INFORME DE GERENCIA PARA EL ARO 2013
Quito, Abrii 21 de 2014

Estimados socios:

Agradezco a Uds. por su asistencia a esla reunion de socios de Novatech Cia. Lida.. A
continuacion presento a Uds. el informe de Garencia correspondiente.

RESUMEN GENERAL

A diferencia de los 19 afios anteriores en los que he tenido Is oportunidad de presentar
siempre un informe positivo de la gestion de cada uno de los afos, desafortunadamente el
afo 2013 ha sido un aflo muy malo para las operaciones de Novatech,

En distintos momentos hemos hablado de las caracteristicas que tiene el negocio en et
que nos encontramos y de los riesgos que son parte de su naturaleza. Resumiendo,
‘podemos decir que nuesiro negocio liene las sigulentes condiciones especificas:

Es un negocio de proyecios, lo que significa que seremos exitosos en la medida en
la que seamos capaces de generar nuevos proyectos cada afio que nos permitan
mantener el flujo necesario para sostenernos y para crecer

Es un negocio con un mercado reducido porque el nimero de empresas en el
Ecuador es limitado y que en el sector industrial no crece, especialmente en los
segmentos de las empresas medianas y grandes, que es nuestro mercado. Este
segmento se seleccioné porque el tipo de herramientas y soluciones que
vendemos. solamente es accesible a empresas que tienen suficientes recursos
para pagar los precios que esfas tecnologias exigen,

Es un negocio muy sensible a la siluacion del pais, tanto desde el punto de vista
econdmico como politico, porque las inversiones que se requiere por parte de las
empresas solo se realizan cuando existe la suficiente conflanza de los
empresarios en las condiciones que el pais les ofrece para asegurar que dichas
inversiones sean rentables.

Es un negocio en al que las condiciones de los proveedores son determinantes,
porque al ser distribuidores de las soluciones dependemos lotaimente de las
capacidades y desarrollo que fengan los fabricantes en el mundo.

Es un negocio de intangibles, que hace que las percepciones sobre el éxito o el
fracaso de un proyecto dependan de las personas y de las siluaciones o
momentas en los cuales se realizan los analisis.

Es un negocio de alta volatilidad, porque al referirse a tecnologia, estamos sujetos
a los cambios y avances que se dan en el mundo a la velocidad a la del cambio
tecnologico.

Siendo as!, los resultados en nuestro negocio dependen de la “alineacion de los planetas
o de las estrellas”, sl cabe el término. Cuando las dislintas condiciones se han alineado
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de manera positiva, los resultados pueden ser positives, pero en afios en los que estos
“planetas o estrellas” no se alineen correctamente, el resultado negative &s una clara y
muy probable consecuencia.

Afortunadamente para nosotros, hemos tenido muchos afios en los que la mayoria de
estas condiciones se han alineato de manera posiliva y hemos salido con éxito. Sin
embargo en este afio varios factores han coincidido de manera negativa.

En base a las caracteristicas de nuestro negocio mencionadas en los parrafos anteriores,
podemos reconstruir nuestra historia de la siguiente manera:
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Dado que nuestra venta depende de proyeclos y dado que nuestras soluciones
tlenen mercados restringidos, la posibilidad de nuevos proyectos con cada una de
las herramientas mas antiguas de las que disponemaos se ha ido saturando. En el
transcurso de los afios hemos buscado la manera de diversificar los productos que
ofrecemos y de diversificar los mercados a los que llegamos.

Asi de tener una dependencia original de +85% originalmente, en el negocio con
Baan, decidimos Incorperar la linea de consultoria de procesos, con lo que la
dependencia con Baan bajé a rangos cercanos al 80 % en algunos afios.

Debido al reducido tamano de mercado para Baan, decidimos en su momento
participar en los mercados de Colombia y Per(, para bajar el riesgo de depender
unicamente de Ecuador y para poder construlr una mayor masa critica:

Debido a los cambios en la situacion de Baan en @l mundo y las nuevas politicas
de los nuevos duefios, Wvimos que salir de Colombia y Perl y decidimos lomar la
solucidn Dynamics AX de Microsoft, para ho regresar a la dependencia en Baan y
tener acceso a un mercado mediano que estaba aln inexplotado en alguncs de
los palses de nuestra region.

Con estas medidas, en poco tiempo tuvimos una condicion en la que nuestra
participacién de las distintas unidades de negocios era aproximadamente de 50 %
Baan, 30 % Microsoft y 20 % Consultoria de Procesos.

Decidimos posteriormente tratar de no depender tanto en el mercado industrial y
en ERP, y decidimos Incorporar a nuestro portafolio la solucidn GlikView, con la
que en poco liempo logramos cambiar la proporcion de nuestras ventas a algo
como 35 % Infor, 25 % QlikView, 25 % Dynamics y 156 % Consultoria de Procesos,

Mirando que nuesfro mercado Ecuatorlano no crecia y que nuevamente estaba
llegando a niveles de saturacion para varias de nuestras soluciones, decidimos
continuar la apuesta en Perl con Dynames AX, luego de analizar las condiciones
de crecimiento e inversion que se tenian en dicho mercado,

Finalmente, con el mismo afan anterlor y aprovechando el conocimiento axistente
en la organizacion luego de casi 20 afos de trayecloria emprendimos con |a tarea
de posicionar nuevas soluciones en mercados internacionales a traves de
distribuidores. Aqul estamos hablando de Demand Solutions, Corporate Planning




y Map Intelligence, soluciones que al momento estamos trabajando tanto en
Ecuador como en palses de Centro y Sud América

Sin embargo, a pesar de todo lo anterior, el afo 2013 se han "alineado” condiciones
negativas en varios de |os aspectos relativos a nuestro negocio, entre ellas.

u

Baja en fa inversion por parte de los clientes en Ecuador, en general, debido & las
incertidumbres politicas y a |a falta de liquidez de las empresas. Problemas como
las restricciones impuestas a la Banca o a la importacion de productos, generan
falta de confianza y decisiones de no Inversitn,

Proliferacion de competidores tantc para ERP's como para Bl y Consultoria en
Logistica. Empresas como SAP y Oracle convocaron a varlos distribuidores de
otros paises para hacer gestion comercial en Ecuador, y ofras competidoras en Bl
y en otros ramos han Iniciado operaciones,

Baja en la venla de licencias ERP de Baan, dado que no es fécll tener otro
proyecto como el del |IESS, con la consiguiente baja en los servicios de
implementacion al no lener proyectos nuevos adicionales.

Baja sustancial en la venta de QlikView. generada primero por una parte por falta
de decision de inversion de la empresa privada; segundo, por la falta de definicién
de varias oportunidades de Inversion en la empresa pablica, que estaban
convocados, pero que no ejecutaron sus proyectos, y tercero por una accién
absolutamente desleal de la competencia denunclando irregularidades en vanocs
procesos publicos que impidieron que estos sean asignados a Novatech, luego de
haberlos ganado.

Costos absurdos en los que debimos incurrir para resolver los problemas de
ingstabilidad y errores de la versidn Dynamics AX 2012 FP, que vendirnos en el
aflo 2012 y que nos acarred innumerables problemas en los proyectos de
implementacion.

Cambios Importantes y extremadamente frecuentes en la localizacion del Ecuador
comn consecuencia de cambios del SRI, que nos obligaron a8 hacer inversiones
importanies en todas las versiones de nuestras soluciones.

Altisima Inveraion no planificada en el desarrollo de las localizaciones de Dynamics
AX 2012 R2, para reemplazar |a version FP en varlos clientes a los que se vendid
esta Ultima y que necesitaban una solucion definitiva. Iguaimente para poder
seguir vendiendo una version estable a futuro.

Altisima Inversion en la estabilizacion de los clientes con la version Dynamics AX
FP, que fue liberada con muchos problemas por parte de Microsoft. Una vez que
se percataron de los problemas, generaron la version R2 para resolver estas
dificultades.

Alta rotacion de personal especialmente en la Unidad de Dynamics AX, motivada
por: alta presion a la que estuvieron expuestos los consultores frente a los clientes
por los problemas existentes, competidores (Maint, SAP, Oracle, desesperados
por conseguir personal con conocimientos de ERP que ofrecian condiciones que
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no podlamos igualar, clientes en la necesidad de contratar ejeculivos gue sepan
de Dynamics AX ante la imposibilidad de confar con buen persone! interno para
ello, y finaimente por las oportunidades de trabajo que sigue ofreciendo &l Estado.

0 Problemas adicionales en los proyeclos, generados por esta rotacion de personal
gue multiplicaron los costos de atencin a los clientes.

@ Inversion adicional no planificada para poder cerrar con éxito el prayecio del IESS,
que demando de total apertura y disposiclon a la inversién de parte de Novatech.

O Dificutad en la venta de proyecios de consultorfa en Logistica, debido a la
presencia de varias empresas consulloras exiranjeras, sobre lodo espafiolas,
atendiendo a los clientes grandes.

