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

Estimados socios: 

Agradezco a Uds. por su asistencia a esta reunión de socios de Novatech Cía. Ltda... A 
continuación presento a Uds. el informe de Gerencia correspondiente. 

  

RESUMEN GENERAL 

A diferencia de los 19 años anteriores en los que he tenido la oportunidad de presentar 
siempre un informe positivo de la gestión de cada uno de los años, desafortunadamente el 
año 2013 ha sido un año muy malo para las operaciones de Novatech 

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

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

+ Es un negocio con un mercado reducido porque el número 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 seleccionó porque el flipo de herramientas y soluciones que 
vendemos. solamente es accesible a empresas que tienen suficientes recursos 

para pagar los precios que estas tecnologías exigen, 

+ Es un negocio muy sensible a la situación del pais, tanto desde el punto de vista 
económico como politico, porque las inversiones que se requiere por parte de las 

empresas solo se realizan cuando existe la suficiente confianza de los 
empresarios en las condiciones que el país les ofrece para asegurar que dichas 
Inversiones sean rentables. 

+ Es un negocio en el que Jas condiciones de los proveedores son determinantes, 
porque al ser distribuidores de las soluciones dependemos totalmente de las 
capacidades y desarrollo que tengan 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 
momentos en los cuales se realizan los análisis. 

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

Siendo asi, los resultados en nuestro negocio dependen de la “alineación de los planetas 
o de las estrellas”, si cabe el término. Cuando las distintas condiciones se han alineado 
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de manera positiva, los resultados pueden ser positivos, pero en años en los que estos 
“planetas o estrellas" no se alíneen correctamente, el resultado negativo es una clara y 
muy probable consecuencia. 

Afortunadamente para nosotros, hemos tenido muchos años en los que la mayoría de 
estas condiciones se han alineado de manera positiva y hemos salido con éxito. Sin 
embargo en este año varios factores han coincidido de manera negativa. 

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

> 

w 

Dado que nuestra venta depende de proyectos y dado que nuestras soluciones 
tienen mercados restringidos, la posiblidad de nuevos proyectos con cada una de 

las herramientas más antiguas de las que disponemos se ha ido saturando. Enel 
transcurso de los años 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 +95% originalmente, en el negocio con 
Baan, decidimos Incorporar la línea de consultoria de procesos, con lo que la 
dependencia con Baan bajó a rangos cercanos al 80 % en algunos años. 

Debido al reducido tamaño de mercado para Baan, decidimos en su momento 
participar en los mercados de Colombia y Perú, para bajar el riesgo de depender 
únicamente de Ecuador y para poder construlr una mayor masa crítica. 

Debido a los cambios en la situación de Baan en el mundo y las nuevas políticas 
de los nuevos dueños, tuvimos que sal de Colombia y Perú y decidimos tomar la 
solución Dynamics AX de Microsoft, para no regresar a la dependencia en Baan y 
tener acceso a un mercado mediano que estaba aún inexplotado en algunos de 
los países de nuestra región. 

Con estas medidas, en poco tiempo tuvimos una condición en la que nuestra 
participación de las distintas unidades de negocios era aproximadamente de 50 % 
Ban, 30 % Microsoft y 20 % Consultoría de Procesos. 

Decidimos posteriormente tratar de no depender tanto en el mercado industrial y 
en ERP, y decidimos incorporar a nuestro portafolio la solución QllkView, con la 
que en poco tiempo logramos cambiar la proporción de nuestras ventas a algo 
como 35 % Infor, 25 % QlikView, 25 % Dynamics y 15 % Consultoria de Procesos, 

Mirando que nuestro mercado Ecuatoriano no crecía y que nuevamente estaba 
llegando a niveles de saturación para varias de nuestras soluciones, decidimos 
continuar la apuesta en Perú con Dynamos AX, luego de analizar las condiciones 

de crecimiento e inversión que se tenían en dicho mercado, 

Finalmente, con el mismo afán anterior y aprovechando el conocimiento existente 
en la organización luego de casi 20 años de trayectoria emprendimos con la tarea 
de posicionar nuevas soluciones. en mercados internacionales a través de 
distribuidores. Aquí estamos hablando de Demand Solutions, Corporate Planning 

 



  

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

Sin embargo, a pesar de todo lo anterior, el año 2013 se han "alineado" condiciones 
negativas en varios de los aspectos relativos a nuestro negocio, entre ellas: 

u- Baja en la inversión por parte de los clientes en Ecuador, en general, debido a las 
incertidumbres políticas y a la falta de liquidez de las empresas. Problemas como 
las restricciones impuestas a la Banca o a la importación de productos, generan 

falta de confianza y decisiones de no Inversión, 

U Proliferación de competidores tanto para ERP's como para Bl y Consultoría en 
Logística. Empresas como SAP y Oracle convocaron a varios distribuidores de 

otros países para hacer gestión comercial en Ecuador, y otras competidoras en Bl 
y en otros ramos han iniciado operaciones, 

U Baja en la venta de licencias ERP de Baan, dado que no es fácil tener otro 
proyecto como el del lESS, con la consiguiente baja en los servicios de 
implementación al no tener proyectos nuevos adicionales. 

Baja sustancial en la venta de QIkView, generada primero por una parte por falta 
de decisión de inversión de la empresa privada; segundo, por la falta de definición 

de varias oportunidades de inversión en la empresa pública, que estaban 
convocados, pero que no ejecutaron aus proyectos, y tercero por una acción 

absolutamente desleal de la competencia denunciando irregularidades en varios 
procesos públicos que impidieron que estos sean asignados a Novatech, luego de 
haberlos ganado. 

  

1 Costos absurdos en los que debimos incurrir para resolver los problemas de 
inestabilidad y errores de la versión Dynamics AX 2012 FP, que vendimos en el 
año 2012 y que nos acarreo inmumerables problemas en los proyectos de 
implementación, 

Cambios Importantes y extremadamente frecuentos en la localización del Ecuador 
como consecuencia de cambios del SRI, que nos obligaron a hacer inversiones 
importantes en todas las versiones de nuestras soluciones. 

1. Altisima Inversión no planificada en ei desarrollo de las localizaciones de Dynamics 
AX 2012 R2, para reemplazar la versión FP en varlos clientes a los que se vendió 

esta Última y que necesitaban una solución definitiva, Igualmente para poder 
seguir vendiendo una versión estable a futuro. 

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

UL Alta rotación de personal especialmente en la Unidad de Dynamics AX, motivada 
por: alta presión 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 ofrecían condiciones que 
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ho podíamos igualar, cientes en la necesidad de contratar ejecutivos que sepan 
de Dynamics AX ante la imposibilidad de contar con buen personal interno para 
ello, y finalmente por las oportunidades de trabajo que sigue ofreciendo el Estado. 

3 Problemas adicionales en los proyectos, generados por esta rotación de personal 
que multiplicaron los costos de atención a los clientes. 

A Inversión adicional no planificada para poder cerrar con éxito el proyecto del ¡ESS, 
que demandó de total apertura y disposición a la inversión de parte de Novatech. 

a Dificultad en la venta de proyectos de consultoría en Logistica, debido a la 
presencia. de varias empresas consultoras extranjeras, sobre todo españolas, 
atendiendo a los clientes grandes. 

