Introduccion

Tal como se esperaba, el afio 2007 fue un afio en el que prevalecio s i ertidumbre. En enero se
posesiono el Presidente Correa. En su discurso inaugural enfatizo la nece-idad que tiene el Ecuador
de un cambio estructural; sin embargo, no definid, el camino para conwciuir el cambio propuesto.
Convocd a un plesbicito para que el pueblo ecuatoriano apruebe la : onvocatoria a Asamblea
Constituyente, la que deberia establecer las bases y doctrina de fa nuev. tepublica. El plesbicito se
realizé en el mes de mayo. Desde esta fecha el Presidente lideré una camyp.fia politica para lograr la
mayoria del movimiento politico Alianza Pais en la Asamblea Constituyent En octubre se realizé la
eleccion de los asambleistas y como estuvo previsto, Alianza Pais logro amiplia mayoria. La Asamblea
Constituyente se instalé en Montecristi el 20 de noviembre y hasta finale« el afio, no hizo otra cosa

que organizarse y en los dltimos dias aprobar una ley controversial conocida como La ley
Reformatoria para la Equidad Tributaria.

El Presidente logré mantener un alto rating de popularidad, en ba. a fuertes criticas a los
banqueros, a los partidos politicos, a los medios de comunicacion y a alztnos lideres politicos como
el alcalde de Guayaquil Jaime Nebot, Alvaro Noboa y Lucio Gutiérrez. 11 ’tesidente demostré tener
dotes de energia para estar presente en gabinetes itinerantes en varia. provincias, en viajes al
exterior, en jornadas largas de trabajo diario y en dar fogosos discursos en contra de sus detractores.
Consecuencia de esto, al finalizar su primer afio mantuvo el liderazgo. 1<petado por unos por su
facilidad de palabra, el cumplimiento de algunas ofertas de campafia, & <u inteligencia y preparacion
académica, aspectos estos que son apreciados sobre todo por los jovene. y por personas de baja
preparacion. Por otro lado, el presidente es fuertemente criticado por concentrar el poder alrededor
de él, por no someterse a la constitucion que éi jurd, por no definir Ia direccién del cambio que

quiere dar y por la intolerancia a la oposicion.

En lo econédmico, la inflacion fue del 3.32%; el crecimiento econdmico e del 2.85%, inferior al
pronosticado que fue del 4.20%. A pesar del incremento del precio del peirdleo, que al finalizar el
afio llegd a casi 100 dolares por barril, se tuvo un decrecimiento en los inji1esos por su exportacion,
debido a la baja en el volumen de produccion. Las exportaciones de olros productos: banano,
camarén, cacao, etc. se incrementaron, ademds que lograron diversificar los mercados,
aprovechando la devaluacion del délar frente al euro y al yen. Las remeas de los emigrantes se

mantienen altas, llegaron a los 3.000 millones de délares en este aiio.

Para Chova del Ecuador fue un buen afio. Se lograron los presupuestos ¢ ventas y utilidades netas,
y, en general, se cumplié con las metas establecidas en el Plan de Negocio.




Analisis del Mercado

En el afio 2007 se presentd un invierno normal en la costa y el resto Il pais. El total de las ventas
crecio 10% en relacion al afio anterior con una importante contribucion de ia linea de aplicaciones de
productos viales.

En el cuadro que presentamos a continuacion esta el volumen de venti- ~n dolares de los dltimos
diez afios. Se observa que la tendencia es creciente. '
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Respecto a la contribucion de las regiones, en general se lograron los 1 e.upuestos. La Region 1y la
linea de productos viales los superaron de manera importante.
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Es destacable las ventas de productos para aplicacion vial. Los crecimicilo. que se lograron son 76%
y 110% en los dos Gitimos afios.
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En la composicion de ventas por linea de negocio, se observa que la linca de impermeabilizacion
representa el 54%, mientras que los productos de aplicacion vial el 36" I linea de productos para

ensambladoras contribuy6 con el 7%, y los productos metalicos el 3%.
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La produccion nacional de vehiculos crecid 13%. Omnibus BB con la linea Chevrolet y Aymesa que
reinicié operaciones, nos permitio llegar a un crecimiento del 35% en esta linea de productos.
El 30% de las ventas se realizan por intermedio de nuestro principal disiribuidor TPC. Los demas

distribuidores muestran constante crecimiento afio tras afo.




