INFORME SOBRE EL EJERCICIO ECONOMICO DEL ARO 2015, QUE EL GERENTE
DE COMERCIAL MERSAL S.A. PRESENTA A LA JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS REUNIDA EL 24 DE MARZO DEL 2016.

Podriamos decir que el afio fiscal 2015 ha sido uoo de Jos mas duros ea la historia de
nuestra Empresa.

Las situaciones externas generadas por las politicas piblicas produjeron un estado de
recesion en el gremio médico y a nivel nacional, particularmente en aquel sector que es
nuestro princigal objetivo y nicho de mercado, que reacciond abstenidndose de realizar
cualquier tipo de inversién en nuevo equipamiento o actualizacién tecnoldglca

Esta situacidn, en los inicios de este nuevo afio pareceria que tiene una tendencla a
debilitarse, debido a la Introduccién al emprendimiento, sin que ello signifique que
podemos toner una idea clara de lo que va & suceder.

Haclendo un andlisis del movimiento econdmico de Mersal en ol presente afio vy
compardndolo con el ejercicio del aflo anterior, vemos hay una calda del monto de ventas
totales en el afio, que asciende a un 57%, cifra que resulta muy significativa e Impactante
en el contexto administrativo y dimensidn de nuestra Empresa.

Estos resultados, analizados sectorialmente de acuerde a los distintos grupos de
productos, y como se aprecia en ef gréfico respectiva, muestran diferentes tundencias para
cada uno de los tres grupos bisicos:

Segmento REACTIVOS™: ] problema generado por la pérdida de distribucién directa de
Monohind, se refleja en una caida en las ventas de esta rama en un 66%, tomando en
cuenta que el margen do utilidad es bastante menor al ser subdistribuidores,
multiplicdndose el impacto econdmico general,

Segmento INSUMOS: La tendencia de mantener las cifras en los dltimos tres aflos se vio a
ka baja en ¢l 2015 con una caida del  34% y en su mayor parte incluye a los productos de
“compra local”, en los que jugamos un papel de "subdistribuidores”, con una minima
ganancia,

Segmento EQUIPOS: Siendo ef segmento en ol que so tenls puestas los proyectos de
crecimlento, es el que presentas una caida, la misma que Hega a un 439% y que tiene refacion
directa con los motivos expuestos en los parmafos Iniclales.
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El monte ge imponaciones comparade con el dei afo anteriar nos muestra que
hay una disminucién del 57%. que se refleja en la disminucion de ventas dal
afio que termina y @ pesar de lo cual &l monto de inventaric s sostiene, hachao
que comabora €l jema y ka sxplicacidn para los esultados descritos pera las
ventas def segmento de equipos en partcular

El cuadro raspectiva muestra muy objetivamente ¢! problema refendo:

Anglizando comparalivamenta (por sectores) la conformacidn dal Inventario al
cierre del ejercicio fiscal 2015, podemos ver que hay una disminucian en lo
relative a reactivas, hecha que se explica phncipalments porcue dejamos de
ser "impartadores” de Monobind y par ko tanto nuesira necesdad de laner una
axisioncia programada también ae redujo  El inventario relalivo & equipes, el
mismo que alcanza al 95% dal monto tola del inventario nos indica una
Invearsién realizada para mantaner un stook disponble para la venta,



INVENTARIO MERSAL

En un analisis de cada secior podemcs puntalizsr slgunos gspectos
parboulares, que afecteron o incidieron en el comportamisnto de 1as vanias de
cada saclor

1. DIAGNOSTICO

1.1 La faita de Wquidez y ‘a imposibiidad ce realizar impartaciones de
producios diagnosticos sin registro sankaric, nos Impidiod prober el
mercado en reladién a una posible Introduccidn de nuevos reactives
que estuvieran llbres del problema monopdlico de os sslemas
"carrados” ¥ '0s convenios de ‘comadato”

2. EQUIPOS

2.1 Lz situacion generada por las ‘regulaciones oficiales”, nos planiea la
necesidad de salir del inveniario de equipes ecograficos y mantener las
lineas sclo para ventes bejo pedido

22, Siguen en pe 13 posibilidades de incar un desarollo &n funadn
da nuestras posibilidades de iquidez y damanda siempre con unsa base
da ventas sobve pedido inciaimants



3. INSUMOS.

Esle sactor estd integrado por una linea basics y multiples tems de
compra local que siven para mantener ks imsgen de servicio con
nuestros clientes.

La linea fja CocperSurgical, mosind dferente comporiamianto,
CooperSurgical con sus cepillos para toma de muestras de Papanicolau
nos permitid mantaner las ventas especialmante a Scice, en bass & su
calidad, pese & & prasencia 08 producios 08 menar precio.

También, dentro de este sector, debo mencionar @ nuestro producto
"Enewa” (punficador de agua) que en el presente afo, ha ido
despegando sus ventas de manera pausads, exgiendo une mayor
difusién de fa informacion acerca de los beneficios que ofrece.

CONCLUSIONES,

El corolario de esta codo andlisis nos podiia hacer panzar en primer 18mino en
un “fracasc” de nuesira Empresa en el ario 2015, lo cual de alguna manara es
cierto, pera por ofré parie. debs motivamos para supener la onsis por 2 cusl
esta atravesando tanto la Empresa como el Pals, uifizando todes los
elementos aprendides de esla experiencia negativa y potenciando todos los
logros y virudes dasamrolisdos en esle tempo, pariclarmente en nuestio
capliai humano.

No puedo cemsr este informe sin dejar constancia de mi profundo
agradecimiento a todas y cada una de las personas que conforman sl “equipo
MERSAL", por su enfrega honesta y decidida para luchar par nusstros
objelivos y por la fe que pusieron en cada dis de rabajo.
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