O Falta de esos proyeclos "milagrosos” de fin de afic que siempre existieron en afos
anteriores cuando las empresas decidian a Ultima hora contratar proyecios que
inicien an el afio siguiente.

Los resultados del afo para Ecuador se presantan a continuacion:
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ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE NOVATECH CIA. LTDA.

Infor

En Infor, vendimes 1.735 MMUSS frente a un plan de 2.0 MMUSS, es decir un 87%. No
logramos la venta planificada de licencias (nos quedamos cortos un 40 %
aproximadamente) y eso afectd también a la parfe de implementacién. Sin embargo de
ello, los gastos directos estuvieron en un 82% del plan, por lo que luego de la asignacién
de Indirectos, la Unidad de Negocio generd utilidad por encima del plan y nos ayuds a
absorber las pérdidas de las ofras unidades de negocio. Evidentements hubo una baja en
la facturacion comparativa con el 2012, debido a que no se tuvo una venta como la del
IESS y no logramos conseguir un proyecto adicional que hablamos presupuestado.

El tema con Infor es que sigue siendo nuesira “vaca iechera”. El producto de Infor es
extremadamente noble y nos ha generado muchas satisfacciones y beneficios. En enero
del 2013 tuvimos el arranque del proyecto de migracion de Pronaca a la ultima version,
con un exito muy grande. El cliente quedd extremadamente satisfeche con el proceso vy
con el resultado tomando en cuenta toda la complejidad que Implicaba  Se arrancaron
simultdneamente mas de 25 centros productivos grandes (plantas © centros de
distribucién) | junto con toda la funcionalidad comercial para todos sus negocios,
financiera y _de interfaz con més de 30 sistemas adicionales que utiliza la empresa para
sus temas espeacificos.

Sin embargo de ello, Infor tiene un productc muy ofientado a empresas grandes y que
lamentablemente no cumple con ciertos requisitos importantes para la empresa mediana.
Por ejemplo, hoy Infor LN estd muy orlentado & manufactura de ensamble, no tiene un
CRM dentro de él, no tiene funcionalidad de Bl dentro del produclo, es demasiado grande
¥y un poco pesado para empresas comerciales, no tiene nada de RRHH en el producto
estandar, etc., cosas que sl son relevantes para empresas medianas que no estan én
capacidad de invertir en distintos productos para cada necesidad.

Con Infor podremos seguir compitiendo en casos Industriales puntuales y eventuaimente
en ciertas empresas publicas en ias que la experiencia del IESS resulte relevante, pero no
vemos que este sea el producto que nos asegure el futuro.

En el caso de la linea Infor, estamos tratando de dar empuje al producto EAM (Enterprise
Asset Management), que podria ser de volumen suficiente al ser aplicable a empresas
industriales, comercisles o de servicios gue requieran una solucion fuertes para la
administracion completa de sus activos.

En el caso de Infor, en el afio 2013 perdimos clientes adicionales: Adeica y Grupo
Moderna, quienes decidieron ir a SAP. Esa tendencia es muy lameniable, porgue en 1os
dos casos, las empresas tenian buenas implementaciones de Baan, pero hacia adetante
no se sintieron tan respaldados por la oferta de Infor.

Infor como empresa ha venido retardando su salida a boisa y su IPO no se ha realizado.

Esto por supuesto reduce la imagen de la emprésa comparativamente con competidores
como SAP u Oracle.



Microsoft

En la Unidad de Nagocios de Microsofl, se tuvieron ventas de 2.05 MMUSS, que
representaron un 83 % frente al presupuesto de 2.3 MMUSS. En este caso, las ventas de
licencias no estuvo tan baja (B7% frente al plan), pero la consultoria que se facturt nos
dejo casi un 24 % por debajo del plan. Las ventas se reallzaron a emprésas muy
importantes como Ferrotorre, LIFE, Grupo Familia, Indulac y otros. El mercado no estuvo
tan bajo y lalvez hublésemos podido lograr vender algo més pero los temas de ejecucian
resultaron bastante complicados.

Cuando miramos el lado de los costos, nos podemos dar cuenta del problema porque
solamente en cuanto a costos directos ya estuvimos en un 85 % del plan, lo que ya a nivel
de margen operativo (ventas-costos directos), tenemos una pérdida. Si a eso e
sumamos lo que le comesponde absorber de costos indirectos a esta unidad de negocio,
resulta que pardimos cerca de 290MUSS en el afo.

La explicacion de este resultado esta en lodas las consikderaciones que se higieron al
inicio, Todo nacid de una liberacion iresponsable por parte de Microsoft de una versién
Dynamics AX 2012 FP. Esta versién tuvo Innumerables defectos que no eran conocidos
por parle de Microsoft, y que fuimos los primeros partners en Implementaria, los que
sufrimos las consecuencias. Estos problemas ocasionaron que en Abril del 2013,
debamos lomar una decision muy fuerle dentro de Novalech, de migrar todas las
implementaciones que leniamos en curso a la version AX 2012 R2, a costo nuestro, para
asegurar que los clientes no sufran el impacto de los problemas en el producto a futuro,
Sin embargo, ya un par de clientes no pudieron ser migrados a la nueva version, y nos
ocasionaron también muches problemas en la estabilizacion,

Lo anterior tieng toda una cadena de efectos. una vez gue se decidié el cambio, tocd
capacitar con urgencia a todos los consultores, re-instalar la nueva version, redisefiar la
localizacion, re-desarrollar la localizacion, revisar y re-hacer todas las customizaciones de
los clientes de acuerdo a la nueva versién y localizacién, realizar pruebas extensivas de
todo, etc., elc. etc.. Esto resultd en varias consacuencias:

» Tiempo extendido de proyectos utilizando consultores sin Ingresos asoclados

» Costos altos de desarrolio sin ingresos asociados

= Imposiblidad de dar soporte de consulloria a ventas por ocupacion de los
consullores

Imposibilidad de forzar la venta por saturacion de la capacidad de ejecucion
Muttiples inconformidades de los clientes por ios retrasos y problemas

Problemas de rotacion por desgaste de los consultores en los clientes

Falta permanente ge recursos para cubrir las necesidades de desamoll y pruebas

Este circulo vicioso no pudo ser roto en el afio 2013 y se extendié hasta el mes de
diciembre. con varias implicaciones inclusive en el afio 2014,

Por supuesto estos temas fueron tratados con Microsoft, con quienes se tuvo varias
conversaciones muy duras. Sin embargo de ellas el apoyo recibido fue muy limitado por
la falta de conocimiento de sus ejecutivos de soporte sobre los problemas del producto.
Los niveles de discusion llegaron muy allo, gracias a la muy fuerte posicidn que Novatech
tiene con Microsoft, y los problemas se han ido resolviendo, aunque muy lentamente. Lo
que mas rapido avanzd fue nuestra curva de aprendizaje y la capacidad interna para ir
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resolviendo los problemas, por lo que al salir la version Dynamics AX 2012 R2, los
proyectos han ido retornando a la normalidad.  Aun requieren de mucho esfuerzo, pero los
problemas han sido conocidos.

Al momento tenemos con Dynamics AX mas de 40 clientes en Ecuador y por tanto es una
linea de negocio que hay que cuidarta. Las decisiones tomadas han sido en beneficio de
nuestros clientes y del largo plazo de la empresa.

pae— cPm

QlikView también tuvo un comportamiento muy lejano a lo planificade. Las ventas de
licencias fueron solamente un 51 % de lo presupuestado, afectando también al rubro de
consultoria, En total las ventas de esta unidad de negocio solo llegaron a un 70 % del
presupuaala Sin embargo de ello, los costos directos estuvieron en un B4 % del
presupuesto, dejando un margen operacional de practicamente cero. Luego de asignar
los indirectos correspondientes a esta unidad de negocio llegamos a tener una pérdida de
148 MUS..

La situacion con QlikView se ha complicade en el mercado por el Ingreso de numerosos
competidores nuevos en la pelea. También el tablero de jugadores en el mundo ha
cambiade, como lo muestra el grafico siguiente:



Magie Quadrant

Figure 1. Magic Quadrant for Business Intelligence and Analytics Platforms
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De acuerdo a esto, la primera observacion es gue existe en el mundo una proliferacion de
soluciones que ya son consideradas por Gartner para estar an esta evaluacion. Aparte de
eslos jugadores, hay muchos otros que son locales, de nicho y que no alcanzan a llegar a
este cuadrante. De hecho, las soluciones de Bl en el mundo han explotado debido a la
necesidad imperiosa de disponer de Informacion mas facil para el anlisis.

