~LL LOJAFAR

Distribuidora Farmaceutica

INFORME DE GESTION DISTRIBUIDORA LOJAFAR CA

DICIEMBRE 2016 ~ DICIEMBRE 2017
Objetivo

£l presente informe evidencia el movimiento de la empresa y sus variables que influyen en la
rentabilidad de la Distribuidora Lojafar CA, asi como las estrategias de mercado implementadas para la

obtencién de mejores resultados.
GESTION DE VENTAS
R i Capacitacién
e o | Panficacénde | deTalentos | *BITO | o cobertun
PrOs ventas (Metas de (Personas ( civdad/provincia (Captar
i venta) comprometidas h.ullil i mis clientes)

con a ampresa) del nal)
GESTION DE COMPRAS Y APROVISIONAMIENTO

Identificar y Negociar
endcnte, | o || o7 | it compens
~ " proveedores beneficios con P : mensual
 potenciaies proveedores %
GESTION DE STOCK/INVENTARIO
Reduccién de Inventario de sy claen | Redueathde | Reducircostosde
- % devoluciones almacenaje. b
GESTION DE OPERACIONES
Programacién
de
Gostion de Gestién de
Planificacién integral | tark Surmin: d[str:udéa Calidad y Fiabilidad
mercaderia

CERTIFICADO BUENAS PRACTICAS DE ALMACENAMIENTO Y DISTRIBUCION
Obtencién del certificado de Buenas pricticas de Almacenamiente, Distribucién y Transporte para

Establecimientos Farmacéuticos
PRESTAMO BANCO DE LOJA
Monto Objeto
$80.000 USD Capital de Trabajo
S RENDIMIENTO 2017
RENDIMIENTO
VENTAS 2017 PERDIDA BRUTA MARGEN DE PERDIDA PATRIMONIO
$1480.583,61 USD $-131.285,73 UDS 8.86% 0.00%
PLAN 2017
Obtener
Establecer nuavos Gestlonar compras Incorporar Nuevo
acuerdos comerclales | yventas de manera nusvos crédito arge Establecer Call/Canter
con provesdores directa. provesdoras | plazo (Capital
de Trabajo)
Incrementar
Reduch Incromentar Ventas Croar la Di’smlnmléln ‘d'
.l Loje, Zamora y El departamento | Capacitacién PR
Oro de Cobranzas al personal M les)
de Ventas

Fuente: Distrbuidora Lojafar CA Elaboracién: €l Gerente
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((LoIArAR

Distribuidora Farmacéutica
ANALISIS Y ARGUMENTO
En la gestidn actual se ha logrado:

¥ Se reestructuré el §rea administrativa de la empresa DISTRIBUIDORA LOJAFAR. (Gerente,
Presidente, Comisaria y se incorpord el drea supervision de ventas).

v Se agilitaron precesos mediante comunicacién directa de todo el persons! con el drea de
gerencia y presidencia, atendiendo necesidades y dudas.

¥ Se esté logrando estabilizar 2 empresa, mejorando la imagen corporativa, ganando y
recuperando credibilidad y confianzas de los clientas y proveedores.

v Se disminuyeron las cuentas par cobrar en un 13.39%, haclendo mayor énfasis en Iz
recuperacion de la cartera.

v Disminucién del inventario en un 30.00%, realizando la gestién con las casas proveedoras para
generar devoluciones de mercaderias de baja rotacién,

v" Disminucidn de las cuentas por pagar a proveedores en un 33.80%, esto implica Iz compra de
mercaderia (indispensable de alta rotacién) y ademaés productos considerandes de enganche y
asi reducir el stock mediante promociones especiales.

¥’ Promover un clima laboral iddneo, estableciendo funclones claras a todo el personal,

BASE: AUDITORIA EXTERNA

2015
Cociente de liquidez: Lz empresa dispone de $1,10 para cancelar ceds $1,00 de deuda. La

recomendacion esde 2 a 1,
Cociente de rentabilidad de ventas: Por cada $100 de ventss, lz empresa ha obtenido una utilidad de
neta de $1,04.
Cociente de utilidad bruta: Por cada $100 de ventas, Iz empresa obtiena $8,80 de utilidad, debido a que
el costo de ventas representa &f 91.19%,
Cociente de gastos: Por cada 5100 de ventss, la empresa gasta $7.12 en administracién y S0.62 en
ventas.
Costo de ventas: Representa el %31.19, por lo que el mismo disminuye en %10.87 en relacién al afio
anterior,

BASE: AUDITORIA EXTERNA

2016

Coclente de liquidez: La empresa dispone de 53,10 centavos de ddlar para cubrir las obligaciones 2 corto
plazo, lo cual es aigo positivo ya que Iz empresa no muestra ningln riesgo para los proveadores.
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LOJAFAR

