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RESUMEN

Este trabajo trata sobre la creacion de un polimero organico con base al
almidon de platano para comercializarlo como un aditivo de control de filtrado
para el fluido de perforaciéon en el Ecuador. EI esquema comercial tiene su
concepto en la determinacion del rendimiento técnico de dicho almidén de
platano que sea capaz de minimizar la pérdida de liquido durante la perforacion
del pozo en las formaciones. La comercializacidbn se basa en una relacion
empresa a empresa enfocada en la satisfaccion del cliente.



ABSTRACT

This tesis explain about implementation of organic starch based on banana
starch by manufacturing and commercializing for oil business on drilling fluid
services as fluid control losses on Ecuador. Technical capabilities are based to
minimize liquid of drilling fluid around drilling oil Wells through porosity and
permeable formations. This comercial model is done for business to business
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CAPITULO 1

ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Justificacion.

El Gobierno Nacional del Ecuador desde el afio 2013 (Sectores Estrategicos,
2013) implemento el programa de desarrollo del cambio de la matriz productiva
con el objetivo de incorporar valor a la materia prima que produce el pais. El
presente trabajo incorporara la industrializacion la produccién de platano para
manufacturar un aditivo del fluido de perforacién organico que finalmente
lograra reducir y/o hasta eliminar la importacién de este quimico.

Dentro de las operaciones de perforaciones de pozos petroleros es
indispensable el uso de un fluido de perforacion que se utiliza principalmente
para desplazar los recortes de formacion realizados en la perforacion en si,
este fluido de perforacion es un sistema que debe cumplir varias
caracteristicas, una de ellas es el control de filtrado que sirve para reducir la
pérdida de liquido del fluido de perforacién. Existen varios compuestos
quimicos polianiénicos que realizan esta funcion; el trabajo que se propone es
crear un polimero organico creado del almidén de platano capaz de reemplazar
a compuestos quimicos polianiénicos para otorgar las caracteristicas de control
de filtrado en el fluido de perforacion.

El producto a ser creado se encaja en el sector industrial de la manufactura de
productos quimicos; segun el informe de la revista lideres (Revista Lideres,
2015) el crecimiento de la industria manufacturera en el 2014 alcanz6 el 3.6% y
su impacto en el PIB se incrementd en 0.43% ubicAndose como el cuarto
sector influyente en la economia nacional.

Este nuevo producto reducira y hasta eliminard las importaciones de los
compuestos quimicos necesarios para otorgar las caracteristicas necesarias al
fluido de perforacion. Cabe indicar que en el pais no existen empresas de
industrializacion de polimeros organicos sea con base al platano o tubérculos
(papa 0 yuca) y peor aun manufacturar un aditivo quimico especifico de
controlador de filtrado en los fluidos de perforacion.

Tendencias del Macro Entorno

Las tendencias para la creacibn de una empresa productora de aditivos
organicos para el fluido de perforacion en Ecuador se basa en 2 razones: a)
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Crecimiento sostenido de la actividad manufacturera de productos quimicos; y,
b) Economia ecuatoriana dependiente de la extraccion de petrdleo.

Las cifras del Valor Agregado Bruto (VAB) del Banco Central del Ecuador de
septiembre del 2015 indican que los sectores donde existié un (BCE, 2015, pp.
11,12) crecimiento durante el primer trimestre fueron agricultura de 0.11% y
manufactura de 0.02%. Especificamente el crecimiento de la manufactura de
las exportaciones de productos quimicos y farmacos manufacturados entre julio
y agosto 2015 superé 11.8 millones de délares (BCE, 2015, p. 1) y el
crecimiento de productos manufacturados del banano crecié en 5.6% hasta el
mes de junio 2015 (Camara de Industrias de Guayaquil, 2015) y los sectores no
petroleros han crecido de forma consistente los Ultimos trimestres a razon de
2.4% (BCE, 2015).

En la proforma presupuestaria del Ecuador del 2014 (Ministerio de Finanzas,
2014) el aporte del sector hidrocarburifero alcanza un 35% y para el 2015
(Ministerio de finanzas, 2015) un aporte del 30.9% debido a la reduccion del
precio de petréleo (OPEP, 2014, p. 27). EI mantenimiento e incremento de la
produccién petrolera se basa en las inversiones de exploracion y desarrollo
como son la perforacibn de pozos petroleros, remediacion de pozos
productores, estimulacion de pozos depletados y recuperacion mejorada (AIHE,
2015, p. 11).

En el pais el incremento de la produccion total de petroleo desde el 2002
alcanz6 un 40.5% (AIHE, 2015, pp. 8,11) (SHE, 2015). Considerando el
incremento de la produccion nacional desde la misma fecha se observa un
incremento de 28.9% en el mismo informe; este incremento esta intimamente
ligado a la cantidad de pozos perforados en la misma temporalidad pasando de
98 pozos perforados a 201 pozos perforados entre los afios 2002 y 2011
(AIHE, 2015, p. 18) y hasta el afio 2014 se perforaron 348 pozos lo que implica
in crecimiento de actividad de perforacion de 205% hasta el 2011 y 239% hasta
el 2014.

De acuerdo a las cifras de junio del 2015 del informe de proyeccion de
produccion petrolera 2020 (SHE, 2015) se observa que la produccion de
nacional sin incluir la produccion de las empresas privadas tiene un incremento
del 9.08%. Se ha considerado Uunicamente de la produccion nacional debido al
cambio de contratos petroleros por prestacion de servicios en lugar de
contratos de participacion desde el 2009, esto implica que la produccion
nacional tiene una mayor contribucién en la economia ecuatoriana.

Por lo antes mencionado, la perforacion de pozos petroleros es una actividad
de la industria que permite mantener la produccién de crudo y de esta manera
aportar al ingreso del presupuesto del Estado, por lo tanto si la actividad de
perforacion de pozos petroleros se mantiene es inevitable que la cadena de
suministros de la perforacién de pozos petroleros se mantengan.
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Andlisis Sectorial.

El analisis sectorial de la manufactura de productos quimicos para crear un
aditivo de controlador de filtrado para el fluido de perforacion en el Ecuador se
realizara mediante el analisis de las cinco fuerzas de Porter (Porter, 2008)

Amenazas de
entrada

Proveedores Rivalidad Consumidores

Sustitutos

Figura 1: Andlisis sectorial de agentes controladores de filtrado
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El analisis sectorial de la manufacturacion de aditivos del fluido de perforacion
segun las cinco fuerzas de Porter concluye que la rentabilidad del sector a
mediano y largo plazo en el Ecuador sera igual al costo de oportunidad del
capital debido a la presencia de dos fuerzas favorables a la rentabilidad, dos de
impacto neutro y una de impacto contrario. El andlisis sectorial a profundidad
puede verse en el Anexo 1

Analisis de la competencia

Analizar la competencia dentro del sector agroindustrial de manufactura de
agentes controladores de filtrado se clasifica en dos tipos: las empresas
importadoras y las empresas fabricantes donde las segundas son las mismas
empresas que proveen el fluido de perforacion en si.

