
  
  

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

Apreciados socios: 
Muchas gracias por su asistencia a la reunión anual conespondiente al periodo 
2012 A continuación presento a Uds. el informe de Gerencia correspondiente 
RESUMEN GENERAL: 
El año 2012 para Novatech terminó siendo un año extremadamente bueno en 

cuanto a resultados financieros, a pesar de las diculacos que me permitré 
mencionar en el cuerpo de este nforme 

El mercado para los productos y senvicios de Novatech ha sido siempre ol de las 
“empresas productivas y comerciales prvadas._Sin embargo, el Ecuador continúa. 
¡on una situación muy lamentable en términos de inversión extranjera privada, 

pesar del gran auge de inversión que existe al momento en Latinoamérica. 
especialmente en Sudamérica. De hecho, economías como Brasi, Chil, 
Colombia, Argentina y Perú, recien inversiones inmensas 9 inmensamente 
mayores que las que se recibe en Ecuador La establidad furidca ha sido el 

mayor determinante para que las inversiones busquen esos mercados, En el caso 
¡de Ecuador, según datos del Banco Central, la inversión extranjera directa nunca. 

ha pasado del 2% del PIB, y en ls úlimos años ni siquiera ha legado al 1 % del 
PIB_ Esta situación se ve reflejada on las emprosas privadas, que Inverten lo minimo necesario y que no crecen en número, De hecho, no tenemos casos de 
Inversiones privadas importantes en empresas productivas en os úlimos años en 
el Ecuador 

  

A pesar de los buenos resultados del 2012, lo mencionado en el párrafo anterior 
e ha evidenciado fuertemente durante el año y este es un factor a considerar 
Tambien nos damos cuenta que los cis en los asuntos tecnológicos s0n cada 
vez más coros y cambiantes, y que sin duda, no estamos exentos de 

afectaciones. — Temas como Sofiware-as.2.Servco (SaaS), el despeque de 
Sofware Libro la prolferaión de Software para la Nube, entre otros, nos ponen 
en un escenario completamente nuevo y muy dinámico, que si bien'en muchos 
esos es una oportunidad, en el coo plazo puede tener efectos muy grandes en 
los negocios tradicionales. La capacidad de aprovechar estas coyunturas no. 

solamente depende de la rapidez como la omprosa se muevo, sino también de la 
rapidez con la que los fabricantes y proveedores se mueven y de la velocidad 

relativa entro eos, que no siempre nos permite ser los primeros en el mercado. 
A pesar de que no so refleja en ls resutados finales, el año fue bastante lento en 
término de decisiones de compra en todas la lÍneas de negocio de Novatech. De 
hecho, hasta ol mes de octubre estábamos lejos de cumple nuestros presupuestos



¿de venta en Mictosof Consultora y Demand Planning y prácticamente en break 
“even como negocio. ' Infor y CPM, las dos apoyadas fuertemente por el proyecto 
¡el IES, eran las que compensaban los déncts en los negocios de Mrosof 

Consuñoria y Demand Planning En los dos meses fnalos logramos cerrar 
algunos proyectos de MicrosoR y de CPM, en Quito, que hicieron que logremos 
ivelamos y sar con una lidad muy importante. La uilidad tan grande también 

viene como resultado de la necesidad de reconocer los Ingresos del IESS según 
las NU de acuerdo al nivel de ejecución del proyecto, aunque la facturación real 
no se dio. Si bien eso os el concepto de las NIFF, an años antoores no 
Fublésemos reconocido estos ingresos hasta no realizarla facturación, lo que en 
el caso de la empresa pública, nos parece más conservador y mucho menos 
iesgoso. 

  

Guayaquil tambn stuvo lento en nuevas ventas en el año. El despegue que se 
tuvo en ERP en los 2 ños anterores ae frenó en el 2012 y logramos hacer poco 
en término de nuevas ventas. Cromos quo ul mercado debo seguir crocindo, 
pero posblemente el rimo no será tan ao. La presión que generó la necesidad 
e formalización por parte del SRI, de alguna manara se ha ido cubriendo y daria 

la impresión que la premón bajó para las empresas más importantes 
Como resumen general podemos decir que en el Ecuador el resutado global del 
aña 2012 superó por go los expectatas que teniamos y también al restado 
delano 2011 

En Andesoft la tendencia continúa y el año terminó cubriendo los costos y sin 
mayores novedades que mencionar. 
Eno puntos siguientes analizaremos los resultados de cada negocio 

RESULTADOS DE NOVATECH CIA. LTDA. 
Proundizando sobre los resultados en Ecuador, debo raticar que obtuvimos un 
excelente año 2012. Mirando cada uno de los negocios podemos hacer los 

  

¡ol que hubo una contribución do más de 
1.37 MMUSS de ingresos provenientes del proyecto del IESS — De hecho, Infor 
contbuyó al total con una facturación de 2.525 MMUSS, muy superior al plan que 
era 165 MMUSS (59 % por encima) y también muy superior a la facturación del 

“no 2011 que fue de 1.568 MMUSS (59 % por encima) 

  

Esta gran discrepancia positiva enla facturación frente l plan se debo por un ado 
al cambio ocasionado an el contrato con el JESS, por salciud de alos, para



Acelera el proceso de implementación que debla tener un 2013 bastante intenso. 
De hecho, dos fases previstas en el contrato para 2012 y 2013 se fusionaron para ser ejecutadas an el 2012 mediante un cambio al contrato, Eso si bien fue muy. 
bueno para el resultado del año, nos resta ingresos para e 2013. 
También es necesaría otra lectura dol resultado en Infor. afortunadamente usos el ptoyecio del IESS, porque sin él, la facturación hubiese sido de menos. de 1 MM de USS, cosa que habria sido un verdadero retroceso en este que ha. 
sido nuestro negocio bandera por muchos anos Esto es consecuencia de todos. 
los factores do mercado mencionados en el fosumen general, más la coyuntura 

