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1. CARTA A LOS ACCIONISTAS
Queridos y respetados Accionistas:

Hoy nuevamente me encuentro con Ustedes, para compartir como fué el
comportamiento de nuestra empresa durante el aino inmediatamente anterior.

El ano 2015 como todos los afnos, traen a la empresa nuevos retos, nuevas
decisiones y nuevos productos, buscando siempre responder a las necesidades
de los clientes y de esta forma lograr el enamoramiento que genere la
recomendacion de nuestros productos a familiares y amigos.

Es muy importante resaltar el momento situacional por el que se encuentra la
empresa, estamos en nuestro tercer ano de apertura al mercado en general,
buscando con ello captar mas clientes que no sean asegurados o en su defecto
tengan seguros diferentes a los de nuestra hermana empresa Saludsa, pero sin
perder participacion en esta ultima. El habernos definido como una empresa que
atendera el segmento medio de la poblacion Ecuatoriana, nos pone en accion
para disefiar productos y servicios enfocados a este nicho.

Como lo hice el afio anterior, abordaré este informe alineado con las cinco lineas
estratégicas de la empresa, plan que ha sido aprobado por el Directorio, quien
hace seguimiento permantente a cada uno de los objetivos que se tienen en cada
una de ellas. Este plan es la columna vertebral, tiene los ajustes propios del
momento que vive la empresa, pero mantienen plena vigencia en la actualidad.
Voy a hacer un muy corto repaso de las lineas estratégicas y lo que significan,
ya que el afno anterior expliqué ampliamente las mismas.

Modelo de Eficiencia
Actuacion Administrativa

Comercial y Operativa

* Marketing * Finanzas &
* Ventas \ / Operaciones

Cultura de

L ]

Veris s
_— — Enamoramient
e e

Administracién

Sinergias
Corporativas

* Tecnologia
* Internacionalizacién




PRIMERA LINEA ESTRATEGICA:

Modelo de Actuacion Comercial:

Este capitulo estratégico, tiene como finalidad garantizar el crecimiento
sostenido y sustentable de la organizacion. Fortalecer nuestra presencia en el
segmento medio de la poblacion Ecuatoriana, lograr la captura de nuevos
clientes, sean estos nuevas aseguradoras, nuevos clientes dentro de las
aseguradoras y lo mas importante llegar a la poblacion particular que no cuenta
con seguro privado. Adicionalmente tiene como objetivo fundamental tener un
crecimiento en los diferentes productos de atencion meédica y no exclusivamente
la consulta médica, es decir crecer en productos tales como imagenes,
laboratorios, éptica entre otros, adicionalmente el generar reconocimiento de
marca es una de las tareas importantes en esta area.

SEGUNDA LINEA ESTRATEGICA:

Eficiencias Administrativas y Operativas:

Esta es una linea que ha venido tomando la mayor relevancia dentro de la
organizacion en los utimos meses del 2015 y sin lugar a dudas la tendra en los
anos siguientes. Tiene como objetivo principal, generar una prestacién médica
de alta calidad pero ante todo, con el mayor cuidado de los recursos financieros
y operativos de la compania, el generar economias de escala, el ser eficientes y
efectivos, manteniendo estandares internacionales de servicio.

TERCERA LINEA ESTRATEGICA:

Cultura de Seguridad y Enamoramiento:

En este punto trabajamos por tener prestaciones médicas enmarcadas dentro de
los estdndares de seguridad internacional en salud, buscando en todo momento
las mejores practicas para que nuestro cliente tenga la seguridad y la confianza
de estar en un lugar que se ocupa de ellos integralmente, adicionalmente le
incorporamos el sentido humano, incluyendo herramientas que permitan tener
una atencion célida y generosa, que termine como fin ultimo enamorando a ese
cliente de nuestro servicio para que nos recomiende con familiares y amigos.

Esto no se podria alcanzar, sino contamos con un talento humano
comprometido, feliz y apasionado con nuestra empresa, por ello desplegamos
todo un plan de accién en estas tres lineas para alcanzar las metas y los objetivos
gue tenemos en las mismas.

CUARTA LINEA ESTRATEGICA:

Evaluacion de las capacidades empresariales:

Es también conocida como el Capacity Plan, es decir una evaluacion permanente
del talento humano al interior de la empresa, para poder identificar cuales son
los de mejor desempefio, los de mayor potencial y cuales estan por debajo de
los estandares definidos para establecer un plan de mejora o de no darse, buscar
la salida de la organizacién. Este proceso es clave, ya que nos permite tener muy
bien ubicados los equipos de alto potencial que pueden asumir
responsabilidades nuevas en el momento que la organizacion lo requiera.



QUINTA LINEA ESTRATEGICA:

Veris Virtual:

Esta linea estratégica hasta el afno anterior estaba dentro del Modelo de
Actuacién Comercial, pero por su estructura, proyeccién y futuro, hemos definido
darle todo el alcance, como una linea estratégica completa. Tienen un objetivo
fundamental y es entender lo suficiente a nuestros clientes y potenciales clientes,
gue nos permita acompanarlos durante todas las fases de su vida, es decir que
Veris esté siempre junto a ti!

Es muy importante que los Senores Accionistas le den un seguimiento estricto a
este objetivo, el mundo en el campo de la salud viene cambiando a pasos
agigantados, es increible ver como todos los dias salen nuevas formas de prestar
servicios de salud, teniendo la tecnologia como base principal. Adicionalmente
el ingreso al mercado de la poblacién denominada como “Millenials” nos hace
ver las nuevas caracteristicas de estos consumidores y como enfrentan sus
necesidades de salud y bienestar de forma muy diferente a la que estdbamos
acostumbrados.

A continuacion los avances en cada una de estas lineas:

1.1 MODELO DE ACTUACION COMERCIAL

Esta linea estratégica estd enmarcada como lo mencionamos en el crecimiento
y participacion de mercado de forma sostenida y sustentable. El afio 2015 estuvo
enmarcado en darnos a conocer al nuevo mercado de clientes, a crecer nuestra
cartera con empresas aseguradoras, crecer en clientes particulares, fortalecer y
desplegar nuevas lineas de negocio como lo fue el lanzamiento de las redes de
laboratorio con el servicio de laboratorio a domicilio y en tener nuevos puntos de
contacto con el cliente como lo ha sido el caso de Veris Tumbaco.

El 2015 fue un ano de importantes inversiones en este campo, el lanzamiento de
nuestro producto Veris Laboratorio como una linea de negocio, acompanado de
la apertura de 14 puntos de toma de muestra, 7 en la ciudad de Quitoy 7 en la
ciudad de Guayaquil mas el novedoso servicio de toma de laboratorio a domicilio
sin costo con 20 flebotomistas motorizados, 10 en cada ciudad y la apertura de
nuestra nueva central médica de Tumbaco, fueron elementos que enmarcaron
nuestra gestion durante el afio precedente y sobre los que me referiré unas
lineas mas adelante.