Para el analisis de la competencia se realiz6 un sondeo a personal de las 5
empresas de fluidos de perforacion cubren la totalidad del mercado; este
sondeo abarcé a 16 personas que se encuentran en posiciones claves de toma
de decisiones sobre el aditivo controlador de filtrado como laboratoristas (se
determina una repeticion de respuestas de 2 personas), ventas, soporte
técnico, ingenieros de campo y gerencia.

De acuerdo a este sondeo de opinion sobre los atributos mas relevantes a ser
considerados al momento de seleccionar el aditivo de control de filtrado se
observa que los usuarios y tomadores de decision clasifican los atributos en:
Rendimiento (Ibs/bbl), calidad y precio con puntuaciones de 13, 11 y 11
respectivamente. Para el presente andlisis se usaran los atributos de
rendimiento y calidad, se eliminara precio debido a que este atributo estara
relacionado con el rendimiento final del producto.

En el sondeo también se logré determinar que el aditivo conocido como PAC
(Polianiénica Celulosa) en sus diferentes versiones UR, R, UL, POLYPAC;
Almidén y Polimero son los aditivos con mayor uso y frecuencia de las
personas sondeadas y en segundo lugar estan los producto genéricos
quimicos.

Para el analisis de mapeo de la competencia, es preferible determinar el
producto con el cual competir debido a que sera dificil competir contra la marca
gue tiene la capacidad de fabricar el aditivo y proveer el fluido de perforacién,
por lo tanto es mejor competir contra un producto determinado, este producto
es de un proceso quimico genérico que lo usan todas las empresas fabricantes
y proveedoras con diferentes nombres comerciales.

En el mapa abajo mostrado se observa que el producto predominante es el la
Celulosa Polianionica (PAC), pero existe una gran oportunidad de ofrecer un
producto de alta-media calidad con rendimiento medio 0 a su vez un producto
de baja-media calidad con alto rendimiento. Estas dos opciones de producto
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pueden ser logradas mediante modificaciones quimicas en el sistema y/o
deshidratacion al vacio del polimero organico de platano con los respectivos
efectos econdémicos que estos implican.

Mapa Estratégico de la Competencia

g

- STARDRILL —
% *DUALFLO
S STARDRILL
it T i FILTERCHECK
OTROS
DUALFLO UNITROL
Bajo Rendimiento Alto

Figura 2: Mapa estratégico de la competencia
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CAPITULO 2

OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Disefio de la Investigacién de Mercado

El producto a ser comercializado es un producto de uso y aplicacion especifica
en la industria petrolera en el area de exploracion, especificamente en la
perforacion de pozos petroleros. La metodologia de comercializacion,
publicidad y otras actividades esté en funcién de la relacion entre empresas, es
decir una relacién de negocios entre empresas donde la confianza mutua entre
el fabricante y el distribuidor tenga el mayor compromiso.

En el pais actualmente existen 5 empresas proveedoras de fluidos de
perforacion, por lo tanto, nuestro disefio de la investigacion de mercado se
basa en entrevistas a profundidad a dichas empresas: Schlumberger (MI-
SWACO), Baker (Drilling Fluids), Halliburton (Baroid), Qmax y CCDC (fluidos
de perforacion) que cubriran el 100% del mercado. Consecuentemente, esta es
una investigacion tipo censal

Durante estas entrevistas a profundidad buscamos encontrar las motivaciones
para la seleccion del agente controlador de filtrado, conocer el tamafio del
mercado de fluidos de perforacion y controlador de filtrado, ventas de fluidos de
perforacion y controlador de filtrado, determinar los problemas de
abastecimiento y/o uso de diferentes proveedores de quimicos hacia estas
empresas de provision de fluidos de perforacion, conocer los productos mas
utilizados con sus fortalezas y debilidades.

El uso de entrevistas a profundidad permiti6 conocer necesidades
insatisfechas, héabitos y frecuencia de consumo, productos de mayor consumo
y sus presentaciones y finalmente determinar la aceptacion del concepto del
nuevo producto a ser incorporado en el mercado, esta aceptaciéon también
buscé analizar los requerimientos técnicos a ser alcanzados por el nuevo
producto.

En esta investigacion censal, la informacién proveniente de las fuentes
secundarias seran usadas para validar la informaciéon obtenida en las
entrevistas, asi como también el conocer los estimados volumenes de ventas
de fluidos de perforacibn basados en la actividad de exploracion,
especificamente de perforacion de pozos.

Métodos de recoleccion de datos utilizados.
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La recoleccion de datos obtenidos mediante entrevistas a profundidad a los 5
directivos de las empresas de fluidos de perforacion, estos directivos poseian
un minimo de 9 afios en el &rea de fluidos de perforacion y se encontraban
actualmente en cargos de toma de decisiones gerenciales.

Se obtuvo informacion que se usara para establecimiento de estrategia,
conocimiento de las formas de mercadeo del producto, inconvenientes
operativos (logisticos y calidad), entre otras.

Adicionalmente se solicitd cotizaciones a las empresas importadoras del
producto de mayor compatibilidad quimica y mayor comercializacion con el
objetivo de establecer las condiciones de entrega de producto y su precio.

Tamano del Mercado
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La propiedad del filtrado en un fluido de perforacion de pozos petroleros indica
la cantidad relativa de liquido que el fluido de perforacion pierde durante la
perforacion del pozo debido a filtracion hacia las formaciones permeables. Para
reducir esta cantidad de pérdida de liquido de un sistema de fluido de
perforacidon se utiliza productos quimicos, conocidos como agentes de control
de filtrado; dichos productos quimicos son fabricados por las mismas empresas
proveedoras de fluidos de perforacion y que finalmente se convertiran en
futuros clientes.

El producto controlador de filtrado a ser incorporado en el mercado es de facil
fabricacion, excelente compatibilidad con varios sistemas de fluidos de
perforacion con base agua, ha mostrado un excelente rendimiento de control
de filtrado en los laboratorios de Schlumberger y Qmax, reemplazaria a los
productos organicos de rendimiento y calidad media mostrado en el mapa
estratégico de la competencia del capitulo 1, proveer una mayor facilidad
logistica y permitir la reduccion de inventario quimico de las empresas de
fluidos de perforacion; finalmente se obtiene un beneficio econdémico causado
por menor costo de producto, reduccion de impuestos de importacion,
reduccion de costo de transporte y principalmente la optimizaciéon del cupo de
productos importados.

Esta oportunidad de negocio plantea la sustitucién de los diferentes productos
quimicos sean estos organicos e inorganicos por el almidén de platano siempre
y cuando se logre mejoras en compatibilidad, en precio y en el rendimiento.

