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Sefiores:
Junta de Socios

High Telecommunications Sociedad de Telecomunicaciones Cia. Ltda.
Presente.-

De mis consideraciones,

Estimados miembros de la Junta de Accionistas de Hightelecom, el presente tiene por objetivo poner a su
consideracion el informe correspondiente al ejercicio fiscal enero — diciembre de 2018.

En el mismo, se detallaran los resultados econémicos, asi como la evolucién de las actividades en el presente
ejercicio.

Ing. Carlogﬁhrique Soria Flor

"

Gerente General

High Telecom Cia. Ltda.




1.- Situacion General
Las metas econdmicas propuestas para el 2018 fueron las siguientes:; l
o Facturacion de $5,2 Miliones
» Margen neto después de impuestos (RoS) equivalente al 7,34% dé las ventas.

Al final del ejercicio €condmico 2018, los ingresos totales fueron de USD 4.386.804,38 vy la utilidad antes de
participacion a trabajadores e impuestos de USD 592.328,27, lo que representa una relacion de 13,50%. Este
valor super6 en casi cien mil défares al mismo rubro de!l ejercicio econdmice 2017. La utilidad neta después de
impuestos fue de USD 375.929,85, lo que representa una relacién Utilidad/Ventas (RoS) del 8,57%.

Es claro que la meta de facturacidn no se logré; la compaiiia consiguié cumplir solamente el 84,36% del
presupueste previsto, sin embargo en términos relativos, el margen neto superé en mas de 1% al previsto, y en
términos absclutos cumplimos ta meta prevista (En realidad estuvimos a $5,7K de alcanzar la meta).

Es importante mencionar que el margen bruto representd el 60,49% sobre las ventas. En 2017 el margen bruto

 fue del 52,41% de las ventas, io que significa una mejora de 8,08% en la comparacidn interanual. Esto ratifica
que la estrategia o5 adecuada puesto que la compaiiia ha logrado posicionar de manera coherente fos
beneficios diferenciales de su propuesta de valor.

Por otro lado, el gasto total del ejercicio fue de 2.042.553,03 que representa el 46,56% de las ventas. En 2017
el gasto total fue de 1.862.051,31, que correspendié al 41,37% de las ventas. El crecimiento se debe
basicamente a incrementos en la nomica por contratacion de nueve personal y cieros otros rubros
relacionados precisamente con el desarrollo del equipo de trabajo. Cabe seffalar que la estruciura de la
empresa permite apalancar un crecimiento en ventas, sin necesidad de contratacién - de nueve personal, salvo
€l necesario para atender soporte de segundo nivel en sitio, requerido por nuestros clientes.

El RoE calculade como la relacién entre fa utilidad neta después de impuestos sobre el Patrimonio total es del

19,70%, porcentaje que garantiza una rentabilidad adecuada a nuestros accienistas. Se nota una mejora
importante respecto al indice del afio 2017 que fue del 18,52%.

2. Evolucion de las actividades.

En el plano corporativo, las principales tareas ejecutadas durante el aiio fiscal 2018 fueran las siguientes:
+ Se estructuré el area de Talento Hurmano de la Compafiia y se efectuaron las siguientes tareas:

o Se contraté un consultor de Talento Humano encargadc de construir los procesos del area e
implementar la metodologia definida.

o Se definid la Gestion por Competencias como metodologia para gestionar al area.

o Se definieron los perfiles para cada uno de los puestos tipo y KPI's para las tareas claves de
cada puesto.

o Se definié el significado de “Potencial” para la organizacién y se aplico el test Kudert a cada
uno de los miembros del equipo para poder medir potencial.

o Se contraté una asistente de Talento Humano, quien ha sido capacitada y empoderada en
todos los procesos del drea y a la fecha cuenta con el Know How necesario para gestionar el
area. .

o Se elabord un nuevo reglamento interno de trabajo, alineado a la metedologia de gestién por
competencias.



Se iniciaron las primeras evaluaciones al equipo de trabajo de la empresa, las que deberia culminar en
el transcurso del primer timestre de 2019,

Al igual que en afios anteriores, se efectuaron importantes inversiones en capacitacién y formacion
profesional para nuestro equipo de trabajo. Varnos de nuestros colaboradores viajaron fuera del pais y
muchos otros tomaron cursos localmente.

Se continud con el programa de capacitacion directiva con ios siguientes resuitados:

o El Gerente General de HIGH TELECOM culminé la Maestria en Direccion de Empresas en el
IDE Business School, la mejor escuela de negocios del pais.

o ElPresidente Ejecutivo de HIGH TELECOM inicid la Maestria en Direccion de Empresas en el
IDE Business Schocl.

o El Gerente Regional de Guayaquil tom6 el PDD {Programa de Desarrollo Direclivo) de! IDE
Business School.

o El Gerente Comercial y el Gerente de Consultoria de Solucicnes tomaron el PDM 4.0
(Programa de Direccidn de Marketing) del IDE Business School.

