INFORME DE GERENCIA
VISTOTAL CIA. LTDA. —2.006

INTRODUCCION.-

El presente informe recoge los hechos mas relevantes de mi gestion durante el periodo

comprendido entre el 01 de Enero al 31 de Diciembre del afio 2.006.

Durante esos meses se cumplié mi primer afio a cargo de la Gerencia General como afio

calendario completo, pues durante el afio 2.005 ejerci el cargo recién desde el mes de
Abril.

De todas maneras en términos generales es motivo de alta satisfaccion personal, el haber
alcanzado indicadores sumamente importantes para nuestra empresa, los cuales son el
resultado final de una gestion altamente productiva, de parte de todo el equipo que

conforma nuestra institucion.

L ASPECTOS FINANCIEROS 2.006.-

Los Estados Financieros han sido elaborados observando todos los principios contables
y normas ecuatorianas de contabilidad. Pienso que uno de los aspectos mas importantes
de la gestion administrativa ha sido justamente la capacidad de mantener un orden y un

control exacto de las finanzas corporativas.

Creo que el Directorio estara en capacidad de admitir, que ha existido una notable
mejora con la sistematizacion comercial y del area de tesoreria que se concret6 durante

el primer trimestre del afio 2.006.




La creacion de un sistema adaptado 100% a nuestras necesidades, ha facilitado

enormemente el trabajo en todas las areas de la compafiia. Hoy en dia la facturacion de

nuestra matriz esta totalmente centralizada en el modulo comercial implementado lo

cual genera las siguientes ventajas:

1.

Existe un control secuencial de la produccion diaria, con un cuadre de
caja que se genera a través del mismo sistema Esta base de datos
permite la generacion de estadisticas con una base de fiabilidad enorme y
un margen cero de error.

La facturacién de productos adquiridos para su re-venta (armazones,
gafas, colirios, etc.) se encuentra ligada al moédulo de inventarios
correspondiente. De esta manera los reportes de existencias son llevados
en forma minuciosa, basandonos en una codificacion de productos, lo
cual fortalece nuestro sistema de control interno contable.

El area de tesoreria estd también sistematizada y la generacién de
provisiones financieras (pasivos corrientes con proveedores) ya no se
realiza en forma manual. Inclusive el médulo de retenciones de IVA y
de Impuesto a la Renta ya se genera por default a la hora de la
contabilizacion de las cuentas por pagar.

La elaboracién de comprobantes de Egreso y Cheques esta centralizada
en el modulo de tesoreria, eliminando toda posibilidad de error a la hora

de llevar a cabo las tareas rutinarias de pagaduria.

Cambiando de tema y abordando, los parametros de analisis financiero que

regularmente hemos utilizado, quiero que se consideren las evoluciones de los

principales Ratios, en base a los siguientes subgrupos: Solvencia, Apalancamiento y

Rentabilidad.

En esta Junta General de Socios, les presento el siguiente cuadro de resumen del analisis

horizontal (histérico), en donde en forma comparativa afio tras afio, ustedes podran

notar la constante mejora de todos nuestros indicadores.




A continuaciédn el cuadro de resumen:

Capital de Trabajo Neto -$99,637.00[ -$151,056.00]  -$206,569.27] -$121,055.80] -$61,527.87]-8144,290.61] -$37,161.49
Solvencia de corto plazo 042 037 0.36 0.1 0.74 0.64 0.88
Prueba écida 0.38 0.28 0.28 0.67 0.69 0.59 0.81

Apalancamiento total 844%  T4T1% Tog  stet| o6  6148%[  53.28%

Apalancamiento bancario S9.71% 6747 3080%  538%%|  47.8%%|  46.26%  36.57%

Sa
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Estos ratios implican en resumen lo siguiente:

