










Pero como no todo son triunfos, tambien tuvimos en el mes de mayo ya con el anuncio 

de la salida del nuevo Gran 110 1.2 CKD, ensamblado aquí en el Ecuador, por esta razón. 

la marca decidió que deberíamos dar un descuento de USD 1.000 atodos los autos en 

inventario, sin que en principio nos reconozca la Marca o Distribuidor, ningún Rebate 

por este descuento, lo que causaba nuevamente una afectación o pérdida de un 6,6% 

quedándonos prácticamente sin margen en la venta. En ese punto, por nuestra parte, 

se decidió lanzar una promoción en la que se le equipaba con accesorios al auto para 

recuperar parte de esta rentabilidad perdida, con la venta de los accesorios, es decir al 

cliente se le decía que se le entrega el auto muy bien equipado con aros de aluminio, 

un radio Doble Din, cámara de reversa, alarma y bloqueo central, equipo con el que no 

venía el auto, que se lo entregaba en Usd 1.000, es decir sin hacer el descuento, pero 

a cambio se le entregaba un paquete de accesorios que para la empresa tenía un costo 

de más o menos Usd 500, razón por la que la perdida de esa manera se minimizaba de 

esta manera a un 3%. Así logramos evacuar la mayoría de autos Granl10 1,2 HB 

importados 2019, para poder estar listos para la entrega de los nuevos modelo Gran 110 

CKD 2020, que se comenzaban a ensamblar localmente desde junio, y que vino muy 

bien equipado y es prácticamente un Full Equipo, por la cantidad de accesorios con 

los que cuenta. El precio se nos había indicado que estaba en USD 14,990, y así se 

sacaron las primeras 5 unidades que nos asignaron y compramos, pero a los 10 días 

del lanzamiento se incrementó a Usd 15,490 con una rentabilidad de 7%, actualmente 

el precio es de Usd 15.590 y se mantiene la rentabilidad; desde agosto se regularizaron 

las entregas pues en junio y julio nos entregaron muy pocas unidades. 

Por información la Versión Gran 110 HB de 1.000 cc de Usd 12.990, se dejó de traer 

en este año 2019, pues la rentabilidad era apenas de un 3% 

En los autos Híbridos, tuvimos tambien muchas novedades e inconvenientes, pues la 

venta de vehículos híbridos, bajo notablemente en los últimos meses, esto debido 

básicamente al incremento del cobro el IVA , en este tipo de vehículos, que ya vienen 

con una exención de impuestos, y desde septiembre del 2018 luego de la promulgación 

de la Ley con el incremento del IVA no se recuperaron las ventas, y Neohyundai tenía 

un alto inventario de los dos modelos, tanto Sonata como loniq año modelo 2019, razón 

por la cual decidió prácticamente liquidar hasta agotar stock de estos dos modelos. En 

el Sonata se entrega un bono de Usd 4.000 al cliente, quedando en Usd 29.990 incluido 

IVA; la Marca entrega al concesionario un bono o comisión de Usd 500 incluido IVA, y 

al vendedor Usd 200 por cada Sonata vendido. Se ofreció que se iban a entregar en 

consignación los autos que el concesionario necesite, sin embargo no se cumplió, pues 

con este precio de oportunidad se comenzó a demandar y tuvimos que adquirir algunas 

unidades para determinados clientes, en las que se pudo vender prácticamente sin 

rentabilidad. En el lonig Full 2019, el precio baja de Usd 25.990 a Usd 24.990, y se 

reconoce una comisión al concesionario de Usd 500 Incluida IVA, y al vendedor Usd 

200, e igualmente se pondrá a disposición del concesionario autos a consignación, sin



esto ya Kia lanzó al mercado su Sportage Europa ya a fines de año a Usd 28.990 y, 

nosotros terminamos vendiendo las escasas unidades de Tucson Korea con el rebate 

de Usd 2.000 en Usd 31.990. Cumpliendo las Políticas y estrategias de la Marca. Para 

colmo debo indicar que hasta la presente fecha existe inventario de Tucson 2020 

Koreano en concesionarios de Grupo El Juri, y a nosotros nos faltaron. 

