INFORME DE GERENCIA PARA EL ANO 2012
Quito, Abril 8 de 2013

Apreciados socios:

Muchas gracias por su asistencia a la reunion anual comespondiente al pericdo
2012, A continuacitn presentd a Uds. & informe de Gerencia cormaspondiante,

RESUMEN GENERAL

El afio 2012 para Novatech termind siendo un afo extremadamente bueno en
cuantd a resultados financieros, a pesar de las dificullades que me permitiré
mencionar &n &l cuarpo de aste informe.

El mercado para los productos vy servicios de Novatech ha sido siempre ¢l de las
empresas productivas y comerciales privadas.  Sin embargo. el Ecuador continda
con una situacidn muy lamentable en témMminos de Inversién extranjera privada, a
pesar del gran auge de inversion que existe al momento en Latinoameérica.
especiaiments en Sudamdrica. De hecho, economlas como Brasil, Chile,
Colombia, Argentina y Perd, reciben inversiones inmensas e inmensaments
mayores que las que se recibe an Ecuador. La estabilidad juridica ha sido el
mayor delarminania para que las inversiones busquen esos mercados. En el caso
de Ecuador, segun datos del Banco Central, ka inversidn extranjera directa nunca
ha pasado del 2% del PIB, y en los ditimos afios ni siguiera ha Begado al 1 % del
PIB. Esta situacion se ve reflejada en las empresas privadas, que inwerten ko
MiNIMo NeCesand y qué no crecan en nimers, De hecho, no lenemos casos de
inversionas privadas imporantes en empresas productivas an los Gltimos afios en
el Ecuador,

A pesar de los buenos resultados del 2012, lo mencionado en el parrafo anterior
se ha evidenciado fuerdements durante ef afio y esle es un faclor a considerar.
También nos damos cuenta qué 108 ciclos en los asuntos tecnolbgicos son cada
vBZ mas coros y camblanies, y que sin duda, no estamos exentos de
alectaciones. Temas como Software-as-a-Senvice (SaaS), & despeque de
Software Libre, la proliferacion de Software para ia Nube, entre otros, nos ponen
&0 un escenario completaments nuevo y muy dindmico, que si bien an muchos
cas0s 85 una oporunidad, en &l corto plaro puede tener afectos muy grandes &n
los negocios tradicionales. La capacidad de aprovechar esitas coyuniuras no
solamente depende de la rapidez como la empresa se mueve, sino tambn de la
rapidez con la que los fabricanies y proveedores se mueven y de la velockdad
relatva éntre #llos, que No siempre Nos permite ser los primeros en el mercado,

A pesar de qua no s& reflaja an los resultados finakes, &l afo fue bastante kento en

terming de decisiones de compra en todas |as lineas de negocio de Novatech. Da
hecho, hasta el mes de oclubre estabamos lejos da cumplir nuesiros presupuestos



de venta en Microsoft. Consultoria y Demand Planning y pricticamente en break-
aven como negocka. Infor y CPM, las dos apoyadas fuertemente por el proyecto
del IESS, eran las que compensaban los déficits en los negocios de Microsofl,
Consultoria y Demand Planning. En los dos mases finales logramas cerrar
algunos proyectos de Microsoft y de CPM, en Quito, gue hicleron que logremos
nivelarnos vy salir con una utilidad muy importanta. La utilidad tan grande también
viene como resultado de la necesidad de reconocer los Ingresos del IESS segun
lag NIIF, de acuardo al nivel de ejecucion del proyecto, aungue [a facturacidn real
no s& dio. Si blen esa es &l concepto de las MNIFF, &n afos anlerores no
hubiésemos reconocido eslos ingresos hasta no realizar la facturacian, lo que en
el caso de la empresa poblica, nos parece mads conservador y mucho menos

FoESOaso

Guaynquil también estuvo lento &n nuevas ventas en ol afo. El despegue que sé
uvo en ERP en los 2 afos anteriores se frend en el 2012 y logramos hacer poco
@n lérmino de nuevas ventas. Creemos qua al mercado debe seguir creciando,

perc posiblemente el rtmo no sera tan alto. La presién que generd la necesidad
de formalizacion por parte del SRI, de alguna manera se ha ido cubriendo y daria

ta impresion que la presion bad para las empresas mas importanies.

Como resuman genaral podemos decir que én el Ecuador el resultado global del
ano 2012 superd por largo las expactativas que teniamos y también al resuttado
ded afo 2011,

En Andesoft, la lendencia continda v el afio termind cubriendo los costos y sin
mayores novedades que mencionar,

En los puntos siguientes analizaremos los resultados de cada negocio.

RESULTADOS DE NOVATECH ClA. LTDA.

Profundizando sobre os resultados en Ecuador, debo ratificar que obtuvimos un
excalante aflo 2012  Mirando cada und de los negocios podemos hacer los
saguienies comaninnos.

Infor

Excelente desempafio de la linea Infor, @n el gue hubo una contribucidn da mas de
1.37 MMUGSS de ingresos provenientes del proyecto del IESS. De hecho, Infor
contnbuyd al total con una facluracion de 2.525 MMUSS, muy superior al plan que
era 1.65 MMUSS (53 % por encima) y también muy supernior a la facturacion del
ano 2011 que fue de 1.588 MMUSS ( 59 % por ancima),

Esta gran discrepancia positiva an la facturacian frente al plan se debe por un tado
al cambio ocasionado en el contrato con el [ESS, por solicitud de aelios, para
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acelerar el proceso de implementacion que debla fener un 2013 bastante intenso,
De hacho, dos fases previslas én el conlrato para 2012 v 2013 se fusionaron para
sar ejecutadas an & 2012 mediante un cambio al contratc, Eso sl bien fue muy
bueno para el resultado del afo, Nos resta ingresos para el 2013,