a) Sobre los ratios de Solvencia: el ejercicio 2.006 representa el afio de mayor

nivel de solvencia a corto plazo de la empresa considerando los ultimos 7 afios
de operacion. Es el unico periodo en el cual se tienen casi 0,90 centavos de
délar por cada dolar de deuda de corto plazo. Es decir, hemos casi alcanzado
una relacion uno a uno, que sin ser una situacion optima, al menos habla a las
claras del peso que han tenido los dos ultimos ejercicios con superavits
importantes que se han reflejado en un flujo de caja mas fuerte. También es
muy relevante la razon denominada Prueba Acida, que se encuentra en un nivel
de 0.81 veces. Este indicador mejord en un 37% al subir al nivel indicado,
desde un 0.59 en el que se ubicd en el gjercicio 2.005. Quiere decir que cada vez
contamos con activos altamente liquidos para hacer frente a nuestras
obligaciones, eliminando la dependencia que se tiene en los inventarios
comerciales del negocio de Optica. Parte del éxito y de la recuperacion de este
indicador, fue la capacidad que tuvimos de negociar con casi todos los

proveedores para que se nos entregue mercaderia en consignacion, reduciendo




b)

c)

asi las adquisiciones directas armazones y gafas, optimizando financieramente el

negocio.

Sobre los ratios de Apalancamiento: el afio 2.006 también represent6 el
gjercicio de menor grado de apalancamiento global y bancario que Vistotal ha
tenido en esta etapa de su vida empresarial. El tener un grado de
apalancamiento del 53,28% quiere decir que nuestro Activo esta financiado por
deudas en esa proporcion, o visto de otro modo, que nuestro Activo Total esta
financiado en un 46,72% por recursos propios (patrimonio). Esta razon al cierre
del afio 2.005 era equivalente al 61,48%. De igual forma el grado de
apalancamiento bancario, es decir, la cantidad de recursos entregados por el
Sistema Financiero hacia la empresa se redujo del 46,26% al 36,57%. Una
disminucion de casi 10 punto porcentuales es un logro significativo. Desde mi
punto de vista y considerando incluso la teoria financiera, se puede decir que
hemos alcanzado una Mezcla de Financiamiento ideal, con un adecuado balance
entre pasivos y patrimonio. Situacion que mejora la perspectiva de la empresa a
la hora de buscar nuevos recursos para proyectos que en el futuro se deseen

implementar.

Sobre los ratios de Rentabilidad: es evidente que el crecimiento sostenido en
ventas que hemos tenido en los wltimos 7 afios, han permitido a la empresa una
consolidacion en el mercado, un mejor nivel de rentabilidad y un flujo de caja
superavitario en forma consistente.

El siguiente cuadro muestra la tendencia de la facturacion alcanzada:
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Sin embargo las tasas de cambio (porcentajes de incremento o decremento
comparativo) anuales demuestran una tendencia diferente, segin lo muestra el

siguiente grafico:

Tasas de crecimiento en ventas

30.00%
25.00%
2.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Aqui se observa como la tasa de variacion relativa mas alta se logro el 2.001 en
comparacién al afio 2.000, con un incremento en ventas de casi un 28%. La
tendencia fue decreciente y la variacion en ventas fue casi nula en el ejercicio
2.004 en que las ventas se incrementaron apenas un 0,56% en relacion al afio
que antecedia. Para el afio 2.005 las ventas crecieron, pero a una tasa del
17,43% vy en el 2.006 el crecimiento fue del 4,59%. El mensaje de esta grafica
es que la competencia se hace sentir, mas aun en una industria altamente

fragmentada en donde existen muchos competidores para un mismo mercado.

De todas maneras la rentabilidad alcanzada ha sido bastante buena, pues la
Utilidad sobre el Patrimonio es equivalente al 14,10%. Si dicho rendimiento se
compara con el promedio que ofrece el sistema financiero con operaciones
pasivas, vemos que Vistotal arrojo una tasa adictonal de al menos 10 a 11 puntos
porcentuales sobre la inversion mas rentable, y segura al mismo tiempo, en la

banca ecuatoriana.




IL. ASPECTOS COMERCIALES.-

Como ya se menciono en parrafos anteriores la facturacion de Vistotal crecié en un
4,59% en relacion al afio 2.005. En valores absolutos implica que se facturaron cerca de
Usd. 40.000,00 adicionales, un promedio de Usd. 3.333,33 mas por mes.

Aparentemente esa cifra no pareceria ser tan alentadora a simple vista, pero si miramos
hacia atras en retrospectiva, recordaremos que existieron varios aspectos importantes

que nos permitiran comprender que dicho crecimiento si fue un logro corporativo.

