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PERIODO ECONOMICO ADMINISTRATIVO 2019

Me permito poner a vuestra consideracidn el informe anual de Gerencia General por el afio
2019, con el presente informe dejo constancia de la gestion efectuadn durante el presente
afbo,

L. Ambito de la Empresa
1.1,  Productos ¥ Provesdores

El porafolio de productos que comercializa la empresa no ha sufrido cambios
importantes, los acuerdos comerciales con los difereniies proveedores se manticnen
sin ningin cambio, son muy pocos los proveedores que han lanmado nuevas
innovaciones, los cambios mds se han enfocado a3 un relanzamiento de los mimos
productos con una mscva imagen.

1.2.  Mercados y Clienes

La cartera de clientes activos se encuenirs en sproximadamente 2926 pricticamentie

¢ mantiene en relacion al afo anterior, contamos con una feerza de ventas de 15
vendedores vy 2 supervisores, atendemos el mercado de 6 provincias con una
pequefla participacion en el mercado de las provineias de Los Rios y Pichincha

1.3, Procesos Fundamentales ¥ Tecnologicos

Seguimos trabajando en ¢l arca contable con el sistema administrativo contable
PIRAMIDE v en el drea de ventas con ¢l sistema MOBILVENDOR.

2. Cumplimiento de los objetivos previstos para el ejercicio econémico 2019,

I. Reestructuracién zonal, cierre vy fusién de rutas que no contribuyen en el
volumen de ventas establecido como minimo pars mantener un ejecutive en la
Faoma.

Este objetivo se ha cumplido, se cerrd cuatro sectores de cobertura en la provincia
de Cotopaxi ¥ s fusiond dos en la provincia de Chimborazo, se abrid una nueva
ruta en la provincia de Bolivar y se realizd una mejor segmentacidn en el mercado
de ln ciudad de Latacunga, con atencién personalizada por un ejecutivo
experimentado en el canal mavorista, el cual estd atendiendo a un nuevo v selecto
grupo de clientes,

1. Estudio de Mactibilidad sobre la posibilidad de ingresar a la provincia de
Morona Santiage - Macas.




3.

Se realizd un estudio de mercado de la zona en mencidén, ¥ una vez ferminado se
efectud un andlisis determinando los clientes objetivo, se procedid abrir la zona con
frecuencia de visitas quincenales, la misima fue atendida por un vendedor que
conocia la ruta, los volimenes de ventas esperados se consiguieron, pero la
competencia en precios se volvid muy agresiva, ademds los créditos que manejaban
los clientes de este sector estaban sobre los 60 dias, rmzon por la cual se realizd un
anilisis de la rentabilidad ¥ por el poco aporte se tomo la decision de cerrar la ruta
en los mejores términos, dando por terminada la relacién comercial con los clientes
una vez recupernda la carters total,

Amilisis v revision permanente de los diferentes indicadores del personal de la
FFVV, vy toma de decisiones sobre ¢l reemplazo de aquellas personas que no
contribuyen de manera eficieate al desarrollo de la Compafiia.

Para cumplic con este objétive se implementd un sistema de evaluacidn por
indicadores de gestion, mediante el coal el personal es evaluado permaneniemenie
el codmo consigue sus resultados, de este analisis se tomo la decisién de cambiar
seis vendedores v un supervisor,

Mantener el porcentaje de crecimiento de al menos el 5% de las venias en
relacién al afio anterior.

El porcentaje de crecimiento en relacion al afio anterior fue del 3,83%. a pesar del
complicado entorno econdmico que atraveso el pais, una parahizacion del sector
productive por més de |5 dias originada por una manifestacion indigena, indices
deflacionarios, caida del PIB. entre otros. En el dmbito interno un hackeo de
informacidn que se logrd solucionar después de 15 dias, competencia agresiva de
precios, sin embargo las estrategias implementadas y las medidas tomadas como
parte de los objetivos que anteceden permitieron cumplir con el 77% del objetivo
planteado,

Mejorar ¢l margen de rentabilidad en al menos el mismo porcentaje de las
ventas reemplazando el portafolio de productos gue no aporta en un margen
aceptable por productos més rentables.

