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1. CARTA A LOS ACCIONISTAS

Queridas y respetados accionistas:

Cumpliende con el caompromisc y el dessc, nos encontramoes hoy an este
recinta para presentarles a ustedes o que ha sido 13 gestign de Promotores
Medicos Latinoamericanos, durante el afo inmediatamente anteriar,

Para comenzar. s importante traer a |3 memaria los retos gque nos habiamos
propuesto para el ano y con ello ir evaluando 21 nivel de cumplimienta de cada
uno de ellos

El pnmer punto y $in duda es el trascendents. era 2l lanzamiento de la marca
VERIS para el ang 2013 Como lo mencicnamos en la asamblea del afo
antenor egis cammb de marta por &l de Punto Medico Farmlar, gue erg como
nos llamabamas hasta ese entonces. marcaba un hito trascendente en la vida
de la compafia y sin duda era el punto de partida para un nuevo ciclo en el
mungda empresanal

El cambio de marc¢a traia como adicionales, el empazar a generar un valor de
marca mdependiente al de nuestra compafia hermana Saludsa, era evidente
que hasta el afo antenor, &l 940% de ios clientes provenian de atenciones
dadas a clientes gue tienen un sequre medico con esta empresa y fue el deseo
de ustedes como accionistas y de nosotros como todo un equipe. lir a buscar
nugvgs clientes QuUE generaran Mayor Grecimiento  Que ExXperiencia tan
hermosa la que vivimos al intenar de ta organizacian v gue nivel de aprendizaje
el que tuvimos gue vivir para enfrentar este reto, el cambio de marca implica un
sin numera de actividades, muchas de ellas incluse no ewidenciadas €n un
comienzZa perc que cuando ya entramos al proceso fuercn identificadas El
cambio de logos, sefalética, papeleria, uniformes. documentas, credenciales,
sellas, sistemas, entre muchas otras cosas. las hicmoes realdad en un fin de
semana gue comncidic con la Semana Mayor de los que somos catalicos.
Fueron cuatro intensas dias y noches, antecedidos de muchas dias ¥ naches
de praparagion, para gue nuestros clientes al regresar el lunes a nuestros
centros encontraran  todo pulcro hmpic, arganizado v con 105 nugvos
elementos

El cambio de marca, o puedoe semejar a un cambio de nombre en un ser
humans. es decir que al empezarnos a llamar de otra forma §2 generaron gran
cantidad de sentmientas al nterior y al exterior de la empresa, unos
recordaban melancdlicamente el antericr nombre. otros muchos mas que los
antenores, felicitaban por el nuevo nombre, par su logo y por lo renavados que
nos veiamos y otres quizas minoritaries no evidenoiaban cambic algune

El cambiarnos de marca era el Inicio de un caming gue empEZamas a recorrer
hace un poco menss de un afp, cuando estructuramos nuestra proplia area
comercial. Es impoertante recordar que nuestra empresa. al ser en el pasada,
dependiente en su totalidad de los clientes que proveia Saludsa. no se habia




gcupado  porque no lo necesitaba, de estructurar un area comercial que
trabajara intensamente en atraer nuevos clentes y nuevos mercados la
respansabilidad de direccienamiente era en gran medida rezponsabdidad de la
gsaquradora y por elle no teniamos wna estructura gue nos acompadara en
este sentido El buscar, contratar. estructurar el area. generar la curva de
aprendizaje que todes hemes tenido que wivie en la comearcighzacian de un
producto ético, sensible y de altisimo nivel de recomandacidn e un rete que
igualmante las palabras no me alcanzan para poder explicar. lo mucho que he
aprendide vy lo magico que ha sido este camino  El independizamos
estructuralmente de Saludsa. trajo consigo algunas atagues directos de la
cornpetencia n la prestacion de servicios madicos, atrayendop a 1a aseguradara
ofreciendo precios muy por debajo que un mercado de calidad podia ofrecer,
PErd COn una premesa de senvicio gue indiscutiblemante nos lleva en un recien
proceso de incubacidn a defender b proceso con entusiasmo y estrategia
gracias al empens puasto par toda el equipe, esta estrategia muy agresiva de
grupos economicas muy fuertes como &l grupo Nobiz en la cwdad de
Guayaquil, fueran infructuosos y los clientes siguieron prefiriendo la atencién en
nuestra red VERIS

Todas las marcas variadas gue teniamos al intenor de los centros madicos,
pasaran a un solo paraguas con nuestra nueva marca Vers
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La estructura comercial fue estructurandose lentamente, con  algunas
dificultades, particularmente dadas en la ragional Costa donde no legrabamos
estructurar el equipo, seleccionabamos personas con busnos  perfiles
comerciales pero lamentablemente no hay mucha expenznoa en el pais de
venta de serviclos mechcos vy al ver |as diferentes aristas gue el products tenian
no se decidian a asumir el reto y perdiamos el tiempo v |a persona cantratada.

