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INFORME DE GERENCIA PARA EL ANO 2006
Quito, Abril 16 de 2007

Estimados socios:

Muchas gracias por su asistencia, reciban un cordial saludo de parte de la
administracion de Novatech. A continuacién presento a Uds. el informe de
gerencia sobre la gestion del afio 2006.

SITUACION GENERAL

El afo 2006 ha sido un afio bastante complicado para Novatech. Como
resultados generales podemos decir que ha sido un afo record de ventas en
Ecuador ya que superamos la barrera de los 3 MM de US$ (vendimos 3.2 MM),
pero con un nivel muy bajo de rentabilidad (la UAI fue de apenas 27K). Lo
anterior tomando en cuenta que pudimos pagar aproximadamente 150 K del
leasing de la oficina, que de no haber existido hubiera significado una UAI de
aproximadamente 177K.

Varios factores han sido determinantes en estos resultados y en la desviacién
que sufrieron frente al plan: 1) Aproximadamente 100K de regalias adicionales
con Infor por el cambio de condiciones de los contratos, renegociados en el mes
de diciembre. 2) Aproximadamente 50K de inversion en la capacitacion,
desarrollo, y consolidacion de Dynamics dentro de Novatech, 3)
Aproximadamente unos 40 K resultado de salidas de personas, contrataciones
nuevas, recursos externos y re-entrenamiento de la gente y 4) Unos 35K de
provisiones por incobrables que hemos debido hacer en este afio. Es decir,
hemos debido resolver una desviacion imprevista de 225 K.

La situacion con Microsoft se ha ido consolidando en Ecuador, aunque falta
mucho en Colombia y Peru, y la situacion con INFOR ha tenido muchos
tropiezos durante el afio. De hecho, en los casos de Pert y Colombia se termin6
el afo de gracia que tuvimos para efecto de prestar soporte y ya se terminaron
nuestros contratos de distribuciéon. En las lineas de consultoria de procesos,
particularmente en la linea ISO se ha acrecentado la presién por precios y la
competencia de mdltiples consultores individuales.

Quisiera a continuacioén analizar los resultados por pais y el comportamiento de
los distintos negocios:

RESULTADOS

A continuacion resumo los resultados logrados en los tres paises.




RUBRO ECUADOR
REAL PLAN
Ventas 3190 2950
Licencias 932 650
Implementacion 526 650
Soporte 1140 1000
Consultoria 592 650
Otros ingresos 7 0
TOTAL INGRESOS 3197 2950
Costos y Gastos 3174 2835
Personal 1643 1,400
Regalias 1100 700
Entrenam/Materiales 50
G.Gen/Arriendos 307 450
Seguros/Depreciac. 43 70
Viajes/Atenciones 100
Publicidad/Mktg 10 35
Financieros/Otros 71 30
Otros Egresos -4 0
TOTAL EGRESOS 3170 2835
U. A. I 27 1156

Los ingresos fueron superiores al plan en 247K, es decir un 8 % por encima.
Sin embargo, los egresos (costos y gastos) fueron muy superiores al plan en
339K, por lo que la UAI se redujo de 115K planificados a 27K.

Negocio de Software

El negocio de software ha tenido un comportamiento distinto para las lineas de
negocio de Baan y de Microsoft. En el caso de Baan, es necesario mencionar
que la compariia SSA Global fue vendida en julio 2006 a la compafiia americana
INFOR, que en las estadisticas era el competidor inmediatamente siguiente a
SSA en el mundo. Con esta compra, INFOR se convirtié en el 3er. proveedor de
soluciones empresariales en el mundo detras de SAP y Oracle. Siendo la 3ra.
venta de Baan en los Ultimos 5 afios, nuevamente causé mucha zozobra en los
clientes y en el mercado, que se han visto acosados con ofertas de los
competidores para que cambien de plataforma.

Por esta razon, perdimos varios procesos con Baan durante el afio. Asi sucedio
con Graiman en Cuenca, ACOSA / Edimca y Confiteca en Quito; Hivimar y




NIRSA en Guayaquil, entre los mas importantes. También recibimos la noticia de
que La Fabril decidié cambiar su solucion de software, cosa que sucedera en los
proximos meses. Las continuas ventas de la compaiiia y las politicas de los
nuevos duefios han ocasionado un retraso tecnolégico importante del producto
Baan en relacion a los competidores y una pérdida de imagen demasiado
importante. La perdida en ACOSA fue posiblemente la mejor referencia de la
realidad, porque en ese caso tuvimos un proceso muy objetivo de evaluacion,
personal ejecutivo con mucha preferencia por Novatech como compaiiia,
sponsors del proyecto conocedores de Baan e impulsores de la solucion,
mejores precios que la competencia, y ain asi no pudimos ganar. Esa fue una
dura leccion que por otro lado nos revel6 Ia real situacion en la que deberemos
competir en el futuro. También nos ayud6 a comprender nuestras reales
posibilidades y los caminos que debemos tomar.