2. Falta de esos proyectos "milagrosos" de fin de año que siempre existieron en años 
anteriores cuando las empresas decidian a última hora contratar proyectos que 

inicien en el año siguiente. 

Los resultados del año para Ecuador se presentan a continuación:





ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE NOVATECH CIA, LTDA. 

lator 

En Infor, vendimos 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 % 

roximadamente) y eso afectó también a la parte de implementación. Sin embargo de 
ello, los gastos directos estuvieron en un 82% del plan, por lo que luego de la asignación 

de indirectos, la Unidad de Negocio generó utilidad por encima del plan y nos ayudó a 
absorber las pérdidas de las otras unidades de negocio. Evidentemente hubo una baja en 

la facturación comparativa con el 2012, debido a que no se tuvo una venta como la del 
1ESS y no logramos conseguir un proyecto adicional que habíamos 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 migración de Pronaca a la última versión, 
con un éxito muy grande, El cliente quedó extremadamente satisfecho con el proceso y 

con el resultado tomando en cuenta toda la complejidad que implicaba. Se arrancaron 
simultáneamente más de 25 centros productivos grandes (plantas o centros de 
distribución) , Junto con toda la funcionalidad comercial para todos sus negocios, 
financiera y de Interfaz con más de 30 sistemas adicionales que utiliza la empresa para 
sus temas específicos. 

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. 
Por ejemplo, hoy Infor LN está muy orientado a manufactura de ensamble, no tiene un 
CRM dentro de él, no tiene funcionalidad de Bl dentro del producto, es demasiado grande 
y un poco pesado para empresas comerciales, no llene nada de RRHH en el producto 
estándar, etc., cosas que sí son relevantes para empresas medianas que no están en 

capacidad de invertir en distintos productos para cada necesidad. 

Con Infor podremos seguir compitiendo en casos Industriales puntuales y eventualmente 
en ciertas empresas públicas en las que la experiencia del ¡ESS resulte relevante, pero no 
vemos que este sea el producto que nos asegure el futuro. 

En el caso de la línea Infor, estamos tratando de dar empuje al producto EAM (Enterprise 
Asset Management), que podría ser de volumen suficiente al ser aplicable a empresas 

industriales, comerciales o de servicios que requieran una solución fuerte para la 
administración completa de sus activos 

En el caso de Infor, en el año 2013 perdimos clientes adicionales; Adeica y Grupo 
Moderna, quienes decidieron ir a SAP, Esa tendencia es muy lamentable, porque en los 
dos casos, las empresas tenían buenas implementaciones de Baan, pero hacia adelante 
no se sintieron tan respaldados por la oferta de Infor. 

Infor como empresa ha venido retardando su salida a bolsa y su IPO no se ha realizado. 
Esto por supuesto reduce lá imagen de la empresa comparativamente con competidores 
como SAP y 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 MMUS$. En este caso, las ventas de 
licencias no estuvo tan baja (87% frente al plan), pero la consultoría que se facturó nos 
dejó casi un 24 % por debajo del plan. _ Las ventas se realizaron a empresas muy 
importantes como Ferrotorre, LIFE, Grupo Familia, Indulac y otros, El mercado no estuvo 
tan bajo y talvez hubiésemos podido lograr vender algo más pero los temas de ejecución 
resultaron bastante complicados. 

   

Cuando miramos: el lado de los costos, rios podemos dar cuenta del problema porque 
solamente en cuanto a costos directos ya estuvimos en un 95 % del 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 290MUS$ en el año. 

  

explicación de este resultado está en todas las consideraciones que se hicieron al 

.. Todo nació de una liberación irresponsable por parte de Microsoft de una versión 
Dynamics AX 2012 FP. Esta versión tuvo innumerables defectos que no eran conocidos 

por parte de Microsoft, y que fuimos los primeros partners en implementarla, los que 
sufimos las consecuencias. Estos problemas ocasionaron que en Abril del 2013, 

debamos tomar una decisión muy fuerte dentro de Novatech, de migrar todas las 
implementaciones que teníamos en curso a ja versión 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 versión, y nos 
ocasionaron también muchos problemas en la estabilización, 

  

Lo anterior tiene toda una cadena de efectos: una vez que se decidió el cambio, tocó 
capacitar con urgencia a todos los consultores, re-instalar la nueva versión, rediseñar la 
localización, re-desarrollar la localización, revisar. y re-hacer todas las customizaciones de 
los clientes de acuerdo a la nueva versión y localización, realizar pruebas extensivas de 
todo, etc., etc. etc.. Esto resultó en varias consecuencias: 

+ Tiempo extendido de proyectos utiizando consultores sin Ingresos asociados 
+ Costos altos de desarrollo sín ingresos asociados 
+= Imposibllidad de dar soporte de consultoría a ventas por ocupación de los 

consultores 
Imposibiidad de forzar la venta por saturación de la capacidad de ejecución 

Múltiples inconformidades de los clientes por los retrasos y problemas 
Problemas de rotación por desgaste de los consultores en los clientes 
Falta permanente de recursos para cubrir las necesidades de desarroll y pruebas 

Este círculo vicioso no pudo ser roto en el año 2013 y se extendió hasta el mes de 
diciembre, con varias implicaciones inclusive en el año 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 discusión llegaron muy alto, gracias a la muy fuerte posición que Novatech 
tiene con Microsoft, y los problemas se han ido resolviendo, aunque muy lentamente. Lo 
que más rápido avanzó fue nuestra curva de aprendizaje y la capacidad interna para ir 
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resolviendo los problemas, por lo que al salir la versión Dynamics AX 2012 R2, los 
proyectos han Ido retornando a la normalidad. Aún requieren de mucho esfuerzo, pero los 
problemas han sido conocidos. 

Al momento tenemos con Dynamics AX más de 40 clientes en Ecuador y por tanto es una 
línea de negocio que hay que cuidaria. Las decisiones tomadas han sido en beneficio de 
Nuestros clientes y del largo plazo de la empresa. 

Business Intelligence / CPM 

QlkView también tuvo un comportamiento muy lejano a lo planificado. 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 
presupuesto. Sin embargo de ello, los costos directos estuvieron en un 84 % del 
presupuesto, dejando un margen operacional de prácticamente cero. Luego de asignar 

do Ideas corespondenis fo Unidad ógoció hagamos € tai a árida 
146 MUS. 

La situación con QlkView 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 gráfico siguiente:



  

Magia Quadrant 

Figure 1. Magic Quadrant for Business Intelligence and Analytics Platfoyms. 
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Source: Gatiner (February 2014) 

De acuerdo a esto, la primera observación es que existe en el mundo una proliferación de 
soluciones que ya son consideradas por Gartner para estar en esta evaluación, Aparte 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 información más fácil para el anáfisis. 

Otra observación importante es el aparecimiento de Tableau como líder en este análisis. 
Si bien hasta anteriores versiones, se veía que era una muy buena solución, es recién en 
este año que sorpresivamente se ubica como lider, En el Ecuador Tableau está 
representado al momento por 3 distribuidores y por supuesto ya nos lo encontramos en 
todo proceso de evaluación. 