Otra observacion importante es el aparecimiento de Tableau como lider en este analisis.
Si blen hasta anteriores versiones, se veia que era una muy buena solucion, es recién en
este aflo que sorpresivamente se ubica como lider. En el Ecuador Tableau estd
representadc al momento por 3 distribuidores y por supuesto ya nos lo encontramos en
todo proceso de evaluacion,

De todo el grupo de competidores representados en el gréfico, en e Ecuador estan
presentes alrededor de 10. Los competidores tradicionales como SAP, 1BM, Oracle,
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Microsoft, SAS, Microstrategy han reforzado sus posiciones que estaban siendo
superadas aflo a afo y se han vuelto & acercar a los |ideres recientes cormo Qllkmaw

Tableau y Tibco. Sus ofertas ahora también incluyen cierta forma de anélisis “in memory"

gue es la tendencia que se venia adoptando extensivamente en el mundo.

En el Ecuador, sigue siendo SAP con su solucidn Business Objects aquells que mayor
compelencia presenta y que en realidad ha llegado a un nivel muy alto de “desesperacidn”
al verse superado continuamente por nuestra solucion QlikView. De hecho, Ia estrategia
que elios han desarrofiado fuertemente en ei Gltimo afio en los procesos piblicos en los
que pierden frente a QlikView, es cuestionar ia legalidad de los procesos y para ello han
desarrollado todo un esquema por & cual presentan una denuncia de que los procesos
han sido previamente negociado ante la Comisidn Anticorrupcion, y posiblemente con el
auspicio de alguien interno logran levantar una investigacion que ha hecho en 3 0 4 casos
hasta la fecha, que los funcionarios de las Instituciones se sientan presionados y
amenazados y finaimente opten por declarar “desiertos” los concursos publicos. Esto
pasé por primera ocasion en la SENPLADES (que finalmente ganamos en segunda
instancia), pero ahora ha sucedido en ETAPA, Vicepresidencia de la Republica y algin
otro.

Desde el punto de vista de negocio nos afectaron de manera importante y desde el punto
de vista de atencidén gerencial también, porque hemos debido dedicar fiempo doble a
ciertos procesos y también asistir a reuniones de explicacién en varios casos. Lo clerlo es
que ai efectuar esos procesos, las instituciones hacen un esludio de mercado e Invesligan
las soluciones existenles. Usualmente piden una ‘prusba de conceptc” que es una
prueba casi real de lo que pueden hacer las distintas soluciones, en la que miden tiempos,
facilidad, resultados, etc. Luego de ella, sacan los pliegos que sl reflejan las
caracteristicas de la solucidn que prefirieron. Por esas razones, los procesos publicos en
realidad los ganan quienes major resultado generan en las fases previas.

Los clientes pablicos son muy importantes en aste negocio, porque son los mas grandes y
ios que mayores requerimientos exigen. Por esa razon hemos dedicado mucho tiempo y
esluerzo a estos casos, mas aun cuando el sector privado ha estado muy lento.

En todo caso, también debo resaltar que en este afo 2013 tuvimos que ejecutar el
proyecto con Produbanco. Este proyecto fue realmente un reto grande para nosolros y
para QlikTech en general, por que la intencidn del Banco es trabajar con QlikView como
su plataforma oficial da BI. El nivel de exigencias del Banco ha sido extremadamente
grande, por lo que en varfios momentos luvimos que dedicar recursos adicionales muy
importantes para sacar este proyecto adelante, sabiendo que de ser exitosos nos podria
servir de una muy valiosa referencia, mientras que sl no lo éramos, también podria
convertirse en una muy mala carta de presentacién. El proyecto ha sido bastante exitoso,
pero nos tomé muchisimos recursos gerenciales y de consultoria.

Corporate Planner que es el ofro produclc de esta unidad de negocios gue eslamos
promocionando. CP tuvo un impacio muy fuerte en el proyecto del IESS en el que se lo
incluyé para cubrir el tema presupuestal. En e afo hemos logrado cemrar un par de
proyectos chicos, pero seguimos trabajandolo para tener clientes mas importantes. Por
su versatilidad, este producio también fue incluido en el proyecto de LIFE



SCM - Consultoria de Procesos

En esta unidad de negocios obtuvimos venias de B30MUSS frente a un presupuesto de
B50MUSS, es decir un 98% de cumplimiento. Los costos directos fueron de B67MUSS
ve. 715MUSS presupuestados, equivalentes al 93 %. Al final, luego de la asignacion de
indirectos tuvimos una utilidad de 54 MUSS.

El trabajo en el afic fue también titanico por parte de esta unidad, porque los proyectos de
consultorla en Supply Chain, que eran el foco principal para el periodo, no s& dieron de la
manera esperada y hubo que reemplazarlos con proyectos de distinta naturaleza,
incluyendo aln proyectos 150 para los que fuimos convocados.,

Hubieron varios proyectos de venta de software Incluyendo los de Infor EAM y de Shop
Logics, que se lograron cerrar, pero no lbs suficientés como hablamos planificado. De
hecho, muy seguramente dejaremos de hacer gestion en Shoplogix, porgue vemos que
no es un producto que resulta razonable vender en el mercado.

En el afan de liegar 8 empresas mas grandes con lemas de operaciones trabajamos un
par de casos con la empresa americana USGCG, con quienes lenemos una alianza, pero
los resultados en el Ecuador no se dieron. Los costos eran demasiado altos y la
contribucién no fue la que esperdbamos. Mas bien ellos nos llamaron a participar en un
proyecto en Argentina, en una minera, que resulté una buena experiencia y nuestma
presencia fue muy importante para dicho proyecto. Esperamos que se puedan dar otros
casos similares, pero vemos gue en nuesfro mercado las empresas grandes no nos
contratan por la falta de credenciales en esos temas.

También en esta unidad se ve la influencia de la contratacion publica vs. privada que es
cas| inexistente. Las Instiluciones publicas estén generando distintas oportunidades y
calificamos bastante bien para ellas, sin embargo, ya conocemos los riesgos, y en
muchos casos son temas muy especificos que no estan asociados con algo que
lengamos sistematizado, sino que hay que dedicarle atencién gerencial, generando un
cuelio de botelia en su ejecucion y limitando nuestra capacidad de venta.

Decidimos hace un afo crear la Unidad de Negocios Internacionales, para promover las
ventas de Demand Solutions, Corporate Planning y Map Intelligence en otros paises del
Paclifico, en los que tenemos la representacion de los productos mencionados. Hemos
dedicado mucho esfuerzo a la ubicacion, seleccion y entrenamiento de varios canales en
Guatemala, Colombia, Perd, Chile, Argentina y Bolivia, con resultados que ain no se han
podido ver.

Tenemos ya nombrados algunos distribuideres que estan haciendo gestion sobire todo en
Colombia, en donde pudimos lograr uncs 3 proyectos con Demand Solutions: Dos de
ellos fueron proyectos pequelios, pero que nos han empezado a permilir una base de
referencias y ofro fue uno mediano con una empresa global llamada Grainger. Este fue
un proyecic muy complejo @ interesante en Barranquilla en @l que tuvimos que participar
direciamente. Logramos un muy buen resultado, v este sl nos esta sirviendo como una
muy buena referencia para ofros negocios. Los resultados de Ingresos aon son



incipientes, pero creemos que seguirdn creciendo. Con Map Intelligance tenemos ya
vanos canales, pero aun no hemos logrado ventas.

Temas Generales
Creo necesario hacer algunos comentarios generales para cerrar este anafisis;

% No hemos podido resolver hasta la fecha el problema de rotacion de personal.
Esto se ha convertido ya en una constante con la que tenemos que sobrevivir
permanentemente. Esta rotacion ha sido muy critica en el 2013 porque nos ha
causado bajas en los proyectos, casi sin posibllidad de reemplazo, l6 que como
consecuencia ha desgastado aun mas a los consultores existentes. El| Estado, los
competidores y los clientes buscan profesionales con conocimientos adquiridos y
les ofrecen lo que sea para llevarselos. Los ingenieros en nuestro campo son muy
apetecidos y aln no encontramos la formula para retenerles. Sl a esto sumamos
las condiciones dificiles de trabajo que enfrentamos en el 2013, el resultado ha
sido muy dificil de manejar.

% Como consecuencia del afic male en lérmino de resultados, tuvimos muchas
dificultades para manejar nuestro flujo de caja. Realmente hubo meses muy
graves en este sentido y debimos inventamos muchas cosas para poder salir. Las
ventas de fin de afio fueron de todos modos altas, lo que allvio las cosas hacia el
final, pero la atencion gerencial a este tema tuvo que ser muy alta  Tuvimos
alguna opcion de financiamiento a traves de entrar en un proceso con la Bolsa de
Valores, que exploramos como opcion para obtencion de crédito, pero
lamentablemente los resultados negativos que tuvimos durante todo el afo nos
impidieron tener una carta de presentacion atractiva para este proposito. De fodos
modas, &l proceso sirvid como experiencia para ver que existen opciones de esa
naturaleza y que en situaciones favorables es posible encontrar maneras da
apalancar las finanzas para el crecimiento.

