INFORME DE GERENCIA PARA EL ANO 2010
Quito, Marzo 23 de 2011

Estimados socios:

Quiero darles las gracias por su asistencia a la reunién anual correspondiente al
periodo 2010. A continuacién pongo a su consideracién el informe de gerencia
sobre la gestiéon en ese periodo.

RESUMEN GENERAL

La gestién en el afilo 2010 para Novatech ha sido bastante buena, a pesar de la
dificil coyuntura econémica para las empresas y de las dificultades politicas en el
pais. Estas caracteristicas del entorno siguen generando una situacién de
inversidn extranjera privada practicamente nula en nuevas empresas y la salida de
inversiones locales a paises vecinos.

En un clima de esa naturaleza, los proyectos tecnolégicos reciben poca prioridad y
las empresas tratan de extender al maximo la vida util de tecnologias existentes.
Parad¢jicamente, la exigencia de formalizacion de las empresas locales, alentada
por temas tributarios y de control, ha generado una nueva ola de requerimientos
de reemplazo de tecnologia antigua por herramientas mas nuev; »m
Esto ha favorecido nuestra actividad, especialmente en Guayaquﬂv' ;éa%g
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Ecuador generdé resultados muy buenos, basados especialmente en el
desempefio de un negocio maduro como el de Infor y en el continuo despegue de
QlikView. Microsoft y QPM tuvieron problemas de rentabilidad que deberan ser
corregidos a futuro.

Desde el punto de vista del mercado, debo decir que este ha tenido un
comportamiento diferente en los distintos negocios:

* El negocio de ERP'’s, ha estado en general poco movido. El nimero de
proyectos que pensabamos cerrar no se concretaron en el afo, y los que se
cerraron estuvieron tardios. Las empresas mostraron interés pero no
tomaron las decisiones como se esperaba.

* En el negocio de Business Intelligence, hemos visto un buen movimiento y
hemos tenido la oportunidad de cerrar un numero importante de proyectos.




No todos del tamafio que quisiéramos, pero si varios con empresas
importantes y representativas del pais.

* En el negocio de consultoria, hemos notado un altisimo deterioro de la
contratacion de proyectos. Talvez si se han contratado algunos proyectos
pequefios y baratos, pero proyectos de buen tamafo han sido
extremadamente escasos. Vemos con preocupacion la situacion de este
mercado.

En general, pensamos que las empresas invirtieron menos y con un cuidado muy
grande de sus recursos y de sus centavos. Cada vez los clientes requieren
mayores garantias, tienen expectativas superiores y exigen de las empresas como
la nuestra grandes compromisos y sacrificios de margen.

Las inversiones nuevas en las empresas han sido menores y continta la tendencia
de bajisima inversion privada y mayor inversion estatal. El afio 2010 fue
relativamente bueno para las compaiiias clientes, pero no suficiente para superar
la desconfianza en el futuro y la decisién de no arriesgar sus recursos en el
Ecuador.

Si tuviésemos que caracterizar los esfuerzos del afio en algunos npilares
estrategicos, deberiamos mencionar los siguientes:

* Esfuerzo grande por capitalizar el mercado de Guayaquil
» Esfuerzo importante para repotenciar nuestra presencia en Guayaquil

* Mucha dedicacion de tiempo para resolver problemas de implementaciones

en clientes importantes ; sS

» Esfuerzo de redisefio y de implementacion de NCIA
metodologias para ejecucion de proyectos %%thgg N IAS ‘

» Capitalizacién de la ola QlikView 28 ABR. 2011

* Esfuerzo de sostener el mercado de Consultoria de Pfocesos

» Esfuerzo importante por resolver problemas de flujo d cajaOPgA DOR 3
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A continuacién trato brevemente cada uno de estos temas.

Mercado de Guayaquil

Guayaquil ha sido un mercado que no ha logrado despuntar en afios anteriores a
pesar de los esfuerzos realizados. Nuestra impresién ha sido que el interés de las
empresas y sus gerentes en el pasado ha estado lejos de las inversiones en
“intangibles” que generen beneficios a mas largo plazo. Siempre en Guayaquil
hemos competido contra las maquinas e instalaciones, perdiendo en la mayoria de
los casos. Sin embargo, fundamentalmente debido a la accién del SRI en las
empresas del pais, nos damos cuenta que se levanté una ola importante de
formalizacién y adopciéon de tecnologia. Consecuentemente hemos estado muy
interesados en capitalizar esa ola.




Presencia de Novatech en Guayaquil

Con lo anterior, nos dimos cuenta que para poder capitalizar la coyuntura de
Guayaquil, necesitdbamos repotenciar nuestra oficina, que unicamente tenia los
recursos humanos vy fisicos minimos para cumplir con un rol de “back-up” de la de
Quito cuando existian proyectos que demandaban mayor esfuerzo en Guayaquil.
En efecto, dado que la mayoria de proyectos se habian dado en Quito, Guayaquil
solamente tenia recursos emergentes y por esa misma estructura y realidad,
terminaba siendo un grupo humano desmotivado y sin un rol real en el negocio de
Novatech. Decidimos tomar una oficina mas grande y agradable, adecuarla de
manera apropiada y contratar los recursos para que los proyectos puedan ser
atendidos de manera sustancial con consultores locales y solo en casos
emergentes se recurra a consultores de Quito.

Todo lo anterior se hizo basado en el proyecto de Fadesa que podria convertirse
en el referente de Guayaquil, como lo ha sido Pronaca en Quito. Mas adelante
hablaremos de los proyectos en particular, pero por lo menos la intencién fue esa
y logramos aprovechar el momento para repotenciar la oficina de Guayaquil, que
al momento tiene ya una dinamica totaimente diferente.