También es necesaria otra lectura del resullado en Infor. aforiunadamenta
tuvimos &l proyecto del IESS, porque sin &, la facturacion hubsese sido de menos
de 1 MM de LSS, cosa qua habria sido un verdadera retrocéso en esle que ha
sido nuestro negocio bandera por muchos anos. Eslo es consecusncia de todos
los factores de mercado mencicnados an el resumen general, mas la coyuniura
propia de Infor que bmita considerablemente las posibilidades de ganar proyecios
nuévas, Este es un producto al que hemos “ordefado” por muchos afos, pefo
reaimente sa encusntra en una fass de declinacidn. En & mundo asio ha
sucedido con mucho mayor rapidez y nosotros an el Ecuador hemos sido capaces
de extender la vida mucho mas afld de lo que sucede en otros mercados. Por esta
razon existe una réeal preccupacion sobre 1o que nos deparard este Negocio en los
anos venideras. No vemos a Infor como un producto solido y con posibilidades
ciertas en el seclor pubkco lampoco. MNos falla funcionalidad y relerencias pars
compatir contra SAP. De hecho, hemaos debido abstenermnos de pamicipar en
procesos coma & Municiplo de Quido vy la EMAAP, por estas razones. MNo
podemos compatlir en el marcado privado, porgue por |a imagen de la compafia
en el mundo, siempre quedamos segundos v lampoco en el mercado publico, por
falta de funconabdad v referencias. El IESS fue un afortunado accidentie

El proyecto en sl, siendo un proyecio de tanta trascendencia y dificultad, ha
marchada relativameanta an orden en cuanio a su gjecucion, Mo hemaos lenido que
lamentar deserciones de consultores v eso ha ayudado para mantener un frabajo
eslable y productvo. Hemos lenido que compensar a nuesiro costo todas las
deficencias del chenle, pero vamos salendo. Esperamos no tener problemas al
final por cieros requisitos sobre 1040 técnicos, en lod que pueden haber crilencs
diferentes entre &l chants y nosotros.

Como contrapartida a lo antonor, rabajamos en ¢ 2012 intensamenie en apoyar a
FPronaca (nuestro clenta bandera) para completar su proceso de migraciin a la
nueva versibn de Baan, lamada Infor ERP LN Esta proceso sa completd y
quedamos lstos para salir an vivo con esie cliente critico en los primeros dias ded
2013, Este paso era estatégicamenta vital para poder tener posibilidad de
extender la vida de esta linea de negocio por al menos unos 5 ancs mas. 5l esla
migracibn no se concretaba y Pronaca iba a otro ERP, con seguridad el producio
ya eslaba "muerto” en el mercado, Este proyecio aforfunadamente saho bastante
bien y Pronaca quedd muy satisfecho con el servicio recibido

5in embargo de o anterior. hemos seguido perdiendo clientes lenlamenta y en el
2012 fueron los casos de Adelca vy de Grupo Modera, que se fueron con SAP
Eslos se suman a la lisla de otros casos como Danec, ideal Alambrec, Plastigama
y Promeésa que salieron én afos anteriores. También lenemos sentencia de olros
cliantes como Pinturas Candor (Sharwin VWiliams) y Mabe, que se irdn pronto.
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Entonces, es importante que los socios comprendan la paradoja gue vivimos con
Infor: hemos tanido un afo espectacular, pero estamos cada vezr mids cerca de
gque esie negocio se terming

El negocio de Infor nos generd una ulilidad opaerativa muy impontanta en el 2012,

Business intelligence / CPM

El ofro negocio que tuvo una imponantisima contribucktn fue el de Corporale

Performance Management, que incluye lanto Business Intelligence como
Plantficaciin Financiera.

Este negocio facturd 1.932 MM USE frente a un plan de 1.62 MMUSS y a un
resultado real del 2011 de 1.113 MMUSS, es decir un 18.3% por encima del plan y
un 73.6 % por encima de la venta en &l 2011.  Esle resullado lambién se vio
favoreckdo por el proyecto del IESS que aporld 480.000 USS al ingreso de esta
unidad de negocios. Esto significa que sin &l proyecio del IESS, &l resultado de
ingresos habria sido 1.4560 MMUSS aproomadamente, valor que hubesa estado
muy por debajo del plan y un poco por encima de ta venta del 2011, pera no en a
magnitud actual.

Los negocos de esta unidad siguen basados fundamentalmenie en la venta de
QlikView, que ha demostrado todo su poléencial, En pocos afos hemos pasado de
caro a casi 2 MM de USS de ventas de este producta ¥ deé cérd a mas de 100
clientes importanies y muy satisfechos, Hoy contamos con referencias como
Banco Pichincha. Produbanco, INEC, Fybeca. CFN, CNT, EMOOP, SENPLADES
enire muchas olras. Sin embargo de este crecimiento muy importante, nos damos
cuenta que los competidores no se han quedado quietos y cada vezr encontramos
los argumentos sen mas complicados y exislen mayores retos para vender. A
esto =& suma al hacho de que 85 un NEgoCo con MAargenss muy bajos por o que
8i no axisle suficiente voluman, el negocio no s rentable

La venlaga que tenemos con QbkVeew &3 que hemos seguido crecendd v que
lenamos una base muy nteresante de clienles an todos o8 soclores.  Esto
signfica que somos un jugador establecido v con las credenciales suficentes para
cualquier cliente. Debemos capitalizar sobre esto en & futura.  El segmento da
soluciones ce Intefigencia de negocio crece en &l mundo Yy aparecen nUEvVos Y
numarnosos jugadores cada vaz, desde herramientas libres hasta las tradicionales
de empresas como SAP, Oracle e IBM, que le siguen invirtiendo fuerte,