4 La operacidén en Guayaquil fue muy intensa en el afio debido al gran nimero de
proyectos que debimos desaroliar con Dynamics AX, como consecuencia de las
ventas del 2012 y como resultado del postergamiento de los proyectos debido a
los problemas con la version Dynamics AX 2012 FP. Los recursos fueron en
muchos casos insuficientes e inexpenos para lograr los resultados dessados. y la
complicacion con los desarrollos adicionales que requerian los proyectos se
convirtid @n un problema. No logramos cerrar los proyectos en los tiempo y la
dedicacion que se tuve que poner sin compensacion scondmica fue muy grande,
La situacién fue parecida en Quito, pero con la distancia, las implicaciones sobre
Guayaquil fueron mayores,

Finalmente y como conclusidn, nos damos cuenta que fue un afio en el que las "estrellas
se alinearon” de manera negativa para nuesira gestién en varios frentes. Los resultados,
como mencioné al Inicio han sido muy malos y lejanos a todo lo obtemido en afios
anteriores. Se ha ratificado aquelio que hemos mencionado en algunas discusiones
anteriores sobre la wvolalilidad del negocic y Il neceskiad de re-inventario
permanentemente, so pena de desaparecer al menor descuido,
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A continuacion se presenta el balance de situacion de Novatech Cia. Lida al 31
diciambre del 2013 de acuerdo a las NIIF
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Mirando el baiance, vemos que el Activo Total es del orden de 2.9 MMUSS vs. 31
MMUSS que se tuvo en el 2012, La composicidn del activo es muy similar a la del 2012,
con un componente grande en el Activo Corrienle y la otra parte en el Active Fijo
Todavia mantenemos el terrenc que se adguirid con miras & la construccién de nuestras
oficinas en algun momento. '

En el pasive como era de esperar fue mayor que el reportado en el 2012, con lo que la
pérdida del afto se refleja en el Patrimonio. La diferencia en el Patrimonio, comparado
con el del 2102 esta por un lado en dicha pérdida y por olro en las utiidades scbre las que
se enlrego dividendos en el 2013, Eso significa que al momento fa empresa cuenta con
un Patrimonio de 46 1MUSS,

RESULTADOS DE ANDESOFT S.A,

A continuacion se presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias de Andesoft Cia lida

para ¢l afic 2013
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El resultado del afio fue positivo para Andesoft dado que se lograron ventas de 318 MUSS
vs. 192 MUSS que se lograron en el 2012 y un 48 % por encima del plan que se lenia
para el 2013, Los costos {otales fueron de 268 MUSS dejando una utllidad de 52 MUSS
antes de Impuestos, igualmente un 45 % por encima de lo previsto para el afio.

Mucha de la utilidad del afio 2012 fue generada por ventas a Novatech tanto en Ecuador
como en Pernl, por la necesidad de desamollc de las localizaciones y cuslomizaciones
generadas por el cambio de version de Dynamics AX. Las ventas a terceros no fue tan
alta en el afo y se dependid fundamentalmente de México para completar el ingreso.

El negocio de Andesoft también tiene sus dificultades debido a la estrategia de muchos de
los partners de tener sus propios recursos para desarrolio. De lodos modos, luego de ya
varios afios en el mercado Andesoft es conocida en el medio y poco a poco va recibiendo
contacto de nuevas empresas. El mayor reto para Andesoft es lograr la continuidad de
ios clientes en &l servicio gue contratan,

Se ha logrado en Andesoft contar con un grupo Interesante de jovenes profesionales, que
a pesar de la rotacion natural que se presenta, han permanecido relativamente estables y
han podido comparlir el conocimiento con las personas nuevas. Algunos de ellcs han
debido sallr 2 Pert) y otros han debido trabajar con clientes de Novatech, por lo que han
ido logrando niveles mejores de relacién y de conocimiento.

El balance del 2013 es el siguiente:
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Como resultado de la gestion del 2013, los actives subieron de 69 a 126 MUSS v el
patrimonio subio de 47 MUSS a 78 MUSS$ sproximadamente.

El tema del flujo de caja que habla sido siempre el mayor de los problemas en Andesoft
en los aflos anteriores esfuvo mucho mejor en este afio, @ pesar de gque aln existen
cuentas por cobrar muy importantes scbre todo a Novatech Perd.

PLAN 2014
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NOVATECH CIA. LTDA.

NOVATECH
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El plan para el 2014 en sus escenarios Optimista, Probable y Pesimista se presenta en &l
cuadra anterior.

Las premisas que se han tomado en cuenta para esle plan son las sigulentes,

En Infor lograremos concretar un prayecto adicional con el IESS.

Lograremos cerrar los proyectos pendientes de ejecucion durante el primer
semestre

Lograremas un par de proyectos nuevos de Dynamics AX en el segundo semestre
Recuperaremos la venta en QlikView

Logramos proyecios nuevos de Corporate Planning y Demand Planning, que
contribuyan al resultado

Venderemos algun proyecto nueva cen Infor EAM
Guayaquil también logra cerrar exitosamente los proyectos pendientes de AX.

Hemos hecho una revision de nuestra estrategia a propdsito de eslos resultados y hemos
ratificado la direccidn, los mecanismos para ir avanzando y la Intencidn de seguir
trabajando con fuerza para lograr los resultados que buscamos.  Por tanto vemos el plan
con entusiasmo y con la decisién de buscar el escenario optimista.
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ANDESOFT CIA. LTDA.

El Pian para el 2014 en Andesoft Cia. Ltda. se adjunta a continuacion.
Para este plan las premisas consideradas son las sigulentes:

+ Lograr reemplazar una parte del rabajo con Novatech Ecuador y Perd por clientes
del exterior.

¢ Concretar posibilidades de trabajo con canales de USA.

« Mantener negocios actuales con México

ANDESOFT CIA. LTDA.

PLAN 2014
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CONCLUSIONES

En resumen podemos mencionar las siguientes conclusionas:

o Necesitamos virar la pagina en relacién al 2013 y volver & una situacion estable en
el 2014,

O Las bases se sentaron en el 2013, con los muliples esfuerzos que se realizaron
en las distintas operaciones.

Q Hemos superado los problemas con fa version AX2012 FP y tenemos proyectos
que estan marchando muy bien con AX2012 R2

@ Necesitamos concretar los proyectos de QiikView, que sigue presentando muchas
ventajas en el mercadoe y con el que tenemos referencias inmejorables

o Despegaremos con el negocio de Demand Solutions, que lo hemos tenido sin
Impulgo en Ecuador

o Deberemos seguir evaluando alternativas para ofrecer al mercado productos que
vayan reemplazando a los tradicionales.

U Necesitamos continuar con &l Impulso que se ha dado a Guayaquil en los
préximos afios.

g Necesitamos también superar los problemas del 2013 en Perd y continuar nuestro

Siempre he recalcado la dedicacion y sentido de equipo que exisie en nuestiro aqulpo
gerencial, En un afio de problemas como este 2013, con mayor razén es necesario dar
un agradecimiento ain mas sentido a dicho grupo y por su intermedio a todos los
colaboradores de Novatech, por su denodado esfuerzo y sacrificio para lograr salir. No
fue posible del todo, pero dimos todo o que tuvimos para hacero. Estoy seguro que
cuando las cosas se hacen de esa manera, las recompensas vienen pronto

Hemos estado acostumbrados al éxito, y sin soberbia quiero decir gque seguiremos en la
misma ruta. Hoy tenemos proyectos Gnicos gue nadie mas podria ejecutar como nosolros
y estos nos servircan de base para un afio 2014 que nos depare buenos resultados y
satisfacciones. Muchas gracias a todos.

A Uds. sefiores socios tamblén quiero agradecerles por su apoyo y quisiera ranovar el
compromiso de todos quienes laboramos en la empresa por un afo mejor.

Muchas gracias,

Jaimea Ubidia
Gerente General




INFORME DE GERENCIA PARA EL ARO 2013
Quito, Abril 21 de 2014

Esltimados socios:

Agradezco @ Uds. por su asistencia a esta reunién de socios de Novatech Cia. Ltda., A
continuacién presento a Uds. el informe de Garencia correspondiente.

RESUMEN GENERAL

A diferencia de los 19 afios anteriores en los que he tenido la oportunidad de presentar
siempre un Informe positivo de ia gestion de cada uno de los afios, desaforlunadamente el
afio 2013 ha sido un afio muy malo para las operaciones de Novatech,

En distintos momentos hemos hablado de las caracteristicas que tiene @l negocio en e
que nos encontramos y de los riesgos que son parte de su naturaleza. Resumiendo,
podemos decir que nuestro negocio liene las siguientes condiciones especificas:

Es un negocio de proyectos, 1o que significa que seremos exitosos en la medida en
la que seamos capaces de generar nuevos proyectos cada afio que nos permitan
mantener &l fiujo necesario para sostenernos y para crecer.