En primer lugar hay que considerar que se cerraron dos puntos de la ciudad de
Guayaquil, nuestra Sucursal de Vistotal (desde Mayo 2006) y el servicio oftalmolégico
en el PMF del Sur propiedad de la empresa Salud (desde Febrero 2.006). EI haber
suspendido estos puntos implicd que se pierda en promedio una facturaciéon anualizada
cercana a los Usd. 42.100,00 de Vistotal Sucursal y de Usd. 18.000,00 por PMF Sur.
Esto da un total de Usd. 60.100,00 que no se facturaron y que de haber seguido
operando con los mismos promedios de ingresos, se habrian sumado a la facturacion
bruta dandonos un resultado anual de Usd. 1°.010.000,00. Con dicha cifra la tasa de
crecimiento en facturacion habria sido del 13,2% aproximadamente. Sin embargo la
decision del cierre obedecia mas a aspectos financieros, pues ambos puntos

representaban un drenaje de recursos mes a mes, por las pérdidas que venian generando.

Es de suma importancia que en este punto entremos al analisis de las diferentes
unidades de produccién que tiene Vistotal, tanto por puntos de atencién, como por

servicios brindados.

Empezaremos el analisis de la produccion generada en la Matriz, luego veremos el
desempefio de los PMF’s de Quito y Guayaquil, de igual forma analizaremos las
brigadas corporativas para ventas de Optica, para finalmente analizar los convenios

vigentes y los de mas reciente suscripcion.




a. Matriz de Vistotal:

es el principal punto de generacion de ingresos de la
empresa, pues aqui se centraliza el 67% de la produccion anual de la empresa.
Este punto de atencién tuvo un crecimiento relativo del 11,43% que a mi
entender se explica por dos hechos: primero la capacidad que tuvimos de evitar
durante la mayor parte del afio, que los médicos principales acudan a la consulta
primaria de los PMF’s; y segundo, porque tuvimos definitivamente un mayor

volumen de pacientes, lo cual refleja el posicionamiento que vamos logrando en

el mercado con el pasar de los afios.

El siguiente cuadro muestra el comportamiento mensual en matriz:

ANALISIS POR MES:

2005 2006]$ Cambio % Cambio
Enero $ 36,624.94] $60,927.19] $24,302.25 66%
Febrero $ 36,391.17] $53,078.81] _$ 16,687.64 46%
Marzo $50,693.54] $53,610.10] _ $ 2,916.56 6%
Abril $ 41,248.99] $56,555.10]  $ 15,306.12 37%
Mayo $50,236.09] $53,037.00] __$ 2,800.91 6%
Junio $ 47,581.46] $49,165.08]  $ 1,583.62 3%
Julio $ 38,0902.61] $54,731.38] $ 16,638.77 44%
Agosto $55018.46] $61,722.38] _ $6,703.02 2%
Septiembre $53,05246| $48981.70] -$4.070.76 8%
Octubre $ 4595146] $52,174.56] _ $6,223.10 14%
[Noviembre $ 46,356.48]  $ 33,561.63] -$ 12,774.85 28%
Diciembre $ 53,901.33] $41,011.16] -$ 12,890.17 24%
Total $ 555,149.0] $618,576.1 $ 63,427 1 11.43%

PMF’s Quito y Guayaquil: estas unidades de negocio también denotaron un
crecimiento en la produccion global, pese a que desde Enero tuvimos un recorte
en todas las tarifas de consulta y de las principales cirugias. De todas formas se
registré un incremento del 7,24% en facturacion porque igualmente tuvimos un
mayor volumen de pacientes al pasar de 7.480 pacientes durante el afio 2.005 a
un total de 7.828 en el 2.006, lo cual representa un incremento en volumen del
4,65%. El crecer en volimenes de atencién implica mayor cantidad de cirugia, y
justamente en PMF’s a nivel nacional se facturé mas por concepto de Pterigium
y de Catarata. También se decrecié en montos de facturacion de consulta pues
la reduccion de tarifas fue mas que proporcional al aumento en el numero de
pacientes vistos (el precio pagado por consulta pasé de 10,92 a 9,00 lo que
equivale a una reduccion del 17,5%) . El siguiente cuadro muestra la evolucion

mensual de lo producido en forma consolidada en estas unidades:




