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1. CARTA A LOS ACCIONISTAS

Queridos y respetados accionistas:

Con gran emocién me encuentro el dia de hoy frente a Ustedes, con el objetivo
de presentar el informe de gestidn realizado por |la organizacion durante el afio
inmediatamente anterior.

Este es nuestro primer afio completo con ta marca VERIS, donde la estrategia
de participar en el mercado global de la prestacion médica, acorde a lo
aprobado por el Directorio, se empieza a hacer realidad. Fue también el afio del
fortalecimiento organizacional, para enfrentar el crecimiento previsto para los
proximos anos.

Desde el afio 2013 la administracién liderada por quien les habla, con la guia y
aprobacién del Directorio que me acompana, trazamos un plan estratégico, el
cual viene teniendo un estricto seguimiento en el cumplimiento de los objetivos
planteados y es sobre lo cual quiero presentar el informe que nos ocupa el dia
de hoy.

Para empezar, es bueno recordarles a los sefiores accicnistas que se
definieron cinco lineas estratégicas que nos deben permitir llegar al 2019 con
las metas y los suefios ya presentados, estas son:

1. Modelo de Actuacion Comercial: En este capitulo se incluye todo lo
referente al disefio estratégico de la marca, el posicionamiento de la
misma en la mente de los usuarios, el disefo y construccidn de la
categoria de centrales médicas y por supuesto el crecimiento de las
atenciones y la facturacion por parte de clientes afiliados o no a la
medicina prepagada, esto, independientemenie de la aseguradora a la
que pertenezcan. En este capitulo se hace especial mencién al
crecimiento en la participacion de mercado del cliente particular, el cual
consume servicios médicos en todas las redes privadas del pais. Es un
nicho hacia el cual nos estamos enfocando, buscando ante todo,
mantener participacion aita en la prestacion de nuestro cliente Saludsa,
pero sin lugar a dudas, crecer en todos los demas clientes.

2. Eficiencias Administrativas y Operativas: Entiéndase este capitulo
como el analisis permanente de una producciéon mas fimpia, generadora
de valor tanto para el cliente, como para el accionista, donde sin
sacrificar la calidad, podamos ir alcanzando economias de escala que
nos hagan mucho mas competitivos tanto para el accionista, como para
el cliente.

3. Cultura de Seguridad y Enamoramiento: Este capitulo es basico y
fundamental en una empresa que presta servicios médicos, buscamos
permanentemente que nuestro cliente salga mas feliz de lo que entro,
encuentre solucién real a sus necesidades y que nos recomiende con su
circulo de amigos y conocidos; por supuesto, todo esto enmarcado en
una cultura de calidad y seguridad en la atencién apegada a los mejores



estandares internacionales de atencién medica. De igual forma, el tener
un equipo de colaboradores enamorados de o que hacen, produce un
compromiso directo con la marca VERIS, fortaleciendo el lazo entre la
empresa, el mercado y sus empleados, por ello desplegamos con mucho
entusiasmo esta linea estratégica.

4. Evaluacion de las capacidades empresariales: Esta iniciativa
estratégica, aunque se contiene en las anteriores, le hemos querido dar
realce particular, entendiendo la importancia que tiene para el
cumplimiento de los planes de crecimiento. El tener personas correctas
en los puestos correctos se hace perentorio para el crecimiento
exponencial que queremos para los siguientes afos y por ello tenemos
un plan de accién frente al analisis, evaluacién y definicion de los
talentos gue tenemos, las brechas frente a lo que necesitamos y el
camino a recorrer para lograrlo.

5. Sinergias Corporativas: Este es un capitulo que invita a aprovechar las
bondades de pertenecer a un grupo econdmico fuerte dentro del pais, el
lograr economias de escala en los frentes, comerciales, administrativos
y operativos, sin duda permitiran beneficios que estamos trabajando en
conjunto para aprovecharlos.

Que hemos hecho?

1.1 MODELO DE ACTUACION COMERCIAL

El afio 2014 se definié como el afio de la adecuacion operativa y administrativa
a nivel de la empresa para poder desplegar el crecimiento a partir del afio
2015, por ello la estructuracién del area, acompanado con la estrategia de
captura de nuevos clientes de aseguradoras, fueron los elementos que
determinaron este capitulo, de igual forma se hizo una revisién profunda en el
directorio y se definié que el crecimiento de Veris, no puede estar solamente
atada a las consultas medicas, se tienen productos y servicios de lineas de
prestacion médica que deben ser evaluadas y analizadas para generar el
crecimiento futuro. Teniendo en cuenta lo anterior, el crecimiento de Veris hacia
el futuro quedé enmarcado en cinco frentes, el primero es en el modelo
tradicional de redes y centrales médicas nuevos en lugares donde debemos
estar presentes y que aun no tenemos presencia, esto tanto en las ciudades
actuales como en las nuevas, |la otra linea de expansion definida es el
crecimiento en lineas de negocio, como ejemplo tenemos, laboratorio clinico,
medicamentos, optica, enire otras, fa tercera es evaluar nuevos negocios o
productos que aun no prestamos en el campo ambulatorio, el cuarto es el de
buscar alianzas o trabajar en el estudio de factibilidad para administrar o
gestionar clinicas ambulatorias y finalmente y no menos importante ver todo el
crecimiento de fa virtualidad como linea propia de nuestro negocio con
factibilidad y crecimiento. Este plan de crecimiento fue presentado al directorio
quién aprobd y motivé a la administracion a presentar proyectos en este
camino para empezar la expansion en ei afio 2015.