Es un negocio con un mercado reducido porgue el numero de empresas en el
Ecuador s limitado y que en el sector industrial no crece, especialmente en los
segmentos de las empresas medianas y grandes, que es nuestro mercado. Este
segmento se selecciond porque el lipo de herramientas y soluciones que
vendemaos solamente e accesible a empresas que lienen suficientes recursos
para pagar los precios que estas tecnologias exigen,

Es un negocio muy sensible a la situacion del pais, tanto desde el puntc de vista
economice como politice, porque las inversiones que se requiere por parte de las
empresas solo se realizan cuando exisle I3 suficiente confianza de los
empresarios en las condiciones que el pais les ofrece para asegurar que dichas
inversiones sean rentables.

Es un negocio en el que las condiciones de los proveedores son determinantes,
porque al ser distribuidores de las soluciones dependemos totalmente de las
capacidades y desarrolio que tengan los fabricantes en el mundo.

Es un negocio de intangibles, que hace que las percepciones sobre el éxito o ai
fracaso de un proyecto dependan de las personas y de las siluaciones o
momentos en los cuales se realizan los andlisls.

Es un negocio de alta volatilidad, porque al referirse a tecnologia, estamos sujetos
a los cambios v avances que se dan en el mundo & la velocidad a la del cambio

tecnolégico.

Siendo asi, los resultados en nuestro negocio dependen de la “alineacion de los planetas
o de las estrellas”, si cabe el término. Cuando las distintas condiciones se han alineado



de manera positiva, los resultados pueden ser positivos, pero en afos en los gue estos
“planetas o estrellas” no se alineen correctamente, el resultado negativo es una clara y
muy probabie consecuencia.

Afortunadamente para nosoiros, hemos tenido muchos afos en los que la mayoria de
estas condiciones se han alineado de manera positiva y hemos salido con éxito. Sin
embargo en este afio varios factores han coincidido de manera negativa.

En base a las caracteristicas de nuestro negocio mencionadas en los parrafos anteriores,
podemos reconstruir nuestra historia de la siguiente manera:

# Dado que nuestra venta depende de proyectos y dado que nuestiras soluciones
tienen mercados restringidos, la posibilidad de nuevos proyeclos con cada una de
las herramientas mas antiguas de las que disponemos se ha ido saturando. En el
transcurso de los afics hemos buscado la manera de diversificar los productos que
ofrecemos y de diversificar los mercades a los que llegamos.

» Asl de tener una dependencia original de +95% originalmente, en el negocic con
Baan, decidimos Incorporar la linea de consultoria de procesos, con fo que la
dependencia con Eaan bajd a rangos cercanos al 80 % en algunos aflos.

7 Debido al reducido tamafio de mercado para Baan, decidimos en su momento
participar en los mercados de Colombia y Perl, para bajar el riesgo de depender
dnicamente de Ecuador y para poder construir una mayor masa critica.

» Debido a los cambios en la situacion de Baan en el mundo y las nuevas politicas
de los nuevos duefics, tuvimos que salir de Colombia y Pert y decidimos tomar fa
solucidén Dynamics AX de Microsoft, para no regresar a la dependencia en Baan y
tener acceso a un mercado medianc que estaba aun inexplotado en algunos de
los paises de nuesira region.

» Con estas medidas, en poco tiempo tuvimos una condicion en la que nuestra
participacion de las distintas unidades de negocios era aproximadamente de 50 %
Baan, 30 % Microsoft y 20 % Consultoria de Procesos.

> Decidimos posteriormente tratar de no depender tarto en el mercado industrial y
en ERP, y decidimos incorporar a8 nuestro portafolio la solucién QfikView, con la
que en poco lilempo logramos cambiar la proporcion de nuestras ventas a aigo
como 35 % Infor, 25 % QlikView, 25 % Dynamics y 15 % Consultoria de Procesos.

» Mirando que nuestro mercado Ecuatoriano no crecia y que nuevamente estaba
llegando a niveles de saturacidn para varias de nuestras soluciones, decidimos
continuar Ja apuesta en Peru con Dynamcs AX, luego de analizar las condiciones
de crecimiento e inversion que se tenian en dicho mercado.

» Finalmente, con el mismo afan antenor y aprovechando el conocimiento existente
en la organizacion luego de casi 20 afios de trayectoria emprendimos con la tarea
de posicionar nuevas soluciones en mercados internacionales a traves de
distribuidores. Aqul estamos hablando de Demand Solutions, Corporate Planning




y Map Intefligence, soluciones que al momento estamos frabajando tanto en
Ecuador como en paises de Centro y Sud América.

Sin embargo, a pesar de todo lo anterior, el afio 2013 se han "alineado™ condiciones
negativas en varios de los aspectos relatives a nuestro negocio, entre ellas.

g

Baja en la inversidn por parte de los clientes en Ecuador, en general, debido a las
incertidumbres politicas y a ia faita de liquidez de las empresas. Problemas como

las restricciones impuestas a la Banca o a la Importacion de productos, generan
falta de confianza y decisiones de no Inversion,

Proliferacion de competidores tantc para ERP's como para Bl y Consultoria en
Logistica. Empresas como SAP y Oracle convocaron a varios distribuidores de
otros paises para hacer gestion comercial en Ecuador, y otras competidoras en Bl
y en otros ramos han iniciado operaciones.

Baja en la venta de licencias ERP de Baan, dado que no es facll lener otro
proyecto como el del |ESS, con la consiguiente baja en los servicios de
implementacion al no tener proyectos nuevos adicionales

Baja sustancial en la venta de QlikView, generada primero por una parte por falta
de decision de inversién de la empresa privada; segundo, por la falta de definicion
de varias oportunidades de Inversion en la empresa publica, que estaban
convocados, pero que no ejecutaron sus proyectos, y lercero por una accion
absolutamente desleal de la competencia denunciando irregularidades en varos
procesos plblicos que impidieron que estos sean asignados a Novatech, luego de
haberlos ganado.

Costos absurdos en los que debimos Incurrir para resolver los problemas de
inestabilidad y efrores de la versitn Dynamics AX 2012 FP, que vandimos en el
aflo 2012 y que nos acarred Iinnumerables problemas en los proyectos de
implementacion.

Cambios Importantes y extremadamente frecuentes en la localizacion del Ecuador
como consecuencia de cambios del SRI, que nos obligaron 2 hater Inversiones
importantes en lodas las versiones de nuestras soluciones

Altisima Inversion no planificada en el desarrollo de las localizaciones de Dynamics
AX 2012 R2, pata reempiazar la versidn FP en vanos clientes a los que se vendid
esta Ullima y que necesitaban una soliucion definitiva. Igualmente para poder
seguir vendiendo una version estable a futuro.

Altisima Inversion en la establlizacion de los clientes con la versidn Dynamics AX
FP, que fue liberada con muchos problemas por parte de Microsoff  Una vez que

se percataron de los problemas, generaron la version R2 para resolver estas
dificultades.

Alta rotacion de personal especialmente en la Unidad de Dynamics AX, motivada
por: alta presion a la que estuvieron expuestos los consultores frente a los clientes
por los problemas existentes, competidores (Maint, SAP, Oracle, desesperados
por conseguir personal con conocimientos de ERP que ofrecian condiciones gue
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no podiamos igualar, clientes en la necesidad de contratar sjecutivos que sepan
de Dynamics AX ante la Imposibilidad de contar con buen personai inlemo para
elio, y finaimente por las oporiunidades de irabajo que sigue ofreciendo el Estado,

o Problemas adicionales en los proyectos, generados por esta rotacidn de personal
que multiplicaron los costos de atencion a los clientes,

o Inversion adicional no planificada para poder cerrar con éxito el proyecto del IESS,
que demandd de total apertura y disposicidn a la Inversidn de parte de Novatech,

O Dificultad en la venta de proyectos de consultoria en Logistica, debido a la
presencia de varias empresas consulloras extranjeras, sobre lodo espafiolas,
atendiendo a los clientes grandes.

O Falta de esos proyectos "milagrosos” de fin de aflo que siempre existieron en afios
anteriores cuando las empresas decidian a ultima hora contratar proyectos que
Iniclen en el afio sigulente.

Los resultados del afo para Ecuador se presentan a continuacién:
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ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE NOVATECH CIA. LTDA.