Dedicacion a resolver casos de proyectos importantes

Durante el afio 2010 hemos debido dedicar esfuerzos inmy ‘SUP DENCIA | !
adelante proyectos importantes que se complicaron en la fase de lmplemen ac AN TAS
Casos como Confiteca, Fadesa, Neyplex y Cedal debieron PegibABR W1
importantisima cantidad de recursos y atencion gerencial para ipoder ser resueltos.

En el caso de Confiteca, hubieron problemas de desempefio|del s&’(é‘r’n‘gﬁaﬁ@é‘ 3
nivel de transacciones que tenian, que ocasionaron dlflcultadeSJmnortaQéé €Qa
operacion y esfuerzos grandes de Microsoft y Novatech para resolverlos. Durante

el afo se logro resolver la mayoria de los mismos, pero la relaciéon se complicé y

como consecuencia se suspendié la ejecucion de los proyectos de Colombia y

Pert, que debian ir a continuacién. Todavia al dia de hoy quedan un par de
problemas que aun no han sido resueltos. De todos modos, el cliente ha
apreciado el nivel de compromiso y servicio de Novatech durante todos estos
meses.

En el caso de Fadesa, hubieron dificuitades importantes debido a
personalizaciones que se debieron realizar en el software de Microsoft: unos
casos debido a limitaciones de funcionalidad del software estandar para temas
particulares del negocio del cliente, y en otros casos debido a la insistencia del
cliente en modificar la funcionalidad estandar del software en ciertos procesos
criticos. Como consecuencia de eso se extendieron los tiempos de
implementacién de manera importante y nuevamente hicieron que se suspendan
los proyectos subsecuentes con otras empresas, que estuvieron programados.
También hubieron un par de problemas en la funcionalidad estandar que Microsoft
debidé resolver. El cliente tuvo muchos menos problemas de operacién que
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Confiteca, pero el impacto de estos pequefios problemas fue muy grande, por lo
que nuevamente se sintieron muy afectados.

Neyplex es un caso parecido al anterior. Debido a un numero importante de
personalizaciones del software y en este caso debido también a problemas de
reemplazo de consultores, el proyecto fue a la deriva hasta que tuvimos que
replanteamos el servicio que debiamos prestar y pudimos afortunadamente re-
enrumbar el proyecto. Obviamente también en este caso debimos dedicar
cantidades importantes de tiempo, esfuerzo y recursos para lograrlo.

Cedal también sufrié de algo parecido, aunque en este caso posiblemente el
mayor efecto fue causado por problemas con la asistencia y tiempo de dedicacion
de los consultores, que hicieron que el proyecto se retarde en el tiempo de manera
importante. Finalmente se pudieron superar los problemas pero nuevamente con
la dedicacion de esfuerzos y recursos adicionales importantes.

Tratando de entender las causas de los problemas en los distintos proyectos,
encontramos algunas:

e Las empresas grandes que contratan hoy un ERP, son mucho mas
conocedoras de estos procesos y tratan de asegurarse al maximo que el
proveedor sea quien quede “a cargo” de cualquier desviaitrse
en costo en los proyectos. Esto hace que existan casigi
discusiones sobre la responsabilidad de las partes
personalizaciones, desarrollos, cumplimiento, calidag de zageggn"am"
demoras, etc.. Todos estos proyectos grandes son verdadergs retos de
manejo, porque las expectativas son muy altas y |prete é’rEH&?%)Rs
resultados muy tangibles en poco tiempo. QUITO

e Con Dynamics AX estamos llegando sobre todo a empresas medianas.
Estas tienen comportamientos diferentes que las grandes, debido a
diversos factores como cantidad y calidad de los recursos disponibles,
experiencia en proyectos similares, influencia de los duefios en los
procesos, nivel de expectativas en estos proyectos, disponibilidad de dinero
para cubrir imprevistos, entre otros. Por tanto hoy nos vemos enfrentados
en estos proyectos a tener que poner mas recursos y tomar mucho mas
responsabilidades que en proyectos con empresas mas grandes, cosa que
no en todos los casos estamos en posibilidad de cumplir.

e Las metodologias de implementacion que hemos venido utilizando en todos
estos afios han quedado obsoletas por los cambios en las actitudes y
expectativas de los clientes, en las exigencias de tiempos para completarlos
y en el tipo de recursos con los que contamos en Novatech. Por esa razén
hemos debido reformular las metodologias de manera que se puedan
acoplar mejor a la nueva situacion. Ademas esto ha sido necesario por la
gran presion de costos que tenemos en la compaiiia, que nos obliga a
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revisar la manera como hacemos las cosas con el fin de hacerlas de
manera mas eficiente. Sin embargo de todo lo anterior, debo decir que ha
tomado tiempo y no ha sido posible completar la curva de aprendizaje y
experiencia con los nuevos esquemas aun.