Pese a que el 2014 fue definido como un afio de no crecimiento los resultados
son los siguientes:



Ventas: Durante el 2014 Veris registrd ingresos por sus servicios por el monto
de 31,5 millones de délares, lo que significa un crecimiento del 12% en las
ventas comparado con el ano 2013. Esto tiene especial relevancia, recordando
que el 2013 estuvo influenciado por una fuerte carga epidemioldgica, donde el
gobierno nacional, decretd la emergencia sanitaria a nivel nacional y prohibio el
expendio de medicinas para el control de los sintomas de la gripe, io gue sin
duda generé un importante crecimiento en ventas, al contrario, el 2014 fue un
afo epidemiolégicamente estable, no hubo ningun evento que generara
incremento en la demanda de servicios, lo que significa que logramos reponer
lo producido por la emergencia del afo anterior y crecer en un monto
importante de ventas. Adicionalmente y frente al objetivo de la empresa de
crecer en mercados diferentes a los de la compafia hermana Saludsa, es muy
importante mencionar que mientras el ingreso de Veris correspondiente a
atenciones de clientes de Saludsa significaba el casi 70% en el afio 2013, para
el afo 2014 este porcentaje se redujo hasta el 56%, el excedente vino de
negocios importantes logrados con aseguradoras, clientes particulares vy
dispensarios.

Hay un dato relevante y digno de orguilo para todos nosotros y es que llegamos
a la importante cifra de 907.791 atenciones a clientes en nuestras centrales
médicas, esto significa una cifra record en la historia de nuestra empresa, sin
duda es pequefa para nuestros suefos, pero es un hito que sin duda emociona
y nos motiva para seguir adelante.

Quedo definido para el afio 2015 el plan de expansién con nuestro producto
tradicional de centrales médicas y el plan de expansion en una de nuestras
principales lineas de negocio la cual sin lugar a dudas marcard un cambio
importante en la forma de ver los negocios dentro de nuestra empresa.
Estamos a pocos dias de lanzar al mercado con mucha potencia, nuestra red
de laboratorios clinicos, que trae un propésito fundamental transformar el
servicio, la atencién y la calidad, asi como llegarle cada vez mas a mayor
cantidad de clientes que buscan servicios adicionales a la consulta médica.

Tuvimos un cambio de gerencia en marketing en el mes de Septiembre, el
tener una gerencia estratégicamente vital para el negocio viviendo en una
ciudad diferente de la ubicacidon de la gerencia general, complicaba la
comunicacion y el seguimiento al plan de crecimiento, en este momento
tenemos la persona trabajando de cerca a esta gerencia, con un gran
despliegue inicial, con gran experiencia y conocimiento del mercadeo y con la
seguridad que traera muy buenos resultados, de igual forma el area comercial
se viene acoplando a esta nueva forma de ver el negocio de la salud,
estableciendo lineas de ventas por productos especificos, con metas puntuales
y cuidando el ingreso por cada una de ellas, todavia hay ajustes pendientes por
hacer, pero estamos cada vez mas tomando el pulso de mejor manera en el
campo de la venta.

Hay lineas de negocio que merecen especial comentario como el de los
chequeos medicos empresariales, donde tuvimos un crecimiento del 43%
comparadc con el afto anterior, en optica crecimos el 33%. Estamos viendo
este negocio con mucha expectativa y queremos darle un crecimiento agresivo



en los préximos meses, sin duda el negocic de apoyo diagnéstico de
laboratorio y la éptica estan teniendo especial interés en la administracién.

En dispensarios hemos crecido un 13% en el ingreso versus el 2013, En este
afio logramos rentabilizar el negocio, excediendo el 18% de la utilidad
operacional presupuestada.
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1.2 EFICIENCIAS OPERATIVAS Y ADMINISTRATIVAS.

Este capitulo tiene especial atencidn por parte de la administracion, sin duda el
costo y el gasto en un momento de preparacién de la operacion para enfrentar
un crecimiento, tiende a empeorar, especialmente por las inversiones que se
estan adelantando en procura de un servicio de mayor calidad y calidez, en
Tecnologia, Talento Humano, Calidad en la atencion, Marketing, entre ofras,
sin embargo estamos midiendo las areas donde podemos desde ya generar
beneficios operacionales.

En el campo del costo, hemos iogrado la mejora de un punto porcentual, esto
reflejado en dos elementos principales, una mejora imporiante en la
productividad médica y la otra una reduccion en el costo de produccion en
imagenes diagnosticas en la ciudad de Quito, logrado por €l manejo directo de
la operacion de imagenes por nosotros en ia mayoria de centros médicos, esto
sin duda mejora el margen de rentabilidad del negocio, estamos evaluando la
posibilidad de asumir Ia totalidad de esta operacién directamente, inicialmente
en Quito,

Para el afo 2015 se esta adelantando todo un plan de trabajo buscando medir
los margenes por actividad, por producto, por linea de negocio, por central
médica, por regional y por pais, los equipos estan trabajando intensamente en
este capitulo y estamos seguros que traera muchas mas eficiencias de las
alcanzadas hasta el momento.

