INFORME DE LA GERENCIA GENERAL A LOS ACCIONISTAS,
diciembre 2011

1. RESUMEN EJECUTIVO

Realizado el andlisis de entorno de mercado y luego de haber definido la estrategia de
introducir un producto masivo, con caracteristicas tecnolégicas diferentes a los de la
competencia, se logrd capturar 12000 clientes nuevos del segmento residencial, que sumados
a la cartera corporativa, generaron un ingreso del orden de 11 millones de délares.

A través de las diferentes unidades de negocio y unidades de apoyo, se consolidé la operacién,
obteniendo los siguientes resultados relevantes:

- Se disminuy¢ el indice de cartera legal quedando en menos del 1%

- Lacartera personal quedoé en el orden del 10%.

- Sistematizacién de facturacién y medios de cobro.

- Monitoreo de los tickets de soporte y alertas en todos los niveles
- Certificacién y capacitaciéon de los operadores del IPCC

- Mejora significativa de la tendencia de atencion de llamadas

- Recordacién de marca nacional de NETLIFE a diciembre del 2011: 15% la meta
era 5%.

- Declaracion espontanea de marca nacional de NETLIFE a diciembre del 2011:
9%.

- TOM nacional de NETLIFE a diciembre del 2011: 6,6%.

- Lainfraestructura en las ciudades de Quito y Guayaquil para la provision de servicios
de internet con fibra 6ptica hasta el hogar, dispone de los siguientes equipos:
o 86 OLTS instalados en Uio

o 65 OLTS instalados en Gye

- Se dispone de equipos de instalacién especializados tanto a nivel interno como
externo, con capacidad de instalaciéon por equipo de hasta 5 clientes diarios.

- Se ha conformado un equipo comercial al interior de la compaiiia y se ha
capacitado a distribuidores, disponiendo en promedio de 25 ventas al mes por
vendedor.

Durante el presente aiio se ha consolidado la operacién al haber obtenido 12 mil
clientes lo que genera una base instalada para apalancar el crecimiento en el 2012,
teniendo como meta llegar a 34 mil clientes.

A continuacion se detallan los aspectos mds importantes de cada una de la dreas
de Megadatos.

2. SERVICIOS OE INGRESOS

2.1 FACTURACION Y COBRANZAS




Se continudé dando completa atencién personalizada a Clientes CORPORATIVOS, se
ha mantenido el indice de recaudacién de esta cartera.

El indice de paso de Cartera Legal al cierre es menor al 1% de la facturacién
Se ha trabajado de manera importante con el Equipos de sistemas en automatizacion

2.2 AUTOMATIZACIONES DEL PROCESO

221 AUTOMATIZACIONES DE FACTURACION

Facturacion Recurrente mensual y proporcionales automatica y por lotes
Ingreso e Impresion de Notas de Crédito
Regularizacion de puntos padre de facturacion

Campo ampliado para ingreso de direccion y nombres en las facturas

222 AUTOMATIZACIONES COBRANZAS

Respuestas de débitos y tarjetas de crédito, asi como motivos de rechazo subidas
automaticamente.

Automatizacién de la suspension de clientes en lotes.

Se modifico el Reporte Historico de Cartera, con los campos informativos y de
facturacion

Se pueden realizar cruces.

El sistema permite el ingreso de anticipos.

Composicion Cartera GYE Neljije~~

= La Cartera de clientes Activos con un 13% representan instalaciones nuevas
< La cartera a Dic-31-11 registra un 43% (51k) en Canales,
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2.3 GESTION DE ATENCION AL CLIENTE

- Monitoreo de los tickets de soporte y alertas en todos los niveles
- Certificacion y capacitacion de los operadores del IPCC

- Mejora significativa de la tendencia de atencién de llamadas

3. MARKETING
A continuacion se muestran los resultados obtenidos en el 2011:

3.1 CRECIMIENTO DE SERVICIOS DE INTERNET POR PROVEEDOR Y CHURN:

El crecimiento de servicios demuestra una buena aceptacion del mercado. En el siguiente
cuadro se puede apreciar en comportamiento del volumen de ventas netas del 2011, donde se
puede apreciar un pico de 1400 servicios instalados y la paralizacion ocurrida en Octubre y
Noviembre. P T
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Adicionalmente en el siguiente cuadro se puede apreciar la evolucién de los servicios activos
por planes, creciendo la participacién del plan HOME 5/1 hasta mediados de afio y
estabilizandose a finales entre un 72% y 73% de la participacion de planes totales en Octubre y
Noviembre del 2011.

