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INDO INTERNACIONAL, SOCIEDAD ANONIMA

Indo Internacional, S.A. en cumplimiento de lo establecido en el articulo 82
de la Ley del Mercado de Valores y a solicitud de la Comisidon Nacional del
Mercado de Valores, publica la siguiente informacién referente a la memoria
presentada en el concurso voluntario de acreedores:

Descripcioén del grupo:

Indo es una multinacional espafiola dedicada a la fabricacion vy
comercializacion de lentes oftalmicas, monturas, gafas de sol y bienes de
equipo para las opticas y oftalmélogos.

Indo Internacional, S. A. como sociedad individual no lleva a cabo
directamente ninguna actividad comercial relacionada con la venta o
comercializacién de lentes, monturas o bienes de equipo. Es una sociedad
holding que presta servicios de direccion, administracion, tesoreria, fiscal,
contabilidad, servicios de informacion, call center, alquiler de oficinas y
servicios anexos, servicios de administracion de personal y de recursos
humanos etc... Sus ingresos, por tanto provienen integramente de la
prestacién de estos servicios, de los dividendos pagados por las filiales, asi
como por los ingresos financieros asociados por la financiacién a empresas
del grupo.

El objeto de la sociedad se divide en tres unidades de negocio explotadas a
través de las siguientes sociedades: Lentes (Indo Lens Group, S.L.U.),
Gafas (Industrias de Optica S.A.U.) y Bienes de Equipo (Indo Equipment
Group S.L.U.), teniendo cada una de las sociedades/unidades distintos
ambitos de actuacion y distintos consumidores finales.

Ademas, posee una linea minorista de distribucién, explotada a través de la
sociedad Expansién Visual, S.L. e International Vision Care, S.A., y las
sociedades filiales de ésta, Novolent S.A. y Europtica, S.A. Dado que no
forma parte de la estrategia de Indo Internacional, S. A. la verticalizacién de
su actividad, dichos activos tienen la consideracion de activos mantenidos
para la venta. En estos momentos se mantienen abiertas negociaciones con
varios grupos interesados en esta actividad con el objetivo de traspasar la
gestion y la propiedad parcial o totalmente en un breve espacio de tiempo.

El sector Optico viene fuertemente marcado por la negativa evolucion de la
economia, que a su vez marca la evolucion de los indices de consumo.

Evolucion de los negocios

Durante los ejercicios 2.007, 2008 y 2.009 se produce un gran descenso en
la ocupaciéon que comporta una ralentizacion econdmica a causa de la
menor disponibilidad de renta y de la falta de confianza en la recuperacion
econdmica.

La ralentizacion econdmica afecta, tanto a los consumidores finales de gafas
y lentes (consumidores finales de las unidades de negocio de lentes y
gafas), como a los propios Opticos y cadenas de Opticas, que son los
consumidores finales de los bienes de equipo, cuya fabricacion realiza la
unidad de negocio de bienes de equipo.
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La caida del banco estadounidense Lehman Brothers en otofio del 2008,
conlleva un cierre global de la actividad de financiacion a nivel mundial. En
el caso de la unidad de negocio de bhienes de equipo, al no disponer de
financiacion para renovar o mejorar la maquinaria e instalaciones, la caida
de la cifra de negocio en 2009 ha alcanzado un 50% en Espafa.

La desaceleracion de la economia lleva implicita una desaceleracién del
consumo, cuya traduccion en la cifra de ventas total de INDO en el ejercicio
2.008 supone una disminucion del 16% respecto de la cifra de ventas del
ejercicio 2.007. Adicionalmente en 2009 sobre 2008, la falta de financiacion
y la profundizacion de la crisis econdmica conllevan una caida del 22%.

