INFORME SOBRE EL EJERCICIO ECONOMICO DEL ANO 2018, QUE EL GERENTE
DE COMERCIAL MERSAL S.A. PRESENTA A LA JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS REUNIDA EL 21 DE MARZO 2020

Podrfamos decir que el afio fiscal 2019 ha sido uno de los més duros en la historia de
nuestra Empresa.

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

Esta situacion, en los inicios de este nuevo afio pareceria que tiene una tendencia a
debilitarse, debido a la introduccién al emprendimiento, sin que ello signifique que
podemos tener una idea clara de lo que va a suceder.,

Haclendo un andlisis del movimiento econdmico de Mersal en el presente afio y
compardndolo con el ejercicio del afio anterior, vemos hay un crecimiento del monto de
ventas totales en el aio, que asciende a un 15%, cifra que resulta significativa en el
contexto administrativo y dimensién de nuestra Empresa.

VENTAS

Estos resultados, analizados sectorialmente de acuerdo a los distintos grupos de
productos, y como se aprecia en el grafico respectivo, muestran diferentes tendencias para
cada uno de los tres grupos basicos:

Segmento REACTIVOS”; A pesar de no tener la distribucién directa de Monobind, pero si
de las marcas TECO y CHEMELEX, se refleja un incremento en las ventas de esta rama en
un 16%, tomando en cuenta que el margen de utilidad es bastante-menor al ser
subdistribuidores, multiplicindose el impacto econémico general, g



VENTAS REAC

Segmento INSUMOS: La tendencia de mantener las cifras en los Gltimos tres afios se vio
un incremento en el 2019 del 70% y en su mayor parte incluye a los productos de

“compra local”, en los que jugamos un papel de “subdistribuidores”, con una minima
ganancia.

VENTAS INSUMOS

Titulo del eje

Segmento EQUIPOS: Siendo el segmento en el que se tenia puestas los proyectos de

crecimiento, es el que presenta una caida, y que tiene relacién directa con los motivos
expuestos en los pdrrafos iniciales.

VENTAS EQUIPOS




COMPARATIVO DE VENTAS
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REACTIVOS INSUMOS EQUIPOS |
mANO2017| 523475 10153,49 8901,54
®mARO2018| 65977,82 16809,66 7720,39
'mANO2019|  76628,34 28506,28 309,31

En un andlisis de cada sector, podemos puntualizar algunos aspectos
particulares, que afectaron o incidieron en el comportamiento de las ventas de
cada sector:

1. DIAGNOSTICO

1.1 La falta de liquidez y la imposibilidad de realizar importaciones de
productos diagnésticos sin registro sanitario, nos impidié probar el
mercado en relacion a una posible introduccién de nuevos reactivos
que estuvieran libres del problema monopélico de los sistemas
“cerrados” y los convenios de “comodato”.

2. EQUIPOS
2.1 La situacion generada por las “regulaciones oficiales”, nos plantea la
necesidad de salir del inventario de equipos ecograficos y mantener las
lineas solo para ventas bajo pedido.

2.2. Siguen en pie las posibilidades de iniciar un desarrollo en funcién

de nuestras posibilidades de liquidez y demanda, siempre con una base .

de ventas sobre pedido inicialmente. N
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3. INSUMOS.

Este sector est4 integrado por una linea basica y multiples items de
compra local que sirven para mantener la imagen de servicio con
nuestros clientes.

La linea fija CooperSurgical, mostré diferente comportamiento.
CooperSurgical con sus cepillos para toma de muestras de Papanicolau
nos permitid mantener las ventas especialmente a Solca Tungurahua, en
base a su calidad, pese a la presencia de productos de menor precio.

CONCLUSIONES.

El corolario de este corto andlisis nos podria hacer pensar en primer término en
un “fracaso” de nuestra Empresa en el afio 2019, lo cual de alguna manera es
cierto, pero por otra parte, debe motivamos para superar la crisis por la cual
esta atravesando tanto la Empresa como el Pais, utilizando todos los
elementos aprendidos de esta experiencia negativa y potenciando todos los
logros y virtudes desarrollados en este tiempo, particularmente en nuestro
capital humano.

No puedo cerrar este informe sin dejar constancia de mi profundo
agradecimiento a todas y cada una de las personas que conforman el “equipo
MERSAL”, por su entrega honesta y decidida para luchar por nuestros
objetivos y por la fe que pusieron en cada dia de trabajo.
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D
’_-_;:m_b&As‘ .

Dr Néd;; rino
GERENTE