El directorio astudio con respansabilidad y disciplina la posibiidad de abnr
nuestra prestacion médica g otras aseqguradoras, esto significaba un paso
estratégico muy importante para la empresa y luego de tres intensos meses de
debate, se gutanzd a la administracion para prestar servicios a los demas
actores de medicina prepagada del pais v a otras empresas gue tuvieran
productos de atencion medica, este sin duda marcé un despertar en |os
ghjetives gue coma marea teniamos

Pasar de un afto antenor donde la mayor canbidad de los ingresos provenian de
un solo dignte (Saludsa) a tener un diciembre donde en |a toialidad del iIngreso
el 35% provenian de clientes diferentes. generg algunos impactos no
calculados en algunas areas impartantes de la empresa, para dar un ejempla la
de finanzas, antes se gensraba un muy bajo numerc de facturas, la gran
mayaria eran a un mismo cliente y por ende i trabaje de facturacion vy
cobranza era por decirlo menas, sencille. cuando & 35% de una facturacidn de
mas de 268 millenes de délares provienen de okros clientes de la noche a la
marnang. se genera un cuello de botalla muy importante en este nivel Tuvimos
que atacar muy fuerte el tema. o estames sacando adelante. pero sin duda nos
ha tomado tiempo estructurarnos para allg

Es en este moemente donde quiero mastrarles [os resultados ohtenidos desde la
perspectiva comercial

1.1 GESTION COMERCIAL

En el objetivo de consultas medicas llegamoes al 95% de 1a mata final que eran
443 000 consultas No estamos contentos por no liegar ai 100% del objetivo
propussto gin embargo en el grafico siguente mostramos la tendencia de
crecimientos que hemes tenido en los Ultmas anoes evidenciandose sin lugar a




dugas en el ultimo afo un repunte muy importante en el crecimiento de
atenciones. tuvimos casi un 18% mas de atenciones comparados con &l ano
inmediatamente anternor
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El objetivo principal del cambio de la marca y de la estructuracion del area
comercial es atraer clentes adicionales al cliente pnncipal que tenemas hasta
el momenta que es Saludsa. por ello hemos gueride presentarles el crecimienta
gue venimos ieniendo en este segmento de clientes que es fundarmental para
nosoires A centinuacion un grafico con esta informacian
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Es parte de nuestra propuesta de valor el tener compiementanedad de la
atencion en los diferentes centros, por elle el promaever en nuestros clientes
nUeyos ¥ antiguos la tetalidad de og servicios brindados por la empresa fue un
punta muy relevante, es decir que ademas de |a consulta meadica el cliente se
Interesara por hacerss los examenes de laberatone, las imagenas diagnosticas,




=& atendiera en terapa, etc. era uno de los ohjetivos. por elo aca les
guaremos mostrar egta infermacion y 2us resultadaos

TOTAL ATENCICNES

2012 2013 :
- Atenciones Atenciones
SALUD | 620641 14824005 699913 18231143
OTRAS ASEGURADORAS © WA . NA 13026 . 356.112
PARTICULARES 1BD363 270622 76830 5403473
TOTAL . 771034 17534917 880789 - 23.990.728
CONSULTAS
5 2012 2013
CLENTE o i
| Consultas Ingreso Consultas Ingreso _
SALUD . 310608 6767677 381954 - B.3DOSIO
OTRAS ASEGURADORAS ©  NA WA 6.951 185483
' PARTICULARES  : 48207  870.855  S8712 1071513
TOTAL | 356000 | 7638532 417637 | 9.637 094 |

Un producto que sin duda tiene un mayor nivel de complejidad entendiendo
que cada dispensano se encuentra en las empresas clientes nuestras,
distantes de |a operacion de los Vens y con un senvicio que demanda un nivel
de supervision muy fuerte ha presentado rmportantes resultados comparando
un afio con el ofra, abaje los resultados

CISPENSARIODS
; 2012 2013
REGION e Sl e S R
Digpensarnos Ingreso Mspensanos Ingreso i
QUITO 48 1347761 57 2020421
GUAYAQUIL S P1146.031 39 1.363 851
TOTAL 8g L 2493762 463 3393 272

Pese a gue tuwwmos un crecimiento del 36% en los ingresas en este producto,
ei presupuesto o pusimos mucho mas agresivo y legames al 92% del mismo

Un productd que sin duda marca un gran hita en el crecimienta es el negacio
de la optica. negocic gue estamos aprendiendo musho de el y que sin duda €5
ya una gran generadora de recursas para la empresa, en el cuadro siguiente
podemos ver la evolucidn de este producto en log Ulbmos anos y se awvisora
como una linea de producto de rapido & importante crecimienio




CPTICA INGRESDOS

2011 2012 2013
QUITO 88280 111,259 258.395
GUAYAQUIL 73.560 90 608 167.0635
TOTAL 161.820 211,485 42%.460

En Optica hemos logrado duplicar 1a venta en los Centros Médicos, el principal
cambio realizado fue mover las Opticas a |a entrada de cada centro, donde el
chemte pusda cbservar la gama de productos exhibides v los Optometras vy
Oftaimdlogas &t ladgo de la Optica. para cerrar el circule ce venta De igual
forma nuestro presupuesto fue mas ambiciaso y queriamos tener mas
facturacion y pese a un creamients del 100% en la venta cumphmas el
presupuesto de ventas en un 83% en este rubrao