1.3 CULTURA DE SEGURIDAD Y ENAMORAMIENTO AL CLIENTE

Este es un capitulo vital para la consolidacién de la organizacion, la cultura de
la empresa sera el reflejo que muestre en el servicio que ofrezca a los clientes,
por ello desde hace 10 afos venimaos trabajando en la consolidacidn de nuestra
compafiia como un gran lugar para trabajar, hemos aplicade metodologias de
medicién como la de Great Place to Work, [a cual ha aportado una gran
cantidad de informacién a los equipos de trabajo de la empresa, para conocer a
detalle, que esta sucediendo en cada una de las lineas de la organizacién y
sobre ella plantear mejoras y metas nuevas para el siguiente afio. De igual
forma hemos acudido formalmente a la evaluacion de cultura arganizacional,
buscando cuales son los rasgos que caracterizan a nuestra empresa, las
brechas que tenemos con relacidon a nuestro suefio y con ello construir un
futuro que sea consistente con la visidn de la empresa. Por ello el 2014 se
enmarcd en la continuidad de nuestro proceso, son muchas las lecciones
aprendidas identificadas con los equipos, las cuales sirvieron de base para el
lanzamiento e implementacidon de un sistema tecnoldgico que acompafa,
facilita y acelera el conocimiento de los equipos que tiene cada uno de los
tideres, permitiendo asi el evaluar e ir gestionando un adecuado
empoderamiento a los equipos.

Se busco en el mercado herramientas que contuvieran todos los subsistemas
de talento humano incorporados, que permitiera accesibilidad a la informacion
de manera inmediata, que genere los reportes necesarios y que pudiese ser
autogestionado por los coordinadores, jefes y gerentes de la organizacion, sin
tener que acudir a pedir informacién a talento humano cada vez que se



requiera hacer una revision de un perfil de un colaborador. Después de una
intensa evaluacion, se adquiri6 la herramienta Lumesse con [XAYA
Consultores software de Talento Humano. Empresa con experiencia
multinacional, en grandes compaiiias, por el tamafio de nuestra empresa en
talento humano debemos tener sin lugar a dudas una herramienta que
contenga una experiencia importante en el manejo de empresas con altas
cantidades de personas en la némina.
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Esta implementacion comprende varios médulos tales como:

Gestion de Recursos Humanos {en produccién)

+ Gestion del Desempefio (en produccién)

» Competencias & Habilidades 360° (en produccién)
» Encuestas y/o Retroalimentacion {en produccion)

Los siguientes modulos estan en via de implementacién para poder tener un
conocimiento 360 grados de todo nuestro equipo de colaboradores:

« Gestion Capacitacion y Desarrollo
» Gestion de Compensaciones

» Planes de Carrera y Sucesién

» Reclutamiento y Seleccidon

El ente acreditador en calidad (JCI), demanda una gran cantidad de actividades
a ejecutarse en el area de talento humano, ya que se entiende que la calidad
es sin duda un elemento de cultura dentro de la empresa y no una moda, por
ello con el acompafnamiento recibido de la entidad consultora contratada para
este fin, se han venido realizando una revision completa de los perfiles,
responsabilidades, funciones, competencias y demas actividades



concernientes a los procesos de Talento Humano los cuales en la Gltima visita
realizada por la entidad consultora, generaron felicitacion por parte de los
mismos por el nivel de avance que llevaban.

1.3.1 Cultura Organizacional de atencién centrada en el cliente

Los planes y programas de afianzamiento de cultura organizacional basados en
los pilares de: Reconocimiento, Liderazgo, Participacion y Trabajo en Equipo
junto con la alineacion a las dimensiones del GPTW aportaron cambios
relevantes en las conductas de nuestros colaboradores.

Se implementaron planes de reconocimientos de forma transversal conducidos
por los lideres de equipo en acompafnamiento del area de Talento Humano.

Como lo dije al inicio de este capitulo, una organizacion que quiere estar de
cara al cliente y estar siempre atenta a las innovaciones que en &l area de
servicio se esta dando, demanda impregnar en lo mas profundo de su cultura al
servicio como una misién de vida, no como una actividad aislada. Teniendo en
cuenta lo anterior y sabiendo que nuestro suefic es que 9 de cada 10 clientes
nos recomienden, reto que sin duda rompe todos los esquemas de empresa
alguna a nivel mundial, buscamos en el mercado al mejor consultor en la
materia de servicio al ciiente, es por ello gue desde Junioc 2014 se firmé un plan
de transformacién cultural enfocado al servicio que comprende 3 afios de
acompanamiento directo con la empresa Service Quality Institute (SQl) liderada
por el gurd mundial de servicio al cliente el sefior John Tschohl especialista
mundial en servicio al cliente, asesor de grandes empresas de nivel mundial en
servicio y autor de varios libros que han sido reconocidos como best seller.

Este proyecto tiene varias etapas que son las que se muestran a continuacion.
En este momento hemos realizado los dos primeros escalones de los 10 que
queremos recorrer. Es un hermoso camino que estd trayendo grandes
motivaciones al equipo y esperamos contarles mucho mas en este afio donde
tendremos todo el afio para avanzar.

