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El afio 2012, en términos generales representd un crecimiento para
ADVMedical, tanto en fa parte financiera, como en ia parte del recurso
humanao,

En comparacion con el afio precedente, las ventas se incrementaron en
un 46%, principalmente guiadas por la participacion de una marca que
previamente no tenfa una participacidn significativa, como es el caso de
Neusoft que represents el 22% de las ventas totales.

Respecto a la composicidn de las ventas, Guayaquil incrementd su
participacién de un 23% en el 20011 a un 25% en el 2012. Este resuitade se
incrementd a causa de una venta muy importante 2 fin de afio en el sector
Pablico al Hospital Solca de Portoviejo.

Fste negocio solo, equivale al 15% de todas las ventas del afio, y sobre
tods marca un referente con la marca Hitachi en el pals vy en especial en la
Costa, Es importante mencionar que en el 2011 se instald una Resonancia
Magnética de la misma marca en el Hospital IESS de Ambato. Dos negecios
importantes que generaran mas negocios venideros.

El sector privado incrementd su parficipacion en las ventas totales a un
casi 70% frente a un 64% del 2011, Nuevamente Neusoft es el principal actor
para este incremento ya que todos los negocios de la marca, que
representaron ese 22% se los hicieron 2 médicos y clinicas privadas.

Este incremento de participacidn de otras marcas, evidentemente
resulta en una reduccion de la histdrica "dependencia® en la linea de
Ultrasenido que bajé a un notabie 39%; sin que esto indique gue a linea no
siga siendo nuestro principal negocia,



En el primer irimestre del afio, ADVMedical recibié un reconocimiento
por parte de Shimadzu Corporation por ser el primer distribuidor en vender
el modelo Flexavision F3 en el mundo. Este equipo se encuentra instalado,
funcionando y dando muy buenas referencias, en el Hospital Carlos Andrade
Marin,

Respecto al crecimiento administrativo, y de personal, es importante
también mencionar gue se comenzt el proceso de implementacion de un
ERP (Enterprise Resource Planning - Planeamiento de Recursos
Emgpresariales), que estard operativo en el 2013, con el fin de tener un mayor
contro! sobre los movimientos en la compafifa, administrar mejor la relacion
con clientes, atencidn de pedidos, tiempos de entrega, guejas, y sobre tode
los reportes contables al dia v con herramientas utiles al instante para la
toma de decisiones oportuna. Come un esfuerzo adicional, se dotd al
personzl de ventas, técnico y gerendial, con dispositivos Tablet para que
manejen el nuevo sistema desde estos dispositivos, tengan la informacidn al
instante y se puedan registrar Jas novedades con clientes, y asi misme
atenderlas con esa premura. Esto es algo que la empresa no o tenfa desde
sus inicios.

Se contraté nuevo personal tanto en importaciones como en el drea de
bodega con el ohjetivo de mantener un control estricto y al dia de los
inventarios, reducir gastos de importacion y mejorar en lo posible las
gestiones de seguimiento v desaduanizacion de los equipos, Estos cambios
han dadoe los frutos gue se esperaban.

En Abril 2012, la empresa cumplié sus 13 afics de vida en el mercado
ecuatoriano, motive por el cual la administracion decidid hacer por primera
vez una reunion de todo el personal a nivel nacionat en una hacienda cerca
de la capital con el fin de afianzar nexos entre el personal vy sobre todo
generar esa imagen de solidez y de auto identificacion con la empresa gue
gueremos para nuestros empieados. El resultade evaluado ha side optimo ya
que las relaciones entre perscnal de Quito y Guayaguil han mejorade
stistancialimente. Un equipc de trabajadores unido siempre da buenos
resultados,

ADVMedical sigue manteniendo su participacidn constante en eventos
ptblicos y muestra de ello fue el Congreso de Radiologia realizado en Cuenca




en Agosic, donde ADVivedical y Samsung Medison fueron los principales
auspiciantes, ofreciende un coctel de bienvenida a los presentes y
demostrando una imagen solida anie sus clientes.

En la otra cara de la moneda, ADVMedical tuvo que seguir enfrentando
el financiamiento directo a clientes, a pesar de que las ventas de contado
fueron de un no despreciable 42%. Esto siguid ocasionando probiemas de
liquidez que han tenido que ir sclventdndose con el capital de los propios
accionistas.

La rotacién de personal, especialmente en el drea de ventas y el déficit
&n contratacion que ha existido en Guayaquil, el problema de flujo de caja, v
la consecucion del proyecto del Sistema Administrativo ponen un inicio del
20013 con retos importantes.
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