Cemo conclusien general en o gue respecta a las ventas directas generadas
por el area comercial comparando 2l afic 2012 con el afo 2013 pese ha haber
tenide un incramenta en las ventas del 25% ain incremento de precios, s decir
incremento de ventas reales, por la meta gue nos pusimos llegamos solo al
893% del total del presupuesto de ingresos. Hay una gran notica frente al
crecimienta obtemdo pero no estamos contentos con el no logro del objetivo
propuesto

1.2 GESTION DE TECNGLOGIA

En esta area. 1gual gue en todas las demas hemos venido trabajando en los
ulttimos 18 meses con gran impacto para la empresa, cama [es manfestamos
en el informe antenor se habia realizado el diagnostico situacianal tecnologico
de la empresa que tenia muches puntos de riesge v una gran cantdad de
oporumdad de mejoras, con ello presentamas ai directono un plan agresiva de
inversian en desarrallo tecnoldgico que con gran orgulle puede decir hoy que
vamos curnpliendo practicamente al 100% el cronograma propuesto de
rengvacion tecnologica con desarrollos realizades al intenor de la empresa,
teniendo propiedad intelectual scbre la mayona y los mas vitales dandole a la
organizacton cada dia un mayor scparte en la gestion.

1.2.1 £n pnimer lugar se terming de configurar el Data Centar en Guayaqul y su
respaldo en Quitc garantizando la infraestructura de servicios informaticas
actuales y nuevos. Se mplementd toda el protocolo de segundad infarmatica
con tecnologia de punta, garantizando el crecimientc esperado de nuevos
Centraos Medicos, Climcas y demas servicios que la empresa plantee como
objetvos futuros de corto, mediane y large piaze Esto sin duda nos da una
altisima garantia de estar cperativos todos los dias del afo con herramentas
de hardware actlales gue contnbuyen a una gestion estable

1.2.2 Una de las herramientas que ha permitido cada dia ir afinando con mayor
precision la gestién en todos los niveles de la arganizacion ha sido el cistema
de informacion gerencial. con la adgquisicidn realizada de un sistema de
inteligencia de negocios, hoy tenemas un gran numerc de indicadores de




gesticn tanto medica, administrativa, de talente humano y financieras gue estan
100% actualizadas, permitiendn a tedo 2l equipo gerencial y directve tomar
decisiones gportunas. hacer seguimiento a temas critces casi en linea,
ternendo retroalimentacion inmediata a todos los niveles de la organizacion
Hoy estan operativos vy en mejoras los siguentes modulos de informacion
gerencial

- Productividad (Energ 2013)

- Dispensarios (Mayo 201.3)

- Morbilidad {Junia 2013

- Facturaién (Junia 2013)

- Apoyo Dhagnostico Laboratano (Septiembre 2013

1.2.3 Come centre de atencidn medica quE SOMAs, consumimos gran cantdad
de papel & impresiones en la busgueda de herramientas tecnologicas gue no
sole reduzcan el consume. en la busqueda permanente de cuidado de meadio
amiiente. que signifiquen mejoras impodantes en los gastos vy que pusdan
ofrecer al cliente un mejor servicic se han realizado varias acciones una de
ellas fue una nueva negociacidn con gl provesdar de impresiones llegando a
mejorar el precio de hg@a por impresidn comparado en afios antengres. esto
permitid reducir 2l gasto mensual con el mismo servicio para 1as diferentes
localidades de |a empresa, en paralelo e estan haciendo auditorias de contral
de impréesicnes para garantzar que estemos usando adecuadamente esta
herramienta y sin duda estamos implementanda una culiura de cero papel 2n la
arganizacion.

1.2.4 En paralelo con el punto antenor, pero que par su trascendencia merace
una mencien espectal, estan todos los desarrollos que se han realizado vy que
apayvan de forma directa la gestion medica ¥ administrativa, hay yva estan 2n
pleno funcignamiento y al servicio del cliente interno y externo de la empresa
los siguientes desarrollos gque como comentg son realizados al intenor de Vens
con una gran cantidad de conacimiento y cen tecnolegia de altisimo nivel sin
ser cosiosa que parmite estar muche mas cerca del clente Todas,
absolutarmente todos estos madulos los vamos conectando paulatinamente con
el madulo de nfarmacidn gerencial. permitiendo una labor de gestion y contral
mucho mas eficiente Hasta el cierre del afic los productos que ya estaban en
operacian son {os siguientes.

- Implementacién Phantom Facturacicn

- Implementacion Phantom Apoyo Diagnéstico Laboratono,
- Implementacion Phantom Dispensanos Médicos Empresas
- Implementacion Phantorm Apayo Diagnostica imagen

Estos madulos son 100% en plataforma web. con licencias de muy bajo costo
sobre |as cuales esta la plataforma y centrados en las necesidades de los
chentes, hoy vamos en camino de tener una red tecnoldgica que se actualiza
permanentements  que esta en sintonia con & qua estd sucediendo en el




munda ¥ que sin duda brinda informacion en tiempa real de nuestros clentes
para pader sobre ella trabajar y brndar un mejar servicio

Me sientc muy orgullose de lo logrado par mi equipo de tecnologia en
acompanamiento con todos los involucrados de la operacion y sin dudas esta
SEr@ UN area que por su valar estrategico cue tiene dentro de la crganizacian
seguira ofrecienda mejoras en el serviclo ¥ |05 processs.