Bueno no han sido estos modelos SUV, los que han tenido problemas de disponibilidad, 

de bajas de precios, rebates y de ajuste en la rentabilidad pues en el Gran 110 1,2 

sedan tambien nos vimos afectados, con rebates para incentivar ventas. Es así que en 

los primeros meses su precio era de Usd 15,990 la versión STD y de 16.990 la versión 

con AC, en las que se tenía una venta podríamos decir regular, sin embargo a partir de 

medio año se debía comenzar a liquidarse, por la llegada del modelo 2020, para esto, 

se autoriza un descuento de USD 500 en el precio, quedando en Usd 15.490 y Usd 

16.490 la versión con AC, con una rentabilidad del 5%. Para poder salir lo más pronto 

de estos automóviles, pues los modelo nuevos tendrían un precio mayor. Nuestro 

inventario felizmente no era alto, pues ya estuvimos atentos a estas novedades y no 

hicimos pedimos, por lo que pudimos así salir del inventario antiguo. El nuevo 2020 

tiene un precio de Usd 16.390 y 16,990 con AC, con una rentabilidad del 8%; le bajaron 

la calidad del radio, pero ya tenía vidrios eléctricos en las 4 puertas, y bloqueo central, 

que actualmente son elementos básicos en un auto, pero este auto como está ubicado 

en un segmento de cliente muy sensible, por lo que para sus ventas después del 

segundo semestre del año, se le tuvo que bajar de precio, esta vez con descuentos de 

Usd 1.000 en la versión STD y hasta de Usd 1.400 en la versión con aire acondicionado 

causando nuevamente una grave lesión a la rentabilidad, que así quedo en un 4% y 6% 

para cada versión, y sin embargo la venta no es como para hacer volumen y compensar 

la baja rentabilidad para el concesionario. Para fin de año se debía tratar de sacar la 

mayor parte del inventario, pues para noviembre llegaba ya el Nuevo Verna, más 

espacioso, con motor 1.400 cc. Y a un precio sería desde Usd 16.990, según se nos 

informó, razón por la que había que apresurar su venta. 

Algo un tanto similar ocurrió con el Gran 110 1.2 hatch back HB, cuyo valor comenzaba 

en Usd 14.990 y la versión con aire Usd 15.990 , modelo que se vendió muy bien 

durante el año 2018, y que se esperaba que en el 2019 con la salida de la versión CKD, 

ensamblada en Ecuador aumenten sus ventas, para hacer un buen volumen y así 

recuperar algo en beneficio del concesionario. Pues en ese modelo de Korea teníamos 

un 8,5% de rentabilidad, y se lo vendía muy bien, ya que está posicionado para un 

nivel adquisitivo medio bajo, y la fama que había ganado con la participación en las 

carreras, con un equipo de Rally Oficial, de la marca HYUNDAI que gano la “Vuelta la 

Republica” en el 2018, quedándose con el 1, 2 y 3 con sendos autos Granl10 1.200 HB, 

fue una muy buena publicidad para la marca y para este modelo.



embargo tampoco no se nos entregó ni una sola unidad en consignación, tuvimos que 

adquirir unas pocas unidades, pre-vendidas ,para ofrecer a clientes que conocían las 

bondades de este tipo de vehículo que vienen muy bien equipados, tambien estas pocas 

unidades las vendimos prácticamente sin rentabilidad. 