El indicador de margen de utilidad brum del afto 2018 fue 12,41 en el 2019 tenemos
un indicador de 12.84 esto quiere decir que se logrd mejorar la utilidad bruta en un
3,46%, ¢l porcentaje ¢s muy similar al crecimiento de las ventas que fue del 3.83%
s¢ puede considerar un buen indicador si relacionamos con ofros sectores
productivos de la economia donde el objetivo fue mantener las cifras del afio
anterior ¥ no decrecer.

Cambiar la politica salarial de la FFVVY que motive al cumplimiento de los
presupuestos de los proveedores que le aportan de manera mas rentable a los
resultados de la Compafiia.



Se implemenid una nueva politica remunerativa sobre la pare variable, con I
medicidn de tres indicadores que conforman su comision, mediante la cual un
vendedor mejora sus ingresos siempre que cumpla en al menos ¢l 40% de los
presupuestos de los proveedores de la Compadiin que le aportan de mejor manera al
margen de rentabilidad de la misma, se pude decir que el objetivo se cumplio en al
menos un 30%.

7. Coneretar la compra del vehiculo v la venta de fos vehicalos 3 v 4,

Este objetive se complid en forma parcial, puesto gue se concreto la compra de un
camion marca Hino de 7.4 toneladas afo 2020, que sirvid para atender los mercados
de fuera de provincia y permitid mejorar la eficiencia logistica al lograr reducir los
costos de distribucion en algunas zonas en las cuales se climind la logistica
adicional al contar con una nueva capacidad de carga. Con relacion a la venta del
vehiculo 3 y 4 no fue posible concretar ninguna negociacion.

8. Revision, andlisis v toma de decisiones sobre las nuevas propuestas de un nuevo
software administrativo contable integrado.

Se reviso varias propuestas de softwares administrativos contables, pero por las
situaciones no previsibles que atraveso el pais v la Compafila no fue posible
concretar la compra e implementacion quedande difenido este objetivo pam el

presente afo,
3. Administracion de recursos humanos y ambito legal

En el presente afio se cambid y se incrementd el siguiente personal: En el drea de
ventas 8 cambios, en el drea de logistica 2 cambios v 3 incrementos, en el drea
admimstrativa no se realizo ningun cambao.

En lo que concierne al dmbito legal, todos los empleados que terminaron su relacion
laboral en el afio 2019, lo hicieron en mutuoe acuerdo con la Compafig v se procedid
a liguidar sus haberes en forma completa v de acuerdo a lo dispuesto en el Codigo
de Trabajo, de igual forma todos los empleados que se vincularon a la empresa
durante este afio, fueron contratados dando estricto cumplimeento con todas las
disposiciones legales vigentes,

4. Cumplimiento de las disposiciones de la Junta General

Sc cumplio en debida forma la resolucion adoptada por la Junta General Ordinara
celebrada en el mes de abnl| del 2019.

5. Cumplimiento de las disposiciones legales

Los aspectos legales han sido cumplidos a cabalidad segn lo estipulado en las leyes
pertinentes ¢n materia tributaria, laboral v ofros aspectos de observancia legal

obligatoria.
i




6. Situacion econdmica y financiera

El analisis de la situacion economica-fmanciers que presenta la Compadiia al
término del afio 2019, se concentra en la revision de los principales indicadores de
ligmdez, actividad v rentabilidad obtemidos en este gjercicio ECONOMIco, junto con
breves notas aclaratorias correspondientes al afio 2018 y 2019 gue son comparables
puesto gue las vanaciones de los indices inflacionanos no distorsionan  su

razonabilidad.

ANALISIS FINANCIERO COMPARATIVO TRES ULTIMOS ANOS

INDICADORES ANO 2017 AND 2018 ARO 2019 COMENTARIO
INDIC AYRES
La compafiia puede
atender sus obligaciones a
Liquidez =Activo corto plazo, este indice
Corriente/Pasivo 1.32 1.24 1.23 | prdcticamente se mantiene
Corriente en relacion al afio anterior,
s¢ considera aceptable la
relacion 1 a 1.
La compaifiia se encuentra
en capacidad de atender
Capital de Trabajo sus  obligaciones  con
= Aetivo Corriente | $354.111,62 | $347.130,10|  $344.738,90 | proveedores y lerceros en
— Pasivo Cormente el corto plazo, ¢n relaciin
al afio anterior presenta un
decrecimiento del 0,69%.
Muestra la dispombilidad
de la compafiia pam
Razon Rapida = atender sus obligaciones
Activo Corriente - de mmediato sin
{Tnventario) Pasivo 0,78 2.1 078 considerar los inventanos,
Comiente este indice en relacion al
afie anterior disminuve en
el 8.24%