PROGRAMA DE TRANSFORMACION
CULTURAL — VERIS 2014 - 2017
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CLAVE PARA PRESTAR SERVICIOS DE CALIDAD SUFPERIOR
EM INSTITUCIONES DE SALUD

Es importante resaltar, que esta metodologia lo que hace es trasladar la
herramienta a la empresa, es decir se fundamenta en la capacitacién de lideres
al interior de VERIS, para que estos a su vez repliquen a los demas
colaboradores, permitiendo dar continuidad al proyecto una vez termine el
periodo contratado, adicionalmente, todas las personas que van ingresando a
la organizacion dehen ponerse al dia en el nivel que vayamos, |0 que también
garantiza que el proyecto no se diluya por el ingreso de personas nuevas que
no conocen de nuestra filosofia y nuestro plan de viaje.

E! aporte de nuestros heéroes es capitacion y formar a 550 colaboradores en
cada regional en temas: Excelencia en el Servicio.
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La empresa ha establecido como herramienta de medicién el indice Promotor
Neto, que es una herramienta conocida en el mercado por su nivel de
exigencia, lo que hace es encuestar a los clientes atendidos el nivel de
recomendacion que tendrian del servicio recibido en Veris, los que califican
entre 9 y 10 son los positivos, los que califican entre 1 y 6 son [os negativos y
los que califican 7 y 8 son los neutros. Hemos desarrollado al interior de la
empresa el envio de una encuesto on line a la totalidad de clientes que
atendemos diariamente, a! salir de la atencién, inmediatamente le llega un
mensaje pidiéndole nos califiqgue, esto ha tenido una respuesta
impresionantemente positiva, ya que en promedic mas de 3.000 clientes
mensualmente nos califican, nos dejan sus observaciones y sus
recomendaciones, a continuacion el resultado obtenido durante los meses del
afio 2014.
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1.3.2 indice de Ambiente Laboral GPTW

La herramienta con la que nos venimos midiendo desde hace 10 afios en la
organizacion es la ofrecida por la organizacion Great Place to Work,
representada en Ecuador por la revista EKOS. Nos interesa medir este
resuitado como una conclusion de los objetivos propuestos y los planes
implementados, sin embargo como valor agregado recibimos comparaciones
con el mercade en general, es para mi un orgullo compartirle a ustedes
sefiores accionistas que en el mes de octubre del afo anterior, Veris fue
premiada con el 7mo. lugar como la Mejor Empresa para Trabajar en el 2014 y
como una de las mejores empresas para trabajar de la década, en empresas
que tienen méas de 500 colaboradores.

El 2014 fue un afio de fortalecimiento de la cultura, lo cual se evidencia en los
resultados obtenidos, en la totalidad de las dimensiones Veris tuvo una
importante mejoria comparado con el afto anterior, adicionalmente, pedimos un
informe comparativo con las empresas que estan en nuestro sector y que
participan de la encuesta con un resultado realmente contundente que tengo el
honor de presentar a continuacién:



100

50

80

&40

ae

2 ; i - O e
Credibilidad Respeto Imparcialidad Camaraderia Orgulio
LVens 2013 w\feris 2014 mZeclor Institucicnes prestaderas de salud Relerente

En relacion al 2013, tuvimos un incremento en nuestro IAL:

'EMPRESA AL Ambiente Laboral

VERIS é013744 Muy Saﬁéfactorio
VERIS 2014 77.1 Muy Satisfactorio

Great Place fo Work® Trust index®

Credibilidad B1% 11% Media (£ Estable
@ Respeto. % W% Mediat) Estable
$ Imparcialidad 2% 17% Alta Favorahle
W Camiaraderfa B83%. 1% Alta Favorable
T

k20 &% Alta Favorable

8% 10% Media {(4) Estable



1.3.3 Mejoramiento de la calidad

El compromiso de la organizacién con sus pacientes se demuestra con la
mejora continua de los procesos, la implementacidn de la cultura de seguridad
de los pacientes, la resolucidon de fallas y eventos adversos. Todo esto
articulado con el sistema integrado de gestidn de la calidad basados en la
norma 1SCO 9001:2008 y de la mano con fa implementacién de las actividades y
recomendaciones establecidas en la organizacién JC| (Joint Commission
International). Es importante resaltar que nuevamente este afo, la organizacion
ha mantenido la certificacion ISO 9001:2008 en los procesos de ingreso,
atencidn, consulta médica y laboratorio clinico, con mencion de reconocimiento
por parte de los auditores sobre los avances que se vienen dando al interior de
la empresa enfocada a entregar un mejor servicio.

Los principales logros del 2014 han sido:
1.3.3.1. Despliegue y auditoria de las politicas de seguridad

« La elaboracion, ajuste, revisién y aplicacion de las politicas de seguridad
al paciente han sido elementos clave para establecer la directriz y
compromiso de la organizacion con el paciente, incorporandose en
éstas, procedimientos, instrucciones de trabajo, guias de practica clinica,
consentimientos informados, hojas informativas y normativas legales
nacionales.

« Las auditorias continuas de la correcta aplicacion de las politicas viene
permitiendo ir cerrando las brechas encontradas a nivel nacional,
consiguiendo asf un incremento paulatino en la adherencia de practicas
seguras para el paciente. Es sin duda un trabajo arduo, el generar una
nueva cultura de seguridad, demanda mucha capacitacion y seguimiento
de todos los involucrados.