Propia de Infor que limita considerablemente las posibilidades de ganar proyectos. uevos Esto es un producto al que hemos “ordenado” por muchos años, pero 
rosimente se encuentra en una fase de decinación. En el mundo esto ha 

"sucedido con mucho mayor rapidez y nosotros an al Ecuador hamos ido capaces. 
de extender la vida mucho más aña delo que sucede en atros mercados. Por esta 
razón existe una real preocupación sobre lo que nos deparará este negocio en los 
“ños venideros, No vemos a Infor como un producto s ido y con posibilidades. 
ies en el sector púbico tampoco. Nos fat funcionaldad y referencias para. competr contra SAP. De hecho, hemos detido absienemos de partcipar on 
procesos como el Municipio de Qui y la EMAAP. por estas razones No 
Podemos competir en el marcado privado. porque por la imagon de la compañía 
“en el mundo, siempre quedamos segundos y tampoco en el mercado público, por 

fat de funcionalidad y referencias, ENIESS fue un afortunado accidente. 
El proyecto en al siendo un proyecto de tanta trascendencia y dífcutad, ha 
marchado relativamente en orden en cuanto a su ejecución, No homos tenido que 
lamentar deserciones de consulires y eso ha ayudado para mantener un trabajo 
estable y productvo — Hemos tenido que compensar a nuestro coslo todas las 
deficencias del chente, pero vamos salendo. Esperamos no tener problemas al 
final por ciertos requisitos sobre todo técnicos, en los que pueden haber erteros 
erentes entre el clente y nosotros. 

  

Como contrapartida a lo antrir, trabajamos on el 2012 intensamente en apoyar 
Pronaca (nuestro ciente bandera) para completar su proceso de migración a la 
hueva versión de Baan, Mamada Inor ERP LN. Este proceso se compita y quedamos lstos para salt en vivo con esto ciente crtico en los pmeros dias del 
2013. Esto paso ora ostatégicamento vial para poder toner poriblidad de 
extender la visa de esta linea de negocio por al menos unos 5 años más, Siesta 
migración no se consretabo y Pronaca iba a co ERP, con seguridad el producto 
ya estaba "muerto" en el mercado, Este proyecto aforiunadamente saló bastante Bien y Pronaca quedó muy satistecho con el sendicio recibido 

  

Sin embargo de lo anterior, homos seguido perdiendo cientos lentamnta y en l 
2012 fueron los casos de Adelca y de Grupo Modena, que se fueron con SAP 

Estos se suman ala lista de otros casos como Danec, Ideal Alambrec, Plastgama y Piomesa que salieron en años anterores. También lenemos sentencia de otros 
lentes como Pituras Cóndor (Shen Villams) y Mabe, que e Irán pronto. 

> 

 



Entonces, es importante que los socios comprendan la paradoja que vivimos con Infor hemos tenido un año espectacular, pero estamos cada vez más cerca de 
ue esto negocio se termine. 
El negocio de Info nos generó una ulidad oparatva muy importanta en el 2012. 

Business Inteligance /GPM. 
El otro negocio que tuvo una importantísima contribución fue al do Corporato Performance Management. que incluya tanto. Business. Intligence "como. Planificación Financiera, 
Este negocio facturó 1.932 MM USS fronto a un plan do 182 MMUS$ y a un 

resultado real del 2011 de 1 113 MMUSS, es decir un 19.3% por encima del plan y 
un 738 % por encima de la venta en el 2011 — Este resultado también se vio 
favorecido por el proyecto del 1ESS que aportó 480.000 US$ al ingreso de esta 
unidad de negocios. Esto siga que sn el proyecto del IESS, el resultado de 
Ingresos habría sido 1.450 MMUSS aproximadamente, valor que hubiese estado 
"muy por debajo dl plan y un poco por encima de la venta del 2011, pero no en la 
magnitud acta! 
Los negocios de esta unidad siguen basados fundamentalmente en la venta de 
likcView, que ha demostrado todo su potencial En pocos años hemos pasado de 
ero a casi 2 MM de USS de ventas de este producto y de cero a más de 100 
cientes importantes y muy satstechos Hoy contamos con referencias como 

Banco Pichincha, Produbanco, INEC, Fybeca, CFN, CNT, EMQOP. SENPLADES, 
entre muchas otras. Sin embargo de esto crocimiento muy importante, nos damos 
venta que los competidores no se han quedado quietos y cada vez encontramos 

los argumentos son más compicados y existen mayores retos para vender A 
esto se suma el hecho de que es un negocio con márgenes muy bajos por lo que 

sino exist suficiente volumen. el negaci no es rentable. 
La ventaja que tenemos con QlkViw es que hemos seguido creciendo y que 
tenemos una baso muy interesante de cientes en todos los sectores. Esto 
significa que somos un jugador establecido y con las credenciales suficientes para 
cualquier lente Debemos capialzar sobre esto on el futuro, El segmento de 
soluciones de inteligencia de negocio erece en el mundo y aparecen nuevos y 
numerosos jugadores cada voz. deso horramiontas los hasta las tradicionales 
de empresas como SAP, Oracie e IBM. quelo siguen invitiendo fuerte 