ANALISIS POR MES:

2005 2006|$ Cambio |% Cambio
Enero $9,690.99| $13,325.44] $ 3,634.45 38%
Febrero $ 9,875.04| $ 16,371.24] $ 6,496.20 66%
Marzo $9,276.03] $16,311.12] $ 7,035.09 76%
Abril $12,53468| $ 16,391.02{ $ 3,856.34 31%
Mayo $ 15,397.65| $ 16,104.67 $ 707.02 5%
Junio $ 15,805.34] $ 13,821.30] -$ 1,984.04 -13%
Julio $ 17,965.43| $ 13,574.23] -$4,391.20 -24%
[Agosto $ 16,772.66| $ 14,800.04] -$ 1,972.62 -12%
Septiembre $ 15,491.09| $ 15,577.69 $ 86.60 1%
Octubre $17,473.88] $ 14,657.18] -$2,816.70 -16%
Noviembre $ 14,734.81] $ 15,232.78 $ 497.97 3%
Diciembre $ 11,946.45| $ 12,892.01 $ 945.56 8%
Total $ 166,964.1] $ 179,058.7] $12,094.7 7.24%

c. Chequeos Corporativos: esta unidad tuvo una franca caida en sus niveles de

produccion en comparacion al afio 2.00S. De un promedio mensual de
facturacion de Usd. 7.300 llegamos a un promedio en el 2.006 de Usd. 3.200,00.
Como es logico la rentabilidad de dicha unidad se ha degradado mucho y
actualmente no supera el 9% anual. Esta en nuestras manos el encontrar el
mejor mecanismo para hacer de esta unidad un negocio mas rentable y sobre
todo que permita obtener resultados cualitativos, vinculados a un mejor
posicionamiento de marca y a un mayor nivel de referencia “boca a boca”,
basada en los volumenes de personas a quienes les llevamos el negocio a las
puertas de su trabajo (generandoles la necesidad de utilizar nuestros servicios,
como un medio de respuesta activa y no pasiva por parte del mercado).

El siguiente cuadro resume las variaciones registradas:

[Venkas x piaza (solo optica) 2000 20063 Cambio % Camblo __ |Promedio mes 05 |Promedio mes 06 |
Quito T DR R 65% $5,57890 §1.93254
Guayaqui s B28[s 2458198 137608 5% $1,35234 520485
Cuenca 417.70]§ ) 47.70 100%

Latacunga . S4318[s 471318

entas derivadas (cons+ Qx) |§ 55454 $1275133(8 719678 130% $462.83) $1,06261
[Tota § OWLN[S RS w7EN 6% §7,554.17 $3,20.00

d. Convenios nuevos y vigentes: las relaciones corporativas con Aseguradoras

sumadas a la fidelidad de pacientes particulares, arrojan los resultados altamente




11l

positivos que hemos resumido. No estd por demas tener en cuenta que los
presupuestos se cumplieron durante el ejercicio 2.006 y ademas se superaron.

El cierre de los puntos de Guayaquil hicieron que las perspectivas del afio sean
las de un decrecimiento en ventas, a niveles de Usd. 860.000,00 de facturacion
anual, lo cual no ocurrié y mas bien cerramos con ventas de Usd. 932.000,00.
Eso significa que superamos la meta de facturacion presupuestada en un 8%.
Este comportamiento se origina en las solidas relaciones que hemos alcanzado
con dos empresas del sector asegurador, que son lideres en su industria.

Si a ello sumamos dos convenios de reciente incorporacion con la empresa de
seguros AIG Metropolitana y con Multicines, creo que hemos ido diversificando
nuestra cartera corporativa, y de esta forma tenemos acceso a carteras de clientes
cada vez mas grandes y direccionadas apropiadamente hacia Vistotal. Estos dos
ultimos convenios tienen potencial y deben ser desarrollados con vision de largo
plazo, por las perspectivas que cada uno nos aportan por sus carteras de clientes

cautivas.

