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INFORME DE GERENCIA PARA EL ANO 2009
Quito, Abril 8 de 2010

Estimados socios:

Bienvenidos a la reunién anual correspondiente al periodo 2009. A continuacion
pongo a su consideracion el informe de gerencia sobre la gestion en ese periodo.

SITUACION GENERAL

El afo 2009 ha sido un afio bastante bueno para Novatech en Ecuador. Las
condiciones han sido favorables y finalmente hemos logrado excelentes
resultados.

La operacion generé resultados excepcionalmente buenos sobre todo gracias a la
unidad de negocio de ERM Infor. Sin embargo, todas las 4 UN (ERM Infor, ERM
Microsoft, QPM y CRM) dieron resultados positivos.

Los grandes esfuerzos dedicados para hacer un seguimiento cercano del
desemperio de las operaciones, el énfasis puesto en la generacion de rentabilidad
en cada UN, el control riguroso de costos y el trabajo en equipo de los gerentes de
la compafiia sirvieron para capitalizar las oportunidades que el mercado present6
y para aprovechar la altisima demanda de trabajo de los clientes en el afio.

Nos parece que la crisis si ha hecho mella importante en la actividad de las
companfias. Nos damos cuenta que tanto en los negocios de consultoria de
procesos como en los negocios nuevos de software el movimiento fue muy
anémalo. No pudimos definir una tendencia y nos parece que la intranquilidad en
la inversion impidié que las compafiias tomen decisiones con claridad.

El negocio que mejor se movié fue el de base instalada. En este tema hemos
estado extremadamente ocupados y hemos manejado la hipétesis de que en este
afno ha habido un cambio importante en el comportamiento de los clientes: en
lugar de insistir en realizar los trabajos de mantenimiento de los sistemas por ellos
mismos, la crisis les obligd a priorizar sus recursos hacia su negocio, tratando de
subcontratar en lo posible todo aquello que no corresponda al “core”
actividad. Esto también ha coincidido con la pérdida de conocimiento inte

Novatech.

En ingresos, logramos un récord importante al factura
mas que en el afo 2008, es decir un crecimiento del 2¢
ano y un 19 % por encima del plan de 4,2 MMUSS$ que teni



para el afio.  El resultado en ingresos fue inclusive superior a nuestro pronéstico
mas optimista, que fue de 4,5 MMUSS$. Nuestra utilidad antes de impuestos fue de
379.490 US$, absolutamente superior a los 182,000 US$ que se tenian en el plan
probable y aun un 26 % por encima de nuestro estimado mas optimista.

Por Unidades de Negocio, los ingresos se generaron en un 50 % en ERM Infor
(44,2% en el aifo 2008), 22 % en Microsoft (23.5 % en el 2008), 13 % por
CRM/CPM (16.3 % en el 2008) y 14 % en QPM (15.9 % en el 2008).

Como rentabilidad, sin embargo, el negocio de Infor aporté con un 63,24 %
comparado con su aporte de 42.5 % en el 2008., Microsoft con un 8,05 % vs. el
3.6 % del 2008, CRM/CPM con el 16,55 % vs. 40.93 % en el 2008,y 12,16 % la
unidad de QPM vs. el 12.43 % del 2008.

Los numeros anteriores dejan clara la contribucion coyuntural del negocio de Infor
a los resultados de Novatech. En efecto, mientras la estrategia buscada ha sido
reducir la dependencia en los resultados de Infor, via incremento del negocio de
Microsoft y de las unidades de CRM y QPM, los numeros indicados se alejan de
esa estrategia. Si esto se veria como una tendencia sostenible, entonces
podriamos estar contentos con los logros y podriamos ver un negocio cada vez
mas interesante. Desafortunadamente las cosas con Infor no son asi. Varios de
los pasos que veiamos que se darian por su parte para incrementar su negocio a
costa de la reduccion del nuestro, se han ido dando sistematicamente, asi:

Reduccién de los % de comisién en licencias

Reduccién de plazos de pago

Cambio a una modalidad directa de facturacion (comisionistas)
Extension de los plazos de pago a favor de Infor

Intervencion directa en ciertos negocios

Intervencién obligatoria de consultoria de Infor en ciertos proyectos

A la lista anterior seguiran muy probablemente otras acciones adicionales, que
aun no se han concretado:

* [ntencién de compra de las localizaciones para lograr el control completo de
los clientes

* |ntencién de prestacion directa de los servicios de soporte, pre
de Novatech

*» Intencibn de cobro de regalias adicionales por
customizaciones, intencion de cobro de regalias adicigrigie
de consulitoria, entre otras.