De todo el grupo de competidores representados en el gráfico, en el Ecuador están 
presentes alrededor de 10. Los competidores tradicionales como SAP, ¡BM, Oracle, 
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Microsoft, SAS, Microstrategy han reforzado sus posiciones que estaban siendo 
superadas año a año y se han vuelto a acercar a los líderes recientes como QlikView, 
Tableau y Tibco. Sus ofertas ahora también incluyen cierta forma de análisis “in memory" 
que es la tendencia que se venía adoptando extensivamente en el mundo. 

  

En el Ecuador, sigue siendo SAP con su solución Business Objects aquella que mayor 
competencia presenta y que en realidad ha llegado a un nivel muy alto de "desesperación" 
al verse superado continuamente por nuestra solución QlikView. De hecho, la estrategía 
que ellos han desarrollado fuertemente en el último año en los procesos públicos en los 
que pierden frente a QlkView, 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 Comisión Anticorrupción, y posibiemente con el 
auspicio de alguien interno logran levantar una investigación que ha hecho en 3 o 4 casos 
hasta la fecha, que los funcionarios de las Instituciones se sientan presionados y 
amenazados y finalmente opten por declarar “desiertos” los concursos públicos. Esto 
pasá por primera ocasión en la SENPLADES (que finalmente ganamos en segunda 
Instancia). pero ahora ha. sucedido en ETAPA, Vicepresidencia de la República y algún 
otro. 

  

Desde el punto de vista de negocio nos afectaron de manera importante y desde el punto 
de vista de atención gerencial también, porque hemos debido dedicar tiempo doble a 
ciertos procesos y también asistir a reuniones de explicación en varios casos. Lo cierto es 
que al efectuar esos procesos, las instituciones hacen un estudio de mercado e investigan 

las soluciones existentes. Usualmente pider una “prueba de concepto” 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 
características de la solución que prefirieron. Por esas razones, los procesos públicos en 
realidad los ganan quienes mejor resultado generan en las fases previas. 

Los clientes públicos son muy importantes en este negocio, porque son los más grandes y 
los que mayores requerimientos exigen. Por esa razón hemos dedicado mucho tiempo y 
esfuerzo a estos casos, más aún cuando el sector privado ha estado muy lento. 

En todo caso, también debo resaltar que en este año 2013 tuvimos que ejecutar el 
proyecto con Produbanco. Este proyecto fue realmente un reto grande para nosotros y 
para QlikTech en general, por que la intención del Banco es trabajar con QlikVisw como 
su plataforma oficial de BI. El nivel de exigencias del Banco ha sido extremadamente 
grande, por lo que en varios momentos tuvimos que dedicar recursos adicionales muy 
importantes para sacar este proyecto adelante, sabiendo que de ser exitosos nos podría 
servir de una muy valiosa referencia, mientras que si no lo éramos, también podría 
convertirse en una muy mala carta de presentación. El proyecto ha sido bastante exitoso, 
pero nos tomó muchísimos recursos gerenciales y de consultoría. 

Corporate Planner que es el otro producto de esta unidad de negocios que estamos 
promocionando. CP tuvo un impacto muy fuerte en el proyecto del JESS en el que se lo 
incluyó para cubrir el tema presupuestal. En el año hemos logrado cerrar un par de 
proyectos chicos, pero seguimos trabajándolo para tener clientes más importantes. Por 

su versatilidad, este producto también fue incluido en el proyecto de LIFE



  

SCM- Consultoria de Procesos 

En esta unidad de negocios obtuvimos ventas de 830MUSS frente a un presupuesto de 
BS50MUSS, es decir un 98% de cumplimiento. Los costos directos fueron de B67MUS$ 
vs. 715MUS$. presupuestados, equivalentes al 93 %. Al final, luego de la asignación de 
indirectos tuvimos una utilidad de 54 MUSS. 

El trabajo en el año fue también titánico por parte de esta unidad, porque los proyectos de 
consultoria en Supply Chain, que eran el foco principal para el periodo, no se dieron de la 

manera esperada y hubo que reemplazarios con proyectos de distinta naturaleza, 
incluyendo aún proyectos ISO 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 los suficientes como habiamos planificado. De 
hecho, muy seguramente dejaremos de hacer gestión en ShopLogix, porque vemos que 
o es un producto que resulta razonable vender en el mercado. 

En el afán de llegar a empresas más grandes con temas de operaciones trabajamos. un 
par de casos con la empresa americana USGCG, con quienes lenemos una aanza, pero 
los resultados en el Ecuador no se dieron. Los costos eran demasiado altos y la 
contribución no fue la que esperábamos. Más bien ellos nos llamaron a participar en un 
proyecto en Argentina, en una minera, que resultó una buena experiencia y nuestra 

presencia fue muy Importante para dicho proyecto. Esperamos que se puedan dar otros 
casos similares, pero vemos que en nuestro 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 contratación pública vs. privada que es 
casi inexistente. Las insílluciones públicas están generando distintas oportunidades y 

calificamos bastante bien para ellas, sin embargo, ya conocemos los riesgos, y en 
muchos casos son temes muy especificos que no están asociados con algo que 
tengamos sistematizado, sino que hay que dedicarle atención gerencial, generando un 

cuello de botella en su ejecución y limitando nuestra capacidad de venta. 

Negocios internacionales y Demand Planning 

Decidimos hace un año crear la Unidad de Negocios Internacionales, para promover las 
ventas de Demand Solutions, Corporate Planning y Map Intelligence en otros países del 
Pacífico, en los que tenemos la representación de los productos mencionados. Hemos 
dedicado mucho esfuerzo a la ubicación, selección y entrenamiento de varios canales en 
Guatemala, Colombia, Perú, Chile, Argentina y Bolivia, con resultados que aún no se han 
podido ver. 

Tenemos ya nombrados algunos distribuidores que están haciendo gestión sobre todo en 
Colombia, en donde pudimos lograr unos 3 proyectos con Demand Solutions. Dos de 

ellos fueron proyectos pequeños, pero que nos han empezado a permitir una base de 
referencias y otro fue uno mediano con una empresa global llamada Grainger. Este fue 
un proyecto muy complejo e interesante en Barranquilla en el que tuvimos que participar 
directamente. Logramos un muy buen resultado, y este sl nos está sirviendo como una 
muy buena referencia para otros negocios. Los resultados de Ingresos aún son



incipientes, pero creemos que seguirán creciendo, Con Map Intelígence tenemos ya 
varios canales, pero aún no hemos logrado ventas. 

Temas Generales 

Creo necesario hacer algunos comentarios generales para cerrar este análisis: 

* No hemos podido resolver hasta la fecha el problema de rotación de personal, 
Esto se ha convertido ya en una constante con la que tenemos que sobrevivir 
permanentemente. Esta rotación ha sido muy crítica en el 2013 porque nos ha 
causado bajas en los proyectos, casi sin posiblidad de reemplazo, lo que como 
consecuencia ha desgastado aun más a los consultores existentes. 'El Estado, los 
competidores y los clientes buscan profesionales con conocimientos adquiridos y 

les ofrecen lo que sea para llevárselos. Los ingenieros en nuestro campo son muy 
apetecidos y aún no encontramos la fórmula para retenerles, Si a esto sumamos 
las condiciones difíciles de trabajo que enfrentamos en el 2013, el resultado ha 
sido muy difícil de manejar. 