Finalmente, creo que es necesario profundizar sobre un tema
particularmente importante: la alta rotaciéon de personal de consultoria que
hemos venido teniendo en los Ultimos afios. Desafortunadamente para la
actividad de Novatech, vivimos una época completamente nueva y
diferente en los temas relativos a la estabilidad y a los intereses de las
personas sobre los asuntos laborales. Desde hace unos afios hemos
venido sintiendo una gran dificultad para retener a las personas en la
compafia. Si bien esta es una tendencia general en los jévenes
profesionales que encuentran ahora numerosas oportunidades de
desarrollo personal y profesional, esto es particularmente critico en nuestro
caso en el que el producto que vendemos es el conocimiento de las
personas. En alguna discusién con gente relacionada con temas
empresariales se mencionaba que actualmente los jovenes permanecen en
un trabajo solamente mientras eso encaje con su proyecto personal, que
incluye viajar, estudiar sus maestrias o disfrutar el mundo en general. En
este contexto el trabajo que talvez antes era un “fin” para Ig§
que basados en eso trataban de desarrollarse, crecer en las| Rkgs TENDENCy,
y permanecer en ellas, hoy es solamente un medio temporal para lograr PANIAs {
objetivos personales. Lo cierto es que en nuestro caso, hemos sﬁf&dAaBRg 2011 |

pérdida continua de profesionales a los que entrenamos, os la
oportunidad de participar en los proyectos, y desafortunadament aé'ﬁ%edaon 3
tiempo, frente a una oferta econémica algo mejor o frente a ibili€ab/HEO
estudiar o trabajar en cualquier otra parte del mundo, no tienen ninguna

duda en renunciar sin importar lo que dejan ni a quienes afectan. Esta has

sido una constante en los ultimos 4-5 afios, que lamentablemente nos ha
afectado inmensamente en términos de rentabilidad, imagen, servicio a los

clientes, efectividad en el trabajo y nivel de stress frente a los compromisos
que adquirimos.

En este aspecto, todavia no logramos resolver los problemas que tenemos.
Los proyectos mencionados, ademas otros que no hemos mencionado
especificamente han sufrido realmente por estos motivos, haciendo que nos
veamos en la urgencia de “tapar los huecos” de cualquier manera,
acudiendo para ello a cargar de trabajo a las personas con conocimiento y
buena voluntad que todavia tenemos, inventandonos alguna manera de
diferir un poco los tiempos hasta que alguien esté disponible, reemplazando
a la persona saliente con alguien nuevo, sin la experiencia suficiente, o
finalmente como en los casos de consultoria de procesos, absorbiendo una
carga de trabajo desproporcionada a nivel gerencial.




Momento de QlikView

Otra de nuestras prioridades estratégicas para el afo, consistié en aprovechar el
gran momento que vive nuestro producto QlikView. Este es un caso muy especial
en el que nos encontramos un producto que tiene todo para ganar. precio
competitivo, tecnologia superior que hace que muy dificilmente alguien pueda
ganarle, posibilidad de ser implementado en cortisimo tiempo en proyectos con
minimo riesgo, oportunidad de ofrecer al mercado un esquema de “Money back
guarantee” que nadie mas lo ofrece, entre otros factores diferenciadores.
Afortunadamente, creo que comprendimos a tiempo las ventajas del producto y
hemos podido explotar sus oportunidades y su posicionamiento en el mundo. De
hecho, esta “ola” ha coincidido con una “ola” también en el resto del planeta, en
donde el producto ha pasado de ser un desconocido a constar en los cuadros de
los analistas como uno de los mejores del mundo por diversos motivos. Asi los
cuadros siguientes muestran algunos de los resultados de estos analisis:
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Por supuesto, como sucede en tecnologia, este rapido crecimiento tiene asociado
un final que desafortunadamente se avisora, y es que cada vez es menor la
diferencia tecnolégica entre los competidores y QlikView, y es paosible que en
menos de 2 afios los otros ya estén al mismo nivel de oferta que >
De hecho hoy ya tienen algun nivel de oferta similar productos| &g
Objects y MicroStrategy, dentro de los grandes.

Esfuerzos en negocio de Consultoria de Procesos

También es necesario recalcar el altisimo esfuerzo que se ha heche-e

consultoria para tratar de concretar proyectos que en el pasado eran numerosos,
pero que ahora son extremadamente escasos. En la mayoria de empresas
grandes los proyectos de ISO ya se realizaron y en las medianas y pequefias la
tendencia a realizarlos con el apoyo de personas dedicadas a la consultoria , se
profundizé en este afio. Por tanto, hemos debido batallar fuertemente para tratar
de conseguir proyectos y en muchos periodos de tiempo hemos tenido una muy
baja ocupacién de nuestros recursos. Los proyectos con el estado han sido una
salida, porque han existido proyectos de financiamiento para las empresas a
través del gobierno, pero en general se han demorado y no han sido suficientes
para la estructura que tenemos. Por esa razén hemos tenido un afio con un nivel
altisimo de stress y con poco resultado. Nos damos cuenta que ya no podemos
anclar nuestro negocio en los proyectos ISO y que el momento de buscar otras
fuentes de consultoria llegé.

Los negocios de base instalada también fueron bastante menos movidos que en el
afno 2010.

o
28 ABR. 2011
OPERADOR 3

|
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Esfuerzos en el flujo de caja

Un capitulo importante sobre el que debo hablar es el flujo de caja de la compaifiia.
Como se habia previsto, el impacto del cambio de modelo de facturacion de Infor
sumado a un creciente problema de cobranza en los clientes nos ocasioné
significativos problemas para contar con el flujo necesario para la operacion.
Nuestra area financiera debié realmente sufrir para lograr salir con las
necesidades de dinero que se requerian mes a mes, tratando de amortiguar los
efectos de la tardanza en los pagos de Infor, que se extendieron por mas de 4
meses, y la de los clientes que en muchos de los casos se tomaron mas plazo
que el previsto. A esto se sumé el efecto de los proyectos complicados y
retrasados que impidieron poder emitir las facturas correspondientes en las fechas
programadas con el consecuente efecto en el flujo de caja. No se pudo concretar
un crédito bancario que se pensé obtener aprovechando la coyuntura de la
finalizacion del pago de la oficina para ponerla como garantia, pero muy
probablemente se tendra que hacerlo en los proximos meses.