Ha sido una importante nversion inicial. mucho mas teniendo en cugnta que
teniames un sistema con un nivel impoitanie de obsolescencia. que servia.
nerc gue ya no estaba a los estandares de atenciin que ofrecemas y gue hoy
nos pene a la vanguardia en este campe. Er este campo mi agradecimiento a
los directares gue creyeron en este proyecto gue fodos ios dias se muestra
cama una realidad

1.2.5 Cumpligndo con el cronograma establecido 2013 se empezo el proyecto
SO0GLE APPS. con la finaldad de reducir gastos en cencias de ofimatica.
licercias de servidores, licencias por cuenta de correo sleciranico y entre otros,
Se tiene planificado que para mediados del 2014 i proyscto esté terminado en
sU fase imcial con 500 colaboradores.

1.3 GESTION DE TALENTO HUMANO

Sin duda para nuestra organizacion el talento humano es ia pedra angular de
la gastion. somos y asi lo hamos definido una empresa de servicia, de tal forma
de que si el talentd humano no esta en sintonia ¢on nuestc sWefio va a ser
muy complicado lograr nuastros objetivos EI 2013 fue un afio de altisimo
Impacto en este punto, Empezamoes el afio con tode un plan de levantamiento
de praocesos del cudl ya habiamos informado a ios acoionistas. este analsis y
diagnésticc nos ha hecho evidenciar algunas falencias imporantes en 1os
Procesos que teniamos, se estan tomando los correctivos vy sin duda el area
tecnologica esia entrando a cantribuir con la sistematizacién de algunos
procesos gue par su gran cantidad de operatividad eran lentos v fusra de
contexto con las necesidades de la empresa. Sin duda el crecmiento que
wvimos el ano antenor en gtencionas, sumado a la decisdn de adrmimstear
cada empresa directamente sus areas de apoye. decision fomada e informada
Jnoano atras y gqua hoy esta en plena gjecucien, nes llevo 3 tener un
crecimiento del 51% del equipo humano an tan solo dos anos, hoy cerca de
1000 personas que van desde madicos de todas las especialdades hasta
persanal bachiller hace parte de la smpraesa en los dferentes niveles de
servicio y en las diferentes areas de la orgamzasion. Un craecimento tan fuerte
en numero de parsonas. acompanado de una baja transmision de la cultura
puede ser de alto riesgo para la empresa; [0 antenor sumado a |13 estrategqia del
cambic de marca ya mencignado. demanda un esfuerzo muy importante de
esta area de forma permanente, se trabajo en los meases anterores al
lanzamiento de [a marca en encontrar [os valores que deben ser palpables vy
evidentes en nuestro equipe y para elle digmes a mediados del afo una
evaiuacion diaghostca de la cultura organizacional, este estudio nas mostro e
puntc de partida v los objetivos a fortalecer y unificar en &l corto plazo




Aca les comparta los elementes que hoy son trabajo constante al Intenor de la
comparia en comportamientos que deben ser evidentes en todas |as lineas de
la crgamzacion

1.2.1 CULTURA CRGANIZACIONAL

La gestidn de Talento Humano ha delineade la estrategia en cinco pifares
de accidn sobre los cuales esta desplegando estrategias independientes y
cruzadas para fortalecer de forma permanente el objetrvo de tener una
cultura homegénesa vy positiva, estos son

1.3.2 MODELO DE EVALUACION DE DESEMFENO

Un pilar fundamental para tener una empresa de alto desempefio g5 sin
duda tener un equipo de alto desempefo, par ella hemos iniciado un
programa de evaluacion de competenc.as gue vayan en sintania tanto con




la cultura que queremos fener comz con los resultades cue la empresa
demanda. con base en esto hicimos una primera aplicacian de avaluacien
de competencias blandas para Gerencias jefaturas, profesionales medicos
v de seporte medico, asi como al personal administrativo

1.3.3 MODELQ DE COMUNICACION ORGANIZACIONAL

En mayo del 2013 luege del lanzamientc de Marca y el diagnostco de
cultura, micamos la identficacion del Modelo ideal de Comunicacion
Organizacional alineando las tres vertientes ded Cambio Cultural que se
estaba generando en VERIS y lo clave que habia que comunicar con
respecto a cada una de ellas. trabajameos con un consultar externo en el
diagndstico:

TRES VERTIENTES DEL CAMBIO CULTURAL
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Resultado de este diagnostice se determing el enfoque central en el que
Dasariamos la comunicacién interna ¥ los cbietivos de comunicacion. se
cred nuestro MAPA DE COMUNICACION Y MARCA,
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1.2.4 POLITHCAS DE TALENTO HUMANC EN ACREDITACION