= Extension significativa en los plazos de cobro a Infgy

Es necesario comprender que la crisis mundial si af - en ur}al@- V 6 los
negocios de las empresas de software y hardware en el Qundo, p@QIo i€ todas
se han volcado a tratar de hacer mas dinero con los servisjos. Infor rfio es una

excepcion a esta tendencia y mas bien lo estan ejecutando con mugha disciplina.



Nuestros competidores también se han visto afectados, aunque han seguido muy
activos en los distintos rubros.

En ERP, SAP ha ido penetrando el mercado con varios proyectos importantes
especialmente en retail, donde no tienen competidores. Estos proyectos han
tenido inmensos problemas y los clientes realmente han llegado a plantear
inclusive acciones legales a los implementadores y exigencias muy fuertes de
cumplimiento a SAP. Los distribuidores originales MAINT y KRUGER han dejado
de vender las soluciones; SAP tuvo que abrir una operacién comercial local para
poder atender los requerimientos del mercado y tuvo que acudir a traer
consultores de Colombia, Pert y Argentina para las implementaciones. Muchos
de los proyectos ejecutados con esos consultores también tuvieron fracasos. En
el mundo, SAP si ha tenido problemas con la crisis y las acciones en los dltimos
afios han venido bajando a pesar de la recuperacion del ultimo aro.
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Por su parte Oracle en Ecuador ha tenido algunos problemas con su distribuidor
de siempre. Han tenido pocos proyectos en general y han sufrido la salida de
muchas de las personas que tenian el conocimiento. Fruto de ello han reportado
importantes problemas en sus ultimas implementaciones conocidas (ACOSA, La
Llave). Como consecuencia hemos visto la entrada por primera ocasifon de un
nuevo distribuidor de Oracle, la empresa CIMA de México, que ya esta ofreciendo
sus servicios en el mercado.

Sin embargo en el mundo la historia de Oracle en los ultimos 3 a
pesar de la crisis.



4aBbCel ABYCel APBCC) AaBbCcl. AsBLCC! AeBOCCD AaBbCcl: AaBCe) - ¥
xupmm nndmv‘l * Heading 2 « tHeasngs :
“ i aien

Oracle Corp (ORCL)

25.83 4+0.75 +0.98%

Gpens 15.37 vy 25,93 Low 28,30

Freames Cose: 2558 culme: 26, 831174
Riter Hours: 25.58 -0.35/ -0.97 W Y, 38,526
Emam T

Apr 2009, K0T Oxk 207 Jan 008 Apr 308 D420 Ock 2008 Jar 00 A 0N M HOY Ot 309 Jan 2010 e 210

i wsssssEWBTAR

. (3 intwnet | Protected Mode On
e e i s

Desafortunadamente no podemos tener los mismos graficos para Infor, al ser una
compaiia privada, pero en el caso de Microsoft, la curva en el mismo periodo luce
mas estable, con una baja importante entre oct. 2008 — oct. 2009, pero con una
recuperacion casi a niveles anteriores a la fecha.
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que han entrado en el mercado varias soluciones de media
actuando y complicando la accion de nuestra empresa,. E
a SAP Business One, que es la solucidon para peq /‘
agresivamente ofreciendo, Navision de Microsoft, (‘ﬁ j
Microsoft que se ha fortalecido por la alianza de la co N -f'
con un proveedor de Guayaquil, y otras como Intelisié

Argentina, IFS de Finlandia, y finalmente alguna solucién 1o

al como Jlr




En el caso de Qlik View, la competencia también ha sido fuerte con Business
Objects, Cognos, Oracle, Microstrategy, Microsoft y otras pequefias de software
libre como Petahoo y otras. En el mundo de los proveedores de este tipo de
soluciones ha habido un movimiento muy grande e inusual, como el que hubo
hace unos afios en el ERP. Las grandes empresas de tecnologia del mundo
decidieron entrar fuertemente en ese negocio y adquirieron a los principales
jugadores de BIl. Asi, Oracle compré a Hyperion, IBM se compré a COGNOS,
Microsoft compré Proclarity y SAP adquiri6 a Business Objects. Con esos
movimientos, el mundo de las soluciones de Bl se quedd solamente con unos
pocos jugadores independientes entre los que destacan Microstrategy, QlikView, y
unos pocos mas.