Para el nuevo periodo, se avecinan nuevos retos en cuanto a la solicitud de la
empresa Salud de crecer junto a ellos en proyectos que implican la apertura de
nuevos PMF’s. Es deber del Directorio el definir los lineamientos estratégicos

que deben orientar la concrecion de nuevos negocios.

De todas manera es muy gratificante el que se reconozca la calidad de nuestro
trabajo y que fruto del esfuerzo mancomunado, se nos siga teniendo en cuenta
como la primera opcién para la creacion de nuevos puntos de atencidn masiva,

acompafiados de la empresa de Medicina Prepagada mas gran del Ecuador.
Asumamos los nuevos retos con optimismo, sin dejar de reconocer que un afio

con nuevo gobiemno, no aporta precisamente con el clima mas propicio para

entrar en inversiones de riesgo.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.-




Como parte de mis obligaciones, y en mi calidad de Gerente General y Representante

Legal de Vistotal, me permito poner a su consideracion las siguientes recomendaciones:

¢ Es necesario fortalecer la estructura de control de la empresa. Seria muy
importante el analizar la posibilidad que durante el afio 2.007 se genere la
sistematizacién de las Opticas que Vistotal mantiene en los PMF’s. Esto
facilitaré el control de stocks (propios y consignados) y permitira un flujo mas
facil y directo de informacion contable, para agilitar el cierre mensual de
Estados Financieros y de Anexos Transaccionales.

e Sugiero que busquemos los mecanismos para sostener y viabilizar la relaciéon
con Salud en cuanto al negocio de los llamados PMF’s. Un esquema que
garantice a largo plazo el convenio, es altamente positivo para la organizacion
pues ayuda en la diversificacion de la produccion de ingresos y atenda el riesgo
ante una caida en la demanda de servicios médicos de nuestra matriz. Sera
estratégico el tomar posicion en los extremos geograficos de la ciudad donde los
servicios médicos suelen ser de mala calidad e incluso inexistentes (Norte y
Sur).

e El Directorio de la empresa debera conocer y aprobar un proyecto que permita
anclar servicios médicos oftalmologicos (de Optica especificamente) dirigido
hacia el sector de mayor crecimiento de los Gltimos afios como lo es el sector de
venta de automoviles. El posicionar a la empresa a través de este medio,
generando un producto con chequeos visuales y altos descuentos en Optica
ayudara a la empresa a ratificar su posicionamiento de marca y a ganar
participacion de mercado a corto plazo. Esto implica finalmente el
entendimiento de que este tipo de negocios si requieren de un gancho comercial
importante, sin que eso signifique ofertar servicios que se perciban como
“baratos”.

e Para el gercicio 2.006, recomiendo que nos acojamos a la Resolucion 0263
emitida por el SRI para capitalizar la empresa, fortalecer el patrimonio y obtener

el escudo fiscal previsto en la ley.
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Finalmente y enfocandonos a la observacion de los Estatutos y el cumplimiento de las

Leyes vigentes, informo como conclusion:

¢ Que la empresa se encuentra al dia en el pago de sus obligaciones ante el IESS,
en lo concerniente a las aportaciones mensuales y al pago de Fondos de Reserva.

¢ Que la empresa se encuentra al dia en relacion a las declaraciones mensuales de
IVA vy de Retenciones en la Fuente.

* Que a la fecha de redaccién de este informe, la empresa se encuentra lista para
presentar el Anexo Transaccional al SRI del ejercicio 2.006.

e Que durante el ejercicio 2.006 se procedié a realizar el Aumento de Capital
obligatorio para acogernos a la resolucién 0263 del SRI en lo concerniente a la
denominada Reinversion y Capitalizacion de Utilidades, que nos permiti6é tener
un escudo fiscal en el pago de Impuesto a la Renta del ejercicio 2.005.

¢ Que la empresa se encuentra al dia en el pago de sus obligaciones por concepto
de: Impuestos Prediales, Impuestos Municipales y Contribuciones ante la
Superintendencia de Compaifiias y Camara de Comercio de Quito.

e Que los Libros Sociales han sido llevados de acuerdo a la normativa legal

vigente.

Atentamente,

Gerente General
VISTOTAL CIA. LTDA.

Marzo de 2.007/ ABL