*%* Como consecuencia del año malo en término 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 año fueron de todos modos altas, lo que alivió las cosas hacia el 
final, pero la atención gerencial a este tema tuvo que ser muy alta — Tuvimos 
alguna opción de financiamiento a través de entrar en un proceso con la Bolsa de 
Valores, que exploramos como opción para obtención de crédito, pero 
lamentablemente los resultados negativos que tuvimos durante todo el año nos 
impidieron tener una carta de presentación atractiva para este propósito. De todos 
modos, el proceso sirvió 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 operación en Guayaquil fue muy intensa en el año debido al gran número de 
proyectos que debimos desarrollar con Dynamics AX, como consecuencia de las 

ventas del 2012 y como resultado del postergamiento de los proyectos debido a 
los problemas con la versión Dynamics AX 2012 FP. Los recursos fueron en 
muchos casos insuficientes e inexpertos para lograr los resultados deseados, y la 
complicación con los desarrollos adicionales. que requerían los proyectos se 
convirtió en un problema. No logramos cerrar los proyectos en los tiempo y la 
dedicación que se fuvo que poner sin compensación económica fue muy grande, 
La situación fue parecida en Quito, pero con la distancia, las Implicaciones sobre 
Guayaquil fueron mayores. 

  

Finalmente y como conclusión, nos damos cuenta que fue un año en el que las “estrellas 
se alínearon' de manera negaliva para nuestra gestión en varios frentes. Los resultados, 
como mencioné al Inicio han sido muy malos y lejanos a todo lo obtenido en años 
anteriores. Se ha ratificado aquello que hemos mencionado en algunas discusiones 

anteriores sobre la volatilidad del negocio y la necesidad de reinventario 
permanentemente, so pena de desaparecer al menor descuido, 
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A continuación se presenta el balance de situación de Novatech Cía. Ltda. al 31 de 
diciembre del 2013 de acuerdo a las NIF, 
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Mirando el baiance, vemos que el Activo Total es del orden de 29 MMUS$ vs. 311 
MMUSS que se tuvo en el 2012. La composición del activo es muy similar a la del 2012, 

con un componente grande en el Activo Corriente y la otra parte en el Activo Fijo, 
Todavia mantenemos el terreno que se adquirió con miras a la construcción de nuestras 
oficinas en algún momento. 

En el pasivo como era de esperar fue mayor que el reportado en el 2012, con lo que la 
pérdida del año se refleja en el Patrimonio. La diferencia en el Patrimonio, comparado 
on el del 2102 está por un lado en dicha pérdida y por otro en las utilidades sobre las que 
se entregó dividendos en el 2013, Eso significa que al momento la empresa cuenta con 
un Patrimonio de 461MUSS, 

RESULTADOS DE ANDESOFT S.A, 

A continuación se presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias de Andesof Cia.Ltda, 
para el año 2013: 

[PERSONAL ADMIN: 
[e ceneraLes 
[ARRIENDOS / LEASING 
[SEGUROS/DEPRECAG 
[PuBLICOADAKTO, 
[FNANCEROSIOTROS 
Joreos nigresosieoResos 
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El resultado del año 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 tenía 
para el 2013. Los costos totales fueron de 268 MUS$ dejando una utllidad de 52 MUS$ 
antes de Impuestos, igualmente un 45 % por encima de lo previsto para el año. 

Mucha de la utilidad del año 2012 fue generada por ventas a Novatech tanto en Ecuador 
como en Perú, por la necesidad de desarrollo de las localizaciones y customizaciones 
generadas por el cambio de versión de Dynamics AX. Las ventas a terceros no fue tan 
alta en el año y se dependió 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 desarrollo. De todos modos, luego de ya 
varios años 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 

los clientes en el servicio que contratan, 

Se ha logrado en Andesoft contar con un grupo Interesante de jóvenes profesionales, que 
a pesar de la rotación natural que se presenta, han permanecido relativamente estables y 

han podido compartir el conocimiento con las personas nuevas. Algunos de ellos han 
debido salir a Perú y otros han debido trabajar con clientes de Novatech, por lo que han 
ido logrando niveles mejores de relación y de conocimiento. 

El balance del 2013 es el siguiente:
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Como resultado de la gestión del 2013, los activos subieron de 69 a 126 MUS$ y el 
patrimonio subió de 47 MUS$ a 78 MUS5 aproximadamente. 

El tema del flujo de caja que había sido siempre el mayor de los problemas en Andesoft 
en los años anteriores estuvo mucho mejor en este año, a pesar de que aún existen 
cuentas por cobrar muy importantes sobre todo a Novatech Perú, 

PLAN 2014 
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NOVATECH CÍA. LTDA. 
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El plan para el 2014 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: 

+ En Infor lograremos concretar un proyecto adicional con el IESS. 
+ Lograremos cerrar los proyectos pendientes de ejecución 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 

+ Venderemos algún proyecto nuevo con Infor EAM 
» Guayaquil también logra cerrar exitosamente los proyectos pendientes de AX. 

Hemos hecho una revisión de nuestra estrategia a propósito de estos resultados y hemos. 
ratificado la dirección, los mecanismos para ir avanzando y la Intención de seguir 
trabajando con fuerza para lograr los resultados que buscamos. . Por tanto vemos el plan 
¡con entusiasmo y con la decisión de buscar el escenario optimista, 
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ANDESOFT CIA. LTDA. 

El Plan para el 2014 en Andesoft Cia. Ltda. se adjunta a continuación. 

Para este plan las premisas consideradas son las siguientes: 

+ Lograr reemplazar una parte del trabajo con Novatech Ecuador y Perú por clientes 
del exterior. 

+ Concretar posibilidades de trabajo con canales de USA. 
+ Mantener negocios actuales con México 

  

ANDESOFT CIA. LTDA. 
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CONCLUSIONES 

En resumen podemos mencionar las siguientes conclusiones: 

U- Necesitamos virar la página en relación al 2013 y volver a una situación estable en 
el 2014 

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

1. Hemos superado los problemas con la versión AX2012 FP y tenemos proyectos 
que están marchando muy bien con AX2012 R2. 

2. Necesitamos concretar los proyectos de QUkView, que sigue presentando muchas 
Ventajas en el mercado y con el que tenemos referencias inmejorables 

U- Despegaremos con el negocio de Demand Solutions, que lo hemos tenido. sin 
impulso en Ecuador 

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

U Necesitamos continuar con el impulso que se ha dado a Guayaquil en los 
próximos años. 

au Necesitamos tembién superar los problemas del 2013 en Perú y continuar nuestro 
crecimiento. 

Siempre he recalcado la dedicación y sentido de equipo que existe en nuestro equipo 
gerencial, En un año de problemas como este 2013, con mayor razón es necesario dar 
un agradecimiento aún más 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 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 soberbia quiero decir que seguiremos en la 
misma ruta. Hoy tenemos proyectos únicos que nadie más podría ejecutar como nosotros 

y estos nos servirán de base para un año 2014 que nos depare buenos resultados y 
satisfacciones, Muchas gracias a todos. 

A Uds, señores socios también quiero agradecerles por su apoyo y quisiera ranovar el 
compromiso de todos quienes laboramos en la empresa por un año mejor. 

Muchas gracias, 

Jaime Ubidia 
Gerente General



  

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

Estimados socios: 

Agradezco a Uds. por su asistencia a esta reunión de socios de Novatech Cía. Ltda... A 
continuación presento a Uds. el. informe de Gerencia correspondiente. 