En el mundo de BIl, estos cambios también tuvieron la intencién de cerrar los
espacios para que proveedores diferentes de Bl o de ERP ataquen las bases
instaladas de los otros proveedores. Esto complica un poco el mercado porque
ahora nos topamos con empresas mas fuertes comercializando estas soluciones y
una “barrera natural® cuando queremos entrar en empresas que utilizan otros
ERP’s. A pesar de los esfuerzos grandes realizados internamente por lograr los
niveles de venta esperados, los resultados de nuestra operacion frente a QlikTech
no han sido de los mejores y ahi tenemos un posible riesgo de que la corporacion
decida poner otros distribuidores en el Ecuador.

En el caso de QPM, la competencia mas grande sigue siendo de los consultores
individuales en todo lo que son sistemas de calidad, con precios infimos que
hacen imposible competir en ciertos proyectos. Por supuesto, las empresas mas
formales, grandes e interesadas en realmente mejorar los procesos, procuran
contratar compariias m[as experimentadas y serias, pero esas no son la mayoria.
Definitivamente los proyectos privados de ISO cada vez van disminuyendo. Con
el estado existen muchas nuevas opciones, pero por la modalidad de contratacion
en muchos casos también nos topamos con los problemas de precios.

En los casos de consultoria en temas logisticos y de Supply Chain, no
encontramos localmente mucha competencia, pero los proyectos son pocos y
tampoco nosotros tenemos todavia un curriculum que nos permite acceder a las
grandes empresas que son los candidatos naturales para este tipo de proyectos.

el 2009.




NOVATECH

RESULTADOS 2009
RUBRO ‘ECUADOR
PLAN | REAL
ERM-INFOR Licencias 280 475
Mantenimiento 1200
Implementacion . 450 - 736
Total ERM-INFOR 1930 2531
ERM-MSOFT Licencias 200 332
Mantenimiento o 340 470 |
Implementacion 450 314
Total ERM-MICROSOFT 990
CRM/CPM Licencias 400
Mantenimiento - 130
Implementacion 150
Total CRM/QPM 680
QPM Consultoria ISO 300
Consultoria Otros . 300

Total QPM

ERM-INFOR Personal 780 1155
Regalias 648 781
Viajes / Movilizacién i 80

Entrenamiento/Materiales/Equipos 20
Total ERM-INFOR 1.528 | 2.034
ERM-MSOFT Personal 450
Regalias 338
Viajes / Movilizacién 40
Entrenamiento/Materiales/Equipos 20 20
Total ERM-MICROSOFT 848
CRM/CPM Personal 150
Regalias 398
Viajes / Movilizacion 15 20|
Entrenamiento/Materiales/Equipos 10
Total CRM/CPM 573
QPM Personal 420 455
Regalias / Otros 0 ]
Viajes / Movilizacién 40
Entrenamiento/Materiales/Equipos 10
Total QPM 470

TOTAL COSTOS DIRECTOS

PERSONAL ADMIN.
G.GENERALES
ARRIENDOS / LEASING 50
SEGUROS/DEPRECIAC.
PUBLICIDAD/MKTG.
FINANCIEROS/OTROS
TOTAL COSTOS INDIRECTOS

R

15% Participacion a Trabajadores

Gtos. No deducibles (Leasing - Asesorias Ext.)
| Deducclon Trab. Incapacitad

L |impuesto Causado | 57| 1]




Las ventas de licencias han sido bastante buenas en el afio, tanto en Infor como
en Microsoft, en las que superamos el presupuesto. Esto se debid
fundamentalmente al cierre del negocio de CEDAL en Infor y la venta de licencias
adicionales a la base instalada, y a la venta realizada a FADESA en el caso de
Microsoft. Este proyecto fue muy importante y su contribucién “salvé los muebles”
en esta unidad de negocio, porque no se pudieron concretar todos los otros
negocios que se esperaban. En este rubro hubo una diferencia importante con el
resultado del afio 2008 en el que solamente se vendié 714 MUSS$ en licencias, vs.
1.112 MUSS$ de el 2009.

Igual tuvimos un repunte extremadamente importante en consultoria, en el que se
logré facturar 1,977 MUSS$, que es un numero que supera con mucho al 1,687 del
2008. Aqui radica la principal razén para el incremento en la rentabilidad, sobre
todo en la unidad de negocios de Infor, al no haber regalias en este rubro. En el
caso de Microsoft, nos quedamos muy por debajo del nimero previsto en el plan,
por lo que finalmente el resultado no fue el que esperdbamos. En el caso de
Baan, influyeron muy positivamente en este rubro los proyectos de migraciéon de
version ejecutados con Maresa, Mabe, Pronaca y Grupo Berlin, a mas de los
proyectos de implementacién ejecutados con HoldingDine y Cedal.