El mercado del controlador de filtrado y fluidos de perforacion esta regido por la
cantidad de pozos petroleros a ser perforados, asi en el Ecuador de acuerdo a
la AIHE (AIHE, 2015) se observa un incremento constante en la cantidad de
pozos perforados alcanzando un 187% de crecimiento entre los afios 2010-
2014 como se muestra en las figuras #3 y #4 respectivamente continuacién

Afo EP@PETROECUADOR PETROAMAZONAS RIOEINAPO  PRIVADAS TOTAL

2002 15 83 98

2003 7 95 102

2004 24 94 118

2005 23 112 135 EnI&erritoriofhacionalfueron
2006 24 117 141 perforados@33@ozos@urantel
2007 32 77 109 2014,@sRecir,3%@nenos@efol?
2008 53 45 25 123 registrado@IGfioBrecedentel
2009 59 59 33 151 (348).Aa@EnayoriaRiellos{227)2
2010 46 54 10 68 178 corresponden@®Petroamazonas
2011 44 89 19 49 201 EP,@Enientras@uei@enord
2012 100 90 54 49 293 numerof46)@RioMNapo

2013 - 252 53 43 348

2014 - 227 46 60 333

Fuente:@ngAorgeRosasERARCH
Adaptadoior:DianaarvajalERRCH
Figura 3: Pozos perforados en el Ecuador entre 2002-2014



Figura 4: Grafico de historico de pozos perforados por compaiiia
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Debido a la volatilidad del precio del barril de petréleo, la actividad de
perforacion de pozos petroleros en el Ecuador ha decrecido, la grafica #5
muestra la evolucion de la cantidad de taladros de perforacion operativos en
cada mes desde el afio 2009 hasta el mes de octubre del 2015 (AIHE, 2015) y
se realiza una estimacion de los proximos 4 afios basados en los estimados de

produccion de petroleo de los diferentes clientes en el pais (SHE, 2015).

Taladros de perforacion
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Figura 5: Cantidad de taladros de perforacién Ecuador

La tabla #1 muestra el resumen de las entrevistas a profundidad realizada a los

directivos de las empresas de provision de fluidos de perforaciéon, dicha tabla
muestra el mercado de cada empresa.

TAMARNO DE MERCADO DE FLUIDOS Y CONTROLADOR DE FILTRADO

SCHLUMBERGER QMAX BAKER CCDC | HALLIBURTON | Promedio | TOTAL MERCADO
Precio de Venta (usd) S 144,0| S 167,0|S 190,0| 8 189,7|S 160,0|S 1701 NA
Consumo por pozo (sacos) 150 140 200 240 190 184,0 '
Compras anuales 2014 (sacos) 20.640 14.000 18.000 500 5.400 58.540
Compras anuales 2015* (sacos) 20.380 15.750 8.090 1.700 5.670 NA 51.590
Mercado de control de filtrado 2014 (S) S 2,972,160 | § 2.338.000|S 3.420.000 S 94.850|$  864.000 o S 9.689.010
Mercado de control de filtrado 2015* ($) S 2.934.720 | $ 2.630.250|$ 1.537.100|$ 322.490|S 907.200 S 8.331.760
* Datos actualizados al 1 noviembre del 2015
Fuente: propia basada en entrevistas

Tabla 1: Tamafio de mercado de control de filtrado 2014-2015

Basado en las entrevistas tenemos un consumo promedio por pozo perforado
de control de filtrado es de 184 sacos de 25 kg con un precio de venta de
promedio de $170,1. El tamafio de mercado en el afio 2014 alcanzé los $9,68
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millones y para el 2015 descendio a $8,33 millones debido a la reduccion de
actividad por la caida del precio de barril de petréleo.

El mercado en unidades de control de filtrado (sacos de 25 kg) de todas las
empresas en el pais alcanz6 un volumen de 58.540 sacos para el afio 2014 y
51.590 sacos para el 2015.

Contrastando estos valores con la cantidad de pozos perforados en el afio
2014 que alcanzé 333 pozos y conociendo la cantidad de sacos promedio
usados de todas las empresas de 184 unidades, tenemos un volumen de
mercado de 61.272 sacos. Esto representa una diferencia de apenas 4,46% del
tamafio del mercado de control de filtrado entre los valores obtenidos de las
entrevistas y los valores mediante fuentes secundarias, este porcentaje de
error menor al 5% se considera estadisticamente permisible.

Consumidor

Los consumidores del producto base de este negocio son las empresas
proveedoras de fluidos de perforacion. Actualmente en el pais se encuentran 5
empresas operando como son: Schlumberger (MI-SWACO), Baker (Drilling
Fluids), Halliburton (Baroid), Qmax Solutions y CCDC (fluidos de perforacion);
siendo las empresas Schlumberger y Qmax las empresas que poseen una
cuota del marcado conjunta de 69% en el afio 2014 y 71% para el afio 2015
como se muestra en la tabla#2

CUOTA DEL MERCADO DE FLUIDO DE PERFORACION

SCHLUMBERGER QMAX BAKER Ccne HALLIBURTON TOTAL
Cuota de mercado 2014 (%) 39% 30% 18% 1% 12% 100%
Cuota de mercado 2015 (%) 38% 33% 10% 6% 13% 100%
Ventas 2014 ($) $ 42306000 | S 32.543.077 | $ 19.525.846| & 1.084.769 |5 13.017.231|5 108.476.923
Ventas 2015 (5)* § 356350005 30.945000(5 9.377.273| § 5.626.364|$ 12.190.455| S 93.774.091
* Datos actualizados al 1 noviembre del 2015

Fuente: propia basada en entrevistas
Tabla 2: Mercado de fluidos de perforacién 2014-2015
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Adicionalmente existen empresas que planean o estan en negociacion de
contratos en el Ecuador como son Quito Oil, Weatherford (fluidos de
perforacion) y SLN (fluidos de perforacion).

De acuerdo al reporte del 2014 de la Superintendencia de compafias del
Ecuador (Supercias, 2014) el informe financiero de la empresa Qmax Ecuador
S.A, empresa dedicada exclusivamente a la provision de fluidos de perforacion,
indica que las ventas alcanzé un total de $39.969.880. Anexo 4.

El Gerente de General de la empresa QMAX menciond6 en la entrevista que el
75% de las ventas totales proviene de fluidos de perforacién, con esta premisa,
el total de ventas segun el informe financiero de la superintendencia de
compafiias alcanzé un total de $29.977.410 para el 2014 y comparando este
valor con el otorgado en las entrevistas observamos una diferencia de
$2.565.667 que representa una diferencia del 7.8% entre los valores.
Consideramos que este margen de error es permisible.

De las empresas mencionadas anteriormente y que se encuentran operando en
el pais uUnicamente la empresa CCDC no fabrica sus propios productos e
importa los productos quimicos desde China. En la tabla #3 presentada a
continuacion se observan los nombres de los productos organicos e
inorganicos de mayor consumo por las empresas de fluidos de perforacion.