Distribuidora Farmaceéutica
Capital de trabajo: Con esta ratio 708817.28 podemnos observar que fa empresa cuenta con un adecuado
capital de trabajo.
Indicador de endeudamiento: Este indicador 0.40 significa que por cada délar que fa empress tiene
invertido $0.40 han sido financiados por los proveedores, por Io tanto, Iz empresa bien puede cumplir
con sus obligaciones.
Indicadores de rotacién: Este indicador es 3.46, esto significa que fas ventas al costo rotaron 3.46 veces,
lo que es adecuadc y se buscara siempre Ir sumentando este indice, Incrementando ventas y
manteniendo un inventario minimo que permita reducir el costo de invarsion que implica un inventario
grande,
Rendimiento del patrimonio: &l valor es 10.53, este indicador nos demuestra l2 utilidad frente al
patrimonio.
Margen de utilidad: el valor es 3.25, o que no demuestra que la empresa tiene un margen de
rentabilidad de 3.25%.

BASE: AUDITORIA EXTERNA

Cociente de liquidez: La empresa dispone de $3,02 centavos de délar para cubrir las obligaciones a n?lrt:
plazo, por o que no hay riego para los proveedores.

Capital de Trabajo: £sta razén nos indica que la empresa cuenta con un conveniente capital de trabajo,
pero si espera mejorar la rentabilidad tendris que proyectar un aumento del mismo.

Indicador de Endeudamiento: Este valor es 0.54, esto representa que por cada dblar que Iz empresa
tigne invertido, el %0.54 hzn sido financladas por os acreedores.

Indicadores de rotaddn: es 3.45, este indicador nos demuestra que las ventas rotaron 2l costo 3.45
VECES, aungue es conveniente.

Rendimiento del patrimonio: Este Indicador nos demuestra la utflidad frente al patrimonio. En este caso
es cero porque hay perdida, demuestra que el patrimonio disminuyo 39.99%,

Cociente de utilidad: Este indicador nos muestra que la empresa tiene un margen de pérdida del 8.86%.

PLAN 2018
1.- Uneas a mantener
A continuacion, se presentz las linees con las que se manejarfan relaciones comerciales, considerando
las casas proveedoras con aito grado de rotacion del producto y generen mayor rentabilidad a la
empresa.
Para tener un mayor beneficio en estas lineas es imprescindible incrementar las ventas y tener un mayor
capital de trabajo para asi poder realizar compras al contado y hacer uso de los mayores beneficios.
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LOIAFAR

Distribuidora Farmacéutica

Cuadro 2: Lineas a mantener
ABL PHARMA $ 20000 |BAGO $ 700.00
ACINO $ 2,000.00 |BASSA $ 7,500.00
ACROMAX $ 6,000.00 |BIOGENET S.A. $ 2,200.00
BAYER $ £,000.00 |BOEHRINGER $ 4,000.00
CELSIUS S 500.00 |CHALVER $ 5,000.00
ECUAQUIMICA $ 1,500.00 |CHEFAR- INFABI $  700.00
GENFAR $ 5,000.00 |ECU $ 2,300.00
GRUNENTHAL $ 2,000.00 |FARMAYALA $ 6,500.00
GRUPO FARMA $ 2,000.00 |GLAXO $ 1,900.00
IMP.BOHORQUEZ C. LTDA. $ 700.00 [GUTIS $ 2,600.00
KRONOS $ 1,300.00 |H.G.*ETICOS* $ 550000
MEDICAMENTA $ 2,700.00 |H.G.*POP.COSM.*
MERCK $ 1,500.00 |INDUNIDAS $ 5,500.00
MERCK CHC $ $,500.00 |JULPHARMA $ 1,000.00
MK $ 1,300.00 |LAMOSAN S 2,000.00
NOVARTIS $ 1,700.00 |LIFE $ 4,800.00
QUIMICA ARISTON $ 3,000,00 |UQUICAPS $ 1,400.00
RECALCINE $ 1,500.00 |MERCK SHARP DOME $ 1,600.00
ROCNARF S.A. $ 160000 |NEO-FARMACC S 1,400.00
PFIZER FARMA $  1,600.00
PROVENCO $  5,500.00
RODDOME $  2,000.00
SERES $ 500.00
SIEGFRIED $  5,200.00
VITA BEAUTY INTERNATIONAL S 500.00
TOTAL COMPRA MENSUAL = $ 140,000.00

2. Nivel de utilidad Bruta

La utilidad bruta promedio mensual oscliaria entre $3500 - $6500; con una utilidad bruta anual de

$42000 - $78000 usd.,

/
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1. Andlisis patrimonial y financiero