Este es el resultado de ventas durante el ano 2015:

2015 % de Crecimiento
Ingresos 2014 Psto Ventas Diferencia Psto 2015 vs|Real 2015 vs| % Cumplim

2014 2014 2015
Centros Veris 159.031.048 | 21.737.752 | 21.010.015 -727.734 14% 10% 97%
Laboratorio 4.660.724 6.957.783 5.991.038 -966.745 49% 28% 86%
Optica 798.696 1.206.084 851.286 -354.798 51% 7% 1%
Dispensario 3.818.413 4.025.593 3.606.356 -359.237 5% -4% 91%
Odontologia 1.353.226 1.496.242 1.417.639 -78.603 11% 5% 95%
Otraos Ingresos 299,395 344,753 337.258 -7.495 15% 13% 958%
Unibanco 1.787.145 1.417.692 1.599.523 181.831 -21% -10% 113%
Total 31.754.647 | 37.185.899 | 34.873.119 | -2.312.780 17% 10% 94%

El primer dato con estos resultados es que tuvimos un crecimiento del 10% en
los ingresos totales con respecto al aio anterior, pero no alcanzamos la meta
total de ventas que estaba en un 17% significando una menor venta en
$2.312.780 dolares.

Proyectos de expansion:

Acciones Estratégicas: Hay un punto muy importante de resaltar para poder tener
el crecimiento en el mercado de particulares y es que el cliente conozca nuestra
marca, es muy cierto que el crecimiento se logra via recomendacién, pero si no
hay un buen conocimiento de la marca, este crecimiento va a ser mas lento de
lo esperado, mucho mas cuando tenemos marcas en el mercado que llevan
muchisimos mas afos que nosotros. Hicimos un estudio de TOM donde la
realidad que nos mostr6 fue contundente, en Quito el resultado fué del 1% y en
Guayaquil es del 2%. Mientras que en conocimiento espontaneo subié al 4% y
5% respectivamente. Esto hace ver que en el mercado de particulares, aun no
tenemos una marca con el suficiente peso para estar dentro de las opciones a
ser tomadas por los clientes, el lograr esto, toma tiempo y dinero, sin embargo
seguimos convencidos que el boca a boca, acompafnado de actividades
publicitarias nos iran generando un mejor resultado cada ano. Entendiendo lo
anterior se generd la campafna publicitaria y el copar nuevos espacios de
atencién como lo mencioné anteriormente, hay datos importantes que resaltar
como consecuencia de lo anterior que es el crecimiento en clientes de primera
vez, ya que son estos los que van generando el crecimiento real de la empresa,
veamos el siguiente cuadro:




= TOTAL MIX
2014 | 2015 | % CREC CM | SEDES

ENE 500 469  -6% 100% 0%

ANTES DE  |FEB 450 384 -15% 100% 0%
PROYECTO |MAR 499 484 3% 100% 0%
ABR 657 602 -8% 100% 0%

MAY 535 961  80% 90% 10%

JUN 435 916  111% 74% 26%

JuL 491 904  84% 66% 34%

AGO 547 1173 114% 61% 39%

PROVECTO | < o1 493 1240  152% 60% 40%
ocT 492 1254  163% 64% 36%

NOV 531 1221 130% 67% 33%

DIC 352 1248  255% 65% 35%

5982 10896|  82% 73%| 27%

Se puede evidenciar que luego del lanzamiento de las sedes de laboratorio, la
campana publicitaria y la salida a produccién de Tumbaco, venimos teniendo un
crecimiento en clientes de primera vez, es decir que abren una historia clinica
por primera vez en la empresa, este es un dato importante que estamos midiendo
de forma mas detenida para entender los motivos por los que estan escogiendo
a Veris como la empresa de atencion en salud.

Los resultados a nivel de captura de clientes con las condiciones anteriormente
mencionadas son las siguientes:

CLIENTE 2014 PTO 2015 REAL 2015 % CUMPLM % CRECIM.
ASEGURADORAS/ME
19.696.158 22.388B.755 21.773.561 97% 11%
D. PREPAGADA
PARTICULARES 6.583.679 9.069.802 7. 768.619 86% 18%
TOTAL 206.279.838 31.458.557 20.542.180 Q4% 12%%

Es importante mencionar que la Administracion reconoce el no logro de las
ventas en la totalidad esperada, sin embargo, también considera importante
mencionar como podemos evidenciar en la informacién mostrada, que la
estrategia de capturar nuevos clientes aunque no se va dando a la velocidad que
queremos si muestra signos muy alentadores, por ejemplo que las aseguradoras
tuvieron un crecimiento del 11% y donde las otras empresas de medicina
prepagada ya marcan un 33% de este ingreso, sin haber caido en la facturacién
con Saludsa, también el crecimiento de clientes particulares en un 18% donde
se refleja ya un 25% de nuestro ingreso via clientes que estan pagando
productos y servicios de su propio bolsillo son datos que en el aflo no nos dejan
del todo felices, pero nos permite avisorar que hay que seguir buscando el
camino para atraer cada dia mas clientes a nuestro servicio.

1.1.1 Proyecto Laboratorio Clinico:

Gracias a la confianza de Ustedes Sefiores Accionistas y a la aprobacion del
proyecto, podemos decir hoy, que este fue uno de los grandes hitos que se
cumplieron en el afo precedente. Veris tenia dentro de sus instalaciones el



servicio de laboratorio, sin embargo vimos la oportunidad de negocio de expandir
el mismo y lograr con esto estar mucho mas cerca de nuestros clientes, hay un
mercado particular importante que consume este producto y por lo tanto el estar
nosotros presentes puede significar importantes resultados en el mediano y largo
plazo. Por lo anterior, es importante compartirles que hoy podemos contar con la
red mas grande de laboratorios clinicos del pais, tenemos 26 sedes de toma de
muestra, 20 motorizados para toma de muestra a domicilio, lo que nos consolida
en este mercado.
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Los objetivos que nos pusimos en el primer afno fueron realmente ambiciosos,
con importantes riesgos, pero sobre todo con la conviccion de poder ofrecer una
propuesta de valor que marque una diferencia importante en la forma de prestar
este servicio, a continuacién los resultados obtenidos:

MNacional

Presupuesto Real %% Cump.