Por lo anterior, el afio fue extremadamente duro. Los resultados negativos se
fueron acumulando en el afio y debimos enfrentar una situacién de pérdida y de
ciertos problemas de flujo permanentes. De hecho, hasta el mes de octubre
teniamos el riesgo de tener una pérdida importante en el 2006.

Creo que lo anterior se sumo a una situacién interna complicada en Novatech,
cuando perdimos algunos consultores importantes y enfrentamos una situacién
de alto riesgo de incumplimiento en nuestros proyectos. De hecho hasta la
fecha seguimos acarreando algunos problemas, inclusive de cobros,
ocasionados por la rotacion de nuestros consultores y los problemas de calidad
generados. Por ese motivo, los niveles de presién, ineficiencia y dependencia
con ciertas personas en los proyectos fueron extremadamente altos y
complicados de manejar. Adicionalmente, la necesidad de recursos de
Colombia y Peru, para sus proyectos en curso generaron aiin mayor dificultad en
Ecuador. Como consecuencia, hubo un clima organizacional complicado fruto
de estas salidas de gente y de la imposibilidad de efectuar ajustes salariales
mayores o de plantear esquemas de compensaciéon y desarrollo que motiven a
las personas. De hecho, creo que en el 2006 se cumplié un ciclo de la gente en
Novatech y fue necesario un proceso bastante delicado y complicado de
renovacion y de motivaciéon general.

Desde ese punto de vista, creo que hemos podido salir de la peor crisis que
hemos tenido en los 12 afios de existencia de Novatech.

Para ponerle mas complejidad al caso, también tuvimos que enfrentar una
situacion extremadamente compleja en nuestra relaciéon con Infor. La decision
de ir con Microsoft no gust6é dentro de Infor como sabiamos que sucederia, sin
embargo la pudimos manejar relativamente bien hasta cuando nos topamos en
algunos procesos compitiendo con GMS, el distribuidor de BPCS en Ecuador. A
raiz de estos procesos, ellos decidieron jugarse el todo por el todo para
quitarnos el negocio en Ecuador argumentando que Novatech no estaba
jugando limpio en el mercado y que Infor no debia aceptar esa posicion doble de




Novatech. A pesar de las explicaciones dadas a Infor sobre la necesidad de
nuestra organizacion de cuidar su estabilidad en el tiempo frente a los diferentes
cambios que habian sucedido con Baan en el tiempo, el reclamo de GMS tuvo
eco y estuvimos a punto de perder la distribucion de Infor. Es mas, en algin
momento estuvimos dispuestos a que eso sucediera, a pesar del problema de
ingresos que nos podia generar en el corto plazo. Luego de muchas reuniones
muy complicadas y de muchas negociaciones, logramos que Infor decida
quedarse con Novatech y mas bien terminar el contrato de distribucion con
GMS. Todo este proceso, simultaneo con lo que sucedia en Colombia y Per(,
fue posiblemente aquel que mayor esfuerzo y dedicacion gerencial tomé, por no
decir “desgaste” gerencial, en realidad.

Sin que lo anterior esté totalmente superado, el afio lo llenamos con la ejecucion
del proyecto de migracién de Pinturas Céndor, la implementaciéon de Baan en
Grupo Synergy y Fibran, y las implementaciones de Naranjo-Ordéfiez, Elasto y
KFC con Dynamics AX. Afortunadamente a fin del afio pudimos cerrar un
negocio de Baan y dos de Microsoft que nos ayudaron mucho a los resultados.
Ganamos el proyecto con Holdingdine por mas de 850K, el de Grupo Visién en
Manta por 350K aproximadamente y el de IVAN BOHMAN en Guayaquil por
220K. Los pagos de licencias de los tres proyectos fueron representativas y nos
ayudaron a recuperar la pérdida acumulada que habiamos arrastrado.