Fug mmformado en la anterior asamblea de accicnistas. la decision de
ncursicnar en la acreditacion internaconal en calidad. JCI Para poder




cumplir con este suefio, es fundamental que las politicas de talento humano
enfocadas en pnimer lugar a tener las personas adecdadas en los cargos
adecuados y segunds tener una cultura de calidad v seguridad del paciente
hacen de este capitulo uno de los mayores retos en el proceso rumbo 2
asta  acreditacion Con la ayuda de |la empresa consultora Avedis
Donabedian especializada en temas de acreditacion en salud a nivel
Intarnaconal hemos desarrallado la totalidad de las politicas de talento
humano que apuntan a la seguridad y la calidad del paciente es tarea del
afo 2014 el impiementar todas v cada uma de elias y venficar su estneto
cumplimento en esta materia

1.3.5 INDICE DE AMEIENTE LABORAL GPTW

En octubre del 2013 obtuwvimos el Ymo Lugar an el Ranking de GPTW,
participando de manera individual como WERIS dentro de la categena de
empresas de mas de 500 colaboradores hemos cedide algunos puntos &n
esta calificacian y estamos trabajando en varios de los frentes mencionadas
&n cultura que pegan de manera directa a los indices del GPTW

EMPRESA 1AL Ambiente Laboral

VERIS 74 4 Muy Satisfacteno

1.4 MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD

La busqueda de la Calidad como propdsito gorganizacional ha =sido el
fundamento en el desarrolio de las acciones de mejora de la Compafila  En
este sentdo durante el afo 2013 se avanzd en &l redisefio del modelo de
gestion integral por calidad. buscande la articulacion entre las avances
alcanzados en el modelo de geshidn por pracesos (bajo €l enfogue 1SC 9001) ¥
el foralesmiento de las acciones de mejora encaminadas para la preparacion
en el proceso de acreditacion con estandares internacianales de caldad y
seqUridad de la atencidn. Un punto importante a resaltar 2n este process ha
sido el mantener la certificacion 150 9001 2008 en los procesos de ingreso.
atencion. consulta medica y labeoratane clinica, lo gue nos ha permitide contar
con un soporte documental y una metodolegia de mejora en la empresa A su
veZ se enfatiza el cumplirmento de grandes hitos frente a la impfemantacion de
la Acreditacion Internacioral en Salud. donde fueron homologados a nivel
nacional a todo & personal da la empresa

Los pringipales logros han sido
1.4.1 Despliegue de la Politica de Seguridad de la Atencién
se mantieng en implemeantacidn las siguisnies accionss
« tmplemantacion de las Rondas de Seguridad: Estas acciones buscan

promovers iz fransioimacién de la cultura 2n 1os centros de atencién
de cara a dentficar. analizar v mejorar las fallas en la atencion
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madica que potencialmente genera un evento adversg al pacients
fiesidan na intenglonal gue causa dafdo)  Esie es un punto de especial
relevancia, yva que el tener buenas profesionales o buengs modelos
de atencién no garantizan prachcas seguras. el seguir protorolos de
atencién con el cumplimenta de estandares @s un caming que
debemes mplementar y profundizar en la arganizacian para que todo
lo que hagamos al interior de nuestra emoresa teéngda niveles de
segUndad supenores gue minimicen los potenciales resgos gue
reprasaenta la intervencion en el campo medico a los clientes gue nes
Vigitan y ponen su salud en nuestras manos

La implementacion de las Rondas de segunidad de |a atencion 19910
el cumplimento del 98.54% a nivel nacional en los Centros Vens en
gl 2013 Esto indica que la cultura de la sequridad se va aplicando
Caga vez canm nEyor mitensidad sin embarge la profundidad de las
rendas y la identificacion de factores criticos debe cada vez ir siendo
mas astricta

Grafico 1 - Cumplimiento Rondas de Seguridad 2013

1.4.2 Fortalecimiento de las competencias de los Profesionales, que
permitan brindar una atencion confiable.

Desde la perspectiva de formacon vy entrénamiente de cara a la
Cernficamon de los procesos de todas |as arsas de la empresa se desarrolld
gl siguiente proceso formative,

Cursc de 24 horas realizade por la Consultora SGS S 4 en el mes
de Julie de 2013 en Formacion de Auditar Internag. frente a la norma
de estandares de Calidad |50 S001:2008 Se farmaron un total de 45
asistentes 21 en Quito y 24 en Guayaquil.

Desde |3 perspectva de formacien y entrenamiento de cara a la
Acreditacion se desarroliaron los siguientes procesos formafivas

_

—_— . —_— . e

_— —



» Curso de 16 horas realizade por el Area de Calidad, en las meses de
Marzo v Abril de 2013 en Formacidn en Heramientas de Calidad
para la Acreditacion dirigido al perscnal clave de las Afeas de
Apoyo  Se formaron un total de 82 asistentes: 45 en Quita y 47 en
Guayaqull

» Curso wrtual de 30 horas realizadas por la Fundacion Avedis
Donabedian § A en Herramientas de Evaluacion y Mejora de a3
Calidad para la Acreditacion en Salud dingidas al persanal da niveles
de Gerencia Nacional  hasta  Jefaturas  y  Coordinaciones
Administrativas de Centras de Atencion. Se formaron un total de 289
asistentes: 16 en Guito y 232 en Guayvagull.