Ene 5 44543803 5 487,072,622 109.35%
Feb 5 396,341.54 5 391,335.95 98.74%
Mar 5 474,703.55 5 493, 485.96 103.96%
Abr 5 499,480.60 5 493,379.65 98.78%
May 5 495,066.01 5 487,159.89 98.40%
Jun Y 531,122.83 5 499,240.77 94.00%
Jul 5 552,572.53 5 527,405.43 95.45%
Ago 5 614,372.02 5 527,827.86 85.91%
Sep s 702,791.22 5 519,565.51 73.93%
Oct S 755,825.00 5 524,024.71 69.33%
Mow 5 754,448.99 5 498,451.00 B66.07%
Dic S 672,425.00 5 459,408.00 68.32%
S 6,837,926.60 5 5,916,352.00 86.52%



Ingresos 2014 vs 2015: Laboratorio Clinico
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Como bien lo muestran los cuadros anteriores, en este rubro tuvimos el mayor
desfase en el cumplimiento de presupuesto, ya que tuvimos un crecimiento del
26,78% que sifnificO mas de un millén de dolares en ventas nuevas comparado
con el ano anterior, habiendo lanzado el proyecto recién en Mayo, pero nuestro
pronostico era vender dos millones de dolares adicionales, como lo mencioné,
hay mercado, los competidores mas importantes tienen facturaciones muy
atractivas en este producto, sin embargo el ir capturando estos nuevos clientes
ha tomado mas tiempo del que esperabamos, sobre todo por la fuerza que tiene
el profesional médico en el direccionamiento de los exdmenes a laboratorios ya
establecidos y con relaciones comerciales de tiempo atras con muchos de ellos.
Hasta el mes de Mayo (antes de las salida del Proyecto), el porcentaje promedio
de crecimiento en comparacion al afno 2014 era del 17.22%, mientras que dicho
promedio de crecimiento para los meses de Junio a Diciembre es del 31.51%,
gracias a la contribucion del proyecto. Estamos convencidos que aunque no
logramos los ingresos esperados, el futuro que tiene y el impacto en servicio se
vera muy claro en los siguientes afos.

1.1.2 Proyecto Tumbaco:

Otro elemento estratégico de crecimiento fue la apertuna de la nueva central
medica en Tumbaco, de igual forma aprobado por el Directorio presentamos el
proyecto que buscaba llegar a una zona de Quito en la que Veris no tenia
presencia. El proyecto tuvo un poco de atraso, especialmente porque el lugar
donde incialmente ibamos a estar ubicados, fue negado por los propietarios en
ultimo momento, haciéndonos perder tiempo en el proceso de construccion.
Adicionalmente algunos atrasos de obra llevaron a que la central que debid estar
abierta al publico el dia 4 de Mayo y se abrié el 22 de Junio, estos 45 dias
generan un cambio en la proyeccién de ingresos por la estacionalidad, aunque
es un centro que viene creciendo de forma apropiada, para el presupuesto del
ano anterior contribuyé con el déficit en ventas global.



A continuacion la informacién de ventas de Tumbaco:

2015
% Cumplim
Ingresos Psto Real Diferencia
5 nerentt 2015
Centros Veris 505.057 393.442 -111.615 T8%
Laboratorio 119.856 74.686 -45,170 62%
Optica 35.526 27602 -7.924 78%
Dﬁnntﬂlngfﬂ 41.723 30.812 -10.911 4%
Total 702.162 526.542 -175.620 75%
Resultados Tumbaco
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1.1.3 Giro del negocio actual:

A continuacion vemos elementos importantes de analisis en cada una de las
regionales donde Veris hace presencia para entender un poco mas el negocio:

1.1.3.1 Regional Sierra:

2015 % de Crecimiento
i . |Psto 2015 vs |Real 2015 vs| % Cumplim
Ingresos 2014 Psto Real Diferencia

2014 2014 2015
Centros Veris 9.671.515] 10.905.321 9.703.219| -1.202.102| 13% 0% 89%
Laboratorio 1.876.300 2.476.328 2.237.681 -238.647| 32% 19% 90%
Optica 473.916 694.781 485.420 -209.361 47% 2% 70%
Dispensario 2.323.135 2.460.039 2.090.417 -369.622| 6% -10% 85%
Odontologia * 592.259 640.508 713.594 73.086] 8% 20% 111%
Total 14.937.125] 17.176.977 15.230.331| -1.946.646 15% 2% 89%

Como se puede apreciar, en estar regional fue donde tuvimos el menor
cumplimiento, se tenia presupuestado crecer el 15% y llegamos al 2%. El
principal evento que contribuyé a este resultado, fue la decision estratégica del
cierre de la central médica mas antigua que era la ubicada en la ltalia y
Vancouver. Una central que no cumplia con los estandares de Veris, con claros
signos de fatiga fisica, con infraestructura no adecuada para la prestacion
médica, con dificultades de parqueo y la sucursal con mas quejas por los motivos



anteriormente mencionados del pais. El supuesto que se definié cuando se
presentd la proyeccién financiera, es que por todo lo mencionado, los clientes
migrarian con facilidad a las otras sedes cercanas de Veris, el cierre se haria
una vez se abrieran las puertas de Tumbaco, de tal forma que las demas sedes
se alivianaban por la transferencia de clientes y este cambio no generaria
impacto alguno. Pues la realidad fue muy diferente, el cliente rechazé de forma
inicial este cierre, nos costé mas trabajo del esperado el comunicar
apropiadamente el cambio y las nuevas alternativas que tenia lo que produjo una
caida muy importante de los ingresos, impactando de manera directa en el
namero de consultas y en el rubro de imagenes, ya que esta central tenia
concentrados los servicios de mayor facturacién y complejidad en esta linea de
negocio, pero con condiciones de infraestructura fisica de muy bajo nivel.

Un rubro que tuvo decrecimiento en ventas con respecto al ano anterior en esta
regional fue el de dispensarios médicos, este viene siendo un negocio que tiene
un mayor nivel de complejidad por dos lados, la primera, hay competencia con
productos genéricos que generan una guerra de precios importante y por otro
lado la situacion econémica del pais que se viene sintiendo con fuerza desde el
ano anterior, ha llevado a varias empresas a reducir los costos de produccién,
generando en algunos casos la cancelacion de este servicio. Estamos
trabajando en el 2016 en un plan de accion sistémico que nos permita evaluar el
futuro de este negocio en el mediano y largo plazo.

1.1.3.2 Regional Costa:

Como podemos ver en el siguiente cuadro, estuvimos muy cerca de cumplir con
la expectativa de crecimiento, esto dado principalmente por el sobre
cumplimiento en el rubro de ingresos de consulta médica que permitié un
crecimiento importante en esta linea de negocio. Le afectan el no cumplimiento
del ingreso del laboratorio clinico del que me referiré por ser parte de un proyecto
nuevo de forma especial y odontologia que tuvo un inicio muy complicado pero
que por las gestiones realizadas en el segundo semestre mostré una
considerable mejora y se espera un 2016 muchisimo mejor.

2015 % de Crecimiento
i . |Psto 2015 vs |Real 2015 vs| % Cumplim
Ingresos 2014 Psto Real Diferencia

2014 2014 2015
Centros Veris 9.222.975] 10.047.0645 10.422.130 374.485 9% 13% 104%
Laboratorio 2.739.378 3.450.910 3.141.893 -309.017 26% 15% 91%
Optica 323.270 463.266 335.921 -127.345 43% 4% 73%
Dispensario 1.495.278| 1.565.554 1.575.939 10.385 5% 5% 101%
Odontologia® 743,894 804.032 661.521 -142.511 8% -11% 82%
Total 14.524.795| 16.331.408 16.137.405 -194.003 12% 11% 00%

1.1.3.3 Cuenca:

Tuvimos una importante mejora en el ingreso, pasamos de 191.000 délares de
facturacion a 322.000 lo que significa un 68% de crecimiento en ventas, no
llegamos al objetivo de duplicar la venta en un ano, sin embargo la tendencia
que mostré fue muy favorable, en este campo se ejecutaron acciones
comerciales que empezaron a dar resultados importantes.