Participacién de Planes en Servicios Activos a Nov 2011
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3.2 RESULTADOS DE CONSTRUCCION DE MARCA
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En diciembre del 2011 se realiz6 un estudio de recordacién de marca con un nivel de confianza
del 95% y un error del +/-5% por medio de 384 encuestas personales en forma aleatoria en
universidades y centros comerciales de Quito y Guayaquil. Este estudio de recordacion de
marca muestra la cantidad de gente que recuerda la marca de NETLIFE como empresa que
brinda Intemet en Ecuador y la cantidad de gente que lo tiene en su mente como primera
opcion (TOM). De este estudio se tienen los siguientes resultados:

- Recordacién de marca nacional de NETLIFE a diciembre del 2011: 15% la meta era
5%.



Desclaracién espontanea de marca nacional de NETLIFE a diciembre del 2011: 9%.
TOM nacional de NETLIFE a diciembre del 2011: 6,6%.

4. OPERACIONES

4.1 GEPON-INFRAESTRUCTURA Y COBERTURA

86 OLTS instalados en Uio

65 OLTS instalados en Gye

120 rutas liberadas en Uio

90 rutas liberadas en Gye

Cierre de anillos de OLTS, conmutacion automatica
Estabitizacion de la red

4.2 GEPON-PROYECTOS Y AUTOMATIZACION

Implementacion y optimizacion de scripting automatico para provisioning de
clientes.

~ Automatizacién y control de provisioning para clientes con Ip fija.

Generacion automatica de respaldos de configuraciones de OLTS.
Implementacion de sistema de cambio automatico de claves de administracion de
equipos OLTS.

4.3 INSTALACIONES

Zonificacion de la ciudad segun las rutas y geografia, para la sectorizacién y
distribucion de trabajo

En Uio se integraron cuadrillas internas desde el mes de septiembre

En Gye desde abril se cuenta con cuadrillas internas y desde junio con personal de
GIS.

En Gye desde el mes de junio se instala Telefonia a clientes Netlife
Implementacién de sistema de comunicacion Movitalk entre personal de cuadrilla y
campo

4.4 SOPORTE L2

5.

Gestion para incrementar campos de reporte de base de datos de tickets y
optimizacién de planificacion.

Definicién de niveles de soporte y mantenimiento dentro de operaciones agosto 2011.
Desde el mes de septiembre se implemento el soporte de segundo nivel con 2
cuadrillas y un motorizado en Gye

FINANZAS

El afio 2011 se consiguieron los siguientes logros:

Manejo oportuno y eficiente de los flujos que permitieron el cumplimiento de las
obligaciones tributarias, laborales y con nuestros proveedores sin caer en muitas,
intereses o desfaces.

Negociacion y accesos a financiamiento Bancario para adquisicion de vehiculos y
capital de trabajo.

Mejora de la tasa en 6,25%

Control y optimizacién del gasto.



Se culminé la auditoria que tuvimos por parte de la Senatel misma que fue superada
con éxito.

Cierre de Estados financieros bajo normas Niif.

Cuadre de informacion del sistema Naf vs. Sit

Negociacién con proveedores y obtencion de mejores precios, calidad y forma de pago
tanto de equipos como materiales

Optimizacion de costos de némina del personal del area.

COMERCIAL

Ingresos por 11MM, incluida MD S.A.

Resultados de Netlife al 31 de Diciembre del 2011 fueron:
- 12000 ingresos en el SIT

- 7700 clientes Activos
- 1000 clientes pendientes de instalacion

- 1100 cancelados
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- Se optimizé recursos ihtegrando a los equipos de Ventas Directas y Canales en
Jefaturas de Quito y Guayaquil.

- Restructuracién del Equipo Comercial:

- Jefe de Ventas Corporativo MD: Maria Teresa Veiasquez.

- Jefe de Ventas Netlife Quito: Cesar Cobo

- Jefe de Ventas Netlife Guayaquil: Doris Castro
- Se recluté y capacité 81 vendedores internos. Al final del afio manteniamos 56.
- Se recluto y capacit6é 9 revendedores (ISP)

- Se recluté y capacit6 18 distribuidores.

- Alcanzamos ventas de hasta 120 clientes diarios (mas de 2000 ventas brutas al
mes). Al final del afio nuestra capacidad de ventas era de 60 ventas diarias.
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