Ademés de los factores externos mencionados, la elevada estructura de
INDO, el alto coste de produccién causado por la baja utilizacién de la
capacidad productiva de sus centros de fabricacién, y el coste de la mano
de obra requerida, asi como el de la estructura general estan provocando
pérdidas y resultados de explotacién negativos. Analizamos a continuacion
cada unidad de negocio, en los Ultimos tres ejercicios:

Lentes:

Indo Lens Group S.L.U.: El sector de las lentes oftdlmicas es el segmento
mas importante en el ambito de la Optica, que supone el 45% de la
facturacion total de la sociedad. La evolucién en unidades de las ventas de
la sociedad sigue la siguiente tendencia:

UNIDADES LENTES

2009 2008 2007
Lentes 4.223.195 5.013.499 6.892.423

No obstante el descenso de cifras indicado, el mercado de lentes en Espafia
(monofocales, bifocales y progresivas) tiene un alto potencial de crecimiento
a corto y medio plazo ya que Espafa se encuentra a la cola de los paises
europeos en uso de sistemas de compensacion. Si bien el mercado de las
lentes monofocales y bifocales es bastante maduro y tiene una fuerte
competencia de precios a causa de la entrada de productos de origen
asiatico y del impulso de las marcas del distribuidor, asi como de las
promociones ofertadas que afectan principalmente al mercado de las
monofocales de baja calidad y a la venta de monturas y gafas de sol, el
mercado de las lentes progresivas es el que mas crece, tanto en unidades
(entorno al 4%) como en precio medio. El mercado de las lentes progresivas
(el producto mas adecuado para personas de edades superiores a 40/45
afios por ser lentes que se adaptan a quienes requieren vision a distintas
distancias: lejos y cerca), es el que tiene un mas alto potencial de desarrollo
con 19 millones de personas en Espafia con mas de 42 afios, y con el
aumento de la esperanza de vida, y con una incipiente competencia que auin
no esta al nivel técnico exigible dada la mayor complejidad y valor afadido
del producto requerido.

Por ultimo, otro factor que ha influido en el descenso de ventas de lentes es
la cada vez mas generalizada implantacion de cadenas de Opticas por parte
de fabricantes de productos Opticos, para poder controlar la relacién 6ptico -
consumidor y ajustar la produccion con la demanda de cada producto.
Asimismo, algunas cadenas de Opticas se han asociado para obtener
mejores condiciones de compra (por ejemplo Multibpticas), otras han
evolucionado verticalizando su actividad (por ejemplo Visionlab); destacar
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también que grupos como Afflelou y Grand Optica (+Vision) compran fuera
del mercado espariol lentes de laboratorio. Las cadenas de opticas son las
que experimentan el mayor crecimiento en el contexto actual, lo que ha
obligado a INDO a implantar durante el ejercicio 2.008 y 2009 una politica
de racionalizacién de descuentos (variandolos en funcién del volumen de
venta de sus clientes), con el objetivo de mejorar la rentabilidad de sus
ventas. Fruto de todo ello, la caida en el mercado espafiol de lentes ha sido
en los dos ultimos afios de un 10% anual.

Ademas, INDO ha invertido en un laboratorio robotizado y la creacién de un
“customer service” para ofrecer al éptico un alto rendimiento y rapidez en la
entrega, con la maxima calidad para que la rapidez no merme el resultado
del producto y poder asi fidelizar a los 6pticos.

La evolucién de la cifra de ventas de lentes es la siguiente:

EVOLUCION VENTAS

2009 2008 2007
Lentes 49.409.852 58.661.817 70.556.211

Gafas:

Industrias de Optica S.A.U.: El mercado de las gafas es bastante maduro,
constituido en su mayoria por grandes multinacionales que cuentan con
importantes contratos de fabricacion y distribucion de marcas propias y
licenciadas. Este mercado ha crecido un 3% en valor y 5% en unidades
hasta inicios del afio 2008, y sin embargo en el afio 2009, fruto de la
coyuntura econémica y la absorcion de stocks, el mercado al por mayor ha
caido en un 6,5% en 2008 y un 20,2% en 2009. La caida en 2009 entre
lentes, monturas y gafas de sol ha alcanzado un 14,8%.

El sector gafas estd muy vinculado a la moda, lo que hace que cada vez se
conciban mas como un complemento de moda, lo que provoca, a su vez,
habitos de compra superiores que implican un tiempo de reemplazo cifrado
entre 2 a 5 afios y aunque, hoy por hoy, la tendencia a la multiposesion de
gafas es moderado, existe una alta potencialidad una vez superada la actual
coyuntura econoémica.