PRODUCTOS DE CONTROLADOR DE FILTRADO
SCHLUMBERGER| ~ QMAX BAKER (cnc HALLIBURTON
Producto organico Unitrol, DualFlow ~ StarDrill Biolose, CenterCheck,
Producto Inorgénico PACHV,PACLY|  PAGs PACs PACLV, PACHV | PACR, PACL

Fuente: propia basada en entrevistas
Tabla 3: Productos comerciales del control de filtrado

Como podran observar en el producto inorganico es muy comun el uso de la
Celulosa Polianionica (PAC son sus siglas en inglés) y este es el producto que
las empresas compran a proveedores locales (empresas importadoras
nacionales). De acuerdo a las entrevistas realizadas el producto denominado
PAC tiene varias restricciones en su aplicacion, las dos principales limitaciones
son el dafo de formacion y bajo rendimiento.

Los consumidores se caracterizan por tener una enorme fortaleza técnica que
debe ser cumplida a satisfaccion total por cada producto y mas aun si este
producto no es manufacturado bajo las especificaciones, estandares y
tecnologias de cada empresa.

Habitos de compra.
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Los habitos de compra de cada empresa son muy similares, ya que todas las
empresas importan sus productos de casa matriz ubicada en Houston, excepto
la empresa CCDC que realiza compras de grandes volimenes de mas de 3000
sacos cada 6 meses a empresas Chinas y los almacena en bodegas Quito.
Las empresas en general tienen un promedio de abastecimiento de tres meses
de inventario.

Necesidades insatisfechas

En las entrevistas se puede observar que las necesidades insatisfechas son
muy pocas debido a la reputacion de la marca, se estima que cada encuestado
tuvo un sesgo en este tema ya que todo fue perfecto, a pesar de dicho sesgo
los problemas mas evidentes del agente controlador de filtrado que logramos
deducir son:

1.- Incremento de la Reologia (viscosidad)

2.- Generacion de espuma

3.- Incompatibilidad con el calcio o anhidrita de las formaciones

4.- Imposibilidad de usar el producto PAC en zonas productoras

5.- Los incrementos de PH y temperatura reducen el rendimiento del producto
6.- Degradacion térmica o bacteriana

7 .- Alto costo
Atributos valorados

Los atributos mas valorados por los encuestados fueron:

1.- Rendimiento del producto, en este atributo existen diferentes valores ya que
el rendimiento del producto depende del sistema de fluido de perforacion. Fue
el atributo mas valorado por las 5 empresas

2.- Compatibilidad con el sistema del fluido de perforacién, es la segunda
preocupacion de todos los entrevistados

3.- Alta solubilidad en sistemas base agua, los entrevistados validaron este
atributo

4.- Menor dafio de la formacion productora, tres de los cinco entrevistados
dieron prioridad a este atributo

Posicionamiento de los principales competidores

Con respecto al posicionamiento de los productos competidores, se observa
gue cada empresa tiene muy bien posicionado su producto organico de control
de filtrado de manera interna, lo que hay que resaltar es que para el producto
inorganico PAC todas las empresas concuerdan que es muy similar entre todos
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y que este producto sirve de intercambio (compra-venta, préstamo) entre
empresas en las emergencias.

El controlador de filtrado de platano debera posicionarse de mejor manera
contra los productos StarDrill, Unitrol, DualFlo, Biolose, Centercheck. Debido a
la proteccion de la marca Unicamente una empresa indico6 una debilidad de su
producto por el alto costo.

Evaluacion del concepto.

En las entrevistas logramos explicar el producto a ser ofertado, los atributos
mencionados fueron: almidén, resistente al rolado que basicamente consisten
en un proceso de compatibilidad con fluido inhibitorio de arcilla, resistencia a la
temperatura de 180 °F (temperatura promedio de pozos en Ecuador) y un
envejecimiento del sistemas por 36 horas que se muestra en el Anexo 5.

Los resultados preliminares para la evaluacién del concepto con las empresas
Schlumberger y Qmax proveedoras de fluidos se obtuvieron con una alta
concentracion (10 Ib/bbl) de almidén de platano y observar los resultados
después de proceso de rolado se interesaron mucho en este producto debido a
su rendimiento de 4 cc/30 minutos de filtrado, pero también salieron las
inquietudes y requerimientos para obtener muestras de laboratorio para
obtener los rendimientos reales en sus sistemas. La empresa Halliburton
indicé que le parece un buen sistema pero que debido a las politicas internas
no estaria en posibilidad de realizar pruebas de laboratorio ya que se necesitan
grandes justificativos para reemplazar productos con marca Halliburton.

Los resultados finales de las pruebas de laboratorio con una concentracion de
6 Ib/bbl del almidén de platano en las empresas Schlumberger, Qmax indican
un resultado del rendimiento de 7,5 cc/30 minutos y 7.0 cc/30 minutos
respectivamente. Nuestra comparacion técnica se realizd con 6 Ib/bbl de fluido
de perforacién. Los resultados se muestran en los Anexos #6 y #7.

Con el objeto de evaluar el concepto a ser incorporado en el mercado se
realizd una comparacion de los productos que son considerados competencia
para el control de filtrado de las diversas empresas, esta comparacién técnica,
logistica y economica se la muestra en la siguiente tabla #4 de resumen

PRODUCTOS COMPETIDORES DE CONTROLADOR DE FILTRADO
Empresa SCHLUMBERGER QMAX BAKER oc HALLIBURTON Producto Local
Nombre del producto Unitrol DuzlFlow PAC StarDrl PAC Biolose, PAC PAC CenterCheck | PAC | Almidon oe Patano
Costo §) § 135§ 138§ 1455 155 135§ 150§ 1955 1305 140/$ 1383 15
Concentracion (ly/ob] 0 10 30 40 50 6,0 50 ND D ND b
Rendimiento (/30 min) 60 80 62 51 50 40 30 ND D ND 13

) ) ) Imposioiidad de !
Noaplicacon | Noaplicacon | Taponamiento Taponamientode| ., )
obtener Precipitacion en presencia Incrementz f2

Limitante técnico presenciade | presencizde | dearenas | Ninguna Ninguna o arenas ND [
. ) rendimiento deges viscosidad a 20 cp
hidrocarburos | hidrocarburas | productoras . productoras
menara

Tabla 4: Comparativo de productos competidores de Control de Filtrado
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Del comparativo mostrado podemos indicar:

Existe un rendimiento alto (6 cc/30 min) usando una concentracién media, Si
aprovechamos el rendimiento medio (8cc/30min) usamos una menor
concentracion que permitird optimizar los costos de la formulacion del fluido de
perforacion.

Un menor precio de compra comparado a los productos competidores, el precio
estimado para el ingreso al mercado es de $75, este precio es menor con
respecto a los productos del mercado e incluye la entrega en la base de las
empresas en la ciudad del Coca.

La limitante de importaciones de productos sera utilizada como una ventaja
competitiva, existe una limitante gubernamental de tener cupos/montos de
importacion en todas las empresas; asi las empresas proveedoras de fluidos
importaran los productos primarios para la elaboracion del fluido de perforacion
y realizaran el abastecimiento nacional de productos probados para completar
los sistemas de fluidos de perforacion. En el futuro el gobierno estima la
implementacion de timbres cambiarios para la importaciéon que beneficiara la
industria local.