De otra parte se desarrcllaren las Guias de Practica Clinca de las 10
principales causas de consdlta medica y ia principal cdontolégica que
permitiran mejorar la caldad y homolegaran |a atencion a los usuanos vy
serviran de insumo fundamental para el proceso de redisefo de la Historia
Clinica Electrdmca. Estas Guias responcen al perfil epidemioclaogico de la
poblacion atendida en Ins Centros Yerns

El reto para el presente ano s 3 implementacion de |a totalidad de las politcas
disefadas para la implementacién de la acreditacion internacional. la
evaluacidn del nivel de cumplimignta de las guias de manejo ya elaboradas v
por supuesto el apoyo al darea de tecriologia en el disefio y desarrollo del nuava
module de histona clinica gue debe incluir todo un apoyo docurnental vy
gstructural a la atencion médica, enriqueciendo a la compania de informacion
valiosa y aportuna para un oportung v adecuade manejo del paciente

2. CUMPLIMIENTO DE LAS DISPOSICIONES DE LA JUNTA
GENERAL Y EL DIRECTORIC

En este momanto procede a dar fe que todas mis actuaciones y las del equipo
de trabajo gue ldero s& han cefido estnctarmante a todas las disposicionas,
recomendaciones, ideas y sugerencias emitidas por 108 sefiores accionistas y
el excelente equipo de directores que orientan mi gastion.

3. INFORMAGCION SOBRE HECHOS EXTRAORDINARIOS
PRODUCIDOS DURANTE EL EJERCICIQO, EN EL AMBITO
ADMINISTRATIVO, LABORAL Y LEGAL; Y, ESTADO DE
CUMPLIMIENTO DE LAS NORMAS SOBRE PROPIEDAD
INTELECTUAL Y DERECHOS DE AUTOR POR PARTE DE LA
COMPANIA

Es impertante informar a 13 hongrable asamblea de accionistas que astamos al
momento de esta junta ya con el nueve cidigo penal integral del Ecuador
aprobado por parte de la Asamblea de diputados y registrada en el diano oficial




por parte de la Presidencia de la Republica. este es un tema que ha tenido
resocnancia nacional y gue sin duda agrega elementos de riesgo jundico para
una empresa que bene altisimo involucramisnto particularmente en la atencion
medica De wgual forma. procedo a informar que no hemos tenido sucescs
axtraordinarias en materna legal. laboral. ri administrativa que destacar vy
hemos cumplido a cabalidad las normas de propiedad intelectual y dergchos de
autor.

De otro lade v es el momento por g wnpatante del evento mencianarlo 2n esta
capitulo durante el ano 2013 y teniendo en cuenta lo mencionado en €l informe
de cambio de marca, la empresa invirtd una importante stuma de dinero en este
proyects, suma que alcanza el valor de S 856 6817 de acuerdo a la nuevas
normas Internacionales de informacian financiera, este wvalor tiene que ser
armertizado en la vigencia del afic en la que se giecutd par la naturaleza de los
nastos, fuaran elementos en su gran mayana constituyentes de pubkoidad esto
sin duda \mpacto de manera directa los resultades del afo, en cuanto a que
algn que presupuestalmente identficamos que podiamoes amortizar en ires
anos tuvimas gue hacerlo en sole uno, este afectd de marera directa los
resultados del peredo como |0 veremos a continuacian

4. SITUACION FINANCIERA DE LA COMPANIA AL CIERRE DEL
EJERCICIO Y DE LOS RESULTADOS  ANUALES,
COMPARADOS CON EJERCICIO PRECEDENTE

Ingresos: Los ingresos alcanzaron ta cifra de 28.036 [miles de USE ddlares),
esto significa un incrementa en los ingresos del 18% respecto al afio antener.
de 1oual farma se evidencia un crecimiente del 15% en el numero de consultas
medicas. llegando a la cifra record de 417 637 consultas atendidas durante af
2013 y a 853.838 pruskas de laboratorio

Costos: Los costos representan e 52% del ingreso lo que eguivale a un
incrermento de 3 puntos respecte al ano antericr. El componente mas
mportante del costo es la nomina. representa el 58%, este afo tuwa un
ncremento del 22% delbide a la incarparacicn de personal. pasamos de 202
empleados que conforman el costo. a 582 & finales del afig. Gran parte de esta
diferencia esta dentficada por el ingreso a operar del centro medico de |3
Alborada que se abnd a finales del 2012 v que impacta en costes durants todo
&l afio 2013, como tamiién a la contratacian de especialistas en los demas
centros medicos que van greciendo sy productividac a medida gue van
pasando 1oz meses Obtuvimos una mejora de § puntos porcentuales en la
relacion costo — ngreso de Imagenes, debido a que en mayo tomamaos |3
operation directa de este servicio en tres centros médicos de Quito Far ofro

lado tuvimos un incremento en 2l valor absolulo del costo de exameanes y




procedimientas, debido a la mayor venta de chegueos emprezanales en

praovincias, donde gl ¢osto @5 un poco mayor al que tenemos en las cudades
principales.