Por otro lado, la vinculacion de las gafas a la moda tiene su partida negativa:
las gafas que no se han vendido durante la temporada pueden quedar
obsoletas facilmente. Para paliar el volumen de gafas obsoletas o
descatalogadas, INDO vende en sus 9 outlets, gafas obsoletas o en
liquidacién, con descuento, y asimismo, exporta el producto obsoleto a
terceros paises donde este tipo de venta no perjudica las ventas de
productos de temporada.

Es destacable que en enero de 2007, Indo lanzé el Tablet PC, como
herramienta de venta para el comercial de la unidad de gafas, con lo que se
consiguié evitar la acumulacién de stock de gafas, logrando tener mas
control sobre las necesidades y habitos de compra, ajustando al maximo la
oferta con la demanda.

Indo tiene contratos firmados con grandes cadenas Opticas con las que
aplica su sistema de control de stock a través del SAP, y asi obtiene una
mayor eficiencia en las operaciones al gestionar el producto expuesto al
cliente directamente Indo, mejorando las rotaciones, y por tanto las ventas.
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Por otro lado, los factores que han influido en el descenso de ventas de
gafas o monturas son, por una parte la entrada de productos de baja calidad
procedentes de fabricantes de Asia, a precios muy econdémicos, la entrada
masiva de productos que no cumplen con la normativa y que imitan las
marcas de primer nivel, sobretodo en gafas de sol; por otra, el poder de
negociacion cada vez mayor del comerciante minorista como consecuencia
de la proliferacion de grupos de compra y los efectos de la verticalizacién en
precio y control por parte de los fabricantes del canal detallista, y por ultimo,
la evolucion del consumo y del ciclo econémico del pais que acarrea que la
poblacion no esté tan dispuesta, como antes, a pagar un precio mas elevado
por una gafa de mas calidad.

La evolucién de ventas para la unidad de gafas es la siguiente:

EVOLUCION VENTAS

2009 2008 2007
Gafas 23.824.705 27.822.745 31.609.466

Bienes de Equipo:

Indo Equipment Group, S.L.U.: La madurez del mercado de venta en
Espafia es muy elevada, puesto que el sector dptico esta desarrollado y no
existe un gran crecimiento en aperturas de Oopticas, ni en compra de
magquinaria. Por ello, la venta de bienes de equipo estd muy focalizada a las
actualizaciones y renovaciones tecnoldgicas.

Sin perjuicio de ello, existe un mercado que podriamos considerar en
desarrollo, en paises en los que el sector minorista tiene que implantarse,
equiparse y crecer (Europa Este, Brasil, Rusia, India y China). En dichos
paises existen grandes oportunidades para venta de bienes de equipo,
puesto que tienen que implantarse muchas 6pticas para desarrollar el sector
y, ademas, las pocas 6pticas ya instaladas en dichos paises, suelen estar
equipadas con maquinaria antigua y tecnolégicamente obsoleta.

Para mantenerse en el sector de los bienes de equipo de nueva compra, el
servicio postventa es un elemento imprescindible para fidelizar al cliente, y
hay que tener en cuenta que supone un elevado coste para INDO.

Actualmente Indo subcontrata la fabricacion de los componentes y el
ensamblaje final de las maquinas a proveedores espafioles, franceses y
coreanos que cumplen con la maxima rigurosidad la normativa y los
estandares de calidad que permiten entregar un equipo con las maximas
garantias. En el presente momento, la mayor parte de los competidores
coreanos de productos similares no logran competir en el sector dada su
baja competitividad respecto al cumplimiento de los estandares de calidad
de los mercados occidentales y, precisamente en la inversion en equipos, es
donde los 6épticos exigen la maxima precision de la maquinaria y alta
calidad, ya que un fallo en un equipo puede paralizar su actividad, con los
consecuentes perjuicios. Aun asi, los proveedores de componentes y
maquinas coreanos tienen una presencia en el mercado cada vez mas
agresiva lo que podria suponer, a medio plazo, una presion a la baja en los
precios de los bienes de equipo, dado que cuentan con costes de
produccién menores y permiten rebajar el precio de venta.