Los habitos o frecuencia de compra se modificarian debido a la facilidad de
disponer de un producto probado en el mercado sin necesidad de incrementar
inventario quimico ni realizar compras internacionales de grandes cantidades

La reduccion de importaciébn permitira una reduccion de los impuestos y
salvaguardias, que finalmente repercutiran en mejores resultados financieros.

Todas las empresas de provision de fluidos de perforacion presentes en el pais
indicaron que al momento de existir un producto de buena calidad,
compatibilidad con cada sistema, buen rendimiento y de menor costo
(comparado con el producto de cada empresa) se debera realizar un
acercamiento regional para tener la aprobacion de compra; esta limitante
podemos usarla como fortaleza al momento de tener una expansion en los
mercados internacionales abarcando mercado como Colombia, Perd,
Venezuela y Bolivia que poseen sistemas de fluidos de perforacion con base
agua.

Oferta

La oferta del agente controlador de filtrado radica en el autoabastecimiento de
este producto de forma interna desde sus plantas de manufactura
generalmente ubicada en sus laboratorios de produccibn en Houston,
adicionalmente existen cuatro empresas nacionales que importan aditivos
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quimicos para la industria petrolera, las empresas que importan y proveen a
nivel nacional el agente controlador de filtrado son: Amtex, Brenntag,
Transmerquim y Lipegsa.

Estas cuatro empresas son capaces de proveer el agente controlador de
filtrado inorganico PAC. La cotizacion de 200 sacos de la empresa Brenntag
cuenta con una limitante de entrega de 3 a 4 semanas y por un precio unitario
por saco de $125,00 sin IVA pagaderos en 45 dias de acuerdo al Anexo 6.

CAPITULO 3

DEFINICION ESTRATEGICA

Estrategia genérica

La estrategia seleccionada para la empresa StarchDrilling es la de Enfoque en
el nicho de mercado de empresas de servicios petroleros que contengan en su
portafolio la provisién del servicio de fluidos de perforacién y de completacion.
StarchDrilling proveerd uno de los varios componentes indispensable en la
formulacion de fluidos de perforacion base agua como es el controlador de
filtrado con base en el almidon de platano llamado C-Drill (logotipo en los
anexos #9 y #10). El enfoque especialista de StarchDrilling permitird que C-
Drill con formulacién del polimero organico se adapte a cada sistema de fluido
de perforacién existente en el mercado ecuatoriano.

El primer componente de la estrategia de enfoque se basara en la entrega de
un producto superior a los productos de la competencia en términos de
rendimiento y concentracion. En la tabla #4 elaborada en el capitulo anterior se
realizé la comparacion de rendimiento y concentracion entre los productos del
mercado; un producto superior se define como aquel que posee valores
inferiores en rendimiento y concentracion ya que esto permitira utilizar una
menor cantidad del producto u obtencion de mejores valores de control de
filtrado que optimizan la solubilidad del fluido, minimizar el transporte de
productos quimicos desde base a pozo, reducir mano de obra y tiempo de
elaboracion del fluido en el pozo.
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El segundo componente de la estrategia es la manufactura del agente
controlador de filtrado en Ecuador. Esta actividad permitira una mayor
interaccion entre StarchDrilling y sus clientes al momento que las empresas
proveedoras de fluidos de perforacion implementen nuevos sistemas de fluido
de perforacion en el mercado ecuatoriano y asi StarchDrilling podra
mantenerse como un proveedor de controlador de filtrado especialista y
personalizar su producto para cada cliente. Adicionalmente permitira una
reduccion de capital de trabajo en inventarios de los clientes que generara un
valor agregado a sus clientes.

Posicionamiento estratégico

En el andlisis sectorial realizado en el capitulo 1 se determiné que de las cinco
fuerzas de Porter la principal dificultad esta en contrarrestar la fuerza del poder
de negociacion de los Consumidores, al tiempo que conviene considerar las
fuerzas neutras como la Rivalidad y la Amenaza de entrada de nuevos
competidores.

El poder de negociacibn de los consumidores se mitigara mediante la
fabricacion de un polimero hidrolizado de alta calidad e incorporara productos
de resistencia térmica de ultima tecnologia que logre obtener valores de control
de filtrado superior a los productos competidores del mercado. El obtener
rendimientos superiores permite a las empresas proveedoras de fluidos de
perforacién demostrar a sus clientes (empresas operadoras) que el indice de
dafio de la formacion es menor con el uso de su fluido de perforacion y eso
permitird que las empresas operadoras petroleras tener una mayor produccion
de petroleo por pozo.

Una actividad importante dentro de la estrategia de enfoque para minimizar la
fuerza contraria de negociacion de los consumidores es el exaltar los beneficios
adicionales de no floculacion, viscosificante parcial, turbidez e hidrolizacion del
agente controlador de filtrado para posicionar al producto con una
diferenciacion del resto de agentes controladores de filtrado. ElI cumplimiento
de estas propiedades durante la operacion reducira el costo de tratamiento y/o
mantenimiento del fluido asi como también evitara problemas operativos y de
calidad durante la perforacion minimizando el riesgo de pérdida del pozo
petrolero a la empresa operadora. Por lo tanto se tiene un costo menor en el
fluido de perforacion para la empresa proveedora de fluidos y empresa
operadora.

Para minimizar los efectos de las fuerzas neutras de Rivalidad y Amenaza de
entrada que en un futuro posterior a la creacion de la empresa StarchDrilling
que se convertiran en fuerzas contrarias, se registrara a la empresa dentro del
cambio de la matriz productiva en el programa de la semplades para la
innovacion a través del programa InvestEcuador y aplicacion de las politicas de
emprendimiento generada en la agenda productiva del cambio de la matriz
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productiva (Ministerio de la Produccion, 2012) y solicitar a través de
Petroamazonas EP y/o Secretaria de Hidrocarburos que las empresas de
servicios petroleros contengan un minimo de 2% de productos manufacturados
en Ecuador en cada linea servicio.

Recursos y Capacidades Distintivas.

Los recursos Yy capacidades distintivas que contara StarchDrilling son la
materia prima de bajo costo y un laboratorio tecnoldgico que permitira la
transformaciéon del almidon (harina) de platano a controlador de filtrado para
cada sistema de fluido de los clientes. La combinacion de estos dos recursos
permiten a StarchDrilling la creacién de valor de la harina de platano usando
productos y procesos quimicos de alta tecnologia en su laboratorio dirigido por
un ingeniero quimico con experiencia en fluidos de perforacion.

El uso de una materia prima de bajo costo, de facil acceso y masivo como es la
harina de platano en el Ecuador permite a StarchDrilling reducir el costo de la
produccion de un polimero organico (base del controlador de filtrado), esta
capacidad de una materia prima de bajo costo permite la agregacion valor
mediante la incorporacidon de productos quimicos especificos de alto
rendimiento como el PTS-200 en su laboratorio tecnolégico para la
comercializacién de un controlador de filtrado con un costo efectivo menor para
el cliente.