Gastos: Los gastos representan el 48% de ingreso. con un crecimiento de 5
purttos respecto al afo anterier £l rubro de mayor crecimiento es el de
Publicidad, generado por el cambio de marca. & cual nos representd una
nversion superar a loes 1,2 millones de dalaras, da 1ns cualas § 856,517 cran
exclusivaments para el proyecto cambio de marca gue impacta en este afo
exclusivamente v no es repetbive 2n ef tempo. El gasto de comisiones se
merementd significativamente a 80 mil, debide a la utilizacion de otros canales
para la comercializacion de nuestros =ervicios Se fortalecio la estructura
Comergial con el ingreso de un Gerente de Ventas ingreso de equipo
caomercial para la Costa v fotalecimiente de los equipos de la Operacion, esta
significed la incorporacién de 45 personas adicionales en estas areas, lo gque
representd un incremento del 2% en el gasto de nomina. Los gastas de
oficina presentaron un incremento del 22% principalmante generado por los
gastos de viges y movilzacon debide ab fortalecimiento de las nuevas
estructuras de las areas de apoyc ¥y a la implementacicn de las nuevas
soluciones de software mencignadas antenorments

Utilidades: Teniendo en cuenta el gran crecimiento de ingresos que fue del
18%. pero de igual forma inferiar al  presupuestado, con las invarsiones en
tecnolegia, desarrelle del talents humano y especialmente con la obligatonedad
de llevar come gasto en este mismo penodo tado lo invertido en el prayecto de
cambio de marca, este afo hemos tenido una pérdida de 214 {miles de USS
dolares; como resultado final del eercicio recordando que el afo anterior
tuvimos una utildad neta de 353 (miles de UST)

Balance General

Cuentas por cobrar Comerciales: Estas cuentas tienen un incremento frente
al afo antenor por un valor de 794 imiles de WSS ddares). onginada
principalmente por el crecimgnto de la facturacion a credito ongimada por la
diversificagion de clientes y par otro fado a la acreencia de Odontocare par 196
imiles de UST dolares),

Inventarios: Presentamas un mncremente de 69 (miles de USE dolares)
respecto al afo anterior debido por un lada al crecimiento del praducto Sphica.
el cual requiere mantener canidades adecuadas de marcos v al crecimiento de
las atencionas v examenes de laboratono.

Gastos pagados por anticipado y otras cuentas por cobrar: En este rubro
tiene particular mpertancia los anticipos a proveedores que cortespondsn a
valores dados a los prestadores medicos demagenes v de algunos proyactos
coma 105 de software que estan en process de cigrre este ano
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Cuentas por pagar: E!l rubro mas fuerte gue incrementa &n 1 951 (miles de
USS dolares) con respectn al afio antenor, es el préstamo a ja compania
hermana Salud, para el financiamiento de todos los proyectos mencionados
antenormente, por estos valores se cancala un interés fijado dentro de los
parametros del mercads y la ley Lo que correspande a provesdores, se
mantiene en montos similares al afo artenor

Patrimonic: Las cuentas de patnmanitg 58 mantisneh sin vanacen excepto ia
en fa cusnta de utilidades retenidas donde se reflga una reduccion dada por el
resultado del prezente ejercicie.

5. CONOCER SOBRE EL RESULTADC ARROJADO DURANTE
EL EJERCICIO ECONOMICO 2013 Y RESOLVER SOBRE EL
MISMO.

Coma 1o mencipne en g| capitulo antensr el resultads del gercioo 2013 fue
negativo en la suma de 214 (miles de USS dolares) io que reguce de manerd
directa el valor de las utilidades retenidas de perodos anteriores en este valor.

6. RECOMENDACIONES A LA JUNTA GENERAL RESPECTO A

LAS POLITICAS Y ESTRATEGIAS PARA EL EJERCICIO
ECONOMICCO DEL ANO 2014.

El ano anterior menciona en &l informe gue nuestra empresa se encontraba en
la plataforma de lanzamiento a8 una nueva proyeccién empresanal sin lugar a
dudas hoy 1#ngo que decrrles gue estamos ya en pleno despegue, con motares
a la maxyma potencia, hay varics frentes que atender dentro de ta organizacion.
el foralecimiento tecnologico debe estar casi cerrado €l pnmer ciclo de
actualizacion al terminar el presente afo, la mplemantacion d@ las paliticas de
talento humano encaminadas al fortalecimiente de fa cultura de sepncio y de
ralidad es uno de los retos que mas nos lusionan en este gAo, el teper la
Crgamzacicn cast ista para presentames a la acreditacion internacional el ano
2015 es un sUEAC que cada vez Se wa conviriendo &h realidad El desplegar la
estrategia de expansion en las ciudades y provincias v el fortalecer nuestra
presencia en las cudades prncipales es una de las razones por las cuales
estamos poniendo nuestra comparia a punto v £8 una actividad que nas palpita
e ilusiona

For lo antenar agradeciendo por &l acompafamiento v |a confianza depostada
mi respetuosa recomendacidn s gue mantengamos la estrategia de ocupar
nuevGs espacins de mercado, crecer de forma responssable perg oportuna en
todo el pais donde veamos que podemaos Brindar nuestra prapuesta de valor 8




los clientes y que si3amos en el camino de brindar una atencion de alta calidad.