En soporte y customer care también hubo un incremento importante de 1,614 a
1,936 MUSS, en el que la mayor parte si esta sujeta a regalias.

La unidad de negocio de CRM/CPM tuvo un afio complicado para lograr sus
numeros. Se hizo un esfuerzo muy grande hacia el final del afio para compensar
las bajas ventas logradas en el primer semestre. Esto refleja, a nuestro criterio, la
realidad del mercado, en el que las decisiones de inversion se dilataron y los
casos de nuevos negocios no se firmaron a pesar de las ventajas de las
soluciones que Novatech ofrece en este campo. La contribucién a la rentabilidad
de la compaiia fue porcentualmente mucho mas baja que el afo anterior, a pesar
de que en términos absolutos fue solo un poco inferior.

Situacién parecida se tuvo en QPM, pero invertida en el tiempo. Aqui se tuvo un
muy buen primer semestre, que presagiaba un afo extraordinario.
Desafortunadamente en el segundo semestre los negocio se dilataron y no se
pudo lograr la rentabilidad esperada, a pesar del gran esfuerzo realizado. La
rentabilidad, por tanto se afecté en relacién a lo previsto, por una baja ocupacion
de los consultores en el segundo semestre. En QPM fue importante la
contribucién a la facturacion de proyectos de SCM o de Planificacién Estratégjca

del personal joven sobre todo. Hubieron muchas pers
tiempo de trabajo en Novatech que decidieron salir y (0%
servicio al cliente. También nos complicé el servicio al clieng




de servicios, que a pesar del incremento de personal que se hizo, fue insuficiente.
Muchos clientes se sintieron mal servidos y eso puso en cierto riesgo la relaciéon
con algunos de ellos por nuestra baja capacidad de respuesta. Al terminar el mes
de diciembre éramos en Novatech 108 personas.

Fruto de esta alta cantidad de recursos, la oficina de la Av. Brasil nos quedoé corta
y tuvimos que separar el area de desarrollo para ubicarlo en nuestras antiguas
oficinas en la calle Grecia. Un grupo de 20 personas en promedio esta trabajando
alli, cubriendo todos los temas de desarrollo que requieren los clientes. A pesar
del malestar que la separacién generd, creemos que la decision fue acertada
porque ya no era sostenible el entorno de trabajo que se venia teniendo. De todos
modos, con este cambio pudimos dejar de rentar el espacio adicional que
habiamos encontrado en la calle Villalengua para un equipo de unas’'6 personas
que teniamos concentradas para temas de Pronaca.

Hemos debido adecuarnos a tener un indice de rotacién alto. Nos damos cuenta
que los buenos profesionales en la actualidad tienen poco compromiso de largo
plazo y demasiadas opciones de estudios, viajes y trabajo, que hacen muy dificil el
lograr mantenerlos estables y dedicados a la organizacién. Por otro lado, las
posibilidades de carrera que podemos ofrecer tampoco han sido muy variadas ni
numerosas, por lo que siempre tenemos limitaciones frente a las expectativas.
Hemos debido adecuarnos a esta manera de trabajar, pero debido al tiempo
necesario para que las personas estén listas para aportar a los clientes,
definitivamente sufre la calidad, el servicio y la eficiencia en el trabajo. Por el
momento logramos continuar reteniendo a las personas claves en las areas, a
pesar de que tampoco podemos ser muy generosos en el ingreso ni les hemos
podido ofrecer otras perspectivas de desarrollo.

También es necesario resaltar la excelente contribucién que hemos tenido en ese
afo de la actividad de Guayaquil. Fruto de los proyectos con Mabe, Grupo Berlin
y Fadesa principalmente, tuvimos un altisimo nivel de actividad. Por esa razén y
tratando de apuntar hacia atacar mas fuertemente el mercado de Guayaquil en el
futuro, decidimos nuevamente contratar recursos para tener equipos completos de
mplementacnon con base en Guayaqun a la vez que camblarnos a otra of icina

afos mas.