La capacidad de tener un proceso separado en dos fases de la transformacién
del almidén de platano y un laboratorio tecnologico para la creacion del
controlador del filtrado impide que los futuros competidores dupliquen el
modelo de industrializacién ya que la diferenciacién radica en el conocimiento
de la combinacion entre almidon y el resiste térmico PTS-200 que debe usarse
para cada tipo de fluido.

Organigrama Inicial y Equipo de Trabajo.

StarchDrilling mantendra una estructura organizacional formal, vertical y
funcional (Franklin, 2003, pp. 79-86), (Elio, 2003, pp. 309-318) la seleccion de este
tipo de estructura organizacional se debe al tener areas de trabajo especificas
de la empresa como son produccion, ventas y control de calidad donde
existiran responsables de cada area encargados con jefaturas y la toma de
decisiones se realizara a nivel jerarquico con el objetivo de minimizar acciones
individuales que afecten la cadena de valor de cada area
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Figura 6: Organigrama StarchDrilling

Como se podra observar en la figura #6 se observa una estructura empresarial
enfocada en las ventas, las definiciones de cada puesto de trabajo se
encuentra en el anexo 11, la estructura empresarial de StarchDrilling permitira
tener un control de la produccion de C-Drill manteniendo el control de calidad y
despacho del almidon desde la planta del proveedor de almidén hacia la planta
de StarchDrilling que sera supervisada por el encargado de la produccién del
almidon, luego se realizara la fabricacion del C-Drill y control de calidad en la
planta y laboratorio; estas actividades seran realizadas por el encargado de la
manufactura de C-Drill y supervisado por el Jefe de produccién y coordina el
analisis de laboratorio de cada lote de produccion para cada cliente.

Con estos dos pasos previos se mantiene el inventario para realizar las ventas
a las empresas de fluidos de perforacion con el equipo de ventas y la asesoria
de un externo que indique la prevision de la actividad petrolera de perforacion
de cada empresa operadora (extractoras de petréleo).

Adicionalmente el equipo de trabajo conformado por el gerente general,
consultor y ventas permitira la correcta planificacion de produccion, compra de
almidon y principalmente conocer los nuevos sistemas Yy tecnologias
desarrolladas en los fluidos de perforacion en el Ecuador.

Finalmente el apoyo administrativo de la empresa sera llevado a cabo por el
contador para la ejecucion de las compras, pagos, analisis contable y financiero
de las ventas y compras que se desarrollan con la operacion de StarchDrilling.
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CAPITULO 4

PLAN DE MERCADO

Estrategia de posicionamiento

Los atributos mas valorados de C-Drill son el rendimiento del producto y su
compatibilidad con cada fluido de perforacion; estos atributos fueron
evidenciados al realizar las encuestas a profundidad y son los atributos que
destacamos para realizar la estrategia competitiva.

El hecho que C-Drill posea un rendimiento superior a los rendimientos de los
productos competidores implica un menor uso en cantidad del producto para
obtener un control de filtrado equivalente o a su vez usar la misma cantidad de
C-Drill para obtener un valor de control de filtrado inferior que usando un
producto de la competencia y de ambas maneras mantener alto el nivel de
solubilidad del fluido.

El otro atributo diferenciador que nos permitira tener una excelente posicion del
producto en el mercado es la compatibilidad del producto con cada uno de los
sistemas de fluidos utilizados en Ecuador; esta compatibilidad permitira evitar
problemas de dafio de formacién de las zonas productoras de petréleo,
utilizacién de productos quimicos adicionales, y reduccién del riesgo de pérdida
del pozo por empaquetamientos de la sarta de perforacion.

Estos dos atributos posicionaran a C-Drill como el controlador de filtrado mas
eficiente del mercado, asi su eslogan ser&: C-Drill vamos por mas barriles

Estrategia de marca (branding)

Sabemos que el branding son todos los esfuerzos que el marketing realiza para
dar notoriedad a la marca, por esta razon definiremos todas las acciones que
StarchDrilling debera ejecutar para posicionar su producto dentro de un
mercado técnicamente exigente y muy competitivo.

Las acciones del branding deben ser desde el nivel mas basico de la piramide
con el nivel de concientizacion a los clientes de la existencia de StarchDrilling
en el mercado mediante charlas directas a las empresas, estas actividades
deberan canalizarnos hasta el nivel de lealtad de los futuros clientes a nuestra
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marca para lo cual definiremos las identidad, personalidad, imagen de
StarchDrilling y su producto C-Drill

En el capitulo 3 se definié el logotipo de StarchDrilling que se encuentran en el
anexo #9. La identidad de StarchDrilling serd de la empresa innovadora y
atrevida capaz de crear soluciones ingenieriles organicas a los diferentes
problemas cotidianos de los clientes en sus proyectos de la forma mas
eficiente, confiable y rapida.

La personalidad de StarchDrilling deberan reflejar los siguientes caracteres:

1.- Atrevimiento, para poder trabajar con diferentes sistemas de fluidos de las
diversas empresas de fluidos de perforacion

2.- Confiabilidad, que permita a diferentes clientes saber que no existira fuga de
informacion clasificada

3.- Sincera, permitiendo entregar la solucion o no de un problema con las
capacidades vigentes.

4.- Competitiva, que demuestre el gran esfuerzo cientifico, creativo e ingenieril
para entregar soluciones

5.- Dinamica, capaz de adaptarse a los nuevos productos y sistemas de fluidos
de perforacion sin retrasos

La imagen que StarchDrilling reflejara sera de un ejecutivo de entre 30-40 afios
tecnologicamente  sofisticado, vanguardista, innovador, arriesgado y
actualizado de todas las nuevas tendencias tecnoldgicas. Con esta imagen se
pretende crear un vinculo entre las empresas altamente tecnoldgicas de
servicios de fluidos de perforacion y StarchDrilling.

Estrategia de producto
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El producto controlador de filtrado a ser comercializado tendra el nombre C-
Drill, este nombre es para indicar la aplicacion del Control de filtrado en la
perforacién, su logotipo es el siguiente

Q—D&LL

o chDRILLING

Figura 7: Logotipo C-DRILL
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La estrategia de C-Drill es ofrecer un producto aumentado ya que satisface el
producto basico y va acompafado de marca, calidad, empaque funcional,
servicio de post venta mediante analisis de ingenieria pre-durante y post
perforacion del pozo para evaluar los resultados de los primeros pozos de cada
yacimiento petrolero.

El producto basico es descrito como un saco de controlador de filtrado de un
peso de 25 kg empacado en saco de yute o papel carton de facil corte con
estilete o0 navaja, debe presentar el logotipo y las condiciones MDSS de riesgo
para salud junto al nombre y marca del producto. Esta presentacion de
empaque es equivalente a los productos actuales que se ofertan en el mercado
y esta estandarizada en la industria.

Los atributos del producto que hemos definido en el capitulo 3 son aquellos
que nos permitiran tener diferenciacion de los productos de la competencia.