RATONES DE ACTIVIDAL

Mide el numero de veces
que lus cuentas por cobrar
Rotacitn de | giran ¢n promedio en
Cartera = Ventas relacion a las ventas, con
Crédito/ Fromedio 9,92 G 10 B.64 respecto al afio anterior
Cuentas por disminuye en un 0,46
Cobrar veces, esto significa que la
canera rotd ¥ 64 veces en
el afo.
Mide el nimero de dias
promedio en gue s ha
Dias Cartera =
Clientesx 365/ 3521 31893 3941 w la caniera, en
Ventas Notss on &l af0 anterior
IENEmos que sE recupend
en promedio en 39 dias.
Muesira el namere de
vooes qQue oo el
mventario durante el afio,
Rotacion del en ¢l presenie afio roto
Inventanio = 9.67 veces, en relacion al
Vontas / Promedio s e L afio anterior disminuye en
de Invenno 1.65 veces, esto obedece a
las compras anticipadas
pari alender la temporada
navidefia,
RAZONES DE RENTABILIDAD
Muestra la utilidad antes
Utm N de gastos, inlcreses ©
Utibidad Bruta 13,98% 1241% 12.84% | impucséos, cn relacion al
Ventas Netas il'ln_mrlnr muecsira un
crecimiento del 3 46%
Muestrn ¢l porcemtaje de
uitlidsd oblemdo en
:m:; relacion a las vemtas, en
L relacion al afo anterior
Utilidad del 1.76% 1.04% 0,904 | disminuye en el 4.81%,
Ejercicio / Ventas .. Nacs & 8
Netas planificacion de  nuevas
IMVETSIONES UE onginaron
gastos adicionales
Margen Unhdad Muestra el porcentme de
Neta utilidad neta en relacion a
= LUtihidad Neta 0,95 0,26% 0,57% | la venta, én relacion al afio
del Ejercicio/ enterior  grece  en el
Ventas Netas 1 19,23%,




fimi Muesira el rendimicnto
su:mhlmm sobre s inversion de los
~ Utilidad Neta 311.29% Of 0% 2258 500 ﬁm“l:m
*IIIEJH:I:::I’; i T QI :
) crece en el 128 7%

7. Propuesia sobre ¢l destine de las utilidades obtenidas en el ejercicio econdmico
219

Considerando que la unlidad neta generada durante el giercicn del 2019, segin el
estado de Pérdidas v Ganancias, restado el 15% de participacion de utilidades para
trabajadores v el 25% del impuesto a la rentn, alcanzs la cifra de

US$37433 73

Es la propuesta de la Gerencia General  repartir el 50% a los sefiores acciomstas v el
restanie $0% emviar a la cuenta Reserva Facultativa, pucsto gque sc rogmere tener

mejor liquider para gencrar mavores ventas
8. Recomendaciones para el ejercicio econdmico 2020

El entorno econdmico que vive el pais no es muy alentador, la recesion mundial que
se espern este afe  por el Covid-19 y la caida del precio del crudo, serin los
indicadores determinantes para ta caida de la economin que segin las provecciones
del FML, ¢l Ecusdor serd el segundo pais mas afectado de la region, estimando un
decrecimiento de la economia del 5.2%. con una proyeccion al desempleo del 6 5%
v un subempleo que pasara las dos cifras, las pérdidas en los soctores econdmicos
hablan de cifras muy preocupantes gue tardarin varios meses en recuperarss,

Bajo exte entormo  es necesano plantear objetivos alcanzables gue permitan
mantener la estabilidad econdmica v seguir operando

Objetivos afo 2020

Para el presente afio se plantea los siguientes objetivos:

1. Heplantear la politica de ventas que permita determinar los clientes objetivo en los
cuales los ejecutivos del drea comercial deberin centrar su atencion, en la misma
se inclurd las condiciones de vents acorde a la siluacion de la emergencia
sanitaria v del pais

2. Redefimr la polinca comercial para la atenciin en época de crisis, nuevas politicas
¥ procedimientos por zona o regidn.

d. Reducir ¢l indicador de dias cariera en al menos un 10

£



Automatizar procesos ¢n fas diferentes dreas que permitan una reduccion de
tiempos v costos con el fin de ser mis rentables v cficaces, aulomatizacion que
permutird realizar las diferentes pestiones de mancra mas faal, efectiva v eficiente.