Infor

En Infor, vendimos 1.735 MMUSS frente a un plan de 2.0 MMUSS, es decir un 87%. No
logramos ia venta planificada de (icencias (nos quedamos cortos un 40 %
aproximadamente) y eso afecto también a la parte de implementacion, Sin embargo de
ello, los gastos directos estuvieron en un 82% dal plan, por lo que luego de la asignacion
de Indirectos, la Unidad de Negocio generd ulllidad por encima del plan y nos ayuds a
absorber las pérdidas de las otras unidades de negocio. Evidentemente hubo una baja en
ia facturacidn comparativa con el 2012, debido a que no se tuvo una venta como la del
IESS y no logramos conseguir un proyecto adicional que habiamos presupuestado,

El tema con Infor es que sigue siendo nuestra “vaca lechera’. El producto de Infor es
extremadamente noble y nos ha generado muchas satisfacciones y beneficios. En enero
del 2013 tuvimos el arranque del proyecto de migracién de Pronaca a la Glitima version,
con un éxito muy grande. El cliente quedd extremadamente satislecho con el proceso y
con el resultado tomando en cuenta toda la complejfidad que implicaba.  Se arrancaron
simultaneamente mas de 25 centros productivos grandes (plantas o centros de
distribucion) ; junto con toda la funcionalidad comercial para todos sus negocios,
financiera y de Interfaz con méas de 30 sistemas adicionales que uliliza la empresa para
sus temas especificos.

Sin embargo de ello, Infor tiene un producto muy orientado a empresas grandes y que
lamentablemente no cumple con ciertos requisitos importantes para la empresa mediana,
Par ejemplo, hoy Infor LN esta muy orientado a manufactura de ensamble, no tiene un
CRM dentro de &l, no tiene funcionalidad de Bl dentro del producto, es demasiado grande
¥ un poco pesado para empresas comerciales, no tiene nada de RRHH en el producto
estandar, elc., cosas que sl son relevanies para empresas medianas que no eslan en
capacidad de invertir en distintos productos para cada necesidad.

Con Infor podremos seguir compitiendo en casos Industriales puntuales y eventualmente
en cierlas emproesas publicas en las que la experiancia dal IESS resulte relevante, pero no
vamos que este sea ol products que nos asegure el futuro,

En el caso ds Ia linea Infor, estamos tratando de dar empuje al producto EAM (Enterprise
Asset Management), que podria ser de volumen suficiente al ser aplicable a empresas
industriales, comerciales o de servicios gue requieran una solucion fuerte para la
administracion completa de sus actives.

En &l caso de Infor, en el afio 2013 perdimos clientes adicionales: Adesica y Grupo
Modemna, gquienes decidieron ir a SAP. Esa ifendancia es muy lamentable, porque en los
dos casos, las empresas lenian buenas implementaciones de Baan, pero hacia adelante
no se sintieron tan respaldados por |a oferta de Infor.

Infor como empresa ha venido retardando su salida a bolsa y su IPO no se ha realizado.

Esto por supuesto reduce la imagen de la empresa comparativamente con competidores
como SAP u Oracle.



Microsoft

En la Unidad de Negocios de Microsoft, se tuvieron ventas de 2.05 MMUSS, que
representaron un 93 % frente al presupuesto de 2.3 MMUSS, En este caso, las ventas de
licencias no estuvo tan baja (87% frente al plan), pero la consultoria que se facturd nos
dejé casi un 24 % por debajo del plan. Las ventas se realizaron a empresas muy
importantes como Femotorre, LIFE, Grupe Familla, Indulac y otros. El mercado no estuvo
tan bajo y talvez hubiésemos podido lograr vender algo mas pero los temas de ejecucion
resultaron bastante complicados.

Cuando miramos el lado de los costos, nos podemos dar cuenta del problema porque
solamente en cuanto a costos direclos ya estuvimos en un 95 % de! plan, lo que ya a nivel
de margen operativo (ventas-costos directos), tenemos una pérdida. Si a eso le
sumamos lo que le corresponde absorber de costos Indirectos a esta unidad de negocio,
resulta que perdimos cerca de 290MUSS en = aflo.

La explicacion de este resullado estd en fodas las consideraciones que se hicieron al
inigio, Todo nacid de una liberacion irresponsable por parte de Microsoft de una version
Dynamics AX 2012 FP. Esta version tuvo innumerables defectos que no eran conocidos
por parte de Microseft, y que fuimos los primeros partners en implementara, los que
sufrimos |las consecuenclas. Estos problemas ocasionaron que en Abnl dal 2013,

debamos tomar una decision muy fuerte dentro de Novatech, de migrar todas las
implementaciones que tenlamos en curso a la version AX 2012 R2, a costo nuestro, para:
asegurar que los clientes no sufran el impacto de los problemas en el producto a futuro.
Sin embargo, ya un par de clientes no pudieron ser migrados a la nueva version, y nos
pcasionaron también muchos problemas en la estabilizacion.

Lo anterior liene toda una cadena de efectos: una vez que se decidié el cambio, tocd
capacitar con urgencia a lodos los consullores, re-instalar la nueva version, redisefiar la
localizacion, re-desarroliar la localizacion, revisar y re-hacer todas las customizaciones de
los clientes de acuerdo a la nueva version y localizacion, realizar pruebas extensivas de
todo, etc, etc. etc.. Esto resultd en varias consecuencias:

« Tiempo extendido de proyeclos ulilizando consultores sin Ingresos asociados

» Costos altos de desarrolio sin Ingresos asociados

+ |Imposibilidad de dar soporte de consultorla a vertas por ocupacion de los
consultores

Imposibllidad de forzar la venla por saturacién de la capacidad de ejecucion
Muttiples inconformidades de los clientes por los retrasos y problemas

Problemas de rotacion por desgaste de los consultores en los clientes

Falta permanente de recursos para cubrir as necesidades de desarroll y pruebas

- & & &

Este circulo vicioso no pudo ser roto en el affio 2013 y se extendid hasta &l mes de
diciembre, con varias Implicaciones inclusive en el aflo 2014,

Por supuesto eslos temas fueron fratades con Microsoft, con quienes se luvo varias
conversaciones muy duras. Sin embargo de ellas el apoyo recibido fue muy limitado por
la faita de conocimiento de sus ejeculivos de soporte sobre los problemas del producto.
Los niveles de discusion llegaron muy alto, gracias a la muy fuere posicién que Novatech
tiene con Microsoll, yhspmbl&mnah&nidumumndn aunque muy lentamente. Lo
que mas rapido avanzo fue nuesira curva de aprendizaje y la capacidad interna para ir
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resolviendo ios problemas, por lo que al salir la versidn Dynamice AX 2012 R2, los
proyectos han Ido retormando a la normalidad. Adn requieren de mucho esfuerzo, pero los
problemas han sido conocidos.

Al momento tenemos con Dynamics AX mas de 40 clientes en Ecuador y por tanto es una
linea de negocio que hay que cuidarla, Las decisiones lomadas han sido en beneficio de
nuestros clientes y del largo plazo de la empresa,

Business Intelligence / CPM

QlikView también tuvo un comportamiento muy lejano a lo planificadoe. Las ventas de
licencias fueron solamente un 61 % de lo presupuestado, afectando también al rubro de
consultoria.  En total las ventas de esta unidad de negocio solo llegaron & un 70 % del
presupuesto. Sin embargo de ello, los costos directos estuvieron en un 84 % del
presupuesto, dejando un margen operacional de practicamente cero. Luego de asignar
Iﬁsﬁindirgctm correspondientes a esta unidad de negocio llegamos a tener una pérdida de
146 MUS .

La situacion con QlikView se ha complicado en el mercado por el ingreso de numerosos
competidores nuevos en la pelea. También el tablero de jugadores en el mundo ha
cambiado, como lo muestra el grafico sigulente:
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De acuerdo a esto, la primera observacion es que exisle én el mundo una proliferacion de
soluciones gue ya son consideradas por Gartnes para estar en esta evaluacion, Aparie de
estos jugadores, hay muchos otros que son locales, de nicho y que no alcanzan a llegar a
este cuadrante, De hecho, las soluciones de Bl en el mundo han explotado debido a la
necesidad imperiosa de disponer de informacion maés facil para el analisis,

Otra observacién Importante es el aparecimiento de Tableau como lider en este andlisis
S| bien hasta anteriores versiones, se vela que era una muy buena solucién, es recién en
este afo que sorpresivamente se ubica como lider, En el Ecuador Tableau estd
representado al momento por 3 distribuidores vy por supuesto ya nos lo encontramos en
todo proceso de evaluacion.

De todo el grupo de competidores representados en el grafico, en el Ecuador estan
presentes alrededor de 10. Los competidores tradiclonales como SAP, IBM, Oracle,

"



Microsoft, SAS, Microstrategy han reforzado sus posiciones que estaban siendo
superadas afio a afio y se han vuelto a acercar a los lideres recientes como QlikView,
Tabieau y Tibco. Sus ofertas ahora también incluyen cierta forma de andlisis “in memory”
que es ia tendencia que se veria adoptando extensivamente en el mundo.