El segqundo products que comercializamos en esta unidad de negocio es
Corporate Planning, que a pesar de ser un excelente producto, aun no logra
despegor, El Gnico proyecto grande ha sido el IESS en & gque hemos aprendido
mucho del producto. Este producto iene fa desveniaja de no pressniar un claro y
“tangible” retomo sobre la inversion. Esta dingido a organizaciones grandes, con
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compilajidad suficente para requernr una herramienia especializada. pero termina
siendo un deseable antes que un indispensable. Por lanto vemos que su venta no
&3 lan facil Esperamos poder aprovechar mas este producto en el futuro para
iratar de consalidario. El negocio no esta sodido aun

Finalmenie en esia unidad de negocios hemos intreducido un tercer producto
Ramado "MAP INTELLIGENCE® que es una solucion para hacer Geo-Andlsis, una
tendencia importante en el mundo actual MNos pamite intéractuar con cualquier
harramienta de Business intelligence y dotarle de ia posibilidad de trasiadar sus
andlisis multidimiensionales a un mapa. Esta se vuelve una herrarmienta muy
poderosa para lemas como analisis comercial, de cobertura, de distribucidn, efc.,
que se vuslven mucho mas claros cuando @ realizan sobre mapas.  Wikza
Google Maps, asl como una sarie de mapas que sa venden en el marcado. Lo
interesante de esta solucidn es gue nos permite incorporar distintas capas de
informacion  demograficas, econométricas. de competencia, eic.. para poder
relacionar las vanables de analsis, Esie producio lo vendemos a algunos chentas
locales como complements a QlikView y lambién 10 estamos posicionando en
mercados inlemacionalés como mencionaremos mas adelante

El resultado final fue que esta unidad de negocios genard una muy importanie
utilkdad an &l afo 2012,

Microsoft

En &l caso de Microsofl hemos tenido un afto muy complicade coma negocio. Si
bien los resultados de venta do 1.826 MMUSS son muy buenos comparados con
el pian (104.3 %) los costos fueron muy superores al plan, dejando al negoco
practicamenis an break-even én &l ahc, Comparando con &l 2011, los resultados
de venta fueren un 10.2 % menotes y con un resultado final nada cercano
Adichonal al ato costo resultante, un factor critico fue el “timing” de las ventas. Al
31 de Octubre esthbamos con ventas en el 65 % del plan y perdendo 250 K on ol
negocio. El marcado estuvo extremadamente lenio en & afo y solamenie un
esfuerzo granda en los 2 meses flinales nos permitic terminar de forma al mencs
pressniable

Dynamics AX ha sufrido cambios muy grandes en los Uitimos anos dentro de
Microsoft. Ha habido la intencidn real de contar con un producio que pueda
compalir en as “grandes bgas® y las versiones anteriores realmente tenian
limitaciones para este propdsito, En el transcurso de 7 afos hemos pasado de la
verson Axapla 3.0, a Axapla 4.0, Dynamics AX 20089, Dynamics AX 2012 R1 ¥y
Dynamics AX 2012 R2.

Les cambios antenores, sl bien muestran una dinamica nieresante para el
producto, ocasionan una sere de consecuencias &N quienes vendemos e
-ﬁphmﬂama:
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Inversiones grandes an capacitacian

Inversionas grandes en desarrollo de “localzackan®
Costos altos para soportar distinias versiones

Poco tempo de aprendizaje

Inexparencia constants con &l producio

Rizzgos altos de astabiizackin de las nuavas versionss
Falta de soporte efectivo de Microsoft

Urgencias y retrasos en kos proyecios

Improductividad geneal

CHros.

Entonces, lenemos un negocio que no se mantiene estable. Unos afios (como
sucedico &n el 2011) tenemos una version conocida, consultores con experniencia v
poca inversidn nueva adicional, y consecuentemente buencs resullados, vy a
continuacsin enamos una Version nueva, inversiones an desamollo y capacitacion,
inexpenancia, iempos y costos excesvos y finalmante un resultado malo

La politica de Microsoft de generar versiones frecuenies de producto nos han
complicado el negocio, por cuanto hemos debwdo invertir varas veces en ol
desamolio de las localizac:ones para cada version, con la consecuente dedicacion
de tempo de los consultores v los problemas de estabilkdad generados en cada
ocasion.  Esio también hace que Microsoft presie un soporte deficiants, porque o
consultores lampoco conocen ni tenen expenencia con las versiones nuevas. El
resullade final s que por un lado sufre el servicio al cliente y la calidad de las
implementaciones, y por olro sufre |a rentabikdad de los proyectos.

En &l casa de Microsofl, un factor adicional que nos ha complicado es la rolacion
de personal que hemos tenido. Los pediles de personas que confratamos son
ingenkaros industrinles, de sistemas, mecanicos o administradores de empresas
jovenes, en su mayoria recién graduados, para formaries. Sin embargo la realidad
&3 que no logramos relenares pro suficienta tempo y frente a ofertas de los
mismos chenles, del estado o altemaliva de becas, decsden salr, dejando
Meralmente abandonados los provectos Legado &l momeanto no esperan ni
siquiara el tempo de ley para salir, Este comportamienio afecta directamente los
provectos y nuestra capacidad de mantenor la cabidad vy los costos en los niveldes
deseados, Hemos debido hacer esfuerzos sobre-humanos con las personas que
guedan para alender lodos los requenmianios y proyectos nuevos, v €510 @ su vez
ha resultado en desgaste de los consullores que hacen este trabajo y el circulo
viCioso continda

Los resultados concrelos para esta Unidad de Negocio fueron una venta supanior
al plan, pero una ublidad muy infertor a lo previsto




Consultora de Procesos

En el afio antericr, al igual que en afios previos, ya discutimos sobre el momento
en la curva de ciclo de vida de producte, en el que se encontraba la Asesoria para
Certificacion [50 8001, que habla sido por varios aflos un pilar importante para f
crecamento de Novatech, Tambaén menconamos el afo pasado que este 2012
iba a ser un afo de transicidn, en el que deblamas ir dejando 150 para tratar de
crecar mas en los productos da Supply Chan.