El segundo producto que comorciaizamos en esta unidad de negocio es 
Corporate Planning, que a pesar de ser un excelente producto, aún na logra 
despegar. El único proyecto grande ha sido el IESS on el que hemos aprendido. 
mucho del producto. Este producto ene la desventaja de no prosentar un caro y 
Hangibl" retomo sobre la inversión Está diigido a organizaciones grandes, con. 
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compleja suficiente para requerir una herramienta especializada, pero termina siendo un deseable antes que un indispensable. Por tanto vemos que su venta no. es tan fáci_ Esperamos poder aprovechar más este producto en el futuro para 
tratar de consolidaro. El negocio no está sóndo aún. 
Finalmente en esta unidad de negocios hamos introducido un tercer producto 
llamado "MAP INTELLIGENCE" que es una solución para hacer Geo-Análsis_ una 
tendencia importante en el mundo actual Nos permite Interactuar con cualquier 
herramienta de Business Inteigence y dotare de la posiblidad de trasiadar sus 
análisis mulidimiensionales a un mapa. Esta se vue una herramienta muy. 
poderosa para temas como análisis comercial, de cobertura, de distibución, eto 
Que se vuelven mucho más claros cuando 90 fealzan sobre mapas Úliza 
Google Maps, así como una serio de mapas que sa venden en el mercado, Lo 
interesante de esta solución es que nos permite incoporer disintas capos de 
información demográficas, econométicas, de competencia, etc. para poder 
rolacionar las vanables do análisis. Esto producto lo vendemos a algunos cents 
locales como complemento a QlkView y también lo estamos posicionando en 
mercados internacionales como mencionaremos más adelante. 
El resutado final fue que esta unidad de negocios generó una muy importante 
lidad en elaño 2012 

Microsoft 
En el caso de Micosott hemos fonido un año muy complicado como nogocia, Si 
bien los resultados de venta do 1.826 MMUSS son muy buenos comparados con 
el plan (104,3 %) los costos fueron muy superiores al plan, dejando al negocio 
prácticamente en breat-oven en el año. Comparando con el 2013, los resutados 
de venta fueron un 10.3 % menores y con un resultado final nada cercano 
Adicional al ato costo resutante, un fator crio fu el “Uming" de las ventas. Al 
31 de Octubre estábamos con ventas en el 85% dol plan y pordiondo 250 K wn al 
hegocio. El mercado ostuvo extremadamente lento on el año y solamente un 
“xfuerzo grande en los 2 meses finales nos perdió terminar de forma al menos. 
presentable 
Dynamics AX ha sutido cambios muy grandes en los úlimos anos dentro de 
Microsoft Ha habido la intención real de contar con un producto que pueda 
competir on as “grandes ligas” y las versiones anteriores realmente tenían 
limitaciones para este propósto, En el transcurso de 7 años hemos pasado de la 
vorsón Axapia 30, a Axapla 40 Dynamios AX 2009, Dynamics AX 2012 RI y 
Dynamics AX2012 R2. 
Los cambios antorores si bien muestran una dinámica interesante para el 
producto, ocasionan una sere de consecuencias en quienes vendemos e 
mplementaros 

   



+ Inversiones grandes en capacitación 
+ Inversiones grandes en desarrolo de “ocalización” 
+ Costos alos para soportar distintas versionos. = Poco tempo de aprendizaje +. Inexperencia constante con el producto 
+ Riesgos atos de estabilización delas nuevas versiones. + Falta de soporto ofociivo de MicrosoR. 
+ Urgencias y retrasos en ls proyectos * Improductvidad ganecal 
eS 

Entonces, tenemos un negocio que no se mantieno establo. Unos años (como 
sucedió en el 2011) tenemos una versión conocida, consultores con experiencia y Poca inversión nueva adicional, y consecuentemente buenos resullados, y a 
Continuación tenamos una versión nueva, inversiones en desarrollo y capacitación 
inoxporancia, tiempos y costos excesivos y finalmente un resultado malo 
La pollica de Mictoson de generar versiones frecuentes de producto nos han 
complicado el negocia, por cuanto hemos debido invertir varias veces an al 
desarro de las localizaciones para cada versión, con la consecuente dedicación 
e tiempo de los consulores y los problémas de estabiidad generados en cada 
ocasión. Esto también hace que Microsoft preste un soporte deficiente, porque las 
“consultores tampoco conccen ni tienen experiencia con las versiones nuevos. El 
resultado final es que por un lado sufro el senicio al ciento y la calidad de las 
implementaciones, y poroto suela rentabilidad de los proyectos. 
En el caso de Microsoft un factor adicional que nos ha complicado es la rotación 
6 personal que hemos tenido. Los parties de personas que contratamos son 
ingenieros Industries, de sistemas, mecánicos o administradores de empresas 
Jóvenes, en su mayoría recién graduados, para formartes. Sin embargo la realidad 
es que na logramos reteneres pro sulicinto lempo y frente a oferas de los 
mismos cientes, del estado O alemaiva de becas, deciden salt, dejando 
Eteralmente abandonados los proyectos Llegado el momento no esperan ni 
úsiquera el tempo de ley para sali” Este comportamiento afecta directamente los 
proyectos y nuestra capacidad de mantener la calidad y los costos en los niveles 
Seseados. Hemos debido hacer esfuerzos sobre:humanos con las personas que 
quedan para atender todos los requerimientos y proyectos nuevos, y esto a su vaz. 
ha resultado en desgasto de los consulares que hacen esto trabajo y el ciculo 

  

  

al plan, pero una ublidad muy infeor alo previsto 

 



Consultoria de Procesos 
En el año anterior, al igual que en años prevos, ya disculimos sobre el momento. 
“nl curva de ciclo de via de producto, enel que so encontraba la Asesoría para. 
Ceriicación ISO 9001. que habia sido por vaños años un pllar imporante para el 
«recmiento de Novatech - También mencionamos el año pasado que este 2012 
iba a ser un año de transición, en el que debiamos Ir dejando 1SO para tratar de 
crecer más en los productos de Supply Chain 