En el Ecuador, sigue siendo SAP con su solucion Business Objects aquella que mayor
compelencia presenta y que en realidad ha llegado a un nivel muy alto de "desesperacion”
al verse superado continuamente por nuestra solucion QlikView. De hecho, la estrategia
que ellos han desarrollado fuetemente en el Gitimo afio en los procesos publicos en los
gue pierden frente a QlikView, es cuestionar la legalidad de los procesos y para ello han
desarrollado todo un esquema por el cual presentan una denuncia de que los procesos
han sido previamente negociado ante la Comision Anticorrupeién, y posiblemente con el
auspicio de alguien interno logran levantar una Investigacién que ha hecho en 3 o 4 casos
hasta la fecha, que los funcionarios de las Instituciones se sientan presionados y
Wyﬁmmwm “desiertos” los concursos publicos, Esio
pasé por primera ocasién en la SENPLADES (que finalmente ganamos en segunda
instancia), pero ahora ha sucedido en ETAPA, Vicepresidencia de la Republica y algun
otro,

Desde el punto de vista de negocio nos afectaron de manera importante y desde el punto
de vista de atencién gerencial también, porgue hemos debido dedicar tiempo doble a
ciertos procesos y también asistir a reuniones de explicacion en varios casos. .o cierto es
que al efectuar esos procesos, las instituciones hacen un estudio de mercado & investigan
las soluciones existentes. Usualmente piden una “prueba de concepto” que es una
prueba casi real de lo que pueden hacer las distintas soluciones, en la que miden tlempos,
facilidad, resultados, etc. Luego de ella, sacan los pllegos que si reflejan las
caracteristicas de la solucion que prefirleron. Por esas razones, los procesos publicos en
realidad loa ganan quienes mejor resullado generan en las fases previas.

Los clientes publicos son muy importantes en este negocio, porque son los mas grandes y
los que mayores requerimientos exigen, For esa razon hemos dedicado mucho tiempo y
esfuerzo a estos casos, més aln cuando el sector privado ha estado muy lento.

En todo caso, tambign debo resallar que en esle afic 2013 tuvimos que ejecutar el
proyecto con Produbanco. Este proyecto fue realmente un reto grande para nosolros y
para QiikTech en general, por que la intencién del Banco es trabajar con QlikView como
su plataforma oficial de Bl. El nivel de exigencias del Banco ha sido exiremadamente
grande, por lo que en varios momentos luvimos que dedicar recursos adicionales muy
importantes para sacar este proyecto adelanie, sablendo que de ser exitosos nos podria
servir de una muy valiosa referencia, mieniras que si no lo éramos, también podria
convertirse &n una muy mala carta de presentacion, El proyecto ha sido bastante exitoso,
pero nos tomoé muchisimos recursos gerenciales y de consulloria,

Corporate Planner que es el otro producto de esta unidad de negocios que estamos
promocionande. CP tuve un impacto muy fuerte en ef proyecto del IESS en el que se lo
incluyé para cubrir el tema presupuestal. En el afo hemos logrado cerrar un par de
proyectos chicos, pero seguimos trabajandolo para tener clientes mas importantes, Por
su versatilidad, este producto también fue incluido en el proyecto de LIFE
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SCM - Consultoria de Procesos

En esta unidad de negocios obtuvimos ventas de 830MUSS$ frente a un presupuesto de
850MUSS, es decir un 98% de cumplimiento. Los costos directos fueron da B667MUSS

vs. TI5MUSS presupuestados, equivalentes al 93 %, Al final, luego de la asignacion de
indirectos tuvimos una utilidad de 54 MUSS.

El trabajo en el afio fue también titdnico por parte de esta unidad, porque log proyectos de
consultoria en Supply Chain, que eran el foco principal para el periodo, no e dieron de la
manera esperada y hubo que reemplazarlos con proyectos de distinta naturaleza,
incluyendo adn proyectos 1SO para los que fuimos convocados.

Hubieron varios proyectos de venta de scftware Incluyendo los de Infor EAM y de Shop
Logics, que se lograron cerrar, pero no ios suficientes como hablamos planificado. De
hecho, muy seguramente dejaremos de hacer gestién en Shoplogix; porque vemos gque
no es un producto gue resulta razonable vender en el mercado.

En el afén de flegar a empresas mas grandes con temas de operaciones trabajamos un
par de casos con la empresa americana USGCUG, con quienes tenemos una allanza, perc
los resultados en el Ecuador no se dieron. Los costos eran demasiado altos y la
contribucion no fue la que esperabamos. Mas blen ellos nos llamaron a participar en un
proyecio en Argentina, en una minera, que resulté una buena experiencla y nuestra
presencia fue muy importante para dicho proyecto, Esperamos que se puedan dar otros:
casos similares, pero vemos que en nuesiro mercado las empresas grandes no nos
contratan por la falta de credenciales en esos temas.

También en esta unidad se ve la influencia de la contratacién publica vs. privada que es
cas| inexistente. Las instituciones plblicas estan generando distintas oportunidades y
calificamos bastante bien para eflas, sin embargo, ya conocemos los riesgos, y en
muchos casos son temas muy especificos que no estan asoclados con algo que
tengamos sistematizado, sino que hay que dedicarle atencion gerencial, generando un
cuello de botella en su ejecucion y limitando nuestra capacidad de venta.

Decidimos hace un afio crear la Unidad de Negocios Internacionales, para promover las
venias de Demand Solutions. Corporate Planning y Map Iniglligence en otros paises del
Pacifico. en los que tenemos la representacion de los productos mencionados. Hemos
dedicado mucho esfuerzo a la ubicacion, seleccion y entrenamiento de varios canales en
Guatemala, Colombia, Perd, Chile, Argentina y Bolivia, con resultados que aln no se han
podido ver.

Tenemos ya nombrados algunos distribuldores que estan haciendo gestion sobre todo en
Colombia, en donde pudimos lograr uncs 3 proyectos con Demand Solutions. Dos de
ellos fueron proyectos pequefios, pero que nos han empezado a permitir una base de
referencias y ofro fue uno mediano con una empresa gicbal llamada Grainger. Este fue
un proyecio muy complejo e interésante en Barranguilia en el que tuvimos que participar
directamente. Logramos un muy buen resultado, y este si nos estd sirviendo como una
muy buena referencia para ofros negocios. Los resultados de Ingresos aun son



incipientes, pero creemos que seguiran creciendo, Con Map Intelligence tenemos ya
varios canales, pero adn no hemos logrado ventas,

Temas Generales
Creo necesario hacer algunos comentarios generales para cerrar este analisis:

% No hemos podido resolver hasta la fecha el problema de rotacion de personal,
Esto se ha convertido ya en una constante con la que tenemas que sobrevivir
permanentemente. Esta rotacién ha sido muy critica en &l 2013 porque nos ha
causado bajas en los proyectos, casi sin posibilidad de reemplazo, o gque como
consecuencia ha desgastado aln mas a los consultores existentes. El Estado, los
competidores y los clientes buscan profesionales con conocimientos adquiridos y
les ofrecen lo gue sea para llevarselos: Los ingenieros en nuestro campo sen muy
apetecidos y adan no encontramos |a formula para retenerles. Si a esto sumamos
las condiciones dificiles de trabajo que enfrentamos en el 2013, el resultado ha
sido muy dificil de maneiar.

# Como consecuencia del afio malo en término de resultados, tuvimos muchas
dificutades para manejar nuestro flujo de caja Realmente hubo meses muy
graves en este sentido y debimes inventarnos muchas cosas para poder salir. Las
vantas de fin de afio fueron de todos modos altas, lo que alivié las cosas hacia el
final, pero la atencién gerencial & este tema tuvo que ser muy alta  Tuvimos
alguna opcion de financiamiento a través de entrar en un proceso con la Bolsa de
Valores, que exploramos como opcidn para oblencidn de crédito, pero
lameniablemente los resullados negatives que tuvimos durante todo & afic nos
impidieron tener una carta de presentacion atractiva para esle propésito. De todos
modos, el proceso Sirvid como experiencia para ver que existen opciones de esa
naturaleza y que en situaciones favorables es posible encontrar maneras da
apalancar las finanzas para el crecimiento.

% La operacion en Guayaquil fue muy intensa en el afio debido al gran nUmero de
proyectos que debimos desarroliar con Dynamics AX, como consecuencia de las
venlas del 2012 y como resultado del postergamiento de los proyectos debido a
los problemas con la version Dynamics AX 2012 FP. Los recursos fueron en
muchos casos insuficientes e inexpertos para lograr los resultados deseados, y la
complicacién con los desarrolios adicionales que requerian los proyeclos se
convirtid en un problema. No logramos cerrar los proyectos en los liempo y la
dedicacion que se tuvo que poner sin compensacion economica fue muy grande.
La situacidn fue parecida en Quito, pero con la distancia, las implicaciones sobre
Guayaquil fueron mayores.