Sin embargo de todo lo anterior, es necesario recalca fﬁ,
esta fundamentado sobre todo en Infor, desafortunadams e no lo vgk
ni con posibilidad de repetirse. Nos parece que la situacio
la encontraremos nuevamente en los afios venideros.



La relacion con Microsoft sigue buena, pero no hemos logrado todavia hacer de
este negocio uno tan rentable como Infor. Las implementaciones realizadas han
sido complicadas, sea por exceso de desarrollo que hemos debido customizar
para los cliente o porque los clientes mismos, al ser mas pequefios y con menor
calidad de profesionales o menor cantidad de recursos, han resultado mucho mas
complicados que lo acostumbrado. Hemos ganado todos los premios posibles
dentro de Microsoft a nivel nacional en el 2009 nuevamente.
Desafortunadamente, los reconocimientos internacionales logrados en el 2008 no
pudieron repetirse por falta de volumen de nuevas ventas.

Por otro lado, dada la congestion de recursos que hemos tenido, no hemos podido
lograr atender a la base instalada de manera de generar mejoras, migraciones de
version u otros trabajos adicionales. Esto sera motivo de nuevas estrategias para
el futuro, pero por el momento no nos estd aportando con todo lo que
necesitamos.

La falta de atencién a la base instalada también es una realidad en el caso de
Infor, en el que a pesar de todo lo que nos han contratado, nos damos cuenta que
existen mayores necesidades que no hemos podido aprovechar. El tema en esto
siempre es tratar de lograr un balance entre los recursos que tenemos que
contratar y el trabajo que vemos para el largo plazo. Casi estamos convencidos
que frente a la realidad del pais debemos manejar el negocio y los recursos desde
el lado conservador (si es posible llamarlo asi), en lugar de hacerlo desde el lado
agresivo que nos obligaria a una mayor contratacién de personal.

Mirando el balance en el cuadro siguiente, podemos darnos cuenta que todos los
rubros son mejores que en el afio 2008 y consecuentemente el patrimonio de la
compafiia ha crecido de 423 a 537 MUS$.

En relacién a las finanzas de la empresa, debemos mencionar que en general fue
un afio en el que logramos manejar bastante bien el flujo de caja. Dado que el
cambio de politica de Infor se dié unicamente al final del afo, tuvimos en general
un flujo bastante saludable. Sin embargo, el efecto de las politicas adoptadas
tendra un efecto muy negativo desde el mes de enero del 2010.




CONCEPTO

BALANCE GENERAL

21.764

D

1.494.240€71.573.76

DIC 2008 DIC 2009
(US$) (US$)
1.494.240 1.573.765
1.417.620 1.482.927
450 500
167.508 181.170
8.769 12.770
1.068.039 1.072.795
1.175.207 1.181.365
-107.168 -108.570
172.853 215.692
39.365 55.285
133.489 160.407
46.538 73.023
19.521 24.498
11.116 14.860
15.761 33.666
0 0
141 0
12.266 0
17.816 17.816
17.816 17.816
1.070.537 1.036.503
1.070.537 1.036.503
0 0
19.840 90.552
90.122 118.891
0 0
90.122 118.891
0 0
216.679 248.933
152.943 167.626
63.736 81.307
574.153 571.261
574.153 571.261
169.743 6.866 o\y}a
423.703 537.262 | <SR}
164.254 164.244 v\oYSX
133.421 NS
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CONCLUSIONES

Algunas conclusiones que puedo mencionar son las siguientes.

Q

Q

El 2009 fue un afio muy bueno en Ecuador especialmente por el resultado
de la linea de Infor.

No se ve probable que se repitan las condiciones favorables del 2009 en el
2010. Tenemos un plan ambicioso de todos modos con el que esperamos
crecer entre un 10 y un 15 %, a pesar de los cambios negativos en las
condiciones con Infor.

El trabajo equipo gerencial de Novatech en el 2009 ha sido extraordinario.
Con muchisima dedicacién y esfuerzo han podido lograr tener un afio
impresionante en condiciones nada favorables. La mayoria de
organizaciones a las que les ha ido bien, reportan un resultado maximo
similar al del 2008. Nosotros hemos crecido un 25 % y hemos logrado un
resultado muy positivo. Mi agradecimiento a todo el equipo por su gestion.

Muchas gracias a todos los socios por el apoyo y la confianza depositada en la
Gerencia en este afio y seguiremos trabajando para lograr los mejores resultados
para todos nosotros en el 2010.

Muchas gracias,
Lo GrTFro—

Jaime Ubidia ,
Gerente General )