2015 % de Crecimiento
. . |Psto 2015 vs |Real 2015 vs| % Cumplim
Ingresos 2014 Psto Real Diferencia

2014 2014 2015
Centros Veris 136.558| 272.359 212.103 -60.256| 99% 55% 78%
Laboratorio 51.046] 120.527 96.183 -24.344 136% 88% 80%
Optica 1.5104 7.075 2.343 -4,732 369% 55% 33%
Dispensario
Odontologia 2.430 9.978 11.712 1.734 117%
Total 191.544 409.939 322341 -87.508 114% 68% 79%

1.1.3.4 Area Empresarial

Durante el 2015 en el area empresarial se buscé la forma mas eficiente para el
manejo del costo en los que se incurren para el desarrollo de las actividades de
los dispensarios médicos a nivel Nacional, lo anterior apoyados en la contabilidad
Throughput, con lo que se logré mejorar la rentabilidad para el area.

Se pudo evaluar el rendimiento real en cada uno de los dispensarios para toma
de decisiones en la continuidad del servicio y mejor negociacion de precios en el
momento de la renovacion, y analizar la rentabilidad del producto enfocado en
las Pymes lo que ha impulsado la venta a este producto ya que implica
contratacién de menos cantidad de personas y atencién de varias empresas por
un solo médico y mejor rentabilidad.

DISPENSARIOS A NIVEL NACIONAL
REGION / ANO 2013 2014 2015
COSTA 40 47 41
SIERRA 56 54 49
NACIONAL 96 101 90

1.2. EFICIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y OPERATIVAS

Como parte del Plan Estratégico, se identificé la necesidad de desarrollar un
modelo de medicion para VERIS que reconozca la complejidad de su portafolio
de negocios y la velocidad de crecimiento, para lo cual tuvimos el
acompanamiento y asesoria de una empresa consultora, con el objetivo de
concebir el disefio e implantacion de un modelo de medicion que permitiera tanto
evaluar Iso desempefios por linea y componente de cada negocio y ademas
poder tener un patron de priorizacion de inversiones sustentados en el analisis
de las lineas y de los productos.

Este es un hito muy importante dentro de la vida de la organizacion, ya que con
esta medicion podemos tener un punto de partida que facilite la evaluacién y la
gestion hacia delante. El directorio durante el afio 2016 ira recibiendo
paulatinamente por parte de la administracion andlisis y acciones de
optimizacion de cada una de las sedes, buscando incrementar las eficiencias y
por ende mejorar la rentabilidad de cada una de ellas.



Este es el punto de partida con el que iniciamos:

Margen Bruto

Centro Médico| Margen Bruto
Mall 57%
Sur 55%
Alborada 54%
Granados 53%
Lay 51%
Kennedy 48%
San Luis 44%
Quicentro 43%
Cuenca 26%

Margen Operativo
Centro Médico [Margen Operat,

Mall 34%
Granados 33%
San Luis 32%
Kennedy 31%
Alborada 30%
Sur 29%
Lay 28%
Quicentro 16%
Cuenca -7%

Margen Neto

Centro Médico| Margen Neto

Granados 31%
Mall 31%
San Luis 30%
Kennedy 30%
Sur 28%
Lay 26%
Alborada 24%
Quicentro 13%
Cuenca -8%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

40%
35%
30%
25%
20%
15%

10%

0%
-5%

-10%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%

-5%

-10%

Margen Bruto

57%  55%

54%

6%

34% 33%

Margen Neto

30% 30%




Centro Médico ROI 3950% -

Mall 306% 53%  250%
Kennedy 253% izz:

San Luis 250% _—

Lay 180% 100%

Granados 127% 50%

Sur 124% 0%

Alborada 101%| % o

Quicentro 50% oo

Cuenca -105% o

Ventas - Utilidad Ventas - Utilidad

Ventas | % Utilidad 000,000 0
Kennedy 4,974,826 293%] 100000 208
laY 3,559,514 28 o0 00%
Granados 2.516.855 29,8%| 5 500,000 -2040:/0
Mall 2513000 | 3L2%| 0000 :gg;
Alborada 2.459.681 B9 1000000 I I ' 00
San Luis 1.341.829 29,8% o=
Quicentro | 1286757 11,2% O R A A
Sur 108547 27,5% R N PO,
Tumbaco 421.044 -89,0% -
Cuenca 218046 35,3% . Ventas % Utilidad

El siguiente es el plan de trabajo establecido con el directorio para ir presentando
evaluacion de desempeio de cada sede bajo la perspectiva de 360 grados y con
ello dejar un plan de trabajo que nos permita ir avanzando en este objetivo.

Ene \ETS Abr \YEW] Jun Jul

Centros Médicos
Cuenca I
Quicentro Sur / Alborada s
Sur / San Luis I
Mall del Sol / Granados I
Lay ]
Kennedy I

Adicionalmente en esta linea estratégica, como consecuencia en gran parte del
diagnodstico mencionado y entendiendo la situacion econdmico que nos
acompanara en el 2016 se realizd una evaluacién de todos los gastos de la
empresa que generaron en los ultimos meses del afio sus primeros resultados
como se menciona a continuacion.



GESTION DE AHORROS LIMPIEZA Y SEGURIDAD 2015

Concepto Ahorro 2015

Limpieza Laboratorios 5 20.161,38
Limpieza Tumbaco 52.042,30
Limpieza Centros Médicos £5.437,11
Seguridad Centros Médicos 5 18.463,92
Total| $ 46.105,20

1.2.1 Desarrollo de Proyectos — Infraestructura y Administracion

Como parte importante de la gestiébn de la empresa, este capitulo tomo
importante relevancia en la ejecucién de los proyectos que lanzamos el afo
anterior y que ya mencionamos, la negociacion con proveedores y un buen
manejo en la administracion de la infraestructura permitié que en este proyecto
se generara un ahorro de 664 (miles de US$ dolares), que representa el 23% del
valor presupuestado.

Proyecto Laboratorio

Presupuesto 14 TM Ahorro
Motos 73.329 73.329 -
Infraestructura 748.810 524.167 (224.643)
Equipamiento 907.414 701.608 (205.806)
Marketing 400.000 400.000 -
Capital de trabajo 406.026 284.218 (121.808)
Otros 370.926 259.648 (112.278)
Total 2.906.505 2.242.970 (663.535)

En el Proyecto Tumbaco, la gestién de ahorro represento el 14% con 188 (miles
de US$ dolares)

Proyecto Tumbaco

Presupuesto Real Ahorro
Infraestructura 474.845 395.402 (79.443)
Equipamiento 542.579 422.781 (119.798)
Marketing 70.000 70.000 -
Capital de trabajo 65.697 70.697 5.000
Otros 146.879 153.566 6.687
Total 1.300.000 1.112.446 (187.554)




AREA DEL PROYECTO: 1,290.18 M2y 1,059.93 M2 Area Parqueos
COSTO DEL PROYECTO:  $477,297.04 (costo por m? $369.99)

Un punto de particular interés y que se ejecutd durante el afio inmediatamente
anterior fue la unificacion de las oficinas adminsitrativas en Guayaquil,
estabamos teniendo fuertes ineficiencias por la forma en la que estabamos
trabjando, estabamos fraccionados, con algunos kilometros de distancia entre
areas claves de gestion, por ello definimos tener una sola sede y realizamos con
el total apoyo y confianza del directorio y sin generar solicitud de presupuesto
adicional, el Edificio Veris Matriz — Guayaquil, hoy tenemos centralizadatoda la
gestién administrativa de la empresa, contamos en una sola instalacion con todo
el personal que antes estaba disperso en tres diferentes ubicaciones, generando
ademas de optimizacién de recursos (tiempo y dinero), presencia de marca en
una avenida muy transitada (Juan Tanca Marengo) y mejor interrelacién entre
los equipos.