Asimismo esta division comercializa instrumentacion para Opticas y
consultas y clinicas oftalmoldgicas. Estos instrumentos son los utilizados en
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el gabinete de refraccion del dptico y/o oftalmdlogo y son utilizados para
conocer la prescripcion del paciente asi como posibles patologias del
paciente, permitiendo una correcta prescripcion optica. Esta division
comercializa también instrumental quirdrgico para operaciones de cirugia
refractiva, tales como laseres etc... La actividad en esta area es meramente
de distribucion comercial, ya que existe un acuerdo comercial con Nidek,

® 4 . .

Indt uno de los mayores fabricantes mundiales del area para el mercado
J espafiol. En mercados internacionales, donde Nidek utiliza otra red de

your eyes, our world distribucion distinta, y por lo tanto, Indo no puede comercializar dichos

productos, Indo comercializa bajo marca Indo instrumentos producidos por
empresas de reconocido prestigio como Grand Seiko o Unicos entre otros.

La evolucion de la cifra de negocio en esta unidad ha sido muy negativa, ya
que la recesién econdémica mundial y las restricciones de financiacién han
supuesto un descenso muy significativo de la cifra de negocio de la
compafila como se puede apreciar en la siguiente tabla. Es importante
destacar que en los ejercicios de 2008 y 2007 esta unidad incluia las ventas
de la actividad de decoracién e adecuacién de Opticas, que llegé a
representar una facturacion superior a los 4 millones de euros.

EVOLUCION VENTAS

2009 2008 2007
Bienes de Equipo 19.516.691 32.337.287 39.483.925

En vista de la coyuntura econdmica que se anticipaba a inicios de 2009, el
grupo Indo elabora un plan de negocio para el periodo 2009-2012 en el que
se acometen multitud de medidas encaminadas al redimensionamiento de la
estructura del grupo de sociedades, la optimizacién de la capacidad
productiva tanto en lentes como en gafas, la venta o desinversion de
actividades no estratégicas o0 que no encajan con la estrategia de la
compafiia. Las medidas principales de este plan vienen recogidas en el
chart adjunto.

PROCESO DE TRANSFORMACION

Compaiiia
Industrial

Antecedentes: 2007 Previsidn: 2010

L e P PO T PP CT TP TE R LTy
" | :

Plantilla: 1718 i Evolucién tecnoldgicaFree Form,,, : Plantilla: 781
' H
H Ciclo econdémico :

Plantilla fabricacion 63% : : Plantilla fabricacion 3%
: Concentracion del retail .

Centros Productivos: 4 g Competidores sudeste asiatico: : Centros Productivos: 1
H commodity de bajo coste

Laboratorios de lentes: 13 .

s Laboratorios de lentes: 4

Mercados, clientes y productos
no rentables

Focus en mercados, clientes y
preductos que aporten valor

Enfoque industrial Enfoque comercial

Através de:
Focus en : Focus en clientes Focus en Abandono Alianzas Concentracion BL\SW
productes de y mercados actividades que  fabricacion  estratégicasy e de eficiencia
{] {1}
Valor Ahadido rentables aportan valor en serie Jjoint ventures organizativa

(1) Tecnologia propia de Indo de talla directa de lentes y de gran reconocimiento internacional
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En fecha 14 de enero de 2.009 se constituye Indo Equipment Group, S.L.
por la que se escinde la linea de negocio de Bienes de Equipo, una de las
tres unidades de negocio de Indo.

En marzo de 2.009, Indo inicia una restructuracion de diversos centros de
trabajo al objeto de adaptar la plantilla de los mismos a los niveles reales de
actividad de la compafiia, lo que comporta la amortizacion de 129 puestos
de trabajo.

Asimismo, a mitad del ejercicio 2.009, se cerraron los laboratorios de lentes
de Francia, Portugal, ademas de efectuarse una reestructuracién del
laboratorio de lentes de Marruecos.

En el ambito de gafas, en junio de 2.009 se alcanza un acuerdo con
McLaren para el disefio, produccién y comercializacién de esta coleccion de
gafas.