RESUMEN GENERAL. 

A diferencia de los 19 años anteriores en los que he tenido la oportunidad de presentar 
siempre un Informe positivo de la gestión de cada uno de los años, desafortunadamente el 

año 2013 ha sido un año muy malo para las operaciones de Novatech, 

En distintos momentos hemos hablado de las características que tiene el negocio en el 
que nos encontramos y de los riesgos que son parte de su naturaleza, Resumiendo, 
podemos decir que nuestro negocio tiene las siguientes condiciones especificas: 

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

  

+ Es un negocio con un mercado reducido porque el número 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 seleccionó porque el tipo de herramientas y soluciones que 

vendemos solamente es accesible a empresas que llenen suficientes recursos 
para pagar los precios que estas tecnologías exigen. 

+ Es un negocio muy sensible a la situación del país, tanto desde el punto de vista 
"económico como político, porque las inversiones que se requiere por parte de las 

empresas solo se realizan cuando existe la suficiente confianza de los 
empresarios en las condiciones que el país 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 desarrollo que tengan 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 situaciones O 
momentos en los cuales se realizan los análisis, 

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

Siendo así, los resultados en nuestro negocio dependen de la “alineación 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 años en los que estos 
“planetas o estrellas" no se alinesn correctamente, el resultado negativo es una clara y 
muy probable consecuencia 

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

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

> 

we 

Dado que nuestra venta depende de proyectos y dado que nuestras soluciones 
tienen mercados restringidos, la posibilidad de nuevos proyectos con cada una de 

las herramientas más antiguas de las que disponemos se ha ido saturando. En el 
transcurso de los años 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 +95% originalmente, en el negocio con 
Baan, decidimos Incorporar la línea de consultoría de procesos, con lo que la 
dependencia con Baan bajó a rangos cercanos al 80 % en algunos años. 

Debido al reducido tamaño de mercado para Baan, decidimos en su momento 
participar en los mercados de Colombia y Perú, para bajar el riesgo de depender 
únicamente de Ecuador y para poder construir una mayor masa crítica. 

Debido a los cambios en la situación de Baan en el mundo y las nuevas politicas 
de los nuevos dueños, tuvimos que salir de Colombia y Perú y decidimos tomar la 
solución Dynamics AX de Microsofi, para no regresar a la dependencia en Baan y 
tener acceso a un mercado mediano que estaba aún inexplotado en algunos de 
los países de nuestra región. 

Con estas medidas, en poco tiempo tuvimos una condición en la que nuestra 
participación de las distintas unidades de negocios era aproximadamente de 50 %. 

Baan, 30 % Microsoft y 20 % Consultoría de Procesos. 

Decidimos posteriormente tratar de no depender tanto en el mercado industrial y 
en ERP, y decidimos incorporar a. nuestro portafolio la solución QlikView, con la 

que en poco tiempo logramos cambiar la proporción de nuestras ventas a algo 
como 35 % Infor, 25 % QlikView, 25% Dynamics y 15 % Consultoría de Procesos. 

Mirando que nuestro mercado Ecuatoriano no crecía y que nuevamente estaba 
llegando a niveles de saturación para varias de nuestras soluciones, decidimos 
continuar la apuesta en Perú con Dynames AX, luego de analizar las condiciones 
de crecimiento e inversión que se tenían en dicho mercado. 

Finalmente, con el mismo afán anterior y aprovechando el conocimiento existente 
en la organización luego de casi 20 años de trayectoria emprendimos con la tarea 
de posicionar nuevas soluciones en mercados internacionales a través de 
distribuidores. Aquí estamos hablando de Demand Solutions, Corporate Planning



  

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

Sin embargo, a pesar de todo lo anterior, el año 2013 se han “alineado” condiciones 
negativas en varios de los aspectos relativos a nuestro negocio, entre ellas: 

a Baja en la inversión por parte de los clientes en Ecuador, en general, debido a las 
incertidumbres políticas y a la falta de liquidez de las empresas. Problemas como 
las restricciones impuestas a la Banca o-a la Importación de productos, generan 
falta de confianza y decisiones de no inversión, 

  

Proliferación de competidores tanto para ERP's como para Bl y Consultoria en 
Logística. Empresas como SAP y Oraclé convocaron a varios distribuidores de 

otros paises para hacer gestión 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 fácil tener otro 
proyecto como el del ¡ESS, con la consiguiente baja en los servicios de 
implementación al no tener proyectos nuevos adicionales 

Baja sustancial en la venta de QIkView, generada primero por una parte por falta 
de decisión de inversión de la empresa privada; segundo, por la falta de definición 
de varias oportunidades de inversión en la empresa pública, que estaban 

convocados, pero que no ejecutaron sus proyectos, y tercero por una acción 
absolutamente desleal de la competencia denunciando irregularidades en varios 
procesos públicos que impidieron que estos sean asignados a Novalech, luego de 
haberlos ganado. 

Costos absurdos en los que debimos incurrir para: resolver los problemas de 
inestabilidad y errores de la versión Dynamics AX 2012 FP, que vendimos en el 
año 2012 y que nos acarreó innumerables problemas en los proyectos de 
implementación. 

Cambios Importantes y extremadamente frecuentes en la localización del Ecuador 
como consecuencia de cambios del SRI, que nos obligaron a hacer Inversiones 
importantes en todas las versiones de nuestras soluciones. 

Altísima inversión no planificada e el desarrollo de las localizaciones de Dynamics 
AX 2012 R2, para reempiazar la versión FP en varios clientes a los que se vendió. 
esta úllima y que necesitaban una solución definitiva. Igualmente para poder 
segulr vendiendo una versión estable a futuro. 

Altísima inversión en la estabilización de los clientes con la versión Dynamics AX 
FP, que fue liberada con muchos problemas por parte de Microsoft. Una vez que 
se percataron de los problemas, generaron la versión R2 para resolver estas 
dificultades. 

Alta rotación de personal especialmente en la Unidad de Dynamics AX, motivada 
por: alta presión 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 ofrecián condiciones que 
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no podíamos igualar; cllentes en la necesidad de contratar ejecutivos que sepan 
de Dynamics AX ante la imposibilidad de contar con buen personal interno para 
ello, y finalmente por las oportunidades de trabajo que sigue ofreciendo el Estado, 

3 Problemas adicionales en los proyectos, generados por esta rotación de personal 
Que multiplicaron los costos de atención a los clientes, 

a. Inversión adicional no planificada para poder cerrar con éxito el proyecto del 1ESS. 
que demandó de total apertura y disposición a la inversión de parte de Novatech. 

9. Dificultad en la venta de proyectos de consultoria en Logística, debido a la 
presencia de varias empresas consultoras extranjeras, sobre todo españolas, 
atendiendo a los clientes grandes. 

u- Falta de esos proyectos "milagrosos" de fin de año que siempre existieron en años 
anteriores cuando las empresas decidian a úllima hora contratar proyectos que 
inicien en el año siguiento. 

  

Los resultados del año para Ecuador se presentan a continuación:



RESULTADOS NOVAYECH DIA LTDA. 
a0s 

     

 



  

ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE NOVATECH CIA. LTDA. 