1.3.3.2. Optimizacion de recursos web adquiridos por la organizacion

- El area de calidad, haciendo uso de las herramientas tecnoldgicas de
Google, ha creado una pagina web organizacional denominada SIGC en
la que se expone toda la informacién referente a la implementacién de
JC! y el mantenimiento del SIGC.
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Calidad ademas ha creado un entorno virtual de capacitacion en temas
como el correcto lienado de historias clinicas y lenguaje de seguridad.
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Se ha disefiado un sisterna de vigilancia en seguridad al paciente, que
permite al personal de la organizacién, sin animo punitivo ni con
reprimenda, exponer sus inquietudes referentes a la seguridad del
paciente, los errores que en ia practica sanitaria puedan presentarse y la
oportunidad de hacer gestidn sobre estos mediante un analisis de causa
raiz y el uso del protocolo de Londres para evitar que vuelvan a ocurrir o
presentarse, lo cual es parte de la cultura de seguridad y se convierte en
un indicador de que la cultura al interior de la organizacién va
fortaleciéndose.
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1.3.3.3 Discusién de Casos Clinicos

Con el afan de brindar confianza a los profesionales sanitarios y reforzar la
cultura de la seguridad del paciente, se han realizado foros de analisis de
casos reales, que han dejado lecciones importantes en la organizacion, se
analizan los puntos de vista de los profesionales, medidas terapéuticas, analisis
retrospectivos, mejores tratamientos, de una manera objetiva y con un alto nivel
educativo, en una discusion con expertos, bajo la confidencialidad de la
informacion.

1.3.3.4 Afianzamiento de los lineamientos de JCI

El cumplimientc de estandares JCI, demanda una serie de requisitos gue
tienen que ser solventadas para conseguir la acreditacion, se mencionan a
continuacién los logros obtenidos en conjunto con las areas de apoyo, gue
estan permitiendo que el cambio cultural sea tangible, como por ejemplo:

« Capacitacién al personal en Reanimaciéon Cardiopulmonar basico vy
avanzado

» Credencializacion y asignacion de privilegios a profesionales, mediante
la verificacidn de acreditaciones académicas y certificados validos para
atenciones de diferente nivel de complejidad.

« [Establecimiento del comite de farmacoterapia

» Redisefio de historia clinica

» Compra de Desfibriladores

» Compra de maletas para solventar emergencias

Estamos en la recta final en la decisidon de acreditarnos, ya este afio 2015,
estamos estableciendo contacto con la organizacion JCI, para ver los tramites,
montos y procedimientos a seguir para presentarnos a la acreditacion
internacional de calidad de mayor reconocimiento a nivel mundial.



A continuacion mostramos los hallazgos de la empresa consultora en las visitas
realizadas en el afio 2013 y 2014 con los cambios encontrados:
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1.4 EVALUACION DE LAS CAPACIDADES EMPRESARIALES.

Como lo menciong en el inicio, esta linea estratégica puede estar contenida en
las demas, sin embargo por lo importante que es hemos definido desde la
administracién tenerle un seguimiento puntual y especifico a la misma. Esto
conlleva a una verificacion de cémo esta la empresa frente a los retos de
crecimiento futuro, anticipandose a las acciones que tiene que llevar a cabo
para enfrentar los crecimientos futuros. Ya vimos que se estd haciendo en [a
gestidon del talento humano, ahora quiero compartirles un capitulo vital para la
organizacién y es el soporte que la tecnologia debe darle al giro del negocio
para obtener los resultados que esperamos.

En cada junta hemos reportado a los queridos accionistas como vamos
avanzando, luego de un diagnéstico realizado a finales del 2013 donde se
evidenciaba un riesgo potencial, sino empezabamos a hacer la transformacion
tecnolégica que la empresa requeria. Gracias a la confianza dada en primera
instancia por ustedes y en segunda por el directorio, destinamos los recursos,
el tiempo y el conocimiento suficiente para mostraries los avances gque quiero
compartirles a continuacion:

1.4.1 Sistema Phantom Agendamiento y Contactabilidad del Cliente
Se impiementd un sistema que permite gestionar la planificacién de la oferta de

servicios basandose en la capacidad instalada de cada central médica,
sirviendo de base para soportar la demanda de servicios a través de la



reservacion de citas médicas de nuestros pacientes, el software se integra en
linea con algunos de nuestros clientes como Saludsa y BMI mediante el
sistema de Phantom de convenios, la estruciura de este nuevo sistema que
como todos los anteriores son propiedad intelectual de Veris, genera que la
base de datos de clientes se encuentre constantemente actualizada mediante
herramientas y procesos de control implementados que permite validar y
depurar los datos del paciente. Esto nos ha dejado lista la plataforma para
poder agendar y atender clientes por autoservicio a través de la pagina web y
de las Apps que estamos poniendo en el 2015 a disposicién de todos nuestros
clientes.

1.4.2 Sistema Phantom de Facturacion Electronica

Se implementd un sistema de control de facturacion que incorpora todas las
definiciones para ia emision de documentos electronicos con la aprobacion del
SRI, el sistema permitira en el futuro inmediato realizar pagos de servicios
desde los dispositivos moviles de los clientes o a través de la web de Veris,
generando la emisién de la factura de forma inmediata y enviada al correo
electrénico del cliente. Actualmente y cumpliendo los requisitos legales,
nuestros clientes reciben sus facturas por medios electrénicos lo cual permitira
a corto plazo eliminar los recibos de las cajas en las centrales médicas, esta
medida aportara al conservacion del medio ambiente por la eliminacién total de
impresiones.