CON UN gran Serviclo y a un precic que sea realmente competitive en &l
mercada

7. CUMPLIMIENTO DE NORMAS SOBRE PROPIEDAD
INTELECTUAL ¥ DE DERECHOS DE AUTOR.

La compafia al momento se encuentra regulanzada en lg gue flene que ver
con el tema de propiedad intelectual v de derechos de auter, dando regular
cumplimignte a las noarmas que la tegislacion dispene sobre la materia, por
pane de la Compafia y sus accionistas

8. OTROS

Las cbligaciones labgrales impositivas a nivel nagonal y local oblinaciones
tnbutarias con el Fisgco y la Mumcipalidad da| Distrito Metropoltano de Quito.
asi coma pagos al Instituto Ecuatoriane de Seguridad Sacial, con camaras de
la producoon. etc, se han honrade satisfactoriaments v de forma oportuna.
dentro de las plazos establecidas por la ley

5 AGRADECIMIENTOS

Parece ser una frase mas. pare las palabras no me alcanzan para expresar (o
vivide el aho 2013, tengo que confesarles sefiares accionistas que ese afo ha
EIdo un ano intense, un ano de mucha presion. un ano de mucha dinamica, un
afio donde pusIMos muchas proyectos simultaneamente, donde proyectamos
un crecimiento muy grande vy donde los suefos valaron con gran impetu, pero
por momento olvidamos que somaos fragiles v tenemos una capacidad maxima
de atencidn, en muchos casos excedimos como eduipa e5a capacdad, 2s un
gran aprendizaje. el dia a dia nos trajo algunos aterizajes forzoses muchos
logros, algunas soledades y sin lugar a dudas una gratiud encrme a quiensas
estuviercn siempre acompafiando este impetu y osadia Por o antenor, quiero
agradecer en primer lugar a Chos fuente prnnoipal de vida y gestor de {odo lo
gue esta a mi alrededor. Fug mi guia y acompafante &n les momentos de
angustia, me daba el valor para enfrentar gl reto cada dia con mayor valenha y
entusiasmo o mejor, siempre s&nti sU preséncia cercd y eso me motivaba a
s2guir adelante

A il esposa Ellana y mis hijos Maria Paula v Pablo Andres. los que vivieron en
primera fila todo este torbelline de sentmientos y emociones gue lagraran
calmar mi anstedad, acompanar mis scledades y sin duda recargar mis
enargias, tambien, celebrar 08 logres y Iog resultados que lindo &g poder
decirle al munds gue tengo una familka como la que quise siempre tener.
gracias a ellos por ser la razan de mivida

A mi infatigable equipo de traba, a mis Gerentes y Subgerentes a las
jefaturas y coordinaciones. en fin a todo el equipe de mas de 900 perscnas gue
confio nuavamente &n |os retes qua Nos pusSimMEs. quUe PUSISron Con Creces sU




gsfuerzo su compromise su carifio y su deseo para gue gste esfuerze de salr
del cascaron y convertrngs en una empresa con identidad propla y cen un
futuro por  recarrer,  se  aventuraron  y o estuvieron  siempre  vigilantes,
comprometidos y sintieron en su propio ser. la presion de un despégug X030
pero muy agitado. El argullo de ser el capitan de este barco cargado de
excelentes navegantes. me da la felicdad pero a su vez la responsabilidad de
llegar cada dia a un puerto seguro.

& Juan Sewlla, mi amistad, agradecimiento y carifis, eres un ser espacial,
sofiador y visionaric. hay que conocerte para entender gue tu cuerpo s muy
pequens comparade can el alma, la vocacion y €l ser que hay dentro de tl, eres
reaimente un gran ser humano [& agradezeo a la vida gque me ha psrmitido
hacer parte de tu equipo y sin duda de saber que tengo fu amistad me hace
grande. Que crgullo teéner en mi corta lisia de amigos seres humanos
gxcepcionales como Tu

A Luis Romers, gue gran consejerc vy lider. no 30io las afios hacen crecer &n
as10s dones, tambien es |a naturaleza de un gran ser la que hace que estos
dones crezcan mas. Gragias Lushito por escucharme y acompanarme durante
todo el afo con tus reflexiones. exigencias y recomendaciones

Al equipo de directores que me acompafiaron durante todo sl 2013 mi
agradecimiento por SUS siempre proactivas recomendacionss, sUgerenclas,
BxIgencias y aplausos. son un gran equips gue vivieron este ane con guizas la
misma integnsdad que 1a vramos desde adentro

A ustedas sefores accionistas, porgue slempre han visto mas alla del cono
plaza. siempre me lusipnan y me invitan a hacér de \Vens una empresa
visionaria. vigente. llena de buen servicio y referente en la prestacion madica
no solo @n e Ecuador sing también en sus alredadores, el tener acciomstas con
los valores y principios que les acompahan me dan 1a seguridad de estar en el
lugar correcta y haciendo lo carrecto por ells un milldn de gracias

Qurto, 2 de mayo de 2014

Cordialmente,

JORGE ANDRES WILLS
Gerente General
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