  

La Unidad de Negocios facturó en el 2012 un otal de 583 MUSS, que equivalen a un 85.7% del plan que teniamos para el año y que representa un 28.8% de 
reducción en relación a lo logrado en al 20117 En les temas de ISO y de 
consulría se tuvioron resultados muy carcanos el plan, no así on la vonta do 
licencias de ShopLogih y de EAM (Mantenimiento Industria) en las que nos 
quedamos muy por debajo del plan 

  

  

  

Si analizamos lo sucedido. vemos que nún no logramos despegar en ls temas de 
Suppiy Chain, en cuanto a resultados. Las empresas medianas y grandes no ven 
tosavia a Novatech como Una opción válida para apoyar sus operaciones en este 
campo En realidad, tenemos el conocimiento y experiencia an muchos capos 
relatos a las cadenas de abastecimiento, pero no hemos podido contar con las 
metodologías estandarizadas rias referencias de proyectos importantes que nos 
permilan ser un jugador con voz autorizada en este negocio. Cuando las 
Empresas “requieren asesoría en estos asuntos recurren a empresas 
internacionales como ATOS de España, Booz Alen London o Plexus, que son los 
que más aparecen ATOS ha tenido un crecimiento muy fuerto an osto tama an 
Ecuador a ralz de habor ejecutado algunos proyectos con Pronaca 

  

Por lo anterior, se decidió en el transcurso del 2012 establecer contacto con 
alguna frma internacional que nos pueda servi de paraguas para presentamos en 
alguros proyectos importantes a los que no tenemos acceso en las condiciones 
actuales. De la búsqueda roalizada contactamos a una empresa denominada 
USC Consulting Group, que es una empresa bastante parecida a Novatech, con 
más dedicación los temas de Supply Chan y Operaciones en general, pero que 
llene el aval ds haber trabajado con muchas empresas Fortuno 500. Con ellos se 
mantuvieron varias conversaciones, reuniones personales inclusive, y se decidió 
buscar algunos proyectos en los que se pueda tener un trabajo conjunto. De 
odos modos, ya se abrieran las puertas para presentamos a los proyectos bajo su 
“aval y contar con su apoyo para tratar de llegar al mercado que buscamos. 
Igualmente USC nos buscará para ejecutar proyectos que elos tienen en 
Uinoaméric, en los que fequieran consulores de habla hspana. Contamos en 
ue esta relación nos ayudara en el futuro. 

  

unn 
Esta Unidad de Negocios desatortunadamente todavia no genera ningún resutado 
hasta el momento, 2 posar de haberte dedicado esfuerzo y dinero. No vendimos 
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aca de los 185 MUSS que teniamos en plan y todos los costos se fueron a 
pérdida, lo que significó que tengamos un negatwo de 37 MUSS como resultado final en este negocio 
Resulta paradójico que siendo que el toma de Planiicación do Demanda os 
posiblemente el $1 en el mundo en cuanto a preocupación e intención de Inversión por pa de las empresas, todavia no encontramos la forma de logar que las 
compañias de nuestro pais y de nuestra región adopten esas soluciones. A todas 
las empresas les atreo el lema y lodas lo ven muy necesario, pero contados 
lentes están dispuestos a inver en las soluciones y la consultoria necesarios 
Novatech ha venido detíás de estos conceptos por más de 10.20%, y hemos 
tenido destalls de necesidad en algún momento. Sin embargo hasta al momonto 
o tenomos un solo cáento implementado correctamente en Ecuador y por tanto 
o podemos hablar de que tengamos un producto mi siquiera creciendo en el 
mercado. Estamos en ero resimente 
Este es un segmento de mercado que aparece como muy grande, porque 
prácticamente todas las empresas Industriales y comerciales requieren soluciones 
pora optimizar su manejo de demanda Side las 1000 empresas más grandes del 
Ecuador, que facturan desdo 15 MMUSS hacia ariba, el 50 % son comerciales e 
industriales, daria la impresión que al monos unas 500 omprosas podrian 
constlures en el mercado potencial para esto producto _ Hoy en el mercado en 
fealdad ll único competidor presente es Forecast Pro, que es un sofwar 

bastante bueno, bonito y barato para hacer Forecasting, pero que carece de otros 
médulos necesarios para una sue de Planifcación de Demanda, como son 
Oplenización de Inventarios, Planificación de Reabastecimiento y Sales £ 
Operations Planning. Sin embargo de ello, varas empresas se quedan en 
resolver únicamente algo de forecastrg y prefieren pagar poco que invertir en 
mejorar el proceso integral. Forecast Pro debe toner unas 20 implementaciones 
nel Ecuador De resto no hay nadie más sóndo. En ocasiones nos lopamos con 
lentes que piensan implementar las soluciones de SAP y Oracle, que son muy 
grandes, complejas y costosas, y de vez en cuando con alguien quo ostá mirando 
alguna solución puntual, poro no hay ningún trabajo consistono de alguien en el 
mercado 

   

  

Hacia mediados de año y motivados por la salda de quien estaba lfronte de esta 
Unidad de Negocio y por los resulldos que veniamos obteniendo, decidimos 
integrar estos productos a la de Consutoria de Operaciones y Suppiy Chain, para 
quo esta última cuento con consultora y soluciones para realizar su oferta. Por 
tanto, en el 2013 esta unidad de negocios desaparecerá y el resultado de la gesión en Demand Planning estara renojado en la Unidad de Negocios 
mencionada anteriormente 

 