En vehículos comerciales, los camiones, las políticas rentabilidad y BONOS, casi son una 

réplica de lo que pasaba en los vehículos de pasajeros, rentabilidad baja, y precios que 

se subían y bajaban Bonos que se aplicaban conjuntamente con rebates a diferentes 

modelos. Esto junto a camiones de inventario antiguo, de los años anteriores 2016, 

2017 y 2013, en modelos HD-45, HD-65 y HD-78, lo que determina que tengamos 

problemas con las baterías, bandas, reservorios, plumas etc. Debo indicar que los 

nuevos modelos, ahora ya son ensamblados localmente por Aymesa como son HD-36, 

HD-55, y HD-78, como modelos 2019 y 2020, pero que recién para el fin de año se 

ajusta la rentabilidad a un 8%, estos camiones; tienen la ventaja de que se paga con 

un plazo de 60 días desde que nos los entregan , con eso podemos hacer la pre-venta y 

el pedido. Para fin de año se entregó unidades de la furgoneta H-350 a consignación de 

las cuales se pudo realizarse unas pocas ventas a fin de año. 

Todas estas novedades se trataron en una reunión que se llevó a cabo en la ciudad de 

Cuenca a Inicios de Septiembre, en la que estuvieron presentes los Gerentes: General, 

Sr. Fabrizio Malo, Gerente de Ventas Nacional Sr. Khristian Homolka, conjuntamente 

con el Dr. Marcos Malo, Presidente de NEOhyundai. Lo curioso o poco usual de esta 

reunión, era que nos reunimos por separado en dos grupos. Un día, solo los 

concesionarios independientes, como nosotros, y otra día, los concesionarios del 

Grupo El Juri. En esta reunión se dio a conocer de parte de los concesionarios 

independientes, todos los graves inconvenientes que las concesionarias estaban 

atravesando por las malas estrategias que la marca manejaba casi en todos los 

modelos de autos, la falta de un estudio de mercado, el mal equipamiento de las 

versiones de productos. Y especialmente la política de descuentos y bonos en ventas 

y rebates, y baja rentabilidad, que estaban minando poco a poco la economía de las 

empresas, en especial lo sucedido en el modelo Santa Fe, Creta e Híbridos, en los que 

no teníamos prácticamente utilidad. La respuesta de parte de Marcos Malo, fue que, 

muchos de los concesionarios estaban dividiendo sus esfuerzos para otras marcas, y 

que solo se iban a quedar los concesionarios comprometidos con HYUNDAI. En otras 

palabras los que tenían otras marcas aparte de HYUNDAI, debían retomar el negocio 

y el trabajo con NEOhyundai realizando las compras de vehículos y los pagos a tiempo. 

Para esta fecha, algunos concesionarios independientes como Automotores Andina 

de Quito ya tenía Ssang Yong, Galmack de Guayaquil comenzaba con JMC, y 

EQUINORTE de Quito estaba tambien con Chery, quienes tenían marcas chinas de la 

competencia, y entre esas tambien estaba Vehysa, que estaba con dos marcas una 

china y Ssang Yong. Solo quedaban en ese momento como independientes 

Megavehículos en Quito, Comercial Hidrobo de Ibarra,  lOmotors de Loja y
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Andinamotors de la zona central, y, un nuevo concesionario al que conocimos ese día, 

no nos habían comunicado nada; es de Yantzaza, la nueva zona minera del Ecuador su 

nombre OROmotors. El resto del país estaba a cargo de los concesionarios del Grupo, 

en todas las ciudades principales. Se dio a conocer que se estaba reorganizando el 

portafolio de productos para que a fin de año se renueven con modelos 2020, y se 

estaban preparando para traer vehículos producidos en Checoslovaquia como son : 

Tucson, 130; renegociando con India productos como son Creta, nuevo Accent, 120 

y la llegada procedente de China el nuevo modelo Verna para fines de año, vehículos 

en los que se iba a tener un margen de rentabilidad mucho mejor, pues los aranceles 

de los productos de Europa así lo permitían, por los Acuerdos Comerciales con la Unión 

Europea . Con todo esto se tenía la seguridad de que los últimos meses del año las 

ventas mejorarían ostensiblemente, igual que la rentabilidad y las condiciones 

económicas de los concesionarios se recuperarían. Debo indicar que, para fin de año 

estaban ya retirados del negocio con HYUNDAI, Automotores Andina, Equinorte de 

Quito, conjuntamente con Galmack de Guayaquil. Tambien debo mencionar aquí que 

lOmotors de Loja, incursiona en la ciudad de Guayaquil, con un nuevo concesionario 

ubicado en un lugar muy estratégico sobre la avenida Orellana llamado GOmotors, sin 

embargo por estas duras afectaciones solamente abrió por 7 meses y decide cerrar. 