Infor 

En Infor, vendimos 1,735 MMUSS frente a un plan de 2.0 MMUSS, os decir un 87%. No 
logramos ia venta planificada de licencias (nos quedamos cortos un 40 % 
aproximadamente) y eso afectó también a la parte de implementación. . Sin embargo de 
ello, los gastos directos estuvieron en un 82% del plan, por lo que luego de la asignación 

de indirectos, la Unidad de Negocio generó ullidad por encima del plan y nos ayudó a 
absorber las pérdidas de las otras unidades de negocio. Evidentemente hubo una baja en 
la facturación comparativa con el 2012, debido a que no se tuvo una venta como la del 
1ESS y no logramos conseguir un proyecto adicional que habíamos 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 migración de Pronaca a la última versión, 
con un éxito muy grande. El ciente quedó extremadamente satístecho con el proceso y 
con el resultado tomando en cuenta toda la complejidad que implicaba. Se arrancaron 
simultáneamente más de 25 centros productivos grandes (plantas o centros. de 
distribución) , junto con toda la funcionalidad comercial para todos sus negocios, 
financiera y de interfaz con más de 30 sistemas adicionales que utiliza la empresa para 
sus temas específicos. 

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. 
Por ejemplo, hoy Infor LN está muy orientado a manufactura de ensamble, no tiene un 
CRM dentro de él, no tiene funcionalidad de Bl dentro del producto, es demasiado grande 
y un poco pesado para empresas comerciales, no tiene nada de RRHH en el producto 
estándar, elc., cosas que sí son relevantes para empresas medianas que no están en 
capacidad de invertir en distintos productos para cada necesidad. 

Con Infor podremos seguir compitiendo en casos Industriales puntuales y eventualmente 
en ciertas empresas públicas en las que la experiencia del [ESS 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 Managemen!). que podría ser de volumen suficiente al ser aplicable a empresas 
Industriales, comerciales o de servicios que requieran una solución fuerte para la 
administración completa de sús activos, 

En el caso de Infor, en el año 2013 perdimos clientes adicionales: Adeica y Grupo 
Moderna, quienes decidieron ir a SAP. Esa tendencia es muy lamentable, porque en los 

dos casos, las empresas tenían buenas implementaciones de Baan, pero hacía adelante 
no se sintieron tan respaldados por la 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$, que 
representaron un 93 % frente al presupuesto de 2.3 MMUS$, En este caso, las ventas de 
ficencias no estuvo tan baja (87% frente al plan), pero la consultoría que se facturó nos 

dejó casi un 24 % por debajo del plan. Las ventas se realizaron a empresas muy 
importantes como Ferrotorre, LIFE, Grupo Familia, Indulac y otros. El mercado no estuvo 

tan bajo y talvez hubiésemos podido lograr vender algo más pero los temas de ejecución 
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 95 % del plan, lo que ya a nivel 

de margen operativo (ventas-costos directos), tenemos una pérdida. Sí a eso le 
sumamos lo que le corresponde absorber de costos indirectos a esta unidad de negocio, 
resulta que perdimos cerca de 290MUSS$ en el año. 

La explicación de este resultado está en todas las consideraciones que se hicieron al 
inicio, Todo nació de una liberación irresponsable por parte de Microsoft de una versión 
Dynamics AX 2012 FP. Esta versión tuvo innumerables defectos que no eran conocidos. 

por parte de Microsoft, y que fuimos los primeros partners en implementaria, los que 
sufrimos las consecuencias. Estos problemas ocasionaron que en Abril dal 2013, 
debamos tomar una decisión muy fuerte dentro de Novatech, de migrar todas las. 
implementaciones que teníamos en curso a la versión 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 versión, y nos 
ocasionaron también muchos problemas en la estabilización. 

    

Lo anterior tine toda una cadena de electos: una vez que se decidió el cambio, tocó 
capacitar con urgencia a todos los consultores, re:instalar la nueva versión, rediseñar la 
localización, re-desarrollar la localización, revisar y re-hacer todas las customizaciones de 
los clientes de acuerdo a la nueva versión y localización, realizar pruebas extensivas de 
todo, etc., etc. eto.. Esto resultó en varias consecuencias: 

+ Tiempo extendido de proyectos utilizando consultores sin Ingresos asociados 
+ Costos altos de desarrollo sin Ingresos asociados 
+ Imposibilidad de dar soporte de consultoría a ventas por ocupación de los 

consultores 
Imposibilidad de forzar la venta por saturación de la capacidad de ejecución 
Múltiples inconformidades de los clientes por los retrasos y problemas 
Problemas de rotación por desgaste de los consultores en los clientes 

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

Este circulo vicioso no pudo ser roto en el año 2013 y se extendió hasta el mes de 
diciembre, con varias Implicaciones inclusive en el año 2014, 

Por supuesto estos temas fueron tratados con Microsofl, 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 ejeculivos de soporte sobre los problemas del producto. 
Los niveles de discusión llegaron muy alto, gracias a la muy fuerte posición que Novatech 

tiene con Microsofl, y los problemas se han ido resolvierdo, aunque muy lentamente. Lo 
que más rápido avanzó fue nuestra curva de aprendizaje y la capacidad interna para ir 
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resolviendo los problemas, por lo que al salir la versión Dynamics AX 2012 R2, los 
proyectos han Ido retornando a la normalidad. Aún requieren de mucho esfuerzo, pero los 
problemas han sido conocidos. 

Al momento tenemos con Dynamics AX más de 40 clientes en Ecuador y por tanto es una 
linea de negocio que hay que cuidaria, Las decisiones tomadas 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 planificado. Las ventas de 
llcencias fuerón solamente un 61 % de lo presupuestado, afectando también al rubro de 
consultoría. En total las ventas de esta unidad de negocio sólo llegaron a un 70 % del 
presupuesto. Sin embargo de ello, los costos directos estuvieron en un 34 % del 
presupuesto, dejando un margen operacional de prácticamente cero, Luego de asignar 

los rgaé correspondientes a esta unidad de negocio llegamos a tener una pérdida de 
146 MU: 

La situación 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 gráfico sigulente:



  

Magic Quadrant 

Figure 1. Magic Quadrant for Business intelligence and Analytles Platforms 
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Source: Gartner (Fobruary 2014) 

De acuerdo a esto, la primera observación es que existo en el mundo una proliferación de 
soluciones que ya son consideradas por Gariner para estar en esta evaluación, Aparte 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 información más fácil para el análisis, 

Otra observación importante es el aparecimiento de Tableau como lider en este análisis. 
SI bien hasta anteriores versiones, se veía que era una muy buena solución, es recién en 
este año que sorpresivamente se ubica como líder. En el Ecuador Tableau está 
representado al momento por 3 distribuidores y por supuesto ya nos lo encontramos en 
todo proceso de evaluación. 

De todo el grupo de competidores representados en el gráfico, en el Ecuador están 
presentes alrededor de 10. Los competidores tradicionales como SAP. IBM, Oracle, 
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Microsoft, SAS, Microstrategy han reforzado sus posiciones que estaban siendo 
superadas año a año y se han vuelto a acercar a los líderes recientes como QUkView, 
Tableau y Tibco. Sus ofertas ahora tambión incluyen cierta forma de análisis "in memory" 
que es la tendencia que se venía adoptando extensivamente en el mundo. 