Ventas por cliente
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En Panama logramos mantener nuestra participacién en ese merdado . pesar de la constante
incursion de proveedores de diferentes paises. Actualmente existen ventaja. respecto a proveedores
europeos debido a la revalorizacion del Euro frente al Délar. En Colombia la participacién en el
mercado se incrementa afio tras afio, por medio de nuestros distribuidores «n Medellin y en Cali.
En Peru se mantiene la relacion comercial con empresas de fabricacion de ~xplosivos y se realizaron
las primeras incursiones de productos de impermeabilizacion. S¢ roncreté la venta de 2
contenedores de laminas asfalticas y se estd trabajando para impulsar 2 1.1 empresa que instala y

comercializa nuestros productos.
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El producto de mayor valor agregado y alto crecimiento es el Alumband, jnoducto autoadhesivo de
gran aceptacion en los mercados de exportacion, por lo que nuestro~ planes estdn enfocados a




incrementar: la capacidad de produccion a través de (a organizacion dr turnos para abastecer la
demanda.

Alumband
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Una de las principales estrategias de mercadeo del afio fue el plan “I~unami”, cuyo objetivo es
reforzar nuestra relacién con los profesionales arquitectos, ingenieros, int.ladores y constructores a
través de charlas y seminarios que se dan en la nueva sala de capacitacion ue inauguramos en este
afio.

Desarrollo de productos

Se trabajo en el desarrollo de nuevos productos autoadhesivos (on armadura para uso en
aplicaciones que requieren mejores prestaciones, {Imperband y Alumband Plus). La produccién y
comercializacion de estos nuevos productos se inicio a finales del aio.

Se realiz6 ensayos y pruebas del. producto impermeabilizante liquidlo Acrilico Sitec, producto
complementario a la impermeabilizacion laminar para aplicacion en superficies verticales como
antepechos, bordes perimetrales, bordes de ventanas, etc.

Para complementar la linea de ferreteria se realizo las primeras pruebas « produccion de productos
en cartucho para el sellado de fisuras, grietas, juntas, etc., en base acrilich v en base asfaltica. Estos
productos se comercializaran a partir del segundo trimestre del afio 2008

Se trabajé en el desarrollo de placas insonarizantes para nuevos vehiculos. Chevrolet Suzuki J-1lI de
General Motors y Kia Pregio de Aymesa qgue actualmente ya son comerciali-idos a nivel de los paises

andinos.

Analisis de la Produccion

En el afio 2007 se produjeron 8.100 toneladas, un 22% sobre el volumen de produccion del afio 2006.
En el grafico que se presenta a continuacion, estan los resultados de produccion de los Gltimos 10
afios y la composicion de la produccion por grupo de productos.
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El volumen de produccién en la linea de emulsiones asfélticas alcans¢ 1as 2.800 Ton; 160% de
crecimiento.

En aplicaciones viales, se concreté contratos de provision de emulsione: para reciclado con la EMOP
y se promovio el uso de emulsiones asfalticas para mantenimiento vial e aplicaciones tipo Slurry
Seal con constructores privados como Obraciv y Coandes.

Los indices de productividad se han mantenido en la tendencia los Gltimao-. <uatro afios, las mejoras
son influenciadas por el volumen de produccion.
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Analisis de los Resultados Financieros

En el afio 2007 el incremento en ventas fue del (9%), con relacion al aivo snterior. El costo de ventas
represento el 64%.