Establecer las estralegias necesarias para enffentar 3 la competencia que no
signifigue una reduccién del margen de wtilidad o extensiones en las lincas de
eredito, sino un enfogue diferente hacia mejorar ¢l servicio

Crear un plan de contingencia v un sistema de seguridad que permita operir en fas
actuales circunstancias que atraviesa el pais por ln cnisis sanitana provocada por ¢l
Covid-19

Huscar mucvas formas de vender, utihizando la tecnologiza web corporativa ¥
medianic la oferta de producios por medio del portal de compras publicas,

ldentificar nuevas oporunidades en segmentos de mercados diferentes ol mercado
trudicional.

Revision y toma de decisiones sobre Jos proveedores con los cuales se quedara
operando la Compafiia

10, Renovacion de los equipos de tecnologicos de acuerdo s requenimienios.
11, Detimr la compra del nuevo software administrative contable integrado,

1.1,

Direcciones estratégicas pars ¢l aio 2020
Para el presenie aflo se plantca mantener las sigwienics direccrones etmatégicas

Definicion de los mercados estratépmcos a donde Hegart la compafia ofreciendo
productos de calidad v altos estindares de servicios,

Mantener un eficiente control sobre los mercados atendides, ofertando una amplia
gama de productos que generaran valor a los negocios de nuestros chentes.

Revision zonal penddica, que permia una adecusda recstructuracion, abriendo,
cerrando o fusionando las rnutas de trabajo que ke permitan a la Compaflia ingresar
solo a sectores de venta que le aporicn valor a la Compafia

Identificar ¢l mix de productos apropados ¥ necesarios con el cual los giecutvos
atenderan el mercado que garanticen la rotacion de les mismos v contribuyan en
murgen & la rentabilidad de la Compaia

Contar con un eficiente equipo de trabaje con mires a conscguir procesos de
calidad que permitan optimizar costos ¥ mejorar los resultados

<]
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1.2

10.

Brindar un excelente servicio logistico, entregas oportunas y cumpliendo con las
normas de bioseguridad requendss que marquen [a diferencia & la Compadiis de sus
competidores

Contar con lecnologia de punta que permita dinamizar los procesos v desarmoilar las
diferentes actividades en los tempos previstos

Factores de soporte v resistencia a las direcciones estratégioas
Faciores de Soporte

Se puede citir como uno de los mas importantes, la dentificacion empresanal de
clientes v proveedores por ¢l trabajo desarrollado en el mercado a lo fargo de lox

aios, adiconando las marcas 2 las que representan, los precios ¥ productos que
ofrece y el servicio que brinda.

Factores de resistencia

El principal factor de resstencia s la cnsis sanitana provocada por ¢l Cownd -19
gue atraviesa ¢l pals v ¢l mundo, que ha onginado un desequilibno economice ¥
cambios dristicos en la forma de operar de la mayoria de empresas, limitando en
muchos de lox casos la stencion a un determinado segmento de mercada, cambivs
profundos en las politicas comerciales de los diferentes proveedores que hoy atenta
1n estabilidad empresarial,
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Al conclur el presente mforme, me resta solamenle expresar mi  sincero
agradecimiento o la seflors Presidenta, a los schores Acclonisias, 2 la sefiom
Gerente Admimnistrative Comercial, a |z sefionta Contadora General v a todos v cada
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Compafiia, quiencs me han brindado toda su colaboracion v apoyo entusiasia,
permitiéndonos alcanzar los resultados presentados. Asi tambeén quicro agradecer
al Sefor Comisanio Revisor v a la firma de Auditoria Externa Willi Bamberger &
Asociados Cia. Bida

Finalmeme agradezco |a atencion brindada al presente informe, ¢l mismo gque me
permilo poner i vuestm consideracion.

Ambato, mayo 29 del 2020