1.4.3 Sistema Phantom Historia Clinica

Phantom Historia Clinica representa una sola fuente de informacién para los
procesos del ciclo de atencion médica, apoya al seguimiento de nuestros
pacientes y nutre a una base de datos convirtiendola en una BIG DATA que
servira a mediano plazo para gestionar informacion que permita darle al cliente
un acompafnamiento personalizado y cargado de valor agregado especifico a
sus necesidades y condicidén propia de salud.

El sistema fue disefiado por médicos y personal de Control de Calidad de
nuestra empresa, su sencillez funcionalidad, alineado a los estandares de la
JCI permite al profesional de la salud mantener contacto visual con el paciente
mas del 70% del tiempo de la consulta, paralelamente se integra al sistema de
calificacion en linea (IPN) ya mencionado donde el paciente luego de una
consulta puede calificar el servicio.

1.4.4 Sistema Phantom Comercial-Convenios

Phantom Convenios es un sistema integrado a todos los demas maddulos,
controlando el proceso de servicio desde que se hace una venta masiva o
especifica, hasta cuando el mismo hace usc de una atencion medica en
VERIS, esto permite tener identificado si un cliente pertenece a una empresa
de medicina prepagada, que servicios ha utilizado, cuales son las coberturas
que tiene por la aseguradora, que debe pagar directamente, facilitando asi la
gestion del cajero y reduciendo de forma considerable los tiempos de atencién.



Los chequeos medicos que vienen como lo comenté teniendo un importante
crecimiento son registrados en el sistema a fin de que toda accién comercial
que concluya en una atencidon o servicio es controlado por el convenio
asignado y sus tarifas aplicadas.

1.4.5 Sistema de Nomina

Se implemento el Sistema de Ndmina integrado a ia Contabilidad, este software
permite controlar el gasto por ndémina asi como tener una fuente de informacién
actualizada de los profesionales médicos y de absolutamente todos los
colaboradores, esta plataforma sera base para poder gestionar proyectos
futuros de dispositivos moviles o pagina WEB.

Sin lugar a dudas el contar con una plataforma tecnoldgica que acomparie los
acelerados cambios que esta teniendo la prestacion médica ambulatoria en
este momento, es una fortaleza que debemaos fortalecer y profundizar, sin duda
el darle al cliente herramientas de contactabilidad inmediatas y facilidad en el
acceso a nuesiros servicios deben ser elementos competitivos y comparativos
que definan a Veris como el lider en este capitulo. Los nuevos lanzamientos
que estamos haciendo en el 2015 sin duda marcaran un hito en la historia de
nuestra empresa, ya les estaremos contando de sus resultados y de los buenos
logros que estamos obteniendo.

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

En este momento procedo a dar fe que todas mis actuaciones y las del equipo
de trabajo que lidero se han cenido estrictamente a todas las disposiciones,
recomendaciones, ideas y sugerencias emitidas por los sefiores accionistas y
el excelente equipo de directores que orientan mi gestion.

3. INFORMACION SOBRE HECHOS EXTRAORDINARIOS
PRODUCIDOS DURANTE EL EJERCICIO, 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 importante recordarle a la honorable asamblea de accionistas que estamos
va en plena vigencia del nuevo codigo penal integral del Ecuador, lo que sin
duda enmarca una nueva responsabilidad en la actividad médica, trabajamos
intensamente con el proyecto de acreditacion, capacitacion y seguimiento a
todos los procesos, aclividades y procedimientos al interior de la compania, lo
cual ha permitidc que pese a que han habido reclamos por la prestacion
médica, no tenemos al momento ninguin conflicto legal conocido por la
administracion, no hay tampoco sucesos extraordinarios en materia legal,



laboral o administrativa que destacar y hemos cumplido fielmente con las
normas de propiedad intelectual y derechos de autor.

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

Ingresos: Los ingresos alcanzaron la cifra de 31.514 (miles de US$ dolares),
esto significa un incremento en los ingresos del 12,4% respecto al afio anterior,
crecimos 33,3% en Optica, pasamos de un ingreso de 599 (miles de USS$
délares) del afio anterior a 799 (miles de US$ dblares) de ingresos.
Adicionalmente el producto Empresarial crecié en el 12,5% respecto al ingreso
del 2013, obteniendo 3.818 (miles de US$ ddlares) de ingreso.

También se evidencia un crecimiento del 4% en el nimero de consultas
médicas, llegando a la cifra record de 440,704 consultas atendidas durante el
2014 y a 831.736 pruebas de laboratorio.

Costos: Los costos representan el 51% del ingreso, lo que equivale a una
disminucién de 1 punto respecto al afo anterior. El componente mas
importanie del costo es la nomina, representa el 56%, este afio tuvo una
disminucion del 1% debido a la mejora de la productividad médica, pasamos de
573 empleados a 565 a finales del afio. Obtuvimos una mejora de 10 puntos
porcentuales en la relacién costo — ingreso de Imagenes, debido a que
tomamos la administracion del Servicio de Imagenes en tres centros medicos
de Quito.