La Unidad de Negocios facturg en el 2012 un total de 583 MUSS, que equivalen a
un B5.7% del plan que leniamos para &l afo y que representa un 28 6% de
reduccion an relacién a lo logrado en o 2011 En los temas de IS0 y de
consultoria se tuvieron resultades muy carcanos al plan, no asi en la venta dae
licencias de Shoplogix v de EAM (Mantenimiento Indusirial), en las que nos
quedamos muy por debajo del plan

o1 analizamos lo sucedido, vemos que aun no logramos despagar &n ios temas de
Supply Chain, en cuanto a resullados. Las empresas medianas y grandes no ven
todavia a Novatech como una OpCion validd para apoyar sus DpEraciones en esle
campo. En realidad, tenemos el conocimianto y expariencia an muchos capitulos
relativos a las cadenas de abastecimientio, pero no hemos podido contar con las
meatodologias estandarizadas ni las referencias de proyectos importantes que nos
permitan ser un jugador ¢con voz autonrzada en eéste negocio. Cuando las
eMprasas requieran asesofia &n  8sios  asunios reclmen a  Sampresas
internacionales como ATOS de Espana. Boor Allen, London o Plexus, que son los
gue mas aparecen. ATOS ha tenida un crecimento muy fuarta an @ste tema en
Ecuador a raiz da habet ejecutado algunos proyectos con Pronaca.

Por lo antencor, se decidid en el transcurse del 2012 eslablecer contacto con
alguna firma internacional que nos pueda sarvir de paraguas para preseniamaos en
algunos proyectos importanies a los que no lenemos BCCESO en [as condicionas
actuales, De la busqueda realizada conlactamos a una empresa denominada
USC Consulting Group, que es una empresa bastanie parecida a Novatech, con
mas dedicacian a los temas de Supply Chain y Opsraciones an genaral, pero que
tene el aval de haber trabajado con muchas empresas Fortune 500. Con allos se
mantuvieron vanas conversaciones, reuniones parsonales inclusive, y sa decidia
buscar algunocs proyectos en los que s¢ pueda tener un trabajo conjunto. De
todos modos, ya se abneron las puertas para presentamos a los proyeclos Dapo su
aval y contar con suU apovo para tratar de legar al mercado gque buscamos.
lgualmente USC nos buscara para epecular provecios que &lios Lenen en
Latingaménca, en los que requieran consullores de habla hispana. Confiamos en
que esta relacidn nds ayudard an &l futuro.

Demand Planning

Esta Unidad de Negocios desafortunadamente lodavia no genera ningun resultado
hasta of momanto, a pasar de haberla dedicado esfuerzn y dinero.  No vendimos
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nada de los 165 MUGSS que teniamos en plan y todos los cosios se fueron a
pérdida, o que significd que tengamos un negativo de 37 MUSS como resultado
final en esta negocio

Resulta paraddjico que sendo que el tema de Planificacidn de Demanda es
posiblemente al #1 &n el mundo en cuanto a preccupacion e intencion de inversion
por pare de las empresas, lodavia no encontramos 8 forma de lograr que las
companias de nuestro pals y do nuastra regidn adoptan estas soluciones. A todas
las empresas les atrae ol tema y lodas lo van muy necesano, pero contados
chentes eslan dispuestos a invertir en las soluciones v la consultoria necesarios.
Movatech ha venido detras de estos conceplos por mas de 10 afos, v hemos
tenido destellos de necesidad en algin momanto. Sin embargo hasta al momeanto
no tenemos un solo chante mplementado correctamenta en Ecuador y por tanto
no podemos hablar de que fengamos un producio ni siquiera creciendo en el
mercado  Estamos en cero realments

Este es un segmento de mercado que aparece ComO MUy grande, porgue
praclicamenta todas las emprasas industrialés v comerciales réquienan soluchonas
para optimizar su manejo de demanda. Side las 1000 empresas mas grandas del
Ecuador. que faciuran desde 15 MMUSE hacin arriba, el 50 % son comerciales 8
industriales, daria la impresién que al menos unas 500 empresas podrian
constituirse en el mercado potencial para esle producto. Hoy en e mercado en
reabdad & Unico compebdor présents es Forecast Pro, que es un softwans
bastanta bueno, bonito y barato para hacer Forecasting, pero que carace de ofros
mbadulcs necesanos parm una suite de Planificacién de Demanda, como son
Optimizacién de Imvaniarics, Planificacsan de Reabastecimientc y Sales &
Operations Planning, 3Sin embargo de ello, varias empresas se guedan en
resolver unicamente algo de forecasting y preferen pagar poco que invertir en
mejorar @l proceso inlegral. Forecast Pro debe tener unas 20 implementaciones
en el Ecuadar. De resto no hay nadie mas solido. En ocasiongs nos 1opamos con
clientes que piensan implementar las soluciones de SAP u Oracle, que son muy
grandes, complejas y costosas, y de vez en cuando con algukn que esta mirando
alguna solucion puntual, perc ne hay ningun trabajo consistente do alguien en ol
mercado.