Finalmente y como conclusion, nos damos cuenta que fue un afo en el que las "estrelias
se alinearon” de manera negativa para nuestra gestién en varios frentes. Los resultados,
como mencioné al inicio han sido muy malos y lejanos a todo lo obtenido en afios
anteriores, Se ha ratificado aguello que hemos mencionado en algunas discusiones
anteriores sobre la volatilidad del negocio y la necesidad de re-inventario
permanentamente, s0 pena de desaparecer al menor descuido.
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A continuacion se presenta el balance de situacion de Novatech Cla. Ltda al 31 de
diciembre del 2013 de acuerdo a las NIIF
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Mirando el balance, vemos gue el Activo Total es del orden de 2.9 MMUSS vs. 3.1
MMUSS que se tuvo en @ 2012. La composicién del activo es muy similar a la del 2012,
con un componente grande en el Activoe Corriente y la otra parte en el Activo Fijo,
Todavia mantenemos el terreno que se adquirid con miras a la construccion de nuestras
oficinas an algin momento,

En el pasivo como era de esperar fue mayor que el reportado en el 2012, con lo que la
peérdida del afio se refleja en el Patrimonic. La diferencia en el Patrimonio, comparado
con el del 2102 esta por un lado en dicha pérdida y por otro en las utilidades sobre las que
se entregd dividendos en el 2013. Eso significa que al momento la empresa cuenta con
un Patrimonio de 46 1MUSS.

RESULTADOS DE ANDESOFT S.A,

A continuacidn se presenta el Estado de Pérdidas y Gananclas de Andesoff Cia.llda
para el afto 2013:

MICROSOFT LiGenciss ] !

MICROSOFT Parsonal

FERSOMAL ADMN -1
G GENERALES 4 1

ARRENOOS | LEASNHG i
SEGUROSDEPRECIAG 1 1
PUBLICIDADIMKTG, 0 ol h
FINANGIEROSIOTROS 1 1 )
OTROS (.
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El resultado del afio fue positivo para Andesoft dado que se lograron ventas de 318 MUSS
vs. 182 MUSS que se lograron en el 2012 y un 48 % por encima del plan gue se tenia
para el 2013, memm:eufumnduﬂﬂ&lwus&dapndoumuhwadaa 52 MUSS
antes de impuestos, igualmente un 45 % por encima de lo previsto para el afio.

Mucha de la utilidad del afio 2012 fue generada por ventas a Novatech fanto en Ecuador
comao en Perd, por |a necesidad de desarrollo de las localizaciones y customizaciones
generadas por el cambio de version de Dynamics AX. Las venias a terceros no fue tan
alta en el aflo y se dependiod fundamentalmente de México para compiletar el ingreso.

El negocio de Andesoft también tiene sus dificultades debido a la estrategia de muchos de
ios pariners de tener sus propios recursos para desarrollo. De lodos modas, luego de ya
vanos aflos en el mercado Andesoft es conocida en el medio y poco a poct va recibiendo
contacto de nuevas empresas. El mayor reto para Andesoft es lograr la continuidad de
los clientes en el servicio que contratan,

Se ha logrado en Andesaft confar con un grupc Interesante de jovenes profesionales, que
a pesar de la rofacion nalural que se presents, han permanecido relativamente eslables y
han podido compartir el conocimiento con las personas nuevas. Alguncs de ellos han
debido salir @ Penl y otros han debido trabajar con clientes de Novatech, por lo que han
ido logrando niveles mejores de relacién y de conocimiento.

El balance del 2013 es el siguiente:

15



BALANOE GGENERAD

ANDESDN T INTERSATHINAL (

ACTIVO CORRIENTE
Caja chica

Mawcos

Inversiones

C uenins por cobrar enmerviales
i llenies

Un Heeonocimdento de Tngresos
Vingulndas

(hiras - Provisidn

(hiras cuentas por colwar

O nntrailstas

(Mres

Imypriwstos localas

Inyemtarios

Fwipos Shoplogiy

ACTIVO FLIO

Mo D preciable - Terrenos
Aty

M biles e wficina

Fipuipos de oficing

Foaguipes @ ompatacian

by

Toonobngia

ACTIVOS MFERIMIS - NITF
ACTIVOS A LARGO FLAZO
Ivversiones » Largs Flaeo
Antiipo Proveedores

PFABIVO

PASIVO CORRIENTE

Ehligmelones bancaring

(O uentny par pager

ey s s favs

P praiwen his sl fmbes

(impuestes comerciales

W mpuesios

[Pasive de tmpuesio Diferidos

[Cuentay por pagar bene Nclos

[ e neliches por pmgnr

Vacacinnes

Coentas por pagar regaline

Slicrowuf

Proviebn Costo Amerties doe Large P
(Mirmy §usnias por pagar

Iagresos Hecibidos por Anticipsde - NTTF

PATRIMONIO

Caphial

Futuray £ apitelleaciones
Hevialoriznciont Reserva

Uil o i re belos anterbonres
Uil e joreie o

Heanhndos Adopekbn ra, Ver NITF
PARIVO Y PATRIMONI

Lumprobasida

1380
115, Ny
[E L
TR
i
390
as01 0

SRR

(UL

231
i
5143

Anadin]

3 NAG
i

ol A2

R

o A
|
[}
BN, Sy
T.472
6003
in
in
i
LEJR
& OOy

nn
LR
ALY
200K
il 7
33 48T
[ERTITT
12527\

o

16



Como resultado de la gestion del 2013, los activos subieron dé 69 & 126 MUSS y el
patrimonio subi de 47 MUS$ a 78 MUS$ aproximadamente.

El tema del flujo de caja que habia sido siempre el mayor de los problemas en Andesoft
en los afios anteriores estuvo mucho mejor en este afo, a pesar de gue aln existen
cuenias por cobrar muy importantes sobre todo a Novatech Peri.

PLAN 2014
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El plan para @l 2014 en sus escenarios Optimista, Probable y Pesimista se presenta en ¢l
cuadro anterior

Las premisas que se han tomado en cuenia para esle plan son las sigulentes’

En Infor lograremos concretar un proyecto adicional con el IESS,
Lograremos cerrar los proyectos pendientes de ejecucion durante el primer
semestre

= Lograremos un par de proyectos nuevos de Dynamics AX en el segundo semestre

» Recuperaremos la venta en QlikView

* Logramos proyectos nuevos de Corporate Planning y Demand Planning, que
contribuyan al resultado

* Venderemas algin proyecto nuevo con infor EAM

» Guayaquil también logra cerrar exitosamente los proyectos pendientes de AX.

Hemos hecho una revision de nuestra estrategia a proposito de estos resultados y hemos
ratificado la direccion, los mecanismos para Ir avanzando y la intencion de seguir
trabajando con fuerza para lograr los resultados que buscamos, Por tanto vemas &l plan
con entusiasmo y con la decision de buscar el escenario optimista.
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ANDESOFT CIA. LTDA.

El Plan para el 2014 en Andesoft Cia. Lida. se adjunta a continuacion.

Para esie plan las premisas consideradas son las siguientes:

Lograr reemplazar una parte del trabajo con Novatech Ecuador y Perl) por clientes

del exterior, _
Concretar posibilidades de lrabajo con canales de USA.
Mantener negocios actuales con México

ANDESOFT CIA, LTDA.
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CONCLUSIONES

En resumen podemos mencionar las siguienies conclusiones:

= Nezogsltmvlmhptginaenmlaciﬁnawﬂﬂyvmmamsﬂuacﬁn&st;lhiam
el 2014

O Las bases se sentaron en el 2013, con los miltiples esfuerzos que se realizaron
en las distintas operaciones,

2 Hemos superado los problemas con la version AX2012 FP y tenemos proyecios
que estan marchando muy bien con AX2012 R2.

a0 Necesitamos concretar los proyectos de QlikView, que sigue presentando muchas
ventajas en el mercado y con el gue tenemos referencias Inmejorables

o Despegaremos con el negocio de Demand Solutions, que lo hemos tenida sin
impulso en Ecuador

o Deberemos seguir evaluando alternativas para ofrecer al mercado productos que
vayan reemplazando a los tradicionales.

2 Necesitamos continuar con el impuiso que se ha dado a Guayaquil en los
prisximos afos.

2 Necesitamos también superar los problemas del 2013 en Perd y continuar nuestro
crecimiento,

Siempre he recalcado la dedicacion y sentido de equipo que existe en nuestro equipo
gerencial. En un afio de problemas como este 2013, con mayor razén es necesario dar
un agradecimiento ain més sentido a dicho grupo y por su Intermedic a todos los
colaboradores de Novatech, por su denodado esfuerzo y sacrificlo para lograr salir. No
fue posible del todo, pero dimos todo lo que tuvimos para hacerlo. Estoy seguro que
cuando |las cosas se hacen de esa manera, las recompensas vienen pronto.

Hemos estado acostumbrados al éxito, y sin soberbla quiero decir que seguiremos en la
misma ruta. Hoy tenemos proyectos Gnicos que nadie mas podria ejecutar como nosotros

y estos nos serviran de base para un afio 2014 que nos depare buencs resultados y
satisfacciones. Muchas gracias a todos.

A Uds. sefiores soclos también quiero agradeceries por su apoyo y quisiera renovar el
compromiso de todos quienes laboramos en la empresa por un afo mejor,
Muchas gracias,

7 =
JJ" - =
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