Lo anterior como un resumen de los temas que mayor atefl§ ig r&ubmmmrmbmcm

parte de la organizacion en el afio 2010. =3 DECOMPANIAS
28 ABR. 2011
Resultados OPERADOR 3

El 2010 logramos una facturaciéon de 4.495 MMUSS$, esto es 5 .
en el 2009. Sin embargo es necesario mencionar que esto se debid al camblo de
esquema de facturacion en Infor, dado que antes facturabamos el valor completo a
los clientes y pagabamos a Infor regalias y hoy debemos facturar directamente a
Infor solamente nuestra comisién. De haber continuado el esquema anterior, la
facturacion hubiese sido 700MUS$ mas alta, es decir 5.195 MMUS$ o 180 MUS$
superior al afio 2009, lo que significaria un 3,6 % de crecimiento en facturacion.
Este valor de ingresos fue muy cercado al Plan Probable que era 4.63 MMUSS$, es
decir un 97 % de lo esperado.

Desde el punto de vista de utilidad antes de impuestos, nuestro plan era de 218
MUSS$ y afortunadamente logramos manejar de manera apropiada nuestros costos
y terminamos con una utilidad real de 334 MUSS$, es decir un 53% por encima de
plan.

Mirando los resultados por unidades de negocio, ERM Infor contribuy6é con 1.533
MMUSS$ (34%), ERM Microsoft 1.334MMUS$ (30%), CPM 1.051 (23%) y QPM
577TMUS$ (13%). Esto significa que Infor mantuvo su nivel de contribucién a la
facturacion cuando comparamos con el 2009 (considerando el cambio de
modalidad), Microsoft subié un par de puntos en forma relativa, mientras que CPM
subi6 casi 4 puntos y QPM cay6 unos 6 puntos frente al 2009. Estos resultados
son interesantes porque hoy tenemos practicamente 3 “patas” muy equivalentes
en contribucion y QPM que ha sido la que mas problemas ha enfrentado.
También es importante leer de estos numeros que con las complicaciones de la
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economia, es siempre mas probable vender productos mas tangibles (software)
que productos menos tangibles (consultoria).

Desde el punto de vista de rentabilidad, ERM Infor con 197 MUS$, CPM con 150
MUS$, ERM Microsoft 37MUS$ QPM tuvo una pérdida de 73 MUS$. Lo anterior
significa claramente que a pesar de los problemas existentes con Infor, el producto
sigue generando el mayor ingreso y la mayor contribucion a la rentabilidad de
Novatech. Porcentualmente hablando, la unidad mas rentable es CPM cuyo unico
producto al momento es QlikView, con un 15.6 % de rentabilidad. Esto es mas
alto que Infor que generé un 13 % de rentabilidad, y que Microsoft que sigue
adoleciendo de problemas de rentabilidad con un bajo 3 %.

El caso de QlikView es muy interesante porque a pesar de tener un margen bajo
de comisiones por ser un distribuidor sino un sub-distribuidor, el nivel de costos
qgue maneja en estructura de gente es muy interesante, por lo que su contribucién
es alta. Microsoft es un negocio que preocupa porque no logramos superar los
problemas que atentan a su rentabilidad y es aquel en el que mas hemos sentido
el impacto de la rotacién de gente. No logramos ser eficientes en los proyectos,
en la retencién de gente, en el desarrollo de personalizaciones y por tanto
adolecemos de un sinnumero de problemas que merman la rentabilidad.

Siendo tan importante para Novatech, otra vez debemos hablar del tema de Infor y
la situaciéon en el mundo y en el mercado de Ecuador. En el mundo, Infor sigue
creciendo; es la 3ra. compaiia de soluciones empresariales en el mundo por
atras de SAP y Oracle, con ventas que superan los 2 BBUS$. Solo para tener una
referencia, en la mejor época de Baan, hace 10 afios, la empresa vendié cerca de
700 MMUSS$. Hoy han anunciado la compra de otra empresa importante de
software (LAWSON), que en un momento fue un competidor directo. Con esa
compra Infor posiblemente supere los 3 BBUS$ y seguira en una posicién de
expectativa en el mundo. Todos los analistas coinciden en ver a Infor como un
proveedor al que no hay que dejar de mirar, porque a pesar Jgxjge :

sobre su éxito, ha seguido caminando y hoy tienen como 0{_‘..,;; {ONDENC 4
vicepresidente de Oracle, cosa que el mercado ha reci
expectativa.

