
REPRESENTACIONES J. LEONARDO SORIA LC. A. 
INFORME DE GERENCIA GENERAL. 

AÑO 2017 
PERIODO ECONOMICO ADMINISTRATIVO 2017 

Me permito poner a vuestra consideración el informe anual de Gerencia Genera porel ño 
2017, co e peste informe dejo consanciade la gestión efectuada durante presente 
año 
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Ambito de la Empresa 

Productos y Proveedores 

El portafolio de productos que comercializa la compañía está compuesto. de 
aproximadamente 1695 referencias, e cual muestra un pequeño incremento puesto 
que se incorporó un muevo proveedor QUALA, pero se cerró dos. pequeños 

proveedores, Productos Cnis y Reybampack por su poca contribución en la caía 
global de ventas 
Mercados y Clientes 

La cantera de clientes activos se encuentra en aproximadamente 3.017 sufte un 
pequeño decrecimento en relación al año anterior, puesto que varios negocios 
cerraron, contamos con una fuerza de ventas de 14 vendedores y 2 supervisor, 
sendemos cl mercado de 6 provincias con una pequeña paricipación en el mercado. 

de Los Rios y Pichincha. 

Procesos Fundamentales y Tecnológicos 

Mamenemos un — sitema admimisatwo Gcomuble imiegrado denommado. 
PIRAMIDE y en el áca de vetas el sistema MOVILVENDOR. 

Cumplimiento de los objetivos previstos para el ejercicio económico 2017. 

Mantener una cartera de clientes seleccionada, diferenciada por la forma de 
utilizar su crédito y 1u monto de compra, restando Cupos de crédito 0 
liminando los mismos en los casos que el historial de crédito de un cliente 
demuestra inestabilidad o muy poca solvencia. 

Para cumplir con ese objeto se realizó revsiones penódicas de la forma de 
comportamiento crediticio de los clietes mayorsta lo cual permino establecer 
uevos cupos de crédito y en vanos casos el tomar de decisión de cerar credito por 

el nesgo que le signficabo a la Compañía, para cumpli este obyetivo e, realizó un 
nuevo contrato de servicios con la empresa EQUIFAX, central de nespos que 
permite conocer el grado de endeudamiento y el nivel de riesgo crediticio de cada 
elite 

  

      

 



Mejorar la atención personalizada de la FEV, en las zonas de las nuevas 
provincias atendidas. 
Se estblecó programas de control por medio delos sepemsores con diferentes 
indicadores de gestión a la FEVV, con el objetwo de verificar el grado de 

samfaccón del clsrte on el semvici brindado y los tempos apropiados que 
¿een trascum ente vistas, reestructurando el calendano y deermuando 
Sronogramas de vivas senal y quncenales de acido ass tequenmenos 
Control permanente de la FEVV mediante una supervisión apropiada que 
permita medir el grado de eficiencia sobre las rutas de trabajo establecidas y la 
¿diversificación del portafolio de productos ofrecidos. 

Para cumplir ete objetivo se ha establecido indicadores de gestión aplicados a 
ierentes actividades cxabiccids en forma mensual medantes ls cuales s puedo 
erermias la eficiencia en ruta en carry el número de líncas ofrecidas, base 
fundamenta pura la ama de drives 
Evaluación permanente del cumplimiento de los indicadores de gestión del 

personal de la Compañía que permita consolidar un excelente grupo humano. 

La medición se ha centrado en conocer la oportunidad enla entrega de información 
y la veracidad de la msma, ndemás se ha revisado en forma pormenorizada su 
mantal de funciones realizando las modificaciones del caso para que las mismas 
can realizadas en los empus programados y con la veracidad requerida. 

Establecer acuerdos comerciales con una linea de pañales que reemplace a 
Kimberty 

Se realizó vanos contactos con Zaimella dl Ecuador, los mismos que mantienen 
su canal de distribución estructurado con un número de disriburdores que por su 
propia política no pueden cambiar ero después de varios acercamientos se llegó a 

vn acuerdo comercial mediant el cual se concedeia la distnbución ala Compañía 
por medio de PYDACO, con un descuento especíal único que permitiría mantener 
vn pre acorde su lista de precios. 

Cerrar acuerdos comerciales con aquellos proveedores que no contribuyen 
signiicativamente al volumen de ventas y rentabilidad. 

¡Se cerró acuerdos comerciales con Productos Cris y Reybanck, al ser las doslincas 
que menor volumen de venta le aportan la Compañía 

". Mantener y tratar de mejorar la rentabilidad dela Compañía. 

Este objetivo se ha cumplido con un pequeño incremento en relación al año. 
“amtenor, a pesar de los múltiples problemas de precios con los diferentes 
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7. Propuesta sobre el destino de las utilidades obtenidas en el ejercicio económico 

2007 

Considerando que la utilidad neta generada durante el ejercicio del 2016, segon el 
estado de Pérdidas y Ganancia, restado el 15% de participación de utilidades para 
empleados y el 22% del impuesto al renta, alcanza la cita de 

USS5167505 
Es la propuesta de la Gerena General mantener el esquema de compensación de la 
pérdida acumulada del año 2012 y 2013 con la tercera y última cuota de $13.65092 y 
la cifra restante de $ 38.024,11 proceder con el reparto de accionistas. 