AREA DEL PROYECTO: 1,631.58 M2
COSTO DEL PROYECTO:  $ 573,853.39 (costo por c/m? $351.71)

B i

Labora'lorlo Central
Guayaquil
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Presentamos un detalle donde se puede comparar la situacién anterior y la
actual, con las ventajas econémicas, entre ellas:

Menor costo de Arriendo por m2. Pasamos de $20,56 a $9,95

Mayor cantidad de parqueos (para personal y visitas). De 5 a 35
Disminucion de necesidades de mensajeria

Disposiciéon de areas propias para reuniones (eliminacion de gastos de

alquileres de salas y locales)



Comparativo - Gasto Mensual - Areas Administrativas - Guayaquil

Situacion Anterior
Ubicacion Valor Total m2 Varl:zr X Personas|Parqueos
Executive Center 6to Piso - Of. 609-610 $4.177 147] $28,32 11 3
Executive Center 6to Piso - Of. 608 $1.827 73]  $24,87 2 1
Executive Center 5to Piso - Of. 506 $1.359 56] $24,25 10 1
Executive Center 5to Piso - Of. 505 $1.740 69] $25,39 8 0
Alban Borja $4.876 408] $11,95 37 0
Alborada $1.927 91 $21,26 20 0]
$15.905 844 $18,84 88 5
Otros Gastos
Mouvilizacién $291
Mensajeria $896
Alquiler Salas de Reuniones $112
Alquiler locales para eventos $149
[Total | $17.353| $20,56
Situacion Actual
Ubicacion Valor Total m2 Va:; X Personas|Parqueos
Edificio Veris - Av. Juan Tanca Marengo $16.240] 1.632 9,95 133 35

1.3 CULTURA DE SEGURIDAD Y ENAMORAMIENTO
1.3.1 CULTURA ORGANIZACIONAL

Este es nuestro segundo afno afianzando el proyecto de cultura organizacional
centrada en el cliente, el tener el soporte de la empresa mas experimentada en
todo el continente en cuanto a metodologia de servicio se refiere, nos ha
permitido ir avanzando de forma sistemética y continua hacia nuestro objetivo
macro que es que 9 de cada 10 clientes nos recomienden. Estamos ya en el
cuarto médulo de diez, un proyecto que dura un poco mas de tres afnos en
implementacion, pero cuyo objetivo final es dejar la cultura sembrada en la
organizacion y una metologia que sea replicable con los equipos de la empresa.

Son mas de 15.000 horas de capacitacién en la metodogia del servicio las que
hemos impartido durante estos dos anos de ejecucidén del proyecto. Hemos
consolidado el equipo de “héroes del servicio” aquellos colaboradores
destacados, los encargados a su vez de replicar la metodologia con el resto de
colaboradores. Estamos llegando a casi la totalidad de los empleados, haciendo
medicion en el impacto y lo mas importante verificando que los comportamientos
se vayan haciendo cada vez mas consistentes con la cultura empresarial.



Como resultado de lo anterior, hemos venido teniendo importantes mejoras en
la calificacion del servicio que hacen nuestros clientes, como aseguradoras que
con sus propios consultores comparan los niveles de servicio en la red de
prestadores, obteniendo en calificaciones destacadas. A continuacion la forma
como ha evolucionado la evaluacion de servicio desde la perspectiva del cliente:

——2014 —e=2015
IPN NACIONAL
85% 86%
84% 4%
83%
82% 82% 82%
81% 80% 80%
79.%/' — 81%

80%
78% 78% 78% 77% 78%

77%
77% 76%

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Jjuuo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Centro Atencion

Region

ENERO 79% 5.202

FEBRERO 81% 4.912

MARZO 77% 2.236 80% 4.895

ABRIL 76% 2.669 80% 4.091

MAYO 78% 2.656 82% 4.103

JUNIO 78% 2.055 82% 4.006

NACIONAL I3,y 10 80% 2.197 82% 3.008
AGOSTO 78% 2.296 84% 3.772
SEPTIEMBRE 81% 1.137 83% 3.468

OCTUBRE 77% 4.396 85% 3.780
NOVIEMBRE 77% 4.579 84% 3.156

DICIEMERE 78% 3.630 86% 2.072
Total 78% 28.751 82% 48.445

En este cuadro podemos evidenciar que el afio anterior mas de 48.000 clientes
nos calificaron en la encuesta que hemos denominado Indice Promotor Neto, con
una calificacion promedio del afo cuatro puntos porcentuales superiores al afno
inmediatamente anterior y con casi 20.000 encuestas mas que ese mismo afo,
adicional a esto, se hace evidente la tendencia que llevamos en el segundo
semestre es mucho mas consistente que en el primer semestre, esto va
mostrando con pasos muy seguros, que la metodologia va transformando la
cultura y lo que es mejor que el cliente lo estd percibiendo y asi lo esta
calificando.

1.3.2 ENAMORAMIENTO INTERNO

Ha sido filosofia del grupo Futuro y nosotros no podemos ser la exepcion, de
reconocer que empleados felices hacen clientes felices, el tener un trato amable
con nuestros equipos, el reconocer su esfuerzo, el estar siempre atentos a los
momentos de dificultad, es igualmente una cultura que vamos arraigando cada
dia mas en nuestra empresa. Hasta el afno 2014 participamos de la encuesta
denominada Great Place to Work, donde como lo comunicamos oportunamente
fuimos siempre de las cinco mejores empresas para trabajar del Ecuador con
mas de 500 empleados y también tuvimos el reconocimiento de ser una de las



mejores empresas de la decada. Durante el 2015 y por decision conjunta de
todas las empresas del grupo Futuro cambiamos la metodologia de medicion a
la encuesta que mide los niveles de felicidad de los empleados, oportunidad que
tuvo la empresa de medir sus resultados con una herramienta diferente a la que
veniamos utilizando desde hace varios afnos atras.