Gastos: Los gastos representan el 42% de ingreso, con un decrecimiento de 4
puntos respecto al afio anterior. Basado principalmente en el menor gasto de
publicidad por 696 (miles de US$ ddlares) ya que el aiio anterior generamos el
cambio de marca y en la optimizacion de los gastos de oficina en 137 (miles de
US$ dolares) que representa un 5% menos que el gasto del afio anterior. Por
otro lado, tuvimos un incremento en gasto de brokers y comisiones en 250
(miles de US$ dolares) y 44 (miles de US$ ddlares) respectivamente, debido a
la utilizacién de otros canales para la comercializacion de nuestros servicios.
Se fortalecid la estructura de las areas de apoyo y Comercial, lo cual
representd un incremento del 20%. Los honorarios y asesorias presentan un
incremento del 14% principalmente generado por asesorias para mejoras de
procesos.

Utilidades: Este afio presentamos utilidad de 868 (miles de US$ dodlares)
cuando el afio anterior tuvimos perdida de 180 (miles de US$ dolares). Factor
importante para la consecucién de la misma, fue la gestion realizada en la
optimizacion de recursos tanto de costos y gastos.

Balance General

Cuentas por cobrar Comerciales: Estas cuentas tienen un incremento frente
al afo anterior por un valor de 590 (miles de US$ doélares), originada
principalmente por el crecimiento de la facturacion a crédito originada por la
diversificacion de clientes; la cual corresponde al 54%.



Inventarios: Presentamos un incremento de 4 (miles de US$ dolares) respecto
al afio anterior. Lo que evidencia una optimizacion de recursos, ya que con el
mismo inventario, generamos mayor ingreso.

Préstamo de Compaiia relacionada: El rubro con mayor impacto positivo,
tuvimos una disminucién de 1,623 (miles de US$ délares) con respecto al afio
anterior, debido a la excelente gestion realizada en facturacion y cobranza
durante el 2014.

Patrimonio: Las cuentas de patrimonio se mantienen sin variacion excepto la
cuenta de utilidades retenidas que refleja el resultado del gjercicio.

Gestién Area Financiera

Facturacion y Cobranza: Evidenciamos una mejora sustancial en los
procesos de Facturacién y Cobranza, con la incorporacion de la Jefatura a
inicios del afio, logramos reforzar el area, definiendo, alineando, actualizando y
estandarizando procesos; distribuyendo cargas y asignando responsabilidades
a todos los involucrados en el flujo de generacion de recursos. Se
establecieron metas, las cuales se evaluaban periédicamente, con lo gue
logramos concluir la facturacion rezagada, depuramos informacion, realizamos
acercamiento y gestion con clientes y nos pusimos al dfa en estos procesos,
vitales para la generacion de recursos.

La facturacion a crédito, como ya o mencionamos crecid en 54%; ya que
pasamos de 7,430 (miles de US$ ddlares) en el 2013 a 11,425 (miles de US$
dolares) en el 2014, debido ademas de ia gestion comercial, las mejoras
indicadas.

De igual manera, la gestién de cobro presenté una evolucién muy positiva.

Los siguientes graficos nos permiten observar la evolucidn cuantitativa de estos
dos procesos:
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La buena gestion en este proceso, se evidencia en la drastica disminucion de
las cuentas por pagar a Salud en 1,623 (miles de US$ délares) con respecto al
afio anterior, pasamos de 2,188 (miles de US$ dolares) de finales del afio
anterior a 565 (miles de US$ ddlares) a finales de este afo.

CxP SALUD [milesde )

2.188,00

5. CONOCER SOBRE EL RESULTADO ARROJADO DURANTE
EL EJERCICIO ECONOMICO 2014 Y RESOLVER SOBRE EL
MISMO.

La propuesta que hace esta administracién a la honorable asamblea de
accionistas es que las utilidades generadas en este periodo, sean reinvertidas
en su totalidad, tomando en consideracién que a partir del afho 2015
empezamos con el proyecto de expansion tanto en centrales médicas como en
lineas de negocio, requiriendo para ello recursos para soportar el crecimiento
planteado en nuestra planeacion estratégica. Estos recursos tendran como
destino, el ser invertidos en la adquisicién de activos productivos en los nuevos
proyectos, que apalanquen el crecimiento de la oferta y mejore nuestra
prestacion de servicios.



6. RECOMENDACIONES A LA JUNTA GENERAL RESPECTO
A LAS POLITICAS Y ESTRATEGIAS PARA EL EJERCICIO
ECONOMICO DEL ANO 2015.

Como un solo equipo, tanto la administracidon como el directorio, venimos
trabajando intensamente por hacer de la planeacidon estratégica, una realidad,
sofamos con un crecimiento importante en el mercado de la salud, llegando
cada vez mas a los clientes del mercado del segmento medio de la poblacién
Ecuatoriana, venimos consolidando y reforzando a la empresa de forma
sostenida y estratégica, ahora debemos darle a conocer a todo el mercado lo
que Veris puede ofrecer como valor agregado a la sociedad. Es una realidad
que nuestra marca aun es desconocida en el pais, los clientes ajenos a nuestro
tradicional cliente Saludsa, no saben de nuestra existencia y mucho menos de
nuestra propuesta de valor. Por ello el gran reto para el afio 2015 es darnos a
conocer en el mercado en el cual queremos participar, que los clientes sepan
de nuestra existencia y empiecen a venir y a confiar en nosotros, ese es el
principal reto para ei afio 2015. De otro lado, el lanzar proyectos estratégicos
de lineas de negocio, copar sectores donde nuestra presencia era muy pobre o
nula e investigar con disciplina donde mas podemos estar es el reto que
acompaiia el presente afio.