Hacia mediados de ana y motivados por ka salida de quien estaba al frente de esta
Unidad de Megocio ¥ por los resultados gue veniamos obleniendo, decidimos
integrar astos productos a [ de Consultoria de Operacsones y Supply Chain, para
qua esta ultima cuente con consulioria y scluciones para realizar su oferta. Por
tanio, en el 2013 esta undad de negocios desaparecerd y el resultado de la
gestdn on Demand Planming eslara refllgjado en la Umdad de Megocios
mencionada anteriorments




Negocios Internacionales

A propdsito de Demand Planning, o afe antertor hicimos un atuerdo con Demand
Solutions de USA, para fener nosoiros la posibiided de cubriv varios palses de
nuestra regidn y comarcializar sus solucones a ravés de sub-dialribuidores en loa
distintos mercados. De hecha, &l aho 2012 se logrd nombrar 2 distribuidores en
Colombia v 1 en Guatemala para Demand Solutions. En Colombia se venderon
un par de proyecios pequafios en ¢l transcurso del afo, v se venia apoyando su
implementacién desde Ecuador,

Sin embargo, durante o afo nos topamos con la oporunidad de tener un
esquema similar para dos producios adicionales: Corporate Planning y Map
Intelligence. Entonces, a propdsito de la salida de la persona que gerenciaba la
unidad de Demand Planning, y de la permanentie necesidad de abnr nuasiras
fronteras para dependar menos del mercado de Ecuador, decidimos hacer una re-
estructura en Novatech y tomar dos acciongs:

« [ntegrar la practica y soluciones de Demand Planning én Ecuador a la
Unidad de Negocios de Oparacionss ¥ Supply Chain

« Abrir una nueva unidad de negocios denominada “Negocios
Internacionales” cuya funcion exclusnve sea la de abrr canales para los
producios que representamos an los diferentes mercados

Esto se mplamentd &n el tercer inmestre del afo v s empezd a trabajar en esta
direccidn. Esperamos que én & 2013 esta Unidad nos permita obtanar algunos
resultados intarasanias

A continuacion se presenta un cuadro con los resultados de NOVATECH CILA
LTDA en el afo 2012
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Temas Generalos

A mis de los resullados numdédricos generados por las distintas Unidades de
Negocio en el 2012, es apropiado enunciar algunos temas de cardctar genaral que
han debido recibir atencion durante of afo.

= Rotacidn de Paersonal

En primer lugar, debo recalcar el lama de Ia rotacion de personal.  Tensmos un
problema serio en este ambito, gue no hemos podido resolver. La realidad es que
VivVimos en una constante zorobra en relacion a la permanenca de la gente en |a
organizacion. Por un lado tenemos el problema de la genta antigua que ha
permanécido con nosolros vanos afios y que lamentablemente nos han dejado, o
gue no estan tranquilos a pesar de su antigledad, y por otro tenemos el de la
gente joven usualmenie con 1 - 2 afics en Novatech, que salen por distintas
FRIONGS.

En & primer caso, s& vuelve indispensable poder ofrecer a las personas anbguas
gue aln nos acompafan, alguna posibildad real de mejora profesional o
econgmica para que sa queden En algunas organizaciones hemos visto planes
carro, crdditcs de apoyo para vivienda, planes para maestrias, posibilidad de
contar con acciones de la empresa, entre otros. Pero nos damos cuenita gue
tenemos personas muy vabosas, con muchos afios con nosolros v a las gue
hemos podido ofrécer un limitado desarrolio profesional y econdmico. Lo que mas
ies sostiena es la trascendencia dal rabajo que hacen v 1a afinidad con ia empresa
en los temas de principios y valores

En ios temas de desarolio profesional, la estructura de la empresa no permite
muchos cambios en las lineas gerenciales. Las personas de las que hablo en el
parrafo anterior, ya eslan ocupando alguna de esas posiciones vy dificiments
vemos alternativas diferentes en al corto plaze. Entonces, vemos que ¢l dasarrolla
profesional muy probablements debe venir por darles mayor preparacion vy
educaciin, pan para gue continuan con mMayores ourses an los mISmos Cargos.

En los lemas econdmicos, por la forma <fomo se da nuestrc negosio,
desafortunadameants no hamos astado on capacidad de disponar de recursos
adicionales importantes para comprometer an mejorar los niveles de vida de las
personas. S ben hacemos de vez en cuando ajusies que en promedic pueden
estar inclusive por encima del mercado como %, no hemes podido hacer ajustes
significalivos a estas personas. Seguimos con ajustes bajos que una vez que 58
quitan los efectos de mpuesios, representan en verdad poca meora  Los
negocios da Novatech son tan poco predecibles, que compromaeter cantidades
mayores de recursos en un entomno impredecible resulta pococ menos que
responsable; sin embarge veo gue nos toca lomar el Nesgo sl QuoTemes Mlencr
a la gente clave por mas teempo




For otro 1ada, con las parsonas jdvénas tenemos olros problemas. Crecen pronio
y han estado sujstos a estrés grande por los compromisos adquindos, en antomaos
poco seguros.  Tengo la impresién que cuando ellos miran el costo-beneficio de la
relacién con Movatech |a ecuacidn no resuita favorable. Tienan un trabajo intenso,
con viapes de por medio, con un esirés y exigencias allas, con poca capacitacedn v
poco acompafiamiento (por el allisimo nivel de ocupacion de todos), con riesgos
dé no oblener buanos résultados y con un nivel de remuneracidn nada
espectacular  Entonces perdemos gente vakosa. El problema que fenamos &%
gque siendo el Recurso Humano &l mayor coslo de Novatech (en el 2012 mas dal
o0 % del total de gasios de la empresa), entonces cualquier ajuste en la escala
nos ocasiona un efecto general mas grande. Por e30 Nos 1oca ser muy cautos y
madidos y por &850 65 un tema de preccupacion grande.

s Dosarollo intermo

OMro gran tema del que quisiera hablar es el de melcdologlas ¥ herramientas
inernas. Por muchos afos hemos venido ejeculando nuestro trabajo de
consuloria con un nivel allisimo de misnsidad (gracias a Dios), por el continuo
crecimiento y requanmianto da nuastros chentes. Sin ambargo, & gran sacrificado
ha sido Novatech. Nuestra organizacion ha sido la Gitima en recibir atencion an
cuanio @ sus herramientas inlemas de trabajo para lograr vanos propositos, que a
pesar de estos 18 aftos, no los hemos logrado suparar.

