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Cuenca, 1 de Junio detl 2012.
Sefiores Accio#isfcs:

El afo 2011} supuso para Industrias
Motorizadas Ihdumot S.A. un afio de
fransicién  hficia  la  consolidacién
definitiva de |d compaiia en el mercado
ecuatoriano. Qesde su reactivacion en el
afio 2009 la epresa asumié el reto y la
enorme respohsabilidad del manejo de
una de las méircas con mayor tradiciéon

En el afio 201} los objetivos de INDUMOT
se centraron jen tres ejes estratégicos
principales: Gomercial, Administrativo y
Financiero.

En lo que al frgnte comercial se refiere, se
hicieron grandes esfuerzos de mercadeo
orientados lograr un cambio de
percepcién de la marca en la mente de

" nuestros  cgnsumidores  potenciales,

buscando agociar nuestros productos
con conceglos de accesibilidad vy
respaldo. Degde el inicio de la operacién
se ha trabagjgdo en el aumento de Ia
cobertura a través de locales propios y el
desarrollo de jestrategias diferenciadoras
ado que se encuentra
r marcas chinas de bagjo
Qj6 enormemente en la
de la fuerza de venta
los factores claves para
| concepto de “venta de
e nuestra organizacion.

capacitacién
como uno d
implementar
valor” dentro

iento del canal corporativo
nir con gran éxito las

compras de] motocicletas del Sector

Publico, donde el 97% de las
negociaciones manejadas via portal de
compras publicas fueron adjudicadas a
nuestra marca. ’

El canal mayorista que tradicionalmente
represento el mayor peso de nuesiras
ventas ha ido perdiendo peso frente a
nuestros locales acorde a nuestra
estrategia de eventualmente
comercializar nuestras  motocicletas
Unicamente a través de puntos de venta
propios, y cada vez se ha ido
especializando mas en la venta de
productos de fuerza.

En el &mbito comercial existen dos
puntos que han impedido un mayor
crecimiento de la marca en el pais; por
un lado la imposibilidad de comercializar
productos con precios competitivos
debido a los altos costos de nuestra
marca y la invasion de nuestro mercado
de productos CKD, y por ofro, el no
disponer de un "line up" competitivo en
los diferentes segmentos de
motocicletas. Este Ultimo punto supone
una asignatura pendiente para el ano
2012.

Uno de los focos durante el afo 2011 fue
el fortalecimiento del drea adminisirativa.
Un mejoramiento y optimizacién de la
estructura, asi como la creacién del Grea
de Gestion de Talento Humano ha
permitido mejorar el soporte al drea
comercial.

Se trabaqjé en mejorar el Area Contable
buscando el implementar mejores
controles en la gestidén financiera y una
mayor agilidad en la respuesta hacia
nuestros clientes internos y proveedores.




Uno de los grandes problemas que
presentaba la lempresa hacia principios
del 2011, fug una pobre respuesta
logistica. Se trgibajo en definir procesos
adecuados qye permitan garantizar la
disponibilidad | de producto cuando
nuestras  divijiones comerciales lo
requieran.

En la busquedé de una optimizacién de
los procesos |nternos orientados a la
generacién de valor se contrato a la
empresa mexigana NOVA ERA. Se realizé
lo planeacid estratégica de Ia
compania y |se definid el Plan de
Negocios paralel afo 2012.

INDUMOT S.A] tiene todavia grandes
desafios para jconsolidar su posicién de
lider en |Iq comercializacién de
motocicletas, los esfuerzos realizados en
estos afos harp dado sus primeros frutos,
sin embargo, tpdavia esta pendiente una
optimizacién la estructura y una clara
definicidn de Jus procesos. Se tiene que
insistir en und mejora de los canales
comerciales con una mayor

aumentar su cobertura
ertura de nuevos locales
de wun plan de

mediante la
acompanada

otro lado la division
r& buscar el desarrollo de
s a motocicletas.

Si una empresa es medida por sus
resultados ecpnémicos podemos decir
gue cumplimgs con los objetivos, el ano
2011 supuso| una utiidad antes de
impuestos y pgrrticipacion de 2,2 millones

USD con un crecimiento de 159% frente al
afo 2010, sin embargo debemos
reconocer que todavia existe un alto
nivel de gasto operacional, 19,29%,
resultado de una organizaciéon disefiada
para comercidlizar 10,000 unidades
anudles. Uno de los principales objetivos
de este ano serd reducir su nivel a 15%, lo
gue se conseguird con un incremento de
las ventas en 51,43%.

La revisibn constante de precios, la
aplicacibn de una politica de
descuentos moderada, y una
orientacién estratégica de modelos
hacia nichos de mayor rentabilidad
permitid aumentar nuestro margen bruto
de 28,75% a 31,86% a pesar de una
constante subida de precios por parte de
nuestro proveedor, el aumento del ISD en
3% y la agresiva competencia de precios
de las demds marcas.

Al andlizar el activo de la compaiia
podemos observar un incremento del
42% frente al afio anterior. Es evidente
que la cuenta Clientes a pesar de
mantenerse en niveles de vencimiento
aceptables, mds de 30 dias, 2,67% no ha
crecido en los niveles que una politica
agresiva de venta a crédito deberia
reflejar.

El nivel de inventario se encuentra en 168
dias. Lo que responde a la necesidad de
mantener un inventario minimo de
exhibicidon elevado y un stock para
atender eventuadles licitaciones del sector
publico.

Por el lado del Pasivo es importante
senalar que 10,4 millones de délares que
corresponden al 80,34% son cuentas
relacionadas cuyas condiciones de
pago han sido acordadas.




H principal acréedor es Aimacenes Juan
Eljuri con 7,8 nillones de ddlares que
comesponden [al traspaso hecho del
inventario inicipl y cartera durante el
inicio de la opgracién de la compaiia a
inicios del 201¢. Fininvest mediante dos
operaciones financieras por 2,8 miliones
ha proporciorado capital de trabajo
adicional.

En términos nerales las condiciones
durante este gho son alentadoras, se ha
cerado una gperacién por 24 millones
de ddlares cop el Ministerio del Interior,
que no fu considerada en la
planificacién ¢le la compadia, lo que
sumado al presupuesto de ventas del
2012 proyectalventas superiores a los 50
millones de dékres.

Se ha conseguido de HONDA MOTOR
COMPANY el jimportar modelos mucho
mas competitiyos para nuestro mercado,
permitir@ ingresar en
los que no pudimos
competir en afios anteriores.

Se ha impEementado una Divisidn
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Durante este pfio y por primera ocasién

desde el ai

2009 se cuenta con una

planeacién egtratégica completa que ha
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res de desempeno en las
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Finalmente,
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