Megocios Internacionales 

A propósito de Damand Planning, l año antrior hicimos un acuerdo con Demand 
Soluions de USA, para tener nosotros la posiblidad de cubrir varios paises de nuestra región y comeriaizar sus soluciones a ravés de sub-Jatrbudores en los 
isintos mercados. De hacho, el año 2012 se logro nombrar 2 astrbuldores en 
Colombia y 1 en Guatemala para Demand Solutions. “En Colombia se vendieron un par de proyectos pequeños en al transcurso del año, y so venia apoyando su 
implementación desde Ecuador 
Sin embargo, durante el año nos topamos con la oportunidad de tener un 
esquema simiar para dos productos asicionales: Corporate Planning y Map. 
inteigence Entonces, a propóslto dela salda de la persona que gerenciaba la 
unidad de Demand Planning. y de la permanente necesidad de abrir nuestras 
oteras para depender menos del mercado de Ecuador, decidimos hacer una ro- 
ú'structura en Novatech y tomar dos acciones 

  

  

+ Integrar la práctica y soluciones de Demand Planning en Ecuador a la 
Unidad de Negocios de Operaciones y Supply Chain 

+ Abrir una nueva unidad de negocios denominada “Negocios 
Intemacionales" cuya función exclusiva sea la de abrí canales para los 
productos que representamos on los dirontes marcados. 

Esto se implementó en el tercer Iimeste del año y se empezó a trabajar on esta 
dieccón Esperamos que en el 2013 esta Unidad nos permita obtener algunos 
Fesutados interesantes. 
A continuación so presenta un cuadro con los resultados de NOVATECH CIA. 
LTDA enelaño 2012, 

 



  

  

  

  

  
  

  

  

  

  

  

               



Tomas Generales 
A más de los resultados numéricos generados por las distintas Unidades de 
Negocio en el 2012, es apropiado enunciar algunos temas de caráctor general que: 
han debido recibir atención durante el año. 
+ Rotación de Personal 
En primor lugar, debo recalcar el tema de la rotación de personal Tenemos un 
problema sento en este ámbito, que no hemos podido resolver La realidad es que Vivimos en una constante zozobra en relación ala permanencia de la gent enla 
organización. Por un lado tenemos el problema de la gente antgua que ha 
permanecido con nosotos varios años y que lamentablemente nos han dejado, o 
ue no están tranquilos a pesar de su antiguedad, y por oo tenemos el de la 
ente joven usualmente con 1 — 2 años en Novalech, que salen por disintas 
azones. 
En el primer caso, se vuelvo indispensable poder ofrecer a las personas antiguas. 
que aún nos acompañan, alguna posiblidad real de mejora profesional 0 
económica para que se queden, En algunas organizaciones hemos visto planes. 
carro, cróditos de apoyo para vivienda, planes para maestías, posiblidad de 
contar con acciones de la empresa, ene otros...Pero nos damos cuenta que 
tenemos personas muy valiosas, con muchos años con nosotros y a las que hemos podido orecer un limiado desarrolo profesional y económico. Lo que más. 
les sostiene esla trascendencia del trajo que hacen y la afinidad con la empresa 
¿en los temas de principios y valores 

  

En los temas de desarollo profesional, la estructura de la empresa no permite 
muchos cambios en las Iineas gerenciales. Las personas de las que hablo en el 
párralo anterior, ya están ocupando alguna de esas posiciones y diicimente 
Vemos atermatvas diferentes en l cono plazo Entonces, vemos que el desarollo 
profesional muy probablemente debe went por darles mayor preparación y 
educación, poro para que continúen con mayores racursos on los mismos cargos. 
En los temas económicos, por la forma como se da nuestro negocio, 
esafortunadamente no hemos estado en capacidad de disponer de recursos 
adicionales importantes para comprometer en mejorar los niveles de vida de las 
personas. Si tien hacemos de vez en cuando ajustes que en promedio pueden 
estar inclusiva por encima del mercado como *%. no hamos podido hacer ajustas 
Signifalvos a estas personas. Seguimos con ajustes bajos que una vez que se 
qutan los electos de impuestos, representan en verdad poca mejora Los 
hegocios de Novatech son tan poco predecibles, que comprometor cantidades. 
mayores de recursos en un entomo impredecible fesuta poco menos que 
(responsable sin ambargo veo que nos toca tomar el fosgo sl queremos retener 
la gente clave por más tempo. 

 



Por otr lago, con las porsonas jóvenes tenemos otros problemas. Crecen pronto 
y han estado sujetos estrés grande por los compromisos adquidos, en entomos. 
Poco seguros. Tengo la impresión que cuando ellos miran el costo-beneficio de la 
lación con Novatoch la ecuación no resula favorable, Tienon un trabajo intenso 
¡con vias de por medio, con un estrés y exigencias alas, con poca capacitación y poco acompañamiento (porel alísimo nivel de ocupación de todos), con leegos. de no obener buenos resulados y con un nel de femuneración nada 
espectacular Entonces perdemos gente valiosa El problema que tenemos es. 
que siendo el Recurso Humano el mayor costo de Novatech (en el 2012 más del 
30 % del total de gastos de la empresa), entonces cualquier ajuste en la escala os ocasiona un efecto general más grande. Por eso nos loca ser muy cautos y 

medidos y por so es un toma de preocupación grande. 