En el pais las cosas no han ido tan bien. Las politicas de sop
en conjunto con los cambios en los esquemas de facturacion, 2
extremadamente erradas en la forma de prestar el servicio y hacer cumpllr oS
contratos, han exhacerbado los animos de varios de los clientes. Si miramos lo
sucedido en los 3-4 afios anteriores, hemos perdido ya a varios importantes:
Promesa, Plastigama, Ideal-Alambrec, Danec y en este afio Pinturas Céndor. De
ellos Plastigama, Ideal-Alambrec y Pinturas Céndor por decisiones corporativas,
mientras que Promesa y Danec, por desacuerdos e insatisfaccion con las politicas
de servicio fundamentalmente. Por el lado de BPCS, tenemos abandonos como
Epacem, Zaimella y otros como Plywood y Endesa, que simplemente no se
encuentran en mantenimiento y su cambio es solamente cuestion de tiempo. EI
avance de SAP en nuestra base instalada ha sido lento pero continuo y tambien
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asi esta el de ORACLE. Hacemos esfuerzos importantes por retener a los
clientes, pero a veces no es posible mas; el negocio se reduce cada vez y nuestro
afan es extender al maximo la vida de este negocio. Por otro lado, se complica
mas la relacién con Infor por los continuos roces por los temas de soporte, por los
temas de facturacion, pagos y contratos, y por la falta de ventas de nuevos
proyectos que al menos nos mantengan como un proveedor importante para ellos.
Hoy, el negocio de Infor es importante y rentable para nosotros, pero nuestro
negocio no es ni importante ni muy rentable para Infor. Esta ecuacién no es
sostenible en el tiempo.

Sobre QPM ya hablamos en un inicio, pero necesitamos con urgencia replantear el
negocio basados-en las nuevas realidades. Debemos encontrar la manera de
concretar las ventas de proyectos de consultoria en logistica y procesos, que son
los que se ven necesarios a futuro. ISO esta agotado y solamente quedan
esporadicos casos que aprovechar. Por ese motivo, hacia fines del afio
decidimos tomar la representacion de SHOPLOGIX, una compaiiia propietaria de
un dispositivo compuesto por un Hardware + Software que se instala en las
plantas industriales con el fin de monitorear y analizar el nivel de ocupacién de los
equipos o lineas importantes. La intencién ha sido introducir un elemento
“tangible” dentro de la oferta de consultoria de manera que se pueda facilitar la
venta y explorar una linea nueva. El 2010 no se tuvo aun resultados pero
tenemos mucha expectativa para mirar el desempefio de este negocio en el 2011.
El reto que tenemos es muy importante.

En el cuadro a continuacion se presentan los resultados de Novatech Cia. Ltda. en
el 2010.

ENC|
DECOMPANI—S\? .-’

28 ABR. 2011

OPERADOR 3 |
QUITO )
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NOVATECH

o

ERM-INFOR

Total QPM

800

RESULTADOS 2010
RUBRO ECUADOR
PLAN REAL
ERM-INFOR Licencias 160 151}
Mantenimiento 750 1061}
Implementacién 600
Total ERM-INFOR 1510
ERM-MSOFT Licencias 400
Mantenimiento 600
Implementacién 400
Total ERM-MICROSOFT 1400
CRM/CPM Licencias 530
Mantenimiento 190
Implementacién 200
Total CRM/QPM 920
QPM Consuitoria ISO 300
Consultoria Otros 500

OTROS INGRESOS/EGRESOS

Personal 1050
Regalias 0
Viajes / Movilizacién 80
Entrenamiento/Materiales/Equipos 20

Total ERM-INFOR 1.150| 1.034|
ERM-MSOFT Personal 590
Regalias 560
Viajes / Movilizacién 40
EntrenamientoMateriales/Equipos 20
Total ERM-MICROSOFT 1.210|
CRM/CPM Personal 200
Regalias 504
Viajes / Movilizaciéon 25
Entrenamiento/Materiales/Equipos 20
Total CRM/CPM 749
QPM Personal 500
Regalias / Otros 0
Viajes / Movilizacion 30
Entrenamiento/Materiales/Equipos 20
Total QPM 550
TOTAL COSTOS DIRECTOS 3.659
| PERSONAL ADMIN. 340
G.GENERALES 200
ARRIENDOS / LEASING 20
SEGUROS/DEPRECIAC. 88
PUBLICIDAD/MKTG. 20
FINANCIEROS/OTROS 15

TOTAL COSTOS INDIRECTOS

16% Participacion a Trabajadores
Gtos. No deducibles (Exceso Prov.
Incobrables - Ret. No aceptadas
SRI- Pagos laborales no
deducibles)

Deduccién Trab. Incapacitados

SUPERINTR I
DT
28 ABR, 201

OPERADOR, 3
QUITO
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Un analisis que faltaria hacer es el relativo a la venta por rubro. En licencias
vendimos 947 MUSS$, en soporte y mantenimiento 1.850 MUS$ y en consultoria y
otros 1.698 MUS$. Lo resultados anteriores muestran un afio un poco bajo en
licencias a pesar de la contribucion de la venta de licencias de QlikView. El
negocio de soporte y mantenimiento es muy importante y debemos decir que alli
es donde mas dinero estamos dejando sobre la mesa, porque los clientes
requieren muchas cosas adicionales que no estamos atendiendo por falta de
recursos. En efecto, calculamos que posiblemente unos 300 — 400 MUS$
adicionales facilmente podrian ser facturados por Novatech, de disponer de los
recursos necesarios para atender de manera proactiva a las necesidades de los
clientes. No disponemos al momento de una estructura para comercializar esos
servicios y peor aun disponemos de la gente necesaria i@ 8
Contratamos mucha gente, pero se nos va mucha gente tambi&igs
experiencia.