Viendo el lado positivo del afio, hubo bastante demanda por soluciones
empresariales y varias compafiias estuvieron interesadas en efectuar procesos
de seleccion, estimulados posiblemente por el nivel de actividad de nuestros
competidores. Otra buena noticia es que recibimos el premio al “Partner del
Afo” en Ecuador con Microsoft, lo que nos ha permitido estrechar la relacion y
consolidar la linea de negocio. Al terminar el afio, las ventas en la linea
Microsoft ya fueron 50 % del total de las ventas en la linea Baan, lo que es
bastante bueno para balancear nuestro riesgo.

Negocio de Consultoria

El aflo 2006 para el negocio de consultoria fue también bastante dificil. Ha
resultado evidente la baja de volumen de proyectos ISO y la “prostitucion™ del
negocio que ha llevado los precios de los proyectos a niveles que ya no resultan
interesantes. Si bien mantuvimos de todos modos y en base a un esfuerzo muy
grande, un nivel aceptable de ocupacion, se noté la diferencia con afios
anteriores. En esta linea en cambio, fue muy importante la contribucion de
proyectos ejecutados con calidad y dentro de tiempos y presupuestos que
lograron generar algo de rentabilidad.

En el 2006 hubo un repunte interesante de proyectos de Planificacion
Estratégica que contribuyeron importantemente al resultado de la Unidad de
Negocios.




El afio 2006 tuvo en la practica dos etapas muy marcadas. Un primer semestre
muy intenso y positivo, en el cual se vendié mas del 60 % del presupuesto anual,
lo que abrigaba expectativas muy alentadoras sobre el resultado total del afio.
Desgraciadamente, desde el mes de junio con el Mundial de Fuatbol, seguido de
las vacaciones y el periodo electoral, paralizaron las decisiones empresariales
sobre proyectos de mejoramiento. El argumento siempre fue “esperemos a
Enero para ver". En vista de la dificultad de cierre de nuevos proyectos, se
destiné recursos a terminar todos los otros trabajos vigentes y liberar capacidad
para lo que se podria conseguir en el 2007. De esta forma se forz6 la
facturaciéon de proyectos para compensar los problemas con los nuevos.

Una nota destacada podria ser el proyecto de mejoramiento que se ejecuté a
final del afio con la Compariia de Cervezas Nacionales, que concluyé con gran
éxito y reconocimiento. Este era un proyecto no ISO que podria generar nuevas
cosas en el siguiente afo.

Se tomo la accién de tener un Gerente de Soluciones de Negocio en Guayaquil
para promover ventas y proyectos en esa ciudad. Se incursion6é en otros
productos relacionados como las normas ISO 22000 para alimentos y la SO
17024 para certificacion de competencias. Se trabaj6é consolidando también el
equipo de consultores, la mayoria nuevos luego de los problemas del 2005 por
las salidas sufridas.

Se hizo un esfuerzo importante en el control de costos y eficiencias en los
proyectos, lo que ayud6é mucho en la generacion de una contribucion importante
a los resultados. Se ha empezado ya a trabajar en nuevos productos y
elementos diferenciadores en los existentes con miras al 2007.

RESUMEN 2006

En resumen, como se dijo en la introduccion, el afio 2006 fue el afio mas
complicado de Novatech en toda su existencia. Podemos listar varios factores
que pesaron:

» Los problemas inherentes al negocio de software en el mundo,

* La muy inestable situacion de nuestro principal y mayoritario proveedor
Baan-Infor

= Las dificultades internas generadas por el cumplimiento de ciclos de las
personas en la organizacién

» La imposibilidad de subir salarios y satisfacer demandas internas por
mayor desarrollo econémico y profesional

» El ataque frontal de GMS buscando la terminacién de nuestra distribucion
de los productos de Infor

» El paulatino agotamiento de ciertos productos claves de Consuitoria




= La situacion de restriccion en la economia por asuntos politicos

A pesar de todos ellos, al final del 2006 se logré “capear el temporal”. Creo que
se ha reestructurado la organizacién, con gente nueva, ya entrenada en
productos nuevos y vemos con optimismo el futuro del 2007.

CONCLUSIONES

En resumen sefiores socios, hemos tenido un afio 2006 bastante movido y
complicado, tanto en las lineas de software como de consultoria. Sin embargo
de eso, hemos seguido creciendo y tendremos que tomar los correctivos para
cuidar el futuro de la compaiiia.

El plan del 2007 sigue siendo ambicioso en Ecuador y esperamos que la
situacion politica no la complique.

Agradezco a todos por el apoyo y la confianza durante todo el afio y espero
podamos tener los resultados que esperamos en el 2007.

Muchas gracias.

Gerente General