8. Recomendaciones para el ejercicio económico 2018 

EX crecimiento económico proyectado para el año 2018, por diferentes organismos 
económicos. en su promedio alcanza al 1% un crecimiento minimo lo cual 

significa un estancamiento productvo puesto que la economía debena crecer al 
menos al ritmo de creermiento de su población que es el 29, u esto se suma un 

escenario económico con afectación al área productiva, empleo y crecumiento 
económico al no conta con un marco leal que proporcione confianza, seguridad y 
Peer e pci sai os pt pda 
Somecuenea mayor emy 

Con respecto a los indices inflaciomanos al cre del año 2017 se registró una. 
inflación anual negativa del 020 (Deflación), pero no sigmfic una recuperación 
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de la economia ccuatorana puesto qu seve afectada por otros indicadores como la 
¿lugusdez fiscal problema solucionado con endeudamiento extemo y uso de fondos 
Públicos 

Bajo el actual entorno económico es necesario centra la atencion en consepur 
vanos indicadores que macquen la diferencia con el resto de distribuidores, tales 
como. Eficrente utilización de los recursos, optimización de los procesos, personal 
profesional capacitado, reducción de costos y gastos, seres de calidad 

Objetivos año 2018 

Cada año cs necesario plantear muevos objetivos que aponen al crecimiento 
empresarial y permitan la permanencia. cn el tiempo como una de las mejores 
empresas de distribución a mel nacional, para lo cual se planta los siguientes 
obyetivos 

Establecer e mplementar una políuca rédiicia previa una revisión del riesgo que 
permita en forma oportuna detectar la incstablhdad de los clientes y evitas ¡cum 
con crédinos de alto riesgo. 
Reestructuración onal en las provincias de Cotopaxa y Chumborazo y determunar la 
ecesidad de incrementar tn nuevo ejecutivo de ventas. 
Mejorar 1a participación del mercado de cobertura, muntemendo un eficiente 
sistema de distibución por cobertura horzontal 

Crear al menos $ nuevos sectores de venta con la inclusión de un vendedor de 
pS 
Crecamieno de al menos el 5% de ls ventas en relación l año amor 

Evaluación del personal del árca de ventas realizando los cambios necesarios que 
permitan mantener un grupo eficiente y honorable de colaboradores encaminados a 
Gonseguir sus obetivos personales y coporativos, 
Iniciar con una mejor estructuración de la bodegas que permitan utilizar en forma. 
óptima cada espacio fisico de las bodegas mediante la utilización de racks de 

Acuerdo a nuestros requerimientos de almacenaje 
Adquirir un muevo vehiculo de acuerdo a las muevas necesidades de las rutas 
foráneas y vende las dos unidades que se considera que por l tiempo de uso ya no. 
le aportan como activos fijos productivos ala Compañía 
Realizar un análivs en forma trimestral sobre la rentabilidad que aporta cada 
proveedor lo cual le permita tomar decisiones ala Compañia, reemplazando con un 

mejor portafolio de productos más rentables ode menos competencia de precios 

 



10. Implementar las mejoras necesarias en el software admumisrativo comable y de 
ventas que permitan mejora iempos y movimientos con una mejor contribución de 
información rápida y oportuna direccionada ala toma de decistones estratégicas. 

10.1. Direcciones estratégicas para el 280 2018. 

Una vez cumplido con al menos en un 90% con la propuesta del año 2018 se 
Planta el mantener las siguientes direcciones estratos. 

1. Mantener los mercados a donde llega la compañía mediante productos y servicios 
¿de calidad, buscando una mejor ¡dentificación cmpresanal en donde el cliente 
identifique claramente a la Compañía por los productos que comercializa y el 
servicio que brinda. 

2. Mejorar el sistema de cobertura horizontal por expansión con miras a conseguar 
incrementar el número de pumos de venta en cada una de las zonas de las 
provincias alas culos llega 

3 Reestructuración zonal, abriendo, cerrando o fustonando nuevas rutas de trabajo. 
«on base a un muy buen estudio de mercado realizando por lo supervisores 
mediante el cual se deberá establecer una nueva zonaficacion que asigne el número 
de cliente apropiados a cada ruta de traba que permi que cada vendedor cumpla 
con su objeto diano de ventas, medido bajo el indicador de eficiencia sobre la 
ruta de sus ventas efectivas 

4. Trabajar en equipo con miras a conseguir procesos de calidad que nos permitan. 
Optimizar costos y mejoras los resultados 

3 Revisión del esquema de comisiones que permita que los ejecutivos de ventas 
entren su atención en las lineas que mejor le aportan en el margen de rentabilidad 
la Compañía. 

6. Mejorar el servicio logístico, entregas oportunas y de acuerdo alos requerimientos 
del chee, brindando siempre un excelente servicio que difexenca a la Compañía 
de sus competidores. 

7. Comar con personal capacitado, honorable y eficiete en cada una de las ároas de 
la abajo de la Compañía. 

102, Fnctores de soporte y resistencia alas direcciones estratégicas 

actores de Soporte. 

 



 