Hoy somos casi 110 personas en Novatech y eso nos trg
complicaciones operativas, entre ellas:

e unazsgrém{dezo”
PERADOR 3
QUITO

Falta de espacio fisico

Dificultades de parqueaderos

Necesidad de contratar mas personas discapacitadas
Necesidad de contar con dispensario médico
Necesidad de contar con servicio de guarderia

Otros

Nos vemos entonces en el continuo dilema de seguir creciendo vs. enfrentar los
problemas e implicaciones del crecimiento, sabiendo por otro lado que el tamario
de nuestro mercado y las condiciones del entorno no son tan apropiados para
seguir creciendo. Este dilema debera ser resuelto en breve para poder seguir
trabajando.
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BALANCES GENERAL

CONCEPTO

ANO 2009 ANO 2010
(US$) (US$)

ACTIVO 1.573.766 1.681.126

ACTIVO CORRIENTE 1.482.927 1.223.760

Caja chica 500 550

Bancos 181.170 35.324

Inversiones 12.770 5.98

Cuentas por cobrar comerciales 1.072.795 1.049.40 E ‘gglgRINTENDENCM }
Clientes 1181365 1137812 OMPART AS |
Vinculadas / 28 A

Otras - Provisién -108.570 -88.4D3 BR, 201
Otras cuentas por cobrar 215.692 122054)  OPERA DOR
Contratistas Q Ul T o 3
Otras 55.285 21.208

Impuestos locales 160.407 100.845

Inventarios 0 10.439

Equipos Shoplogix 10.439

ACTIVO FIJO 73.023 341.050

Autos 24.498 59.636

Muebles de oficina 14.860 14.512

Equipos de oficina 33.666 30.652

Equipos computacion 0 0

Edificio 0 236.250

Tecnologia 0 0

ACTIVOS DIFERIDOS 0

ACTIVOS A LARGO PLAZO 17.816 116.316

Inversiones a Largo Plazo 17.816 17.816

Anticipo Proveedores 98.500

PASIVO 1.036.504 832.373

PASIVO CORRIENTE 1.036.504 832.373

Obligaciones bancarias 0 3.091

Cuentas por pagar 90.552 30.609

impuestos 118.892 104.674

Impuestos estatales 0 0

Impuestos comerciales 118.892 104.674

Otros impuestos 0 0

Cuentas por pagar beneficios 248.933 323.750

Beneficios por pagar 167.626 251.631

Vacaciones 81.307 72.120

Cuentas por pagar regalias 571.261 347.055

Infor - Microsoft - QV 571.261 347.055

Otras cuentas por pagar 6.866 23.193

PATRIMONIO 537.262 848.754

Capital 164.254 164.254
Revalorizacién+Reserva 133.421 133.421

Utilidad ejercicios anteriores 0 343.798

Utilidad ejercicio después de

Impuestos 239.587 207.281

PASIVO Y PATRIMONIO 1.573.766 1.681.127
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Desde el punto de vista de balance, cabe mencionar que el patrimonio de la
compafiia se ha incrementado de manera importante en el afo 2010,
comparandolo con el 2009. De hecho, de los 423 MUS$ que se tenian en el afio
2008, el patrimonio de la compafiia se ha duplicado hasta el 2010, generado por
los buenos resultados obtenidos en los dos ultimos afos y por activaciéon de la
oficina que ya terminé de pagarse con el leasing contratado. A pesar de que los
nimeros son muy sanos, enfrentamos un problema de liquidez cau
cuentas por cobrar por aproximadamente 300 MUS$ que polg'nasmﬂﬁﬂﬂﬁomcm
proyectos no se han podido cobrar aun. Esto nos ocasiona un dests sen'mﬁbﬁantp.AN iAS

28 ABR. 2011
OPERADOR 3

Andesoft

En ANDESOFT el 2010 ha sido un afio critico porque no hem = 3
facturaciéon suficiente. Hemos tenido numerosas oportunidades de proyectos
fuera, pero lamentablemente pocas empresas han concretado los mismos.
Tuvimos una crisis hacia octubre, porque veniamos acarreando un préstamo de
Novatech que no estaba siendo pagado. Decidimos tratar de resolver ese rubro y
hacer un calendario de pagos, pero eso ha afectado fuertemente el flujo posterior.

La facturacion de Andesoft fue de 105 MUS$ comparados con los 156 MUS$
facturados en el 2009. Eso se debié a que los clientes de Argentina ya no
contrataron los servicios de desarrollo, y México lo hizo en forma limitada.
También bajé la facturaciéon a Novatech debida a la dificultad de la venta de los
proyectos de AX en el afo.

Desde el punto de vista de resultados, se termindé ganando 2.6 MUS$ lo que
significa que se salid muy justos en el afio y consecuentemente se pueden ver los
problemas de flujo que se han enfrentado.

Debo mencionar que el esfuerzo realizado no ha sido pequefio sino muy grande,
pero también nos hemos topado con clientes que no han cumplido con sus pagos
y otros que han tratado de “aprovechar’ la distancia y las dificultades de
comunicaciéon para pasar a Andesoft una serie de responsabilidades que les
tocaba asumir. Fruto de ello se tomaron medidas para afinar los procedimientos y
contratos con los clientes, de manera que no se repitan esas situaciones. Estas
medidas bajaron el volumen pero creemos que transparentaron mejor las
relaciones con los clientes y contribuyeron para sanear las cuentas que se
generen a futuro.

A continuacion se detallan los resultados de ANDESOFT en el 2010:;
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ESTADO DE RESULTADOS ANDESOFT CIA.