El servicio de pre venta y seguimiento operacional durante ejecucion de la
perforacion del pozo petrolero seran los analisis de ingenieria que determinen
el verdadero rendimiento del producto en libras de producto en cada barril de
fluido de perforacion que otorgan un valor de control de filtrado, entre mas bajo
ambos valores tendremos mayor rendimiento; adicional se evaluara la
compatibilidad de C-Drill con cada sistema de fluido; se confirmara la
resistencia térmica y la degradacién del almidén organico posterior a las 48
horas de uso.

El servicio post venta contempla las modificaciones de concentracion de C-Drill,
nivel de humedad del almidén, concentracion del resistente térmico que
permitiran la mejora continua del rendimiento del producto con el fin de otorgar
el mejor desempeifio de nuestro producto en los pozos petroleros.

Este servicio intangible permitird a StarchDrilling un afianzamiento de nuestro
producto dentro de la lealtad del cliente mediante el convencimiento de
entregar un producto personalizado y optimizado a la operacion de cada campo
petrolero minimizando el riesgo que inherente de operaciéon en diferentes
campos petroleros.

Estrategia de precio

El precio a ser ofertado por el saco de 25 kg de controlador de filtrado esta
definido mediante el costo de materia prima (harina de platano) principalmente
y los precios del mercado para controladores de filtrado organico. El producto
agrandado mediante analisis de ingenieria descritos anteriormente sera
incluido para los primeros tres (3) pozos de cada campo petrolero con el fin de
optimizar las concentraciones; posterior a dichos tres (3) analisis de ingenieria
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por campo se establecera una tarifa de servicio de ingenieria para optimizacion
y/o solucion de inconvenientes del fluido sean estos relacionados o no al
control de filtrado.

PRECICS DE CONTROLADOR DE FLTRADO Y SERVICIO DE INGENERIA
Empresa SCHLUMBERGER QMAX BAKER (eoc HALLIBURTON StarchDriling
Nombre de! producto Unirol | Dugfow = PAC | StarDril | PAC Blolose PAC PAC CenterCheck | PAC CDil

Costo {5] § 13§ 138 14515 1|8 138 15015 19§ BEIIN 140[$ 138]8 15
Peso el saco de producto (k) 5 5 5 P 5 5 5 % % 5 5

Seniio de ngeniera optimizacion (3) | -6 -5 -6 -8 -8 4500
Senico de ngenieria de desaroll 6] | § - -5 -5 -8 -1§ 8,000
Servico de ngeniera de nvestgacion (8] § - -5 -5 -8 -8 10000
Tabla 5: Precios de controlador de filtrado y servicios de ingenieria

La tabla#5 presenta un resumen de los valores del control de filtrado a los
cuales las empresas de fluidos de perforacion realizan su compra o importacion
del producto desde cada una de sus casas matriz.

Estrategia de comunicaciéon

StarchDrilling al ser una empresa enfocada a un nicho de mercado muy
particular de aditivos quimicos para uso de fluidos de perforacién en la industria
petrolera, la forma de comunicacion no puede ser masiva ni tampoco usar
medio de comunicacion que no sean canales directos exclusivos de la industria
petrolera.

La comunicacion que StarchDrilling serd mediante visitas programadas a las 6
empresas de fluidos de perforacion en el pais e indicar nuestro producto
mostrando los alcances técnicos de laboratorio. Esta primera etapa permitira a
que las empresas de fluidos de perforacion conozcan la existencia de
StarchDrilling.

El segundo canal de comunicacion sera mediante la participacion en ferias
petroleras y/o mineras que permitiran tener un canal mas amplio abarcando a
directivos de las empresas operadoras donde podremos generar una
concientizacion de nuestra producto con los beneficios al yacimiento y de esa
manera gue los directivos de las empresas operadoras soliciten una evaluacion
de nuestro producto en sus pozos.

Finalmente el tercer canal y que nos permitird dar renombre a StarchDrilling a
nivel global es la elaboracién de un documento técnico que sea publicado en el
SPE (sociedad de ingenieros petroleros por sus siglas en inglés) lo que nos
abrird mayores plazas de mercado a nivel regional.

Estrategia de canal
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El dnico canal directo que StarchDrilling debe usar para su producto es
mediante las empresas de fluidos de perforacidn, ya que estas ofertan
paquetes completos de sistemas de fluidos de perforacion.

Nuestros clientes principales durante los proximos 5 afios seran las empresas
Schlumberger y Halliburton; ya que estas empresas poseen contratos de
prestacion de servicios con Petroamazonas en forma de diferentes consorcios
a exclusividad, esta interaccion con estas dos empresas permitira alcanzar un
60% de participacion del mercado.

El resto del mercado se realizara a través de las empresas CCDC y Qmax para
lograr incorporar un 30% adicional del mercado relacionado a empresas que no
presentan un consorcio de exclusividad y asi ampliar nuestra oferta.

Presupuesto

El presupuesto de mercadeo de StarchDriling debe estar enfocado a la
promocién en ferias nacionales y charlas a las empresas en el primer afo,
desde el segundo al cuarto afio esta enfocado en la participacion de ferias
internacionales principalmente la OTC (Offshore Technical Conference) en
Houston.

En el presupuesto de mercadeo nacional esta enfocado a que los diversos
actores de empresas de perforacién tengan el awarness inicialmente y luego
convertirlos en fieles compradores, por lo que inicialmente inundaremos las
ferias con items promocionales y excelentes roll ups en un buen stand de las
ferias nacionales para asi ser el punto de atencién en los primeros dos afios de
participacion

Con respecto a la participacion de ferias internacionales el enfoque esta
encaminado a dos objetivos; el primero es el compartir con los principales
clientes las innovaciones tecnologicas que las empresas de fluidos de
perforacion hagan y StarchDrilling tenga de primera mano la informacion y el
segundo objetivo es promocionar a StarchDrilling dentro del mercado
internacional (continente latinoamericano) para asi expandir sus horizontes.

El presupuesto detallado se encuentra en el anexo#12
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PLAN DE VENTAS

Modelo de ventas

Los dos modelos de ventas que manejara StarchDrilling son el modelo AIDA y
SPIN (PuroMarketing, 2013) estas dos metodologias permiten tener un enfoque
en las necesidades del cliente, conocer el mercado y los beneficios que C-Drill
puede entregar para satisfacer las necesidades de cada cliente en cada
circunstancia.

Los dos modelos seleccionados requieren una profundad interaccion con el
cliente, esto se deberd llevar a cabo mediante la asistencia a reuniones
operacionales de cada proyecto de los vendedores de StarchDrilling donde
conoceran de primera mano los problemas que deben resolver las empresas
de fluidos de perforacion. En caso de no ser posible la asistencia a las
reuniones operacionales se debera tener reuniones con las empresas de
fluidos de perforacion de entre 2-4 reuniones semanales.

En estas reuniones se deberd conocer los requerimientos de cantidad del
producto y las proyecciones de los proyectos de las empresas de fluidos de
perforacién; esta informacién deberd ser contrastada con la informacién
suministrada por el consultor de la empresa que debera indicar el ritmo de
cumplimiento de los proyectos y visualizacion de nuevos proyectos a futuro
mediano y largo plazo.