La utilidad neta de Chova del Ecuador fue de 617 mil ddlares, 18% inferior -1 la lograda en el 2006. Los

gastos administrativos y de ventas se incrementaron en 27%, segln el delalle que presentamos a
continuacion:

, _
item Descripcion 2006 : 2007 Diferencia | Composicién
1 |Asesoria ASTS, implementacion ERP T 192167 302 110,384 42%
2 |Publicidad, promocién y propaganda 3 }77]_.‘9957; 230206 5;;96;1' :7 ] 20%

4 |Resumen de otros gastos no incluidos en esta lista 461.460 | 488200 26.930 10%

3 |Gastos no deducibies o 2@3 ; S26.0nn g}_l_i(i B . 9%

5 |Bonos y Gratificaciones | 25248 38840 13601 E

6 |Primas de Seguro 9.490 | 21504 12.077 5%

8 |Otros beneficios sociales - 77.021 L1300 6.874] 3%

8 |Depreciacién 42.906} ., ) Az.o0n _‘5;5‘6_54*“v 2%
10 {Indemnizaciones 16.200 | 20900 4.706 2%
| 11 |Cuotas y suscripciones B ~ 6.200 9011 3711 1%
Totales 941,000 | 1201000 260000 100%

En este afio se asigno recursos no recurrentes para proyectos importantes, <n el drea administrativa
- la implementacion del Sistema ERP y el proyecto “Plan Tsunami”, para M icadeo y Promocidn. La

cuenta de Gastos no Deducibles contiene entre otros valores, saldos o periodos anteriores no
liquidados (reclamos de aranceles pendientes $ 7.500), ajustes de inventarios no justificados $5.500
necesarios para la implementacion del sistema ERP, accidentes laboiale- en la construccion de

nuevas oficinas $ 5.400, y otros gastos operativos.

Las Compaifiias subsidiarias lograron resultados positivos. Prodasfalt S.A. penerd una Utilidad Neta de
S 6 mil ddlares y PCV Cia. Ltda. 45 mil délares. Jaribd Adventures S.A., generd una pérdida de 24 mil
dolares, este aio esta empresa se mantendré inactiva.

En el siguiente cuadro se presentan los resultados operativos y algunos indirs de Chova del Ecuador
sin considerar el efecto de las inversiones en las otras compaiiias.

Rubro 2006 | 2007 | %Var. | 2006

Ventas 5523 | 5993 9% 7416 6763 | 9%
Costo de ventas 3537 | 3.896 10% | 4705 439 -8%
Utilidad bruta 1.986 | 2.167 9% 2651 2367 | -11%
Utilidad neta 758 617 19% | 758 638 | -16%
Cuentas por cobrar 811 1.011 25% | 907 | 829 8%
Inventarios 830 77 7% | 115y 985 15%
Cuentas por pagar 408 312 -24% 7 52() : ”483 -7% 4
Activos fijos ' 982 1.078 10% L2 1.312 6%
Utilidad neta/activos 21% 21% 0% 19% . 20% 7%
Caja-bancos 265 287 8% | 330 319 5%
indice de liquidez 2,25 2,46 9% | 2,00 ! 2,48 19%
Ndamero de empleados 31 31 0% 71 ‘ 69 -3%
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Inversiones

La principal inversion del afio 2007 fue la implementacién de un sistema | R.P., cuyos resultados se
evidencian a finales del afio. Esto permite mejorar la productividad del per-onal administrativo, y con
las herramientas de analisis, facilita tomar decisiones en base a informacio confiable debidamente
organizada.

Otra inversién importante es el “Plan Tsunami” que comprende la «on-irucciéon de una sala de
capacitacion, el desarrollo de videos promocionales, programas de capacit. ion y reuniones publicas

con los diferentes grupos de constructores y clientes.

Varios equipos claves para la operacion de la planta fueron reempli-ados debido a que vya
cumplieron su vida Gtil, entre estos los principales son: el motor de di~p1-ion de polimero, bomba
de abastecimiento de asfalto, y la bomba de despacho de emulsiones. ¢ “cleccionaron equipos de
mejor calidad, mayor capacidad, y mayor potencia que los que sc tcomplazaron logrando asi

aumentar la capacidad de produccion.

Para incrementar la eficiencia de produccion se invirtié en el redisefio <o 1 sistema de tuberias de
calentamiento y aislamiento térmico. Este proyecto permite el ahorro de energia térmica generada a
partir del diesel,

Para la bodega, se construyeron 6 racks adicionales para almacenamiento vertical de productos. Se
invirtio también en un sistema de controf ambiental de polvos en silos de itlinacenamiento de fillers.