A DICIEMBRE 31 DE 2010

INGRESOS OPERACIONALES
Ingresos \
Venta de Software I 72.666,00
Ingresos por Honorarios FF 31.900,00
Total Ingresos T0%4.566,00|
"Gastos Generales
Gastos Personal
Sueldos y Salarios ' 26.624,70
Aporte Patronal 4 1.973,07 S
Décimo Cuarto i 600,00 UPERIN o
Décimo Tercero r 668,52 DECO A;EII;JAI‘)EI‘{CM
Vacaciones i 298,11 NIAS
Total Personal 30.164,40
Honorarios Profesionales o ) 28 ABR‘ 20"
Contables b 300,00 OPERADOR v
Legales - r 431,06 QU’ 3
Programadores 50.266,66 \*
Total Honorarios Profesionales | 50.997,72| S
" Impuestos
" Contribucién Camaras 20,89
Total Impuestos 20,89
Mantenimiento ) 1
Edificos ’ o ' "1.155,52
Equipos ) 80,48
Total Mantenimiento 1.236,00
Depreciacién
Equipos 2.698,44
Muebles 534,84
Total Depreciacién $3.233,28
Servicios Generales
Internet 519,92
Luz Bléctrica 511,23
Renta ‘ T 3.073,24
. :Teléfono 1.606,11
Total Servicios Generales o 5.710,50
Suministros ' ' '
Cafeteria 13,43
“Limpieza 124,28
" Oficina ‘ 93312
Total Suministros 1.070,83
Viajes y Atenciones
Atenciones 2.592,29
Viajes 5.833,21
‘Movilizaciones e 618,86
Total Viajes y Atenciones 9.044,36
Otros Gastos
Multas por pago de Impuestos 165,06
Seguro Oficina 9,00
Total Gastos 101.652,04
Otros Ingresos/Gastos
Otros Gastos
Bancarios 176,01
‘Provisién Ctas Incobrables 74,08
Total otros Gastos ) ) 250,09
Utilidad Antes de Im puestos 2.663,87
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El balance al 31 de diciembre del 2010 es el que consta a continuacion:

BALANCE GENERAL ANDESOFT CIA. LTDA

A DICIEM BRE 31 DE 2010

ASSETS
Current Assets
Checking/Savings . .
Pacifico -1.751,07
TotalChgckinngnvinqs . -1.751,07
Accounts Receivable
Cuentas por Cobrar Clientes
TptalAccounts_Rveceivnble

SUPERINTENDE

NC

Other Current Assets DECOMPANI‘X‘;
CajaChica

Cuentas por Cobrar . . .:; ‘ 28 ABR. 20"

Anticipos T 641)50

Impuestos OPERADOR 3
IVA Retenido 3.98q,59

IVA Crédito Tributario 4.597 QU'TO

Retencién en la Fuente 4.441,23
. TotalIlm puestos ) 13.019,71
) Totaquenta: por Cobrar 13.661,?1
TotalCurrent Assets 19.457,90

Fixed Assets )
Equipos de Com putacién

Equipos de c'omip.v:lor original B . 9.488,47
Dep.Acum ulada .. -8.756,85
Total_Equlpovs‘de Com putacién . 731,82
Muebles ’
Muebies valor original 5.710,00
Dep.Acumulada -2.043,20
TotalMuebles 3.666,80
Total Fixed Assets 4.398,42

Other Assets
Ogros Actl‘vo:

Gnst.os pruoperucion'ales 2007 .13.532.89
Total Otros Activos 13.532,89
_Provisién Ctas.Incobrablies -74,08
Total Other Assets 13.458,81
TOTAL ASSETS 37.315,13
LIABILITIES & EQUITY
Liabilities

Current Liabilities
Other Current Liabilities
Cuenta por pagar Beneficios

Déclm_ o Cuarto 200,00
Participacién Laboral : 399,58
,Vicaclo_nes ) | 817,31
Totnlcuonta por pagar Beneficios 1.416,89
Cuentas por Pagavr im puestos
Crédito Tributario Declaracion -6.382,03
VA ' 5.555,94
IVA 30% 70% 100% 220,64
thenclén_an la Fuente 165,48
TotalCuentas por Pagar Impuestos -440,00
Cuentas por Pagar Otras
Cuentas por pagar Im puestos 10.560,00
Otras 2.856,89
Préstnm_o de Socios 2.540,00
Proveedores ) 6.803,52
TotalCuentas por Pagar Otras 22.760,41
Totai Other Current Liabilities 23.737,30
TotalCurrent Liabilities 23.737,30
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Es necesario tratar de resolver el problema de flujo de Andesoft. Creemos que
con una capitalizacién de 20 MUS$ seria suficiente para dar a Andesoft la
tranquilidad de desarrollar su actividad sin la preocupaciéon constante del fin de
mes y de la imposibilidad de pagar a la gente. El negocio va “calando” entre los
potenciales clientes y creo que hay que darle el aire necesario. Se debera
conversar con el socio de Andesoft para definir la viabilidad de esta iniciativa.

ko™ SuPERIN A )
el Dr COAttEll’\]ADI%\ﬁg
28 ABR. 2011

OPERADOR 3
QUITO j
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PLAN 2011