En el Ecuador, sigue siendo SAP con su solución Business Objects aquella que mayor 
competencia presenta y que en realidad ha llegado a Un nivel muy alto de "desesperación" 
al verse superado continuamente por nuestra solución QlkView. De hecho, la estrategía 

que ellos han desarrollado fuertemente en el último año en los procesos públicos en los 
que 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 sído previamente negociado ante la Comisión Anticorrupción, y posiblemente con el 
auspicio de alguien interno logran levantar una Investigación que ha hecho en 3 o 4 casos 
hasta la fecha, que los funcionarios de las Insfítuciones se sientan presionados y 
amenazados y finalmente opten por declarar “desiertos” los concursos públicos, Esto 
pasó por primera ocasión en la SENPLADES (que finalmente ganamos en segunda 
Instancia), pero ahora ha sucedido en ETAPA, Vicepresidencia de la República y algún 
otro. 

Desde el punto de vista de negocio nos afectaron de manera importante y desde el punto 
de vista de atención gerencial también, porque hemos debido dedicar tiempo doble a 
ciertos procesos y también asistir a reuniones de explicación en varios casos. Lo cierto es 
que al efectuar esos procesos, las instituciones hacen un estudio de mercado e 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 tiempos, 
facilidad, resultados, etc. Luego de ella, sacan los pliegos que si reflejan las 
caracteristicas de la solución que prefirieron. Por esas razones, los procesos públicos en 
realidad los ganan quienes mejor resultado generan en las fases previas. 

Los clientes públicos son muy importantes en este negocio, porque son los más grandes y 
los que mayores requerimientos exigen. Por esa razón hemos dedicado mucho tiempo y 
esfuerzo a estos casos, más aún cuando el sector privado ha estado muy lento. 

En todo caso, también debo resaltar que en este año 2013 tuvimos que ejecutar el 
proyecto con Produbanco. Este proyecto fue realmente un reto grande para nosotros y 
para QlkTech en general, por que la intención del Banco es trabajar con QlkView como 
su plataforma oficial de Bl. El nivel de exigencias del Banco ha sido extremadamente 
grande, por lo que en varios momentos tuvimos que dedicar recursos adicionales muy 
importantes para sacar este proyecto adelante, sablendo que de ser exitosos nos podría 

servir de una muy valiosa referencia, mientras que si no lo éramos, también podría 
convertirse en una muy mala carta de presentación, El proyecto ha sido bastante exitoso, 
pero nos tomó muchisimos recursos gerenciales y de consultoria, 

Corporate Planner que es el otro producto de esta unidad de negocios que estamos 
promocionando. CP tuvo un impacto muy fuerte en el proyecto del 1ESS en el que se lo 
incluyó para cubrir el tema presupuestal. En el año hemos logrado cerrar un par de 
proyectos chicos, pero seguimos trabajándolo para tener clientes más importantes, Por 
su versatilidad, este producto también fue incluido en el proyecto de LIFE 

to



  

SCM- Consultoria de Procesos 

En esta unidad de negocios obtuvimos ventas de 830MUSS$ frente a un presupuesto de 
8S0MUS$, es decir un 98% de cumplimiento. Los costos directos fueron de 667MUS$ 
vs. 715MUS$ presupuestados, equivalentes al 93 %. Al final, luego de la asignación de 
indirectos tuvimos una utilidad de 54 MUSS. 

El trabajo en el año fue también titánico por parte de esta unidad, porque los proyectos de 
consultoría en Supply Chain, que eran el foco principal para el período, no se dieron de la 
manera esperada y hubo que reemplazarios con proyectos de distinta naturaleza, 

incluyendo aún proyectos ISO 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 los suficientes como hablamos planificado. De 
hecho, muy seguramente dejaremos de hacer gestión en ShopLogix, porque vemos que 

no es un producto que resulta razonable vender en el mercado. 

En el afán de llegar a empresas más grandes con temas de operaciones trabajamos un 
par de casos con la empresa americana USGCG, con quienes tenemos una allanza, pero 
los resultados en el Ecuador no se dieron. Los costos eran demasiado altos y la 
contribución no fue la que esperábamos. Más bien ellos nos llamaron a participar en un 
proyecto en Argentina, en una minera, que resultó una buena experiencia y nuestra 

presencia fue muy Importante para dicho proyecto, Esperamos que se puedan dar otros 
casos similares, pero vemos que en nuestro 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 contratación pública vs. privada que es 
casi inexistente. Las instituciones públicas están generando distintas oportunidades y 

calificamos bastante bien para ellas, sin embargo, ya conocemos los riesgos, y en 
muchos casos son temas muy específicos que no están asociados con algo que 
tengamos sistematizado, sino que hay que dedicarle atención gerencial, generando un 
cuello de botella en su ejecución y limitando nuestra capacidad de venta. 

Negocios Internacionales y Demand Planning 

Decidimos hace un año crear la Unidad de Negocios Internacionales, para promover las 
ventas de Demand Solutions, Corporate Planning y Map Intelligence en otros países del 

Pacífico. en los que tenemos la representación de los productos mencionados... Hemos. 
dedicado mucho esfuerzo a la ubicación, selección y entrenamiento de varios canales en 
Guatemala, Colombia, Perú, Chi, Argentina y Bolivia, con resultados que aún no se han 
podido ver. 

Tenemos ya nombrados algunos distribuidores que están haciendo gestión sobre todo en 
Colombia, en donde pudimos lograr unos 3 proyectos con Demand Solutions. Dos de 

ellos fueron proyectos pequeños, pero que nos han empezado a permitir una base de 
referencias y otro fue uno mediano con una empresa global llamada Grainger, Este fue 
ún proyecto muy complejo e interesante en Barranquilla en el que tuvimos que participar 
directamente, Logramos un muy buen resultado, y este sí nos está sirviendo como una 
muy buena referencia para otros negocios, Los resultados de ingresos aún son



  

incipientes, pero creemos que seguirán creciendo, Con Map Intelligence tenemos ya 
varios canales, pero aún no hemos logrado ventas. 

Temas Generales 

Creo necesario hacer algunos comentarios generales para cerrar este análisis 

«+ No hemos podido resolver hasta la fecha el problema de rotación de personal 
Esto se ha convertido ya en una constante con la que tenemos que sobrevivir 
permanentemente. Esta rotación ha sido muy crítica en el 2013 porque nos ha 
causado bajas en los proyectos, casi sin posibilidad de reemplazo, lo. que como. 
consecuencia ha desgastado aún más a los consultores existentes. El Estado, los 
competidores y los clientes buscan profesionales con conocimientos adquiridos y 
les ofrecen lo que sea para llevárselos. Los ingenieros en nuestro campo son muy 
apetecidos y aún no encontramos la fórmula para retenerles, Si a esto sumamos 

las condiciones díficiles de trabajo que enfrentamos en el 2013, el resúltado ha 
sido muy difícil de manejar. 

