
empresa de Alemania que fabrica detectores de gas y fuego, No han sido satisfactoria
las ventas proyectadas para este afio a pesar de que se definieron incentivos economicos
para los vendedores en caso de lograr objetives minimos. E-Instruments es otra empresa
de USA con la cual iniciamos formalmente un contrato de distribucion en el 2015,
fabrica analizadores de gases combustidn portatiles, sin resultados esperados. Se
cancelo el contrato de distribucion con el fabricante de catalizadores de combustible
RENTAR porque los resultados de las pruebas ejecutadas no dieron resultados
satisfactorios. Se plantea vender los items de stock con un descuento del 50%: del costo,

3.- El departamento de servicio técnico merece una distincion vy felicitacion por el
cumplimiento de sus metas y la satisfaccion de los clientes con el servicio, Han sido
muy pocos los reclamos presentado los cuales recibieron la urgente respuesta y
splucion. La capacitacion de sus ingenieros es permanente. Actualmente contamos con
3 técnicos para una respuesta inmediata a los llamados de nuestros clientes. Se
considera contratar uno para el 2018 para nuestra oficina en Guayaquil.

ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

En el ejercicio econdmico del 2017, la compaiia obtuvo ingresos netos por la suma de
USD 2°086.028,00 no satisfactorio para la pestion porque representa una disminucion
del 12.5% al afio anterior.

Los costos de venta para la obtencion de los ingresos enunciados en el parrafo antenor
ascienden a la suma de USD 1" 108.418,00; los gastos operativos fueron de 778,105,00.
El resultado operativo al cierre economico 2017 es de una utilidad de USD 202.210,00
antes del pago de impuestos, participacion del 15% a trabajadores y provision de la
reserva legal lo que representa una disminucion de 32% respecto ano anterior, Dicha
utilidad sera repartida entre los socios en forma de dividendos, conforme a lo dispuesto
en la Junta extraordinaria de Socios.



El capitul de trabajo de la compafin es positive debido a que los socios siguen
remnvirtiendo en la compafiin.

RECOMENDACIONES A LA JUNTA GENERAL

Me permito sugerir a la Junta General de Socios las siguientes recomendaciones;
ademas, de las ya puntualizadns, respecto de las politicas y estrategas a seguir en el
Ejercicio economicoe siguiente:

.- Revisar los precios de venta al piblico {descuentos) de ln empresa con el fin de no
afectar ¢l flyo de caja v lo operacion saludable (utilidad) con la que ha venmido
funciomando desde su creacion.

2.- Evaluar v Optimizar las tareas, funciones v responsabilidades de cada uno de los
empleados con el fin de reducir costos fijos e ncrementar productividad.

2- Disminuir el inventanio en un 50% con politicas agresivas de descuentos y
promociones va que es un costo muy alto para la empresa,

3. Reforzar el darea de servicios con personsl. capacitacion v herramuentas. Incorporar
nuevo tecmco para sucursal Guayaquil.

4.~ Consolidar el CRM de HUBSPOT como herramienta para planificar y controlar toda
la actividad comercial de la Empresa v su interconexion con ¢l SFDC que usa nuestra
representada E+H.

5. Implementar desarrollos personalizados en ¢l CRM que se ajusten o nuestros
requerimientos con reporics que permitan monitorear en tiempo real los indicadores de
procesos establecidos en el SG.

6.- Manejar la gestion financiera en época de cnsis, Disminuir la canera vencida,
disminuir costo imventario, recuperar valores por pago anticipado al SR1L

7.~ Tomur decisiones oportunas respecto a riesgo de negocios con empresas publicas.

8.« Crecer en las otras lineas de negocio de la empresa en un 20% anual hasta ¢l ano
2020,

9.- Alnear a la empresa con la estrategia comercial de nucsiro representado
Endress+ Hauser.

Atentamenie,
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Ing. Luis Anibal Ortiz
GERENTE GENERAL