« Estandarnzacidin de la calidad de los servicios provistos

« Mejora en la productividad por acumulacibn sstematizada de experiencia

» Mejora en el cumplimiento de tiempos y costos en los proyectos por la
posibilidad de contar con heramientas de planificacion y controf

» Productividad en las areas administrativas por contar con herramientas
apropiadas para la gestion

= Mayor productivided en ta gestion de soporte por contar con herramientas
infegradas y amigables de mberaccion con los chentes

= Elc.. elc.,

Asi como estos. existen muchos oiros femas que han ido quedando rezagados de
implementar en nuesira empresa y gue inclusive algunos de ellios pueden haber
tenido incidencia en la rofacion del personal,  Sin duda todos eflos han impactado
fueremente la productividad y el servicio al cliente. Por tanto, en el 2012
fomamos la decisidn de atacar estos temas de manera formal generando
numeroscs proyectos que a la fecha eslan siendo aacados con miras a tenerlos
aperando &n & 2013, Nombramos una Gerencia de Desamolio Intemo, con ias
instrucciones, priorndades y recurscs NECcEsSancs para lograr implamentar los
provecios de mayor impacto para nuestra compania. Esperamos poder mosirar
resultados en esta linea pronto.




« Finanzas de la empresa

Un tercer tema grande que queria topar an esla Junta, es @ relativo a las finanzas
de la compafia. Hasta ol momanie, la Gerencia jaméds ha pedido ningln apoyo
direcio a los socios aparte de la capitalizacién de cenos valores de divdandos por
repartir @n ciertos afos, Eslos apories han sido extremadamente necesarios v
utiles para ir manejando el crecimients. Sin embargd, como ya hemos adwerdo
an Junias anteriores, kos provesdores han apretado mucho sus condiciones
comarciales (comisiones o descuenics) y sus ermincs de crédito. Hoy tenemaos
pagos practicamente de contado con QlikTech, pagos a 20 dias con Microsoft v
pagos dinectos de los chentes i Infor (mas dias de cobro para nosotros), que estan
minandoc nuestro flujo de caja. Desde o otro lado, los clentes cada ver sé
vuolven mads duros en sus pagos vy se toman més dias para cancelarios
Asimismo. los clienles se vuelven cada vez mis exigentes con los cumplimientos v

con los entregables de los proyectos anles de cancelar sus cuotas, v en muchos
casos buscan la manéra de diferir y demorar sus pagos mas alla de lo acordado

Hemos lenido circunsiancias muy complicadas por loa dos lados del negocio
durante &l 2013. 5i a esto sumamos todos kos problemas de facturacin y cobig
ocasionados por la ineficlencias internas comentadas especialments en os
negocios de Microsofl, eslo da como resultado que hayamos tenido un afo 2012
termblemente dificil,. La Gerencia Financiera, la Gerencia General v las Gerenclas
de las Unidades de Negocio hemos lemdo que realmente dedicar bempo v
atencidn personal pasa ir saliendo &n &stos asuntos, no sempre con los resultadas
deseados. El proyecto del IESS, que siendo uno muy positivo en &l papel, para
Movalech, también ha conirnibuido en este problema, porgue hemos debido dedicar
muchos recursos y por contrato esperar al fimal del proyecto para peder cobrar una
cupla mportante de dinero. Sin embargo, creemos que el problema no es
generado realments por este Caso Sinc por kg olros proyecios

Ha sido politica de ta Gerencia o tratar de manejar gl crecimiants de la compania
can fondos propios.  Esto porgue nos hemos dado cuania que estamos en un
negocio volald an un mercado volatl, en ¢ gue un desliz de manejo nos puede
ponar en problemas, como los Que hemos visio en NUMENDSas SMPresas
parecidas a Novatech, dentre y fuera del Ecuadar. Pof tano, hemaos procurado no
endeudamos con |os bancos, no fener que pagar intereses altos por el dinera ¥ no
tener pandientes de dinero que nos desconcentren da las tareas del dia a dia. Es
posible gque fua un error el no haber capdalizado una parte de log dividendos a
repartir 8n &l 2012, porgué con ello talvez hubkdsemes podido salir major, pero nos
percatamos que nuesiras necesidades de capilal de trabay adwcional, con el
crecimiento que hemos venido expenmentando ¢sté por @l orden de uncs 300 K
Al momento deberamos hipatecar la oficina o el termena da la empresa para poder
obtener la linea de crédio bancana que nos permita resoclver los problamas de
flujo que se nos presanten

Para este fin, y para poder participar en algunos procescs compelitives, ademas
neacasitamos con frecuancia contar con una garantia real adicional. Este fus el
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caso del proceso con &l IESS en &l que debimos constituir un fondo v por otro lado
presentar garantias reales adicionales. Por tanto, quisiéramos poder planisar a
los socios que para cascs de esta naturaleza que sa presenten en adelante
FECUrfiremaos para que — en proporcion a su participacion en Novatech - conlemos
con bienes que podamos poner @n garantia colateral sea para bancos o pama
proyecios en los gue participemos, MNecesitamos contar con estas alternativas
financieras para poder seguir operando

« Unicad de Cuentas Estralégicas

Con el fin de capitalizar el trabajo de esios 18 afes con los clientes, decidmos
crear una nueva Linidad de Negocio llamada Cuentas Estratégicas. Esta unidad
tiena como propdsito &l atendear axclusivamenta a los chentes de base nstalada de
todos nuesiros producios que tengan o polencial para crecer y requarnr nusvas
soluciones de Novatech. Del andlisis realizado, veniamos tensendo tres problemas
graves derivados de nuestra falla de atencién personalizada a clenos clignies.

o Pérdida de relackdn con chentes claves

o Baja percepciin de nuestio servicio

o Equivbcada parcepcion dé satisfaccion con nuastros productos

o Pérdida de nuevas ventas por desconocimiants de sus necesidados

Por esta razon hemos destnado una Gerencia dé Unidad v 2 Gerencias de
Cuentas, a la fecha, para que atiendan cada uno a un grupo de “Cuentas
Estralégecas”, relomando la mlacion, sclucionando problemas. de  senacio
existentes y comprendiando sus nuevas necedddades para ofreceres nuevos
productos.