+ Como consecuencia del año malo en término de resultados, tuvimos muchas 
dificultades para manejar nuestro flujo de ceja Realmente hubo meses muy 
graves en este sentido y debimos inventamos muchas cosas para poder salir. Las 
ventas de fin de año fueron de todos modos altas, lo que alvió las cosas hacia el 

final, pero la atención gerencial a este lema tuvo que ser muy alta, — Tuvimos 
alguna opción de financiamiento a través de entrar en un proceso con la Bolsa de 
Valores, que exploramos como opción para obtención de crédito, pero 

lamentablemente los resultados negativos que tuvimos durante todo el año nos 
impidieron tener una carta de presentación atractiva para este propósito. De todos 
modos, el proceso sirvió como experiencia para ver que existen opciones de esa 
naturaleza y que en situaciones favorables es posible encontrar maneras da 
apalancar las finanzas pára el crecimiento, 

% La operación en Guayaquil fue muy intensa en el año debido al gran número de 
proyectos que debimos desarrollar con Dynamics AX, como consecuencia de las 
ventas del 2012 y como resultado del postergamiento de los proyectos debido a 
los problemas con la versión Dynamics AX 2012 FP. Los recursos fueron en 
muchos casos insuficientes e inexpertos para lograr los resultados deseados, y la 
complicación con los desarrollos adicionales que requerían los proyectos se 
convirtió en un problema. No logramos cerrar los proyectos en los tiempo y la 
dedicación que se tuvo que poner sin compensación económica fue muy grande, 
La situación fue parecida en Quito, pero con la distancia, las implicaciones sobre 
Guayaquil fueron mayores. 

  

Finalmente y como conclusión. nos damos cuenta que fue un año en el que las "estrellas 
se alinearon" de manera negativa para nuestra gestión en varios frentes. Los resultados, 
como mencioné al inicio han sido muy malos y lejanos a todo lo obtenido en años 
anteriores, Se ha rellicado aquello que hemos mencionado en algunas discusiones 
anteriores sobre la volatilidad del negocio y la necesidad de re-inventaro 
permanentemente, so pena de desaparecer al menor descuido. 

n



A continuación se presenta el balance de situación de Novatech Cla. Ltda al 31 de 
diciembre del 2013 de acuerdo a las NIIF. 
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Mirando el balance, vemos que el Activo Total es del orden de 2,9 MMUS$ vs, 3:1 
MMUS$ que se tuvo en el 2012. La composición del activo es muy similar a la del 2 
con un componente grande en el Activo Corriente y la otra parte en el Activo 
Todavia mantenemos el terreno que se adquirió con miras a la construcción de nuestras 
oficinas en algún momento, 

  

En el pasivo como era de esperar fue mayor que el reportado en el 2012, con lo que la 
pérdida del año se refleja en el Patrimonio. La diferencia en el Patrimonio, comparado 
con el del 2102 está por un lado en dicha pérdida y por otro en las utilidades sobre las que 
se entregó dividendos en el 2013. Eso significa que al momento la empresa cuenta con 
un Patrimonio de 461MUSS. 

RESULTADOS DE ANDESOFT S.A. 

A continuación se presenta el Estado de Pérdidas y Ganancias de Andesoft Cia.Lida 
para el año 2013: 
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El resultado del año fue positivo para Andesoft dado que se lograron ventas de 318 MUS$ 
vs. 192 MUSS que se lograron en el 2012 y un 48 % por encima del pian que se tenia 
para el 2013, Los costos totales fueron de 206 MUS$ dejando una utilidad de 52 MUS$ 
antes de impuestos, igualmente un 45 % por encima de lo previsto para el año, 

Mucha de la utilidad del año 2012 fue generada por ventas a Novatech tanto en Ecuador 
como en Perú, por la necesidad de desarrollo de las localizaciones y customizaciones 
generadas por el cambio de versión de Dynamics AX. Las ventas a terceros no fue tan 
alta en el año y se dependió 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 desarrollo. De lodos modos, luego de ya 
varios años en el mercado Andesoft es conocida en el medio y poco a poco va recibiendo 
contacto de nuevas empresas. El mayor reto para Andesof es lograr la continuidad de 

los clientes en el servicio que contratan. 

Se ha logrado en Andesoft contar con un grupo Interesante de jóvenes profesionales, que 
a pesar de la rotación natural que se presents, han permanecido relativamente estables y 

han podido compartir el conocimiento con las personas nuevas. Algunos de ellos han 
debido salir a Perú y otros han debido trabajar con clientes de Novatech, por lo que han 

ido logrando niveles mejores de relación y de conocimiento. 

El balance del 2013 es el siguiente:
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Como resultado de la gestión del 2013, los activos subieron de 69 a 126 MUSS$ y el 
patrimonio subió de 47 MUS$ a 78 MUS$ aproximadamente. 

El tema del flujo de caja que había sido siempre el mayor de los problemas en Andesoft 
en los años anteriores estuvo mucho mejor en este año, a pesar de que aún existen 
cuentas por cobrar muy importantes sobre todo a Novatech Perú. 

PLAN 2014
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El plan para el 2014 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: 

+ En Infor lograremos concretar un proyecto adicional con el IES, 
+ Lograremos cerrar los proyectos pendientes de ejecución 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 
+ Venderemos algún proyecto nuevo con Infor EAM 
+ Guayaquil también logra cerrar exitosamente los proyectos pendientes de AX. 

Hemos hecho una revisión de nuestra estrategía a propósito de estos resultados y hemos 
ratificado la dirección, los mecanismos para ir avanzando y la intención de seguir 
trabajando con fuerza para lograr los resultados que buscamos, _ Por tanto vemos el pian 
con entusiasmo y con la decisión de buscar el escenario optimista. 

1



  

    

ANDESOFT CIA. LTDA. 

El Plan para el 2014 en Andesof Cía. Lida. se adjunta a continuación. 

Para este plan las premisas consideradas son las siguientes: 

Lograr reemplazar una parte del trabajo con Novatech Ecuador y Perú por clientes 
del exterior, 

Concretar posibilidades de trabajo con canales de USA. 
Mantener negocios actuales con México 
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mantenimiento. 
Implementación.   
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CONCLUSIONES 

En resumen podemos mencionar las siguientes conclusiones: 

A. Necesitamos vrai página en relación al 2013 y vor e una stución estab en 
el 2014 

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

a. Hemos superado los problemas con la versión AX2012 FP y tenemos proyectos 
que están marchando muy bien con AX2012 R2. 

a Necesitamos concretar los proyectos de QlikView, que sigue presentando muchas 
ventajas en el mercado y con el que tenemos referencias inmejorables 

a Despegaremos con el negocio de Demand Solutions, que lo: hemos tenido sin 
impulso en Ecuador 

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

A Necesitamos continuar con el impulso que se ha dado a Guayaquil en los 
próximos años. 

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

Siempre he recalcado la dedicación y sentido de equipo que existe en nuestro equipo 
gerencial. En un año de problemas como este 2013, con mayor razón es necesario dar 
un agradecimiento aún más 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 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 soberbia quiero decir que seguiremos en la 
misma ruta. Hoy tenemos proyectos únicos que nadie más podría ejecutar como nosotros 

y estos nos servirán de base para un año 2014 que nos depare buenos resultados y 
satisfacciones. Muchas gracias a todos. 

A Las. señores socios también quiero agradecerles por su apoyo y quisiera renovar el 
compromiso de todos quienes laboramos en la empresa por un año mejor. 

Muchas gracias, 
     

UL ÍA 7 
Jaime Ubidia 

Gerente General