  

+ Desarollo temo 
Otro gran tea del que quisiera hablar os el de metodologías y herramientas 
internas. Por muchos anos hemos venido ejecutando nuesio travajo de 
wconsulioia con un nivel alísimo de intensidad (gracias a Dios), por el continuo. 
Erecmiento y requerimiento de nuestros chentes. Sin embargo, el gran sacrificado. 
ha sido Novatech. Nuestra organización ha sido la Última en recibir atención en 
cuanto a sus herramientas interas de Irabojo para lograr varios propósitos, que a 
pesar de estos 18 años. no los hemos logrado suparar 

+ Estandarización de la calidad de los senvicis provistos 
+ Mejora ona productividad por acumulación sistematizada de oxporincia 
+ Mejora on ol cumplmieno de tiempos y costos en los proyectos por la 

posiblidad de contar con herramientas de planificación y contra 
+ Producilidad en las áreas admidisratas por contar con herramientas 

“apropiadas para la gestión 
+ Mayor productividad en la gestión de soporte por contar con herramientas 
integradas y amigables de interacción con los chentes 

+ Eto.eta 

  

Asi como estos, existen muchos oros temas que han do quedando rezagados de 
implementar en nuestra empresa y que inclusivo algunos de ellos pueden haber. 
tenido incidencia en la rotación del personal, Sin duda odos els han impactado 
fuertemente la producividad y el servicio al ciente Por tanto, en el 2012 
tomamos la decisión de atacar estos temas de manera formal generando 
numerosos proyectos que a la fecha están siendo atacados con misas a tenerios 
operando en el 2013. Nombramos una Gerencia de Desarrall Interno, con las 
instrucciones, prioridades y recursos necesarios para lograr implementar los. 
Ployectos de mayor impacto para nuestra compañía. Esperamos poder mostrar 
Fesultados en esta línea pronto. 

  

 



+ Finanzas do la empresa 
Un ercer tema grande que queria topar on esta Junta, es el relato alas finanzas 
de la compañía. Hasta el momento, la Gerencia jamás ha pedido ningún apoyo 
¿recto alos socios aparte dela capialzación de Crtos valores do dividendos por repartir en ciertos años Estos aportes han sido extremadamente necesarios y ¿tl para lr manejando el crecimiento. Sin embargo, como ya hemos adwerido 
en Juntas anteñores, los proveedores han apretado mucho sus condiciones. 
'comercilos (comisiones o descuentos) y sus términos de crédito. Hoy tenemos: 
pagos prácticamente de contado con QlkTech, pagos a 30 dias con Mierosol y pagos directos de los cientes n Infor (más días de cobro para nosotros). que están 
mmínando nuestro fujo de caja Desde el otro lado, los cientes cada vez se 
vuelven más duros en sus pagos y se toman más dies pora cancelaros 
Asimismo, lo clenes se vuelven cada vez más exigentes con los cumplimientos y con los entregables de los proyectos antes de cancelar sus cuotas, y en muchos 
casos buscan a manera de dior y demorar sus pagos más al delo acordado. 

  

Hemos tenido circunstancias muy complicadas por los dos lados del negocio 
durante el 2013_ Si a esto sumamos todos los problemas de facturación y cobro 
ocasionados por la Íneficiencias Íntemas comentadas especiamente en los 
egacios de Microsol, esto da como rosultado que hayamos tenido un año 2012 

torblemente dic. La Gerencia Financiera, la Gerencia General y las Gerencias 
de las Unidades de Negocio hemos tenido que fralmente dedicar hempo y atención personal para saliendo en estos asuntos, no siempre con los resultados 
deseados. El proyecto del IESS, que siendo uno muy postivo en el papel, para 
Novatech, tambián ha contribuido en este problema, porque hemos debido dedicar 
muchos recursos y por contrato esporar al fnal del proyecto para podr cobrar una 
cuota importante de dinero. Sin embargo, creemos que el problema no es 
'enerado realmente por este caso sino por los otros proyectos. 
Ha sico pola de la Gerencia el tratar de manejar el crecimiento ds la compania 
con fondos propios. Esto porque nos hemos dado cuenta que estamos en un 
negocio volti an un mercado volát, on el que un desiz de manejo nos puede 
poner en problemas, como los que hemos visto en numerosas empresas 
parecidas a Novatech, dentro y fuera del Ecuador. Por lanto, hemos procurado no 
endeudamos con los bancos, no tener que pagar Intereses altos por l dinero y no 
toner pondientes de dioro que nos dosconcentran de las taras del día a día, Es 
posible que fue un oror el no haber captalizado una parte de los dividendos a 
reparten el 2012. porque con all lalvez hubiésemos podido al mejo, pato nos 
percalamos que nuestras necesidades de capil de trabajo adional, con el Crecimiento que hemos venido experimentando está por el orden de unos 300 K 
Al momento deberemos hipotecar la ofcia 0 el terrano do la ampresa para poder 
ottener la nea de cr6go bancaria que nos pom resovor os probamos de 

Jo que senos presenten. 

  

Para esto fin, y paca poder participar en algunos procesos compettivs, ademas 
ecostamos con frecuencia contar con una garantía real acicional. Este fuo el 

m 

 



¡aso del proceso con el 1ESS en el que debimos constituir un fondo y por otro lado presentar garantias reales adicionales Por tanto, quisiéramos poder plantear a 
los socios que para casos de esta naturaleza que se presenten en adelante 
recuriremos para que — en proporción su participación en Novatech — contemos. 
con bienes que podamos poner en garantía colateral soa para bancos 0 para 
proyectos en los que participemos. Necestamos contar con estas alemalivas Financieras para poder seguir operando. 
+ Unidad de Cuentas Estratégicas 
Con el in de capiaizar el trabajo de astos 18 años con los cintos, decidimos 
rear una nueva Unidad de Negocio lamada Cuentas Estratégicas. Esta unidad 
eno como propósito el atender exclusivamente alos cientes de basa instalada de 

odos nuestros productos que tengan el potencsal para crecer y requerir nuevas. 
soluciones de Novatech. Del análisis realzado, vonlamos teniendo tes problemas. 
graves derivados de nuestra fala de atención porsonalizada aciertos clientes: 

  