Estructura del equipo comercial

La estructura del organigrama de StarchDrilling fue elaborado en la figura #6
del capitulo 3, en donde se evidencia una estructura organizacional enfocada a
las ventas. Los principales actores son Gerencia General, departamento de
ventas y consultor.

La Gerencia General en su tarea de ventas de ventas debe llevar a cabo visitas
a clientes, manejo de relaciones empresariales, mantener, prolongar, crear y
alcanzar nuevos contratos con todos los clientes.

El departamento de ventas debera llevar a cabo la ejecucion de cada contrato,
proveer el producto a todos los clientes, identificar nuevas aplicaciones al
producto basado en la resolucién de problemas operativos. Este departamento
es el responsable de un mantenimiento de excelentes relaciones comerciales,
soluciones de inconvenientes técnicos, comerciales y financieros.

El consultor en sus tareas debera realizar informes y comunicaciones sobre
incorporacion de nuevos competidores, nuevos proyectos futuros, prondstico
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de licitaciones, aparecimiento de nuevos clientes, movimiento del mercado y su
tendencia, prevision de riesgos asociados a reduccion de actividad.

Los perfiles y responsabilidades de estas posiciones estan explicadas en el
anexo # 10.

Proyeccion de ventas

Como se indic6 en la seccion de presupuesto, la proyeccion de ventas de
StarchDrilling esta directamente relacionada con la actividad de exploracion y
desarrollo de los campos petroleros de las diferentes empresas operadoras.

En el estudio de mercado elaborado a los 6 Gerentes Generales de las
empresas de fluidos de perforacion se observa un promedio de consumo de
400 sacos de control de filtrado por cada pozo perforado.

Los tiempos de perforacién de un pozo petrolero en las diferentes empresas
operadoras en Ecuador tarda entre 15 a 25 dias calendario, adicional a estos
tiempos se tiene otras actividades como movilizacion del taladro de perforacion,
completacion del pozo petrolero y pruebas de produccion del pozo perforado;
estos tiempos adicionales, en el Ecuador, indican que un taladro demora entre
30-40 dias promedio la perforacion de un pozo. Para nuestros fines de
proyeccién un taladro perfora entre 9 a 10 pozos durante un afio. Estos
nameros se han establecido en funcion de los datos histéricos de Ecuador.

Las ventas de C-Drill estaran sustentadas por el servicio de ingenieria para
adaptar el producto al sistema de fluido. Estos servicios de ingenieria
disminuirdn con el tiempo debido a que los requisitos de andlisis para
optimizaciones del fluido de perforacién decrecen con el tiempo

PROY[CCIO[{ DE VENTAS STARCHDRILLING - - )

Periodo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Taladros 0] 15 7l 28 2
Pozos perforados 94 135 198 252 252
Estimaciones Precio saco (S) 125 125 125 125 125
Consumo por pozo (sacos) 400 390 380 380 340
Participacion Mercado 22% 26% 37% 59% 64%
Ventas (9) S990.000,00 [ $1.485.000,00 | $1.485.000,00  $1.980.000,00 | $1.980.000,00
Ingresos Servicio de Ingenieria S 42000005 36.000,00 S 36.000,00(S 30.000,00|S 30.000,00
Total Ingresos $1.032.000,00 | $1.521.000,00 | $1.521.000,00 | $2.010.000,00 | $2.010.000,00
Schlumberger S 782.000,00|S 782.000,00 (S 938.400,00 | $1.564.000,00 | $1.564.000,00
Halliburton S 266.850,00 | S 228.850,00 | S 228.850,00 | S 228.850,00
Detalle de Clientes CCDC S 208.000,00 | $ 208.000,00 | $ 208.000,00 [ S 102.150,00 | S 102.150,00
Qmax $ 15210000 [S 61.750,00 | S 55.000,00 | S 55.000,00
Baker S 76.050,00 S 48.000,00|S 30.000,00|S 30.000,00

Tabla 6: Proyeccion ventas C-Drill

Definicion de metas comerciales

Las metas comerciales para los proximos 5 afios estan dadas en alcances de
participacion de mercado de nuestro producto dentro del mercado Ecuatoriano,
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esta meta macro se lograra mediante la consecucion de las metas de
participacion del mercado con cada cliente, siendo Schlumberger el principal

cliente.

La reduccién de la participacion del mercado en clientes como CCDC, QMax y
Baker se debe al aparecimiento del mercado de empresas local competidoras

de StarchDirilling posterior al afio 3

METAS COMERCIALES C-DRILL

Periodo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ecuador Total Mercado 15% 26% 37% 59% 64%
Schlumberger 30% 30% 50% 100% 100%

—— Halliburton 0% 20% 15% 15% 15%

p""'c'p""gi';:éf'omu o ccne 15% 15% 15% % 7%

Qmax 0% 10% 8% 5% 5%

Baker 0% 5% 4% 3% 3%

Tabla 7: Metas de participacion de mercado C-Drill
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Esquema de remuneraciones

El esquema de remuneraciones que StarchDrilling planteard para sus
empleado se basard en un esquema de compensacioén mixta entre salario fijo y
variable trimestral; esta compensacion variable dependera de 3 indicadores y
su rendimiento personal; los 3 indicadores son: nivel de ventas, nivel de cobros,
calidad del servicio (reduccién de multas y penalidades); estos indicadores
estaran basado en el prondstico semestral de ventas.

No existiran pagos de horas extras, esto debido a que las operaciones
petroleras son contintas en feriados y fines de semana. Esta es la razén por la
cual la remuneracion compensa el valor de horas extras por bonos e incentivos
econoémicos.

Los empleados que estan seleccionados para el pago de compensacion
variable son Gerente general, Departamento de Ventas, Laboratorio y
consultor. Las participaciones de las compensaciones variables se detallan en
la tabla #8 descrita a continuacion.

La forma de estimar la remuneracion variable depende de tres factores:
ventas, cobros y calidad. Cada factor tiene tres niveles de métricas mostradas
en la tabla#8, y el total acumulado por cada empleado representara el
porcentaje de su remuneracién variable. La remuneracion variable sera
trimestral y equivalente a sus tres salarios recibidos.

TABLA DE EVALUACION DE REMUNERACION VARIABLE
45% 40% 15%
Indicador |ento en Ventas Cuentas por cobrar Calidad
Evaluacién |0%-10%|11%-30%| mayor 31%| Menor 30 dias | Entre 30 -60 dias| Mayor a 60 dias|0 Eventos|1-3 Eventos| Mayor3 eventos
Gerencia 10% 50% 100% 100% 10% -15% 100% 40% -40%
Ventas 15% 80% 100% 100% 10% -30% 100% 60% -20%
Consultor | 15% 40% 100% NA NA NA NA NA NA

Tabla 8: Plan de compensacioén variable
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Esquema de seguimiento

El seguimiento de las ventas debera ser