TOTAL COSTOS INDIRECTOS
S - -

NOVATECH
PLAN 2011
RUBRO ECUADOR
INGRESOS OPTIMISTA | PROBABLE | p# |
ERM-INFOR Licencias 142 120
' Mantenimiento 1080 960
Implementacién 504 450
Total ERM-INFOR 1726 1530
ERM-MSOFT Licencias 433 380
Mantenimiento 630 550}
Implementacién 570 500}
Total ERM-MICROSOFT 1633 1430}
CRM/CPM Licencias 857 750
Mantenimiento 426 360}
Implementacion 400 380
Total CRM/QPM 1683 1490
QPM Consultoria ISO 366 00
Planificacion Estratégica 110 Yol
Consultoria Logistica/Procesos 300 %\1 5 TENDENC1IA
Licencias 520 - JT
Total QPM 1296 1040] MPANIAS
DP Licencias 45 40}
Mantenimiento 18 15 . 20"
Implementacion 88 60
Total DP 151 1186
[TOTAL INGRESOE T = 7 DOR 3
COSTOS DIRECTOS 1O
ERM-INFOR Personal 1.120 1050 i
Regalias 0 ol
Viajes / Movilizacién 57 50
Entrenamiento/Materiales/Equipos 28 20
Mercadeo 7 5
Total ERM-INFOR 1.212 1.125
ERM-MSOFT Personal 903 750
Regalias 568 493
Viajes / Movilizaciéon ) 61 40
Entrenamiento/Matefiales/Equipos 28 20
Mercadeo 14 8
Total ERM-MICROSOFT 1.574 1.311
CRM/CPM Personal 460 440
Regalias 953 7771
Viajes / Movilizacion 24 15
|Entrenamiento/Materiales/Equipos 19 15
Mercadeo 22 20}
Total CRM/CPM 1.478 1.267
QPM Personal 684 600
Regalias / Otros 260 200}
Viajes / Movilizacion 53 45
Entrenamiento/Materiales/Equipos 21 20
Mercadeo ) 21 10
Total QPM 1.039 876
DP Personal 54 50
Regalias / Otros 0 0f
Viajes / Movilizacion 30 25
Entrenamiento/Materiales/Equipos 10 104
Mercadeo 20 15
Total DP 114 100
TOTAL COSTOS DIRECTOS 5.417 4.678
MARGEN OBERA
COSTOS INDIRECTOS PERSONAL ADMIN. 334 320
G.GENERALES 180 170
ARRIENDOS /LEASING 50 50
SEGUROS/DEPRECIAC. 90 90
PUBLICIDAD/MKTG. 5 51
FINANCIEROS/OTROS 5 51
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El plan para el 2011 en sus escenarios Optimista, Probable y Pesimista se
presenta en el cuadro anterior.

En el escenario probable, vemos un incremento en la facturacién del 25 %, con
resultados un tanto inferiores de 288 MUS$ en lugar de los 320 MUS$ del 2010.
Esto principaimente porque en este afio se reflejara la salida de Danec y la de
Ideal Alambrec, en términos de mantenimiento, al igual que inversiones nuevas en
productos como Shoplogix, Demand Solutions y Corporate Planning.

Vemos muy importante ir reemplazando el portafolio de soluciones de Novatech
porque de lo contrario cada vez tendremos mas riesgo con Infor, sobre todo. En el
caso de QlikView, vivimos siempre con la sombra de que se venda, lo que

Igualmente nos puede afectar profundamente.

——

Si las cosas van bien con estas inversiones y logram
buscamos, podriamos tener un escenario muy favorable
superar los 6.5 MMUSS$ y una rentabilidad de casi 400 MUS$| Lograre$ABRria0ttuy

bue ara Novatech.
ueno para Novatec OPERADOR 3

En los nuevos productos hemos tratado de redefinir el rokde Novafet If5ia el

TENDENCIA
PARI|
ntas que pueden

~

futuro, y creemos que debemos emprender en la direccion de distribuir productos
de forma regional, pero no basados en operaciones propias sino a través de
distribuidores. Este esquema lo estaremos implementando para Demand
Solutions y buscaremos hacerlo también para Corporate Planning. Creemos que
de esa manera podremos capitalizar la experiencia, tamafio y prestigio de
Novatech frente a posibles interesados en hacer negocios en la region.

El escenario pesimista supone que seguimos con dificultades insuperables en el
caso de Microsoft, y que tampoco logramos dar la vuelta al negocio de consultoria
de procesos. En este caso QlikView e Infor son menos elasticos a este tipo de
variaciones.

En el caso de ANDESOFT, estamos proyectando una venta de 180 MUS$ con
una potencial utilidad de 25 MUS$. Se han hecho contactos con algunas
empresas que hos ponen optimistas en términos del avance en el afo.
CONCLUSIONES
Como conclusiones quisiera mencionar las siguientes:
o ElI 2010 fue un afio muy bueno no tanto en facturacién pero si en
rentabilidad.

o De todos modos la linea de Infor que sigue siendo la mas rentable siempre
conserva su tendencia a decrecer.
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0 Las expectativas de crecimiento son grandes para el 2011, en las distintas
unidades de negocio. Debemos recuperar Consultoria de Procesos,
aprovechar nuevamente el momento de QlikView, consolidar Dynamics AX,
superando los errores cometidos y capitalizando el mercado de Guayaquil,
y finalmente incorporando los productos de Demand Solutions y Corporate
Planning, que pueden darnos mayor persepctiva.

o En Andesoft esperamos por fin tener un buen afio luego de tanto esfuerzo y
siembra.

o Como todos los afios, el equipo gerencial de Novatech ha sido
extraordinario. Siento que somos extremadamente afortunados en contar
con las personas que tenemos y deberemos hacer los esfuerzos para
compensar y retener a tan especial grupo humano. Para ellos mi
agradecimiento inmenso por el esfuerzo, la dedicacidbn y el aporte
invalorable.

A Uds. sefiores socios, mi gratitud por el apoyo y la confianza y espero que
podamos seguir aprovechando las oportunidades que se nos presenten y

consiguiendo los resultados que todos esperamos.
SUPERINTENDENCI )

DECOMPANJAS

28 ABR. 201

OPERADOR 3
QUITO

Muchas gracias,

Vo it =

Jaime Ubidia
Gerente General
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