> Pérdida de relación con cientes claves. 
0. Beja percepción de nuestro servicio 
=. Equivocada percepción de satisfacción con nuestros productos 
2 Perdida de nuev   ventas por desconocimiento do sus necesidades 

Por esta razón hemos dostinado una Gerencia de Unidad y 2 Gerencias de 
Cuentas, a la fecha, para que aliendan cada uno a un grupo de “Cuentas. 
Estratégicas, retomando la relación, solucionando problemas de semico 
exislenes y comprendiendo sus nuevas necesidades para ofrecerles nuevos. 
products. 
Esta unidad trabajará de forma armónica con las otras unidades, pues cada vez 
que se detecte una nueva necesidad en el ciente, se canalzará el proceso en 
conjunto con la unidades corespondientes. De esta manera también el Gerente e Cuenta puede discernir junto con el chnte, cómo manejar sus prioridades para. 
vtar que loguen varas personas de Novatech a ofrecer por su cuenta disintos 
uevos productos. Tenemos muchas expectatas de esta nueva unidad 
Luego de las observaciones anteriores, a continuación se presenta el balance de 
Novatech Cia. Lida, al 31 de diciembre del 2012. Este balance ha debido sutrr 
“algunos ajustes como resultado de la apicación de las NIF que nos 
Correspondian desde el año 2012 

  

 



 



Del análisis del balance so desprende primero el ajuste patrimonial que ha 
resultado de la aplicación delas NIF. Esto significa que con mayor rurosidad, al 
patrimonio de la compañía es de aproximadamente 940 M US$ frente a 12 
MMUSS que hubiese sido reportado como resultado de aplicación de las NEC, que 
han sido el estándar durante todos los años anteriores. 

  

  

Otra observación importante. en el activo os la relata a las Cuentas por Cobrar 
que adamás so incrementan por ofecto de la aplicación de las NUF en o roltivo al 
reconocimiento de ingresos por proyectos que estando ejecutados todavia no han sido facturados, Este es el caso por ejemplo del ESS en el que una gran parte ya 
«se ha ejecutado, pero por os términos del contrato aun no podemos hacer la 
facturación correspondiente. Esta situación ein embargo, es una de riesgo 
porque ya consta este valor en el balance aunque el ciente no ha aceptado aún la 
Factura, por experiencia en os proyectos, sunque ext evidencia de la ajecucón 
exste todavía una brecha importante hasta que la factura pueda ser embda y falmente pagada. Puede que todo fuya y no haya problema, pero también, 
puedo ser que el proyocto enga problemas por cualquier razón, inclusiva de. 
responsabilidad del ciente, y por lo tanto o se autorice el pago. Este si os un 
Problema grave de la aplicación delas NIF en nuestro negocio 

    

Oto punto esta vez en el pasivo, es lo relativo a los Ingresos Recibidos por anticipado, que justamente se aplican de manera contraria al punto anterior, es 
ec, ingresos por anios en los proyectos o ingresos de soporte que se cobran. 
por anteipado de acuerdo a los contratos, deben levarso a cuentas por pagar 
hasta que los servicios se vayan rindiendo. 

  

El esplitu delas NIF es refiejar de mejor manera la situación de la compañía y 
por eso lodos estos ajustes Sin embargo es la opinión de la Gerencia, que en 
estro caso. los problemas de reconocimiento del Ingreso sin el soporte de las 
facturas aceptadas por los cientes es algo que nos puede ocasionar una 
distorsión grande. Debramos discutir esto en más dotala on los audioros para 
"uscar una salida apropiada. 

  

  

  

En tesumen, si comparamos entre los años 2011 y 2012 en los mismos términos 
(NEC). el pairmanko creció en casi un 20 %. Este es un resultado muy importante 

 



RESULTADOS DE ANDESOFT S.A. 
El año 2012 para Andosoft también fue un año positivo. Si bien en la Junta de: 
Socios del año 2011 se dsculó sobro la posiblidad de terminar la relación Gon el 
socio de Andesof y reducr el riesgo de algún problema derivado de un manejo no. tan meticuloso que nos pueda complicar al vemos como empresas relacionadas. 
por las dificultades de rotación del personal propio de desarrolo, debimos 
continuar con la relación con Andesoft, utizando algunos recursos suyos para 
suplir las necesidades, En estos rosulados se refeja una tendencia mejor que la 

del 2011, con ventas de 182 MUSS, un 7 % por encima del plan y un 13.7% por 
obre las ventas reales del 2011 El resultado final de UA! fue de 35 MUSS un 41% por sobre el plan y un 82.2% por sobre el resultado del 2011 
“Andesof ha disfrutado de un poco más ranquildad en su gostión sobra ado por la tecuperación de la facturación a Novatech Ecuador y a Novatech Perú. De hecho, en el 2011 se sigue atendiendo a cientes de México, Chi, Guatemala y algo a USA, pero el 62 % de su facturación ha ido Novatecn, lo que significa que. su dependencia ha crecido (se mantenía altededor de 50 %k) De todos modos 
hay algunas perspectivas de mejora y sobra esta baso se están promocionando 
sus servicios con alguna oportunidad an los USA. Ente los parters de MicrosoR 
también Andesof es conocida y de manera lenta, van requiñendo sus servicios 
Vemos que seguiremos trabajando con Andesof hacia adelante y esperando que 

¡e concrete alguna negociación con algún partner de tera que nos dé sl volumen 
de trabajo que venimos buscando. Los resutados detallados s0n os siguientes 

    

  

  

  

  

  

  

      

  

    
 



    El balance del 2012 es el siguiente 
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PLAN 2013



NOVATECH CIA, LTDA. 
  