Para apoyar el crecimiento de la linea de aplicaciones viales se invirtio en equipos de laboratorio
necesarios para el disefio de mezclas asfalticas tipo Slurry Seal, estos cquipos son para realizar

pruebas de abrasién en himedo, rueda cargada, y ensayo de torsion.

A continuacion se presenta el resumen de inversiones.

- \/ralorl‘(j:$; Jiie

1 quios d Laboraton - m
2 Plan Tsunami — Sala de capacitacion o i » v$ 55.000
3 | Almacenamiento vertical { 6 madulos ) ) S 6.500
4 Redisefio de tuberias de calentamiento o ?;2—6&)—
5 | Cambio Motor de dispersion ' ’MS 9.500
6 | Cambio Bomba de Asfalto o o $ 6.000
7 | Cambio Bomba de Despacho emulsiones 7 rrrrrr $ 13.000
8 Filtros de mangas para control ambiental en silyof 1 § 14.000
Total $ 129.000

En agosto se logro la recertificacion del sistema de Gestion de la Calidad 150 9000 / 75-16949, con la
empresa SGS y en noviembre se obtuvo el sello INEN de calidad e producto para ldminas
autodhesivas tipo Alumband.

Durante el afio se trabajé en un estudio del mercado de productos para 1 impermeabilizacion en
Colombia, y se realizd un estudio de factibilidad para la instalacion v una planta de laminas

asfalticas en Medellin.




Proyecciones '2008

Este nuevo ailo se presenta con un nivel de confianza empresarial bajo. "« preveen incrementos de
costos principalmente de mano de obra. El riesgo pais se mantiene alredodor de los 600 puntos, y se
estima que el clima electoral estara presente durante los Gltimos meses (¢l 1o, ‘
Los resultados logrados en el 2007, permiten establecer que si es posible wvantener el crecimiento de
la demanda. ta inversién en promocidn, partici‘pacién en ferfas y «f fomento de la cultura de
impermeabilizacion ha sido la estrategia para mantener los resultados o1 o Ecuador, razén por la

que el plan Tsunami se mantendra activo.

Buenas perspectivas se presentan en el mercado colombiano por lo que 1 inversiones planificadas
son el montaje de una planta para la fabricacién de membranas asfalti 2+ »n Medellin — Colombia.
Este proyecto nos ocupara la mayor parte del afio, en el disefio de las instalaciones, construccion de
galpones y el montaje de la linea de laminacion.

Se espera que los nuevos productos, tales como los revestimientos acrilicr. distribuidos aporten al
crecimiento de las ventas, a través de la red de instaladores, lo gue permiti. incursionar en negocios
complementarios a los productos asfélticos de impermeabilizacion.

Una importante actividad del siguiente afio, es culminar los estudios 1 bases para cubiertas,
productos de PVC y de poliuretano. Todos estos productos son necewarios en el mercado de la
construccion.

En razén de que el mercado vial se ha consolidado, la EMOP vy otros cons!iuctores ya cuentan con
equipo especializado para mantenimiento, se invertird en una nueva planta de produccion de
emulsiones asfalticas.

El resumen de las inversiones propuestas es el siguiente

>V;1I(;~r {$)
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1 Montaje de la planta Colombia + 500.000

2 Nueva planta de Emulsiones Asfalticas ~105.000

3 | Envasado automatico de liquidos 5 10.000

4 | Control ambiental $ 10.000

5 Otros "”, _}5_000

Total > 640.000

_Para el afio 2008, se estima los siguientes resultados, sin incluir en -1os los aportes de las
subsidiarias.

»  Producciény ventas ( Toneladas ) 7.700
= Ventas { miles de Délares ) 6.270
»  Utilidad Neta { miles de ddlares ) 750

Al concluir el informe/deseo presentar mis agradecimientos a los trabajacdor - de Chova del Ecuador
S.A., por la€ol apjon brindada a mi gestion.

Ger¢nte General