Esta undad trabajard de forma armbnica con las otras unidades, pues cada vez
gue se detecte una nueva necesidad en o chente, se canalizara el proceso en
conjunto con las unidades correspondientes, De esta manera también el Gerenle
de Cuenta puede digcernir unto con el chenta, como manajar sus priondades para
evitar que lleguen varias personas de Novatech a ofrecer por su cuenta distintos
nuevos productos  Tenamos muchas expactativas de esta nueva unidad

Luego de las observaciones anfenores, a continuaciin sa presenta el balance de
Movatech Cia. Lida. al 31 de diciembre dal 2012. Este balance ha debkdo sufrir
alguncs ajustes como resultado de la aplicacidn de las NIF que nos
comaspandian desds &l afo 2012
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Del analsis del balance so& desprende primerno el ajuste patrimonial gue ha
resuilado de la apbcacion de las NIIF. Esto significa que con mayor ngurosidad, f
patrmonio de la compafia es de aproximadaments 940 M USS frente a 1.2
MMLUSS gue hublese sido reportado como resultado de aplicacidn de las NEC, qua
han sido el estandar durante iodos los afos antenores,

Otra observacion importants en el activo a5 |a relativa a las Cuantas por Coberar,
que adomas s Incrementan por electo de la aphicacién de las NIIF an lo relative al
reconocmienio de ingresos por proyecios que estando ejecutados todavia no han
sido facturados. Este es el caso por ejemplo del IESS en el que una gran parte yva
s& ha ejecutado. pero por los términos del confrato adn no podemas hacer la
facturacion correspondiente. Esta situacitn, sin embargo, es una de riesgo,
porgue ya consta este valor en el balance aungue @l cliente no ha aceplado ain la
factura, por axperencia en l0s provecios, aungus exsta evidenca de la ejecucion,
axiste todavia una bréecha importante hasta qua la factura pusda sef amitida vy
finaimente pagada. Pueds que todo fiuya y no haya problema, pero también
pueda sor que @ proyecio lenga problemas por cualquier razon, inclusive de
responsabilidad del chents, y por lo tanta no se autorios of pago. Este si a3 un
problema grave de |a aplicacion de las NIIF en nuestro negocio

Otro punto esta vez en el pasivo, es lo relativo a los Ingresos Recibidos por
anticipado, que juslamente & aplican de manera conlrana al punlo antenor, &8
decir, ingrescs por anticipos an los proyecios o ingresos de soports que s& cobran
por anticipado de acuerdo a los contratos. deben Bevarse a cuentas por pagar
hasta qua los sarvicios se vayan rindiendo

El espiritu de las NIIF es reflejar de mejor manera la siluacidn de la compariia v
por eso todos asios ajusies  Sin embargd s la opinion de ta Gerenca, gue én
nuesira caso. los problemas de reconocimiento del ingreso sin el sopore de las
facturas aceptadas por los clienies &5 algo que nos puede ocasionar una
dislorsion grande. Deberamas disculir eslo en mas detalle con los auditores para
buscar una salida apropiada

En resumen, 8 comparamos entre los afos 2011 y 2012 &n lod mismas té&minos
(NEC). ol patrimonio crecit an casi un 20 %. Este es un resultado muy imponants.
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RESULTADOS DE ANDESOFT 5.A.

El afio 2012 para Andesoft también fue un afio positive.  Si bien en fa Junta da
Socios del afo 2011 se discufid sobre la posibilidad de terminar la retacidn con &l
socio de Andesoft y reducir el nesgo de algln problema derivado de un manejo no
tan metouloss que nos pueda complicar al vermos como empresas relacionadas,
por las dificultades de rotackdn del personal propia deé desarrolls, debimos
continuar con la relacion con Andesoft, utilizando algunos recursos suyos para
suplir las necesidades. En estos resultados se refleja una tendencia mejor que Ia
del 2011, con venlas de 182 MUSS, un 7 % por encima del plan v un 15.7 % por
sobre [as ventas reales del 2011, El resultedo final de LAl fus de 35 MUSS. un
41 % por ecbre el plany un 52.2 % por sobre o resultado dal 2011

Andesoff ha disfrutado de un poco mas tranguilidad en su gestién sobra toda por
la recuperacicn de la facturacibn a MNovatech Ecuador v a Novatech Perd. De
hacho, en o 2011 sa sigus atendiendo a clientes da México, Chile, Gualemala y
pigo a UBA, pero el 62 % de su facturacién ha sido Novatech, lo que significa que
su dependencia ha crecido (se manienia alrededor de 50 %). De todos modos,
hay algunas perspectivas de mejora y sobre esta base 58 pstdn promocionando
sUS servicios con alguna oportunidad en los USA. Entre los partners de Microsoft
también Andesoft es conocida y de manera lenta, van requiriendo sus servicios.
Vemos que seguiremos lrabapando con Andesoft hacia adelante v esperando gue
s& concrete alguna negociacion con algen partner de fuera que nos dé &l volumen
de trabaio que vanimos buscando. Los resultados detallados son o5 siguientes:
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El balance del 2012 es &l sigubents:
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El plan para &l 2013 en sus escenarios Optimista, Probable y Pesimista se
presanta an el cuadro anterior