Fue un proceso muy interesante, ya que tuvimos la oportunidad de conocer esta
metodologia, entenderla dentro de la realidad de la empresa, empezarla a
comunicar y tener la primera evaluacion. Es importante en este punto y con
orgullo también decirlo que Veris tuvo la mejor puntuacion de todas las empresas

del grupo Futuro en este tema y tenemos retos muy importantes para enfrentar
este afno complejo en todos los aspectos, a continuacién los resultados:

. Wi MResultados Dimensiones 2015

El puntaje general de felicidad en el trabajo de Veris es 6.2.

Se encuentra dentro del top 30% de los puntajes para Ecuador.
Tasa de Respuesta 86%
Respuestas 1006 de 1157 posibles

75)

T

5.7

6.3 5.7
* e



I.:.:z;a:.::r, 2 _J Distribucién 2015

¢Como esta tu personal 2015?

71% puntuaciones altas Porcentaje del personal con puntajes generales de "Bueno" o "Muy bueno"

Muy deficientes 72 personas (7%) e
Deficientes 92 personas (9%) [ ]

VERIS
Promedio 128 personas (13%) [ ] 6.2

Buenos 232 personas (23%) r ]

Muy buenos 482 personas (48%) —————

1.3.3 Cultura de Seguridad:

Otro hito muy importante dentro de la prestacion médica, es que las actividades
que se realizan al interior de nuestra instituciéon se haga dentro de los mejores
parametros de seguridad que existen en el mercado, es por ello que en el 2014
contratamos una consultoria con miras a obtener la acreditacion con el ente méas
importante en este campo a nivel mundial que es la Joint Commission
International ente rector de las buenas practicas en este tema. El compromiso
que tiene Veris con este proyecto es generar una cultura al interior de la
empresa, que permita garantizar el adecuado uso de los elementos y el
conocimiento a favor de nuestros clientes, los avances obtenidos son los
siguientes:

ENERO 2015 OCTUBRE 2015

PFE

PER MMU | PIR

cop cop

Grafico 1: Comparativos 2015 Inicio de afio y fin, nuevo manual JCI 2015, sélo areas operativas

El avance desde enero de 2015 al cierre del ano evidencia el proceso de
creacidn, ajuste, capacitaciéon, implementacion, auditoria de las politicas y
estandares establecidos por Joint Commission International en el ambito
operativo.



1.4 CAPACITY PLAN

En este capitulo es importante destacar el diagndstico que hicimos en la
identificacién de los altos potenciales de la empresa, la cudl busca mantener la
continuidad del negocio y tener identificadas las personas que van en camino en
los planes de sucesidn en las posiciones claves de la empresa, asi como los
candidatos a ocupar cargos de responsabilidad en el momento que esto se
genere dentro de la empresa. El proceso se inicié en el ultimo trimestre del afio
anterior donde participaron 72 colaboradores identificados dentro de la empresa
con los siguientes niveles jerarquicos:

Nivel Gerencial: 12

Nivel Jefaturas: 31

Nivel Coordinaciones: 17
Nivel Lideres: 8

Nivel Analistas: 4

El modelo evalué tres dimensiones del Potencial:

Capacidad Compromiso

A

POTENCIAL

Relaciones

Los resultados del proceso se resumen en la siguiente distribucidén del personal
en los cuadrantes de Potencial y Desempefio:

MODELO DESEMPENO — POTENCIAL DEL TALENTO

bajo Potencial alto
o superestrellas
alto A
Columnas
Columnas: alto desempefio.
bajo potencial. Se los debe Estrellas alto desempefo.
mantener donde estan alto potencial. Se los debe
22 (44% retener, desarroliar y promover
e 18 (36%)

k=

o

E

2 |

3 Interrogantes

Interrogantes: bajo desempefio
Témpanos: bajo desempefio, alto potencial. ; Desmotivados?
bajo potencal Puede hater ¢abumdos? Se los debe animar
potenciaies columnas. si no 3 cesplegar su desempenio
estan en el cargo equivocado
bajo C o
4 (8%) ) 6 (12%)

¢ Salir / reubicar?

En el 2016 la inversion de Planes de Carrera sera dirigido a los Hipos acorde a
los resultados de este proceso.



1.5 VERIS VIRTUAL
1.5.1 Canales Digitales

Durante el ano 2015 se implementron las plataformas tecnoldgicas de
autoservicio a través del disefio y puesto en funcionamiento de plataformas
méviles como lo es la App tanto para Apple como para Android, a su vez hicimos
el lanzamiento del sitio www.veris.com.ec con gran orgullo puedo decir que en la
actualidad el 14% de las citas agendadas en nuestras centrales médicas se
realizan a través de este canal, lo que reduce la carga laboral del Contact Center
de forma importante, a su vez, el cliente tiene acceso a nuestra agenda médica
las 24 horas al dia los 365 dias del afo, puedo consultar sus examenes de
laboratorio, sus imagenes diagndsticas, las recetas médicas e incluso puede
solicitar un resumen de la historia clinica. Desde el mes de Noviembre tenemos
activo con todas las tarjetas de crédito el pago de nuestros servicios on line,
buscando siempre darle la mayor comodidad y servicio a nuestro cliente.

1.5.2 Servicio de tomas de muestra a domicilio

En este mismo camino y con la salida de nuestro producto de toma de laboratorio
a domicilio, se implementd la herramienta de gestibon y apoyo para los
flebotomistas motorizados y para el cliente se activd un médulo de solicitudes,
agendamiento y seguimiento a las muestras, ésta plataforma permite hacer la
gestidén de cobro, impresidén del cédigo de barras, todo el proceso de encuesta
previa a la toma de la muestra desde el hogar del cliente, adicionalmente nos
permite rastrear via GPS a nuestro motorizado

Sin lugar a equivocarme, esta es una de las areas de mayor desarrollo y con
mayor despliegue en los ultimos meses dentro de la empresa, hoy tenemos un
sistema 100% desarrollado por nosotros, con registro de propiedad intelectual,
que aborda casi la totalidad de contactos con el cliente, es por ello que estamos
preparados para enfrentar nuevos retos en esta materia, acercandonos cada vez
mas a nuestros clientes. Estamos trabajando en un gran proyecto que trasforma
el modelo de atencion en Veris, del cual seguramente tendran noticia muy pronto.

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

En este momento, procedo a dar fé que todas mis actuaciones y las de mi equipo
de trabajo que lidero, se han cefido estrictamente a todas las disposiciones,
recomendaciones, ideas y sugerencias emitidas por los Sefores Accionistas y el
excelente equipo de directores que acompanan mi gestion.


http://www.veris.com.ec/

3. INFORMACION SOBRE HECHOS EXTRAORDINARIOS
PRODUCIDOS DURANTE EL EJERCICIO, EN EL AMBITO
ADMINISTRATIVO, LABORAL Y LEGAL

Al momento de este informe, pudo manifestar, que pese al momento situacional
del pais, en torno a las leyes laborales, el codigo integral penal y todo lo que
enmarca las nuevas normativas en el Ecuador, no tenemos ningun tipo de
conflico legal conocido por la Administracidn, como tampoco sucesos
extraordinarios en materia legal, laboral o administrativa que resaltar.