  PU ZO 
  

  

  

  

  

  

fare mer 

    

  

  

  

E
 P
R 

  

  

  

      l
o
 

  

  

 



El plan para el 2013 en sus escenarios Optimista, Probable y Pesimista se 
presenta en el cuadro anterior 
Las premisas que se han tomado en cuenta para este plan son las siguientes 

+ No exisirá otro proyecto nuevo con Infor similar al1ESS 
+ DRESS solamente se tendrá un eaido adicional por reconocer 
= No tenemos problemas adicionales de ciere de proyecto con el 1ESS que 

nos complique en términos de tempos o costos adicionales 
+ No perdamos otro ciente de INFOR en el 2013 
+ Logramos concretar y ejecutar proyectos de migración con INFOR en al 

menos 2 cientes 
+ Logramos vender al menos 2 proyectos grandes de Microso Dynamics AX 

on al primer somestro, de manora que se ejecuten en buena pare en el 
segundo, 

+ Logramos concretar al menos 4 proyectos pequeños de Dynamics AX para 
un e ejecutan on el año. 

+ Logramos mantonor el equipo de consultoria de Dynamics AX para poder 
ejecutar los proyectos previstos «+ Logramos al menos mantener e ive de ventas de QIView 

+ Logramos vender al menos 2 proyectos nuevos de CP! 
+ La unidad de Cuentas Estratégicas nos genera nuevos negocios en la base: 

instalada 
+ La unidad de SCM logra corra proyectos de ISO y Logística temprano an el 

año + Guayaquil sigue siendo un aporte importante para la generación de los nuevos negocios, dada la saturación existente en Quito 

   



    
   
    

    

      

     

ANDESOFT CIA. LTDA. 
El Pian para el 2013 en Andesof Cia: Lita. se acjunta a continuación 
Para este plan las promisas consideradas son las siguientes 

+ Se mantiene el trabajo con Novatech Ecuador, en los nivees actuales, 
+ Semantiene el trabajo con Grupo Novatech Perú en los niveles actuales 
+ Se logra cerrar un negocio con USA que permite un trabajo continuo en el 

segundo semestre del 2013, 
+ Nose incrementan los sueldos sgnficatramente 
+ Semantienen los negocios actuales con México. Che y Guatemala. 

  ANDESOFT CIA LTDA. 
PLANZO13   
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Este pian contomplalas suientos premisas: 
Se logra vander al menos 2 proyectos nuevos grandes (>300K) de 
Dimamis AX. 
Se logra completar las implementaciones actuales que ya tienen retrasos, 
in complicaciones adicionales con los chentes que mplquen tempos y costos 
Se logran ventas de QlkView independientes delas de Dynamics 
estructurando el área comercial 
Se continún con el apoyo de Mrosoft para nuevas cuentas, 
Se vende al menos 2 proyectos de tros productos (CP 0 DI 

Axe   

    

 



CONCLUSIONES 

Resumiendo la tratado on esto informo, podía mencionar lo siguiente 

a El 2012 tesuló ser un excelente año para Novatech, con resultados 
Posiiwos un tato inesperados de acuerdo a la forma como se presentó 
Sho 

a Los 2negocios Ecuador Novatech y AndesoR generaron ulidados. 
2 Contamon con 4 lineas de negocio sólidas que nos dan Cert tranquildad 

e que no dependemos de un sol negocio 
a El panorama futuro en Ecuador se presenta un poco complicado, por el 

mercado y por condiciones intemas. Hamos logado a lmios do saturación 
sn ciertos mercados, en los que crecer es cada vez más duro, 

£ Necesitamos estabiizar el negocio de Dynamics AX para que puedan 
lminarse los pios y vales de los disintos años y tengamos un negocio 
más predecioe. 

a En QlkView, seguimos solos y habrá que buscar cientes grandes en 
base a las reforencsas que ya tenemos. 

4. Debemos buscar ventas delos productos nuevos para podor evaluar al no 
senvrán en el futuro en caso de que alguno de los productos vaya llegando. 
0 limo, 

a. Infor es un negocio clave, poro que se ve en su etapa de decinación. Otro 
proyecto como el [ES sería muy deseable. pero se ve con pocas 
probablidados.. Hay que seguir extendiendo su vida aprovechando las 
Coyunturas como la migración de PRONACA. 

2. Consultoria de Operaciones y Supply Chain debe repuntar una vez que se 
ha re-estucturado el negoc. 

2: Guayaqui debe seguir coniibuyendo al negocio global dela misma manera 
que en ol2011 Debemos revisar los procesos para que esto se cumpla a La unidad de Cuentas Estratégicas debe generar una contribución 
imporianto al negocio, tanto an la parte numérica como en la cualativa, 
relatva al servici a ciente y la satitacción con nuestros productos 

a Negocos Intemaciónales va A rect muestra alención y esperamos que 
luego de este año podamos mirar un panorama interesante que nos abra 
puertas más alá del mercado acuatoriano 

a Ándesof continuara con sus planes de crecimiento y será un apoyo importamo tanto para Poni como para Ecuador 

  

  

  

  

Debo recalcar por separado el esfuerzo puesto nuevamente por todos en la 
organización para lograr los resultados mostrados en las disttas cporacionos. 
Ojalá que en el futuro podamos estar en mayor posiblidad de retener a las 
personas claves y de ofrecer un panorama profesional más interesante para 
tados. Realmente se merecen. Deberemos hacer un esfuerzo importan 
esta dirección Para todos y pata el equipo gerencial que mo acompaña va mi 
agradecimiento más sento. 

   



Agradezco también a Ude_señoros socios por su acompañamianto, confanza o 
interés en la compañía. “Sin su apoyo no podriamos lograr los resultados que 

Muchas gracias, 

¿aime Ubica. a 

   