Las premisas que se han tomado en cuenta para @sta plan son las siguienias

Mo exisiira otro proyecto nuevo con Infor similar 8 IESS
Del IESS solaments s& tendra un saldo adicional por reconocer
Mo tenemos problemas adicionales de cwrme de proyecto con el [ESS que
nos complique an Werminos dé tempos o costos adicionalas

« Mo perdamos olro clients de INFOR an &l 2013

« [Logramos concretar y efecutar proyectos de migracion con INFOR en al
menos 2 cliantas

* Logramos vender al menos 2 proyectos grandas de Microsofl Dynamics AX
@n ol primer semestro, dé manera que se slecuten en buena parte en el
segundo

+« Logramos concretar al menos 4 proyectos pequefios de Dynamics AX para
qui s¢ ajacuten en ¢ ano.

* Logramos mantengs el equipo de consultoria da Dynarmics AX para poder
epecutar s proyectos previsios

= Logramos al menos maniener el nivel de ventas de QlikView

» Logramos vender al menos 2 proyectos nuevos de CPMI

* La unidad de Cuentas Estralégicas nos gensra nuevos negocios en la base
instalada

» Launidad de SCM logra carrar proyectos de 150 y Logistica temprano an al
afig,

= Guayagqul sigue siendo un aporte importante para la generacion de los
nuevos negocios, dada la saturacion existente sn Quito




ANDESOFT ClA. LTDA.
El Pian para el 2013 &n Andesoft Cla. Lida se adjunta a continuacion,
Fara este plan las premisas consderadas son las sigulontes.

» 5 mantiens el trabajo con Novatech Ecuador, en los niveles actuales,

» Se mantiene el trabajo con Grupo Novatech Perd en los niveles actuales

« Se logra cemar un negocio con USA gue permite un trabajo continuo en el
segqundo semesine del 2013,

= No se incrementan 10s susldos sgndficatvaments

= Se manbenan los negocios actuakes con Méxco, Chile v Guaternala

ANDESOFT CIA. LTDA.
PLAN 2013
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Este plan contempla las siguientes pramisas

Se logra vander al manos 2 proyecltos nuevos grandes (>300K) de
Dynamics AX

e logra completar las implementaciones actuales que ya tienen retrasos,
sin complicacionas adicionakes con loa chantes que implguen tiempos v
costos

S8 logran ventas de QlikView independientas de las de Dynamics AX, re-
estructurando el drea comercal

a8 continga con & apoyo de Microsofl para nuevas cuenias

Ha vande al manos 2 proyectos da olras productas (CP o DS)




CONCLUSIONES

Resumiendo |o tralado an esle informa, podria mencionar lo sigulenie

o El 2012 resultd ser un excelents afo para Novatech, con resultados
positivos un tanto inesperados de acuerdo a la forma como se prasantd ol
afo,

o Los 2 negocios Ecuador. Novalech y Andesoft generaron utilidades.

o Contamos con 4 lineas de negoco solidas que nos dan certa ranguiidad
de que no depandemas da un s0lo Negocio.

o El panorama futurc en Ecuador se presenta un poco complicado, por e
mercado y por condiciones intemas. Hemos llegado a limies de saturacion
an cerios mercados, en los que crecer es cada vez mas duro

o Necesitamos estabilizar & negoco de Dynamics AX para que pusdan
eliminarse kos picos ¥ valles de los distinios afios v lengamos un Negocio
mas predecible.

o En QlkView, seguimos sbbdos y habrd que buscar clientes grandas en
base a las referencias que ya tenemos

o Debemos buscar ventas da los productos nuevos para poder evaluar sl no
serviran en el fuluro en caso de gue alguno de los productos vava llegando
# su lirnste

o Infor s un NEQOCIo Clave, perd que s& ve en su elapa de dechnacibn. Ot
proyecio como e IESS seria muy dessable, pers se& Ve con pocas
probabilidades. Hay gque seguir extendiando su vida aprovechando las
coyuniuras como [a migracién de FRONACA.

o Consultorla de Operaciones y Supply Chain debe repuntar una vez que sa
Ba re-asiructurado &l Negocio.

o Guayaquil debe seguir contribuyendo al neégocio ghobal de la misma manera
gue 2n &l 2011. Debemos revisar 108 procasos para que asto s& cumpla

g La unidad de Cuenlas Estratégicas debe generar una confribucion
importante al negocio, tanto en la pane numdrica como an ka cualitativa,
relativa al servicio a cliente vy a la satisfaccion con nuestros producios

o MNegocios Internacionales va a rechir nuestra alencidn y esperamos que
lusgo de esle afio podamos mirar un pancrama interesante gua nos abra
puarias mas alla del mercado ecuatoriano

a Andesoft continuard con sus planes de crecimianio y Sera un apoyo
impertanta tanio para Perd como para Ecuador

Debo recalcar por separado ¢ esluerzo puesto nuevamente por fodos en la
organizacsin para lograr los resultados mostrados en las distintas oparacionas
Oyala que en ol futurg podamos estar en mayor posibilidad de relener a las
personas claves y de ofrecer un panorama profesional mas interesanta para
todos. Realmenie se merecen. Deberemos hacer un esfuerzo mportante en
gila direcoitn. Para lodos v para el equipo gerencial que me acompaia va mi
afgradecimianio mas santido
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Agradezco tamben a Uds sefiores socios por su acompafnamsanto, confianza &
interés en la compafia. Sin su apoye no podriamos lograr los resultados que
vamos obienendo

Muchas gracias
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