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 34.867 (miles de US$ délares),
esto significa un incremento en los ingresos del 11% respecto al afno anterior,
crecimos 28% en Laboratorio, pasamos de un ingreso de 4,667 (miles de US$
dolares) del afo anterior a 5,991 (miles de US$ dolares) de ingresos.

También se evidencia un crecimiento del 16% en el numero de pruebas de
laboratorio, llegando a la cifra record de 957,124.

Costos: Los costos representan el 51% del ingreso, igual relacién que el ano
anterior. Por segundo afio consecutivo, logramos mejorar la relacion costo —
ingreso de Imagenes, en este ano, disminuyd 5 puntos porcentuales respecto al
ano anterior, debido a que la administracion directa del servicio de Imagenes en
tres centros médicos de Quito que estaba por encima de los precios del mercado
y al acuerdo con el prestador de Guayaquil.

Gastos: Los gastos representan el 45% de ingreso, con un crecimiento de 3
puntos respecto al afio anterior. Basado en 3 rubros, los mismos que tuvieron
su origen en la implementacion de los proyectos Laboratorio y Centro Medico
Tumbaco: mayor gasto de Publicidad por 632 (miles de US$ délares) para
acompanamiento a la operacién actual y los proyectos antes mencionados;
incremento de gasto de Oficina y Arriendo en 814 (miles de US$ dolares) e
incremento en gasto de Personal por 266 (miles de US$ délares). Estos tres
factores representan 5% del ingreso, el crecimiento del gasto fue menor, debido
a la optimizacién de otros gastos, entre ellos limpieza y seguridad, los cuales se
implementaron en el ultimo trimestre del afo y representaron un menor gasto de
$117 (miles de US$ dolares). Se fortalecié la estructura de las areas de
Marketing y Comercial.

El gasto de Amortizacién y Depreciacion, se increment6 en $198 (miles de US$
dolares) debido a la activaciéon de los Proyectos de Laboratorio y Tumbaco, asi
como de los Proyectos de Tecnologia que ya estan en funcionamiento, entre
ellos: Atencién a Domicilio, Comercial, Google APPS, Apoyo Diagnostico fase 2,
Reportes Gerenciales OBI.

Utilidades: Este ano presentamos pérdida antes de impuestos de 459 (miles de
US$ doblares), a las cuales, se adiciona 29 (miles de US$ dodlares)



correspondientes a impuestos a la renta de anos anteriores, objetados por la
administracion tributaria en el proceso de reclamo de devolucién de crédito
tributario del 2014, correspondiente a la partida de jubilacion patronal. Ademas,
se registra 215 (miles de US$ dolares) que corresponde al anticipo de IR 2015,
gue se convierte en impuesto minimo, obteniendo una perdida final de 703 (miles
de US$ délares), la misma que es menor a la presupuestada, por la optimizacion
de costos y gastos indicados (detalle cuadro adjunto).

Estado de Resultados Integral Presupuesto Real Diferencia Cumplimiento
Ingresos 37.213 35.057 2.156 94,21%
Consumos e insumos (2.559) (2.172) (387) 117,82%
Gastos por beneficios a los empleados (20.215) (19.053) (1.162) 106,10%
Gastos por servicio otros prestadores médicos (4.923) (4.407) (516) 111,72%
Otros gastos (6.529) (6.173) (356) 105,77%
Gastos de arrendamiento (2.015) (2.130) 115 94,62%
Gastos por depreciacion y amortizacion (1.409) (1.282) (127) 109,93%
Costos Financieros (234) (244) 10 96,07%
Utilidad (Pérdida) antes de impuesto alarenta (672) (404) (268) 166,45%
Gastos por Impuestoa la Renta: (244) (298) 54 81,97%
Utilidad (Pérdida) del afio (917) (702) (215) 130,59%

Balance General

Cuentas por cobrar Comerciales: Estas cuentas tienen un incremento frente
al afo anterior por un valor de 562 (miles de US$ délares), generado por el
crecimiento de la facturacion a crédito originada por el incremento de la
facturacion de las nuevas aseguradoras, la cuales aumentaron en 70% respecto
al afo anterior.

Inventarios: Pese al incremento en las ventas, presentamos una disminucion de
13 (miles de US$ dolares) respecto al ano anterior. Lo que evidencia una
optimizacién de recursos, ya que con el menor inventario, generamos mayor
ingreso.

Activos por Impuestos Corrientes: Presentamos un incremento de 318 (miles
de US$ dolares) respecto al ano anterior, que corresponde al valor de las
retenciones en la fuente realizada por nuestros clientes, lo que representa para
nosotros crédito tributario, dineros que deben ser solicitados como devolucion
ante la entidad tributaria.

Adecuaciones y Equipos: Presentamos un incremento de 1,597 (miles de US$
dolares), generado principalmente por los proyectos de infraestructura
(Laboratorio, Tumbaco y Edificio Veris), entre los rubros mas importantes
tenemos 958 (miles de US$ délares); 226 (miles de US$ déblares) en equipos
computo y de oficina; 175 (miles de US$ délares) en muebles; 137 (miles de US$
ddlares) en equipos médicos.



Préstamo de Compainia relacionada: Con la negociacién realizada con Salud,
respecto a los préstamos realizada para los proyectos Laboratorio y Tumbaco,
logramos restructurar el pasivo a corto plazo con pasivo a largo plazo (5 afos) a
interés de mercado; presentando 386 (miles de US$ délares) el Préstamo
Corriente y 1,867 (miles de US$ délares) el Préstamo Largo Plazo.

Cuentas por pagar Comerciales y Otras Cuentas por Pagar: Presentamos un
incremento de 807 (miles de US$ doblares), producto del incremento de las
compras por el crecimiento de la operacion y de la a mejora de las condiciones
de negociacion con proveedores.

Capital Social: Presentamos un incremento de 868 (miles de US$ délares),
generado por la reinversion de utilidades del ejercicio 2014, la cual fue aprobada
en la junta de accionistas del periodo anterior, dinero que fue invertido en activos
productivos de los proyectos desarrollados por la empresa, la misma que se
formalizd con el levantamiento de escritura publica de aumento de capital y su
inscripcidn en el Registro Mercantil el 21 de Diciembre del 2015.

5. CONOCER SOBRE EL RESULTADO ARROJADO DURANTE EL
EJERCICIO ECONOMICO 2015 Y RESOLVER SOBRE EL MISMO.

El ano 2015 estuvo enmarcado dentro de un afo de inversion de recursos, es
importante mencionar que las utilidades generadas en el afio 2014 y atendiendo
su aprobacién fueron invertidas junto un crédito que obtuvimos a intereses de
mercado con nuestra empresa hermana Saludsa en el desarrollo de los negocios
aprobados por el Directorio, es decir Laboratorio Clinico y la Central Médica de
Tumbaco. Es un afio donde indiscutiblemente el tener 14 sedes de laboratorio
nuevas, 20 motorizados y una central médica completamente nueva, genera un
incremento de los gastos, que solo se empiezan a absorber a medida que los
volumenes de clientes y facturacion empiezan a llegar. Nos tomé este ano de
inversidn justo con la caida de la economia del pais, tema que hace un poco mas
compleja la situacion. Sin embargo el analisis del producto laboratorio como el
de la nueva central médica Tumbaco, hacen ver que tienen un futuro importante
dentro de nuestra propuesta de valor y por supuesto dentro de la estrategia de
la empresa. Como se puede apreciar y asi lo habiamos presupuestado esta afio
2015 no iba a tener utilidades, por el contrario iba a tener un consumo en capital
de trabajo importante, por lo cuél acorde a lo definido, no tenemos utilidades para
distribuir en el presente ano.