El 31 de julio de 2009 entré en vigor el acuerdo de alianza estratégica de
Indo con la compafiia japonesa Hoya Vision Care, uno de los grandes
lideres mundiales en lentes oftdlmicas, que es a su vez filial de Hoya
Corporation, multinacional nipona que cuenta también con negocios en el
ambito de tecnologias de la informacion, sistemas médicos y de imagen.
Este acuerdo permite el intercambio y suministro de tecnologia y de
producto, asi como la colaboracion en materia de investigacion y desarrollo
entre las dos compafiias. El acuerdo, vigente hasta finales de 2.015 y que
es prorrogable, establecia que Hoya aportaba 15 millones de Euros por la
compra de tecnologia y que Indo compraria anualmente a Hoya Vision Care
entre el 25% y el 30% de sus necesidades, sobre todo en productos semi
acabados y acabados, que hasta antes de la firma del acuerdo adquiria en
diversas fuentes de suministro en todo el mundo.

La alianza incluye como aspecto clave que las dos compaifiias seguirdn
compitiendo de forma independiente en todos los mercados, manteniendo
estrategias comerciales diferenciadas y una total independencia operativa
en la gestion. La alianza con Hoya permite mejorar sustancialmente la
estructura de costes, aprovechar sinergias en [+D y ofrecer al cliente un
portafolio de productos mas amplio e innovador. Gracias a la asociacion con
Hoya, Indo ademas gana en escala, con lo que se abre la puerta a ampliar
su presencia internacional con la entrada en nuevos mercados.

Gracias a este acuerdo, el 31 de julio de 2.009, la sociedad cabecera del
grupo suscribe con el Institut Catala de Finances un préstamo por importe
de 8 millones de euros, con vencimiento a 5 afios. Este préstamo sirve para
que Indo Internacional, S.A. realice una ampliacion de capital de 10M de
euros de Indo Lens Group, S.L., empresa constituida el 1 de junio de 2009 a
través de la escision de rama de actividad de de lentes oftdlmicas de
Industrias de Optica, S.A.

Igualmente en dicha fecha, Indo firma un acuerdo con el Banco Santander,
BBVA, Bancaja, Banco de Sabadell y Banco Popular Espafol para
refinanciar a largo plazo alrededor de un 85% de su deuda, que equivale a
unos 35 millones de euros.

Finalmente, en fecha 28 de octubre de 2.009 se resuelve el Contrato de
Joint Venture suscrito el 27 de junio de 2.006 con la empresa De Rigo
Vision. Como consecuencia de lo anterior, Indo Internacional, S.A. vende a
De Rigo Visién S.p.A. la participacion del 40% de la filial espafiola De Rigo
Vision Espafia, S.A. (antes Vogartline Espafia S.A.).
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Ahora bien, la negativa evolucién de la coyuntura econdémica en el sector de
la Optica oftalmica en Espafia desde mediados de 2009, incluso superando
las conservadoras previsiones incluidas en el acuerdo de refinanciacion de
la compainiia firmado en julio de 2009, han lastrado los resultados del grupo
provocando una disminucién de los fondos propios del mismos.

Asimismo, el segundo factor en importancia es el retraso en la
materializacion de algunas importantes desinversiones de activos no
estratégicos, como la actividad de retail de las sociedades Novolent, S.A. y
Europtica, S.A. o las plantas de China y Tailandia o patrimonio inmobiliario.
El retraso en esta materializacién ha provocado que no se dispusiese de
fondos para intensificar la ejecucién del plan de transformacion y
reorganizacion tal y como requiere la coyuntura actual, y ha provocado las
tensiones de tesoreria que esta sufriendo la sociedad y que ha conllevado la
situacion de insolvencia actual.

La firme voluntad de Indo Internacional es continuar su actividad mediante la
aprobacion de la propuesta de convenio que en su dia sera sometida a la

aprobacion de sus acreedores, bien sea por si misma o a través de terceras
sociedades interesadas en su adquisicion.

Sant Cugat del Valles (Barcelona), a 28 de julio de 2010.
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