Durante 2018 tampoco se efectuaron incrementos salariales generales al personal de la compafiia. Se
realizaron incrementos puntuales que responden a aquellos exigidos por la ley en los casos que
aplicaba y a compromisos previamente adquiridos.

Se continug con el proceso de consultoria que tiene como objetivo la cerdificacion 1SC 9000 y se inicid
la aplicacién del BPI en las diferentes areas de Ia empresa.

Se estructuraron lineas de crédito de corto plazo con Bancos Nacionales y se solicitaron desembolsos
para hacer frente a los problemas de liquidez temporales debido al incremento de 12 cartera de la
compaiiia.

En 2018 la compaitia recibié un premio de Genesys por ser el canal con mayor crecimiento en la
region.

Se estructurd el portafolio de Seguridad de Informacién de la empresa y se generd un Pipeline
importante, que se espera convertir en proyectos cerrados en el transcurso de 2019.

Se concret6 la contratacién de un Consuitor de Soluciones para el drea de CX.

3.~ Perspectivas al 2019

En el aspecto financiero:

Cubrir el punto de equilibrio con ingresos recurrentes.
Facturar un total de $5,0Millones.

Conseguir un margen neto después de impuestos (RoS) equivalente al 10% de las ventas.

En lo referente al Talento Humano:

Continuar con el pregrama de capacitacidn directiva en el IDE Business School con los siguientes
programas directivos:

o Maestria en Direccién de Empresas para el Gerente Comercial



o Programa de Eficiencia en Operaciones
e Contratar el siguiente personal;
o Un asistente junior con experiencia en marketing.

o Cubrir las vacantes que eventualmente se preduzcan por renuncias voluntarias o porque los
recursos con los que contamos no se alineen a la estrategia de fa empresa,

Los principales retos que enfrentaremos el 2819 son los siguientes:

+ Financieros: Resolver de manera definitiva los problemas de flujo de caja a través de la estructuracion
de lineas de crédito de largo plazo y recuperacion de la cartera,

+ Marketing: Contratar una consuttoria para desarroliar el area de Marketing v el plan de comunicacion
de la empresa.

¢ Operativos: Reestructurar e} area de servicios, sobre ia base de la teorfa de operaciones. Terminar e
delivery del proyecto “Centro de Contacto Nacional” y suscribir las actas de entrega reception

definitiva.
4.- Resultado del ejercicio 2018
Total Ingreso Anual USD 4.386.804,38
Costos de ventas Totales USD 1.733.124,83 (Relacion Costo / Ingreso = 39.51% %)
Gastos Totales UsSD 2.042,553,03 (Relacion Gasto/Ingreso = 46,56 %)

Utilidad antes de impuestos vy | USD 592.328,27 (13,50%)

participacion a trabajadores

Utilidad después de impuestos y LSD 375.929,85 (RoS = 11,04%)

participacién a trabajadores

5.- Conclusiones

El Ecuador se encuentra en una etapa de correccion, dentro del ciclo econémico. Por lo tanto se prevé una
serie de ajustes en materia econémica, tributaria, laboral, etc. Estos ajustes impactaran varios sectores de la
economia y por ello el FMI predice para el Ecuador un decrecimiento del PIB de -0,5% en el pear escenario y
un crecimiento del 0,5% en el mejor escenario. El Gobiemo, por su parte, prevé un crecimiento del PIS en 2019
del 0,6%. En cualquiera de estos escenarios, la situacion es desfavorable comparada con 2018 y, por tanto,
habra una contraccién que impactara en ta demanda de bienes de capital.

Es importante, por lo tanto, insistir en la estrategia de generacion de demanda, diferenciacion y focalizacién
para sortear las dificultades del entomo macroecondmico. Nuestros diferenciaderes estratégicos deben ser
claramente percibidos por el mercado y para lograr las metas propuestas.



Al culminar el ejercicio 2018, la empresa mantiene una posicién financiera solida con ciertas limitantes de
liquidez que se estan resolviendo con la estructuracion de lineas de crédito a largo plazo. Se espera que estos
problemas sean resueltos en el transcurso del primer semestre de 2019.

Finalmente quiero agradecer a todos ustedes por el apoyo a mi gestion y por el compromiso mostrado durante
el 2018 y comprometer ese mismo apoyo y compromiso durante el 2019.

Atentamente,

/@

Ing. Carlos Enrique Soria Flor

Gerente General
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