Es importante manifestarle a esta asamblea, que los recursos de las utilidades
que por decisiéon unanime de la Junta de Accionistas el ano anterior se definieron
con objetivo de capitalizar la empresa, ha sido ejecutado en su totalidad y los
valores ya han sido reportados como parte del capital social de la comparia en
la proporcionalidad que cada accionista le corresponde.



6. RECOMENDACIONES A LA JUNTA GENERAL RESPECTO A LAS
POLITICAS Y ESTRATEGIAS PARA EL EJERCICIO ECONOMICO DEL
ANO 2016.

Como se conoce, la economia en general durante el afio 2016 sera realmente
compleja, vamos a estar enmarcados en una reduccion muy importante de la
liquidez, esto sin duda generara una reduccion del comercio, a su vez una
disminucién en la produccion y sin lugar a dudas como ya se esta evidenciando,
pérdida de plazas de trabajo. Es por ello que sin dudar Veris tiene una posicidén
estratégica privilegiada, entendiendo que no tiene deudas mayores y tampoco
tiene negocios con el Estado, es fundamental tener una visibn muy conservadora
durante el presente ano. Hemos instaurado una estrategia de ahorro en todos
los frentes, no disminuyendo la calidad, no deteriorando el servicio, pero si
buscando ante todo ahorros y eficiencias en todos los niveles de la organizacion.
Seguimos haciendo esfuerzos importantes en los avances tecnologicos que nos
posicionaran en el futuro, a su vez en seguirnos dando a conocer por el mercado,
diseflando nuevos productos y servicios con los elementos que ya tenemos en
la empresa, pero definitivamente la palabra clave para este 2016 es
AUSTERIDAD. Adicionalmente y este punto es definitivo, la conversion del
modelo de negocio de Veris se hace inminente, el buscar como llegar mas a los
hogares de nuestros clientes y el tener cada vez menos infraestructura fisica es
uno de los planes en el mediano plazo, camino que hemos empezado a recorrer
con la motivacién de los Directores de la empresa. El entender que el negocio
de la prestacion médica esta cambiando en forma acelerada y empezarnos a
preparar para esos cambios, son fundamentales para llegar al futuro preparados
para ello. Es un reto muy apasionante, donde estamos todos como equipo
involucrados, vendran muy pronto grandes noticias sobre los avances que
estamos queriendo desarrollar, lo que sin duda permitira ubicar a Veris dentro de
los pioneros en el sector y muy seguramente en América Latina.

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

La compafia al momento se encuentra regularizada en todo lo que tiene que ver
con el tema de propiedad intelectual y derechos de autor, dando cumplimiento a
las normas que la legislacion dispone sobre la materia, por parte de la compafnia

y sus Accionistas.

8. OTROS

Las obligaciones laborales, impositivas a nivel nacional y local, obligaciones
tributarias con el fisco y la Municipalidad del Distrito Metropolitando de Quito, asi
como pagos al instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, etc, se han honrado
satisfactoriamente y de forma oportuna, dentro de los plazos establecidos por la
ley.



9. AGRADECIMIENTOS

El ano 2015, como lo han sido los once anos al servicio de esta hermosa
empresa, estuvo marcado por un mundo de emociones, retos y aprendizajes, por
eso es el momento para levantar la mirada al cielo y agradecerle al Dios de la
vida, por este afio que me ha dado de salud, de ilusién, de vocacion por el
servicio y ante todo porque me dio la oportunidad de ser feliz en unién de mi
familia, mi equipo y la empresa.

A mi familia, motor, motivacién y extensién de vida, el ver crecer a los hijos, no
solo en edad, sino en amor, valores, responsabilidad y disciplina es un regalo
que amerita un GRACIAS! A Eliana mi esposa, mi companera y soporte, que
siempre estd junto a mi en todo momento y circunstancia.

A mi equipo de colaboradores, los que toleran la presion, la accién y hacen el
suefo una realidad, a esos mas de 1.000 companieros de vida, que se levantan
todos los dias con la Unica finalidad de entregar sus horas de trabajo al servicio
de personas que nos necesitan en su momento mas fragil que es la enfermedad,
solo los que estamos en el sector de la salud, entendemos que es servir en ese
momento de necesidad, a ellos un millén de gracias!

A mis Directores, en cabeza de Oscar Brahm, que nos acompafié como
Presidente del Directorio hasta hace muy pocos meses, Oscar, definitivamente
el carifio que tienes por esta empresa sale en cada palabra con la que te refieres
a ella y con la que actuas, es realmente un honor tenerte en mi equipo de
Directores.

A Juan mi amigo y lider, bienvenido nuevamente a tu lugar, eres un sofador
despierto, con gran visidon y sobre todo con un gran sentido humano, es
realmente una gran alegria tenerte de regreso como coequipero y acomparnante
de este viaje.

Al Grupo Futuro, principal Accionista de la Holding propietaria de Veris, que en
su filosofia tiene no solo hacer empresas rentables y sostenibles, sino también
empresas que trasciendan y que generen un mejor pais, que agradable es poder
trabajar en una empresa que comparte tus suefos y deseos.

A Ustedes queridos Accionistas colegas médicos, que son gestores de este
sueno y por eso estoy seguro y tranquilo que mis pasos recorren la vocacién de
servicio de todos Ustedes.

Hoy tenemos una empresa que se enmarca dentro de las mas grandes del pais
en facturacion en el sector de la prestacibn médica, tenemos un crecimiento
constante en los clientes particulares, somos de las mejores empresas para
trabajar del pais, gozamos con altisimo nivel de reconocimiento en servicio,
estamos a la vanguardia tecnolégica y de sistemas. Es decir la mesa esta servida
para que los resultados financieros empiecen a ser realmente consistente.
Hemos construido una gran empresa.

Entiendo que la mejor retribucion para el accionista quien pone su dinero en
nuestra empresa, es regresarle la utilidad de forma anual, eso es sin duda algo



que no sale de nuestra mente, sabemos que estamos en un negocio que
demanda inversion importante y el ciclo del mismo es mas lento que otros
negocios, sin embargo sabemos que si lo hacemos bien, de forma responsable
y con coherencia en el tiempo, los réditos no tardaran en llegar. Estoy conciente
de la responsabilidad que me acompana de cuidar los recursos y la confianza
que Ustedes han puesto en esta empresa, tengan la absoluta certeza que mi
compromiso esta en plena ejecucion.

Mil gracias.

Quito, 22 de febrero de 2016.

almente,

ILLSOSPINA&CO S.A.
Gerente General

e —