En octubre se nos pide información primordial o estructural de Andinamotors como 

estados, accionistas, organigramas, grupo al que pertenecemos, información que es 

entregada. Y nuevamente se pide a la Gerencia de NeoHyundai, que se considere ayuda 

por parte de la marca para pasar la dura situación que estamos atravesando, y el difícil 

entorno económico en el que se están realizando los negocios, para que poder mejorar 

nuestra rentabilidad e ingresos. 

Para los meses de octubre, noviembre y diciembre, meses en los que normalmente 

las ventas tienen un incremento normal, por fin de año, nos veníamos preparando 

con pedidos adecuados, e inventarios de todos los modelos. Pero Lamentablemente en 

este último trimestre, se realizó una movilización que mencionaba, al inicio de este 

informe primero paro de los taxis, después del grupo de indígenas y por ultimo un 

sector inidentificado que llego a sembrar terror en la ciudadanía a nivel nacional, este 

paro inmovilizo al país por casi dos semanas, fueron 12 días en los que no se pudo 

trabajar normalmente, lo cual complico duramente la, ya frágil situación económica 

del País, y no se pudo lograr la recuperación que estaba planificada en las empresas y 

en el sector automotriz, pues ese último trimestre se tornó cuesta arriba para lograr 

ventas y recuperar de alguna manera algo de rentabilidad. Se autorizó nuevamente 

por parte del Distribuidor, para poder vender, que se utilicen descuentos y rebates 

que iban desde Usd 500, 1000, 1400 y 2000, en los diferentes modelos de vehículos. 

Los detalles por modelos los había explicado anteriormente en este informe.







tomo a cargo directamente las relaciones e interconexión con nuestro proveedor del 

sistema. El WA que es un sistema que maneja la información del concesionario, y del 

cliente directamente en línea con el Distribuidor, para lo cual se debe enlazar nuestro 

sistema informático- financiero, Kairos directamente con el sistema Informático del 

Distribuidor, se nos tomó coma comisionario base para el desarrollo de este Sistema, 

sin embargo hemos visto que pese al tiempo que ha llevado este trabajo, todavía no 

ha terminado su evolución y desarrollo final. 

Este año como se presentan la situación, se deben reatizar algunos ajustes, ahorros, 

y buscar ser más eficientes, similares acciones a las que se hizo en el año 2015, como 

son, recorte de personal, ahorro en gastos de publicidad, reajuste de gastos de 

mantenimientos de edificios, liquidación de ciertos vehículos para recuperar flujo, 

renegociar pólizas de seguros, suspender la compra de autos de pruebas, y otras 

acciones que sean efectivas para lograr mantener la empresa en un estado activo, sin 

que se generen perdidas. 

Señores accionistas, estoy adjuntando al presente informe como ANEXOS, Los boletines 

o circulares enviados por NEOhyundai sobre los descuentos, rebates y políticas a 

implementarse en los concesionarios y en las Ventas. Así como las comunicaciones que 

han sido enviadas a las Gerencias tanto General como la Gerencia Comercial de 

NeoHyundai distribuidores de la marca HYUNDA] en el país, dando a conocer nuestra 

preocupación por las estrategias que se tomaban comercialmente, y que estaban 

afectando la rentabilidad de la empresa, pidiendo que se revean estrategias de marca 

para no llegar a tener los graves inconvenientes que en este año han sido, la principal 

razón de nuestros pésimos resultados. 

Muchag gracias. / 

 