Técnicas a Valor | optimo | Problemas que ""’“m“"w"w':"“.‘:‘
Emplear calculado pueden produdir problemas.
Si es muy elevado
es un sintoma de
descapitalizacién
5l es demasiado Ampliar el capital
Endeudamiento = reducido puede Solicitar
Pasivo/Active | OS¢ | ENtre05-06| L crcil subvenciones
rentabilizar Vender activos
suficientemente
los fondos de los
accionistas.
Dificultad para
Calidad de Ia atender los Reconvertir las
Deuda = Pasivo vencimientos de | deuda pasandola
corriente / Pasivo | 01 Reduddo. | e sudnsconto | dechrio-s o
Total plazo (Pasivo plazo.
corrlente).
Alargar el plazo de
los prestamos
Capacidad Reducir los
: Ml' = :ﬂb insuficiente de prestamos
de caja/ 1.62 Reducido devolver los Aumentar &l flujo
prestamos prestamos de caja,
pendientes incrementando
Ingresos o
reduciendo gastos.
Costo da ja deuda " oigual | Gastos financieros Renegociar el costo
=G 003 | alcostodel | demasiado a8 h s e
financieros / diero el Reduclr [a deuda
Deuda con coste con coste.
Gastos Renegociar el coste
Finandieros = ooy | Entreeln- G“m"";‘;:“” de la deuda
Gastos financieros 1.5% o Reducir la deuda
/ Ventas con coste,
Si es reducido
puede ser un
sintoma de
liquidez Ampliar el capital
Insuficiente para Reconverlir la
i Mayorquel | © tenderias | deuds pasindolas
ey = Arivo Yoates deudas a corto largo plazo
corriente / Pasivo 3.02 posiblemente,
corriente. alrededor de o Ventae 6 civos
15 Si es demasiado | Mejorar los plazos
elevado puede de cobro
indicar una Atrasar pagos
infrautilizacion de
los activos

corrientes




Si es reducido
puede ser un
“2“’“"“ de | Amplerel capitel
Taxoraris Insuficiente para o £
= PSR deuda paséndola a
(Realizable + 1.51 Alrededor de Sl stk largo plazo
Tesoreria) / Pasivo 1 e, Ventas de activos
Corriente Atrasar pagos.
Si es demasiado
elevado pusde Mejorar los plazos
indicar una de cobra.
Infrautilizacion del
disponible
Si es reducido
puede ser un
sintoma de
liquidez
utciontepra | /Akar o ot
Prueba del dcido atender las deuda pasdndola 3
=Tesorerla / 139 Entre 0.2-0.3 | deudasacorto i
Pasivo corriente s plazsy
Sl ar decvslads Ventas de activos
elevadopuede | AUASArPagos.
indicar una
infrautilizacion del
disponible
2. Gestién de cobro y de pago
Técnicas a Problemas que | Recomendaciones
Emplear Valor caleutado | Valor Optimo pueden para soludonar
producir problemas.
Dificultades
financieras si
los clientes Gestion de crédito
"f&:t:b/m 94 dias o pagen S e
Vents diaria reducida demasiado Seguro de crédito
tarde Factoring.
Morosidad de
clientes
Morosidad = .
Deterlodo de Gatibn gaoritin
saldoi de 112 Lo mds Morosidad de a clientes,
aries/ reducida clientes Seguro do.mdlw
Yentia Factoring.
Dificultades
Plazo de pago = financieras sise
p fores 64 dias lomis.devada pags a los Alargar el plazo de
Compre dieds posible. proveedores pago.
demasiado
pronto




Mayores

necesidades de
“mg“ Lomas elevada | financiaciénsi | Alargar los plazos
proveadores s 061 posible, ysies | lafinanciacion | de pagoy acortar
Proveed 7 posible mayor | de proveedores los plazos de
Clientes quel no cubre {a cobro.
financlacién de
clientes
3, Gestin de los activos
Técnlcasa Problemas que | Recomendaciones
Emok Valor calculado | Valor Optimo pueden para solucionar
producir problemas.
Vender activo no
Rotacion active corrientes
no corrients = 250 veoes Lo mis elevado 'mm."“" Mejorar la
ventas / activo posible PEARAAS eficiencia en el
no corriente uso de activos no
corrientes
Reducir los activos
corrientes
Rotacidn activo Aumentar las
corriente = 2.07 veces Lo més elevado l::n'::l lizaeidnl ventas
Ventas / activo : posible aths Mejorar la
corrients eficiencia en el
uso de activos
corrlentes.
Vender
existencias.
Aumentar las
D lomis elevado | CXeesde e
Costo Be vents 3.44 veces posible inversion Mejorar la
exigencias. eficiencia en el
/ Existancias
uso de las
existencias justo a
tiempo.
Vender
existencias.
Plazo de las Aumentar las
existendias = Lo mas Plazo ventas
Existencias / 106 dias reducido demasiado Mejorar fa
costo de ventas posible largo eficiencia en el
diarlo uso de las
existencias justo a
tiempo.
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