Recomiendo y pido a los accionistas, nos mantengan la confianza ofrecida en
los afios anteriores, donde hemos podido crecer de forma muy importante sin
demandar aportes adicionales de ustedes, la operacion por si misma viene
financiando sus proyectos y generando el crecimiento que todos queremos
tener. Ha sido un sacrificio el no recibir aun dividendos y ponerlos al servicio
dei crecimiento, pero estoy seguro que esto en el mediano plazo traera los
beneficios econdmicos suficientes para retornar con creces ese esfuerzo.

Sofiamos con un Veris cercano al cliente, participando de cerca en sus
necesidades, estando a la vanguardia en la virtualidad y en la tecnologia,
logrando un nivel de recomendacion entre los clientes que nos permita tener un
crecimiento sostenido, ademas ofrecerle a este hermoso pais un sistema de
prestacidon medica de clase mundial, por ello pido a ustedes sefiores
accionistas continden con el apoyo y el carific que hasta el momento le vienen
poniendo a nuestra organizacion.

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

La compariia al momento se encuentra regularizada en lo que tiene que ver
con el tema de propiedad intelectua! y de derechos de autor, dando regular
cumplimiento a las normas que la legislacién dispone sobre la materia, por
parte de la Comparniia y sus accionistas.

8. OTROS

Las obligaciones laborales, impaositivas a nivel nacional y local, obligaciones
tributarias con el Fisco y la Municipalidad del Distrito Metropolitano de Quito,



asi como pagos al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, con camaras de
la produccion, etc., se han honrado satisfactoriamente y de forma oportuna,
dentro de los plazos establecidos por la ley.

9. AGRADECIMIENTOS

El afio 2014 tiene un especial significado para mi ya que en ese ano cumpli mis
primeros 10 afios de actividades en esta hermosa empresa, 10 afios en este
pais que me ha recibido como uno de sus hijos, 10 afos de haber dejado mi
familia y haber sido adoptado por un equipo de mas de 1000 colaboradores
generosos, emprendedores y con un inmenso corazon.

Por esto, no tengo mas que agradecerle al Dios de la vida, que ha marcado un
camino hermoso de servicio en mi vida, me ha puesto en los mejores lugares,
con las mejores personas, a ese creador que me dio unos padres inigualables,
que me ensefaron los valores de la lealtad, el servicio, la solidaridad, la ética,
la honestidad y que son mi ejemplo a seguir en todas las actividades de la vida,
a esos seres humanos que la distancia fisica no me permite verlos envejecer,
pero que la cercania del corazén me permite sentirlos y recordarlos en cada
minuto de mi vida les digo en estas cortas palabras, gracias padres por ser
parte de mi vida. Que el Dios de la vida me permita tenerlos muchos afios mas
y seguir disfrutando de esos seres maravillosos.

A mi esposa Eliana, a mis hijos Maria Paula y Pablo Andrés, que siempre,
todos los dias, sin excepcién, me reciben con un carifio tan grande que recarga
mi energia para seguir avanzando en la vida, tener una esposa como Eliana y
unos hijos tan llenos de amor como Pavis y Pablito me hacen sencillamente
felizl Son un verdadero motivo para vivir!

A mi equipo de trabajo, que lleva en sus hombros grandes responsabilidades,
que han transformado a la organizacion, llevandola de una facturacion hace 8
afios de 6 millones de doélares a una facturacion de 31,5 millones el afio
anterior, que atienden a cerca de un millon de personas anualmente en el area
mas sensible de la vida que es la salud, mi reconocimiento, carifio y
admiracién, la vocacion del servicio no esta en todos [os corazones y yo cuento
con un equipo que sin duda piensan primero en el projimo antes de pensar en
elios mismos. Al equipo de gerentes, jefes, coordinadores y lideres que
acompanan a esta gran familia mi agradecimiento por las horas de dedicacién y
esfuerzo para hacer de Veris la empresa que hoy es, pero sobre todo por
invitarme a sofiar en lo que queremos ser.

A Juan Sevilla, el promotor de este proyecto, sin su decision y vision, este
proyecto no hubiese sido realidad, su mente siempre inquieta, generosa y
cargada de suefios, pero ante todo su valor como ser humano, son siempre un
ejempio a seguir.

A Oscar Brahm, que linda experiencia ha sido tenerte cerca en este casi un afo
de labores, su conocimiento, osadia, deseo de crecer, son un motor que
trasmite e inspira el seguir creciendo, ha sido un verdadero placer trabajar con
una persona de las condiciones y valores de Oscar, mil gracias!



A todo el equipo de directores, que con su conocimiento, carifio por la empresa
y su espiritu estratégico, recomiendan, asesoran y motivan a la administracion
en la basqueda de mejores cosas para la organizacion, siendo siempre
guardianes de los principios y valores que deben regir la organizacion, a todos
ellos un millén de gracias.

A ustedes sefiores accionistas, porque han depositado su confianza y sus
recursos en esta empresa, ustedes son los motores principales de los avances
de esta empresa, su acompafiamiento, sus sugerencias y sus suefios también
son los nuestros y tengan la plena seguridad que esa confianza sera retribuida
en su totalidad. A todos y cada uno de ustedes mil gracias!

e,

Quito, 10 de abrij de 2015.

Cordialmente,
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VILLSOSPINA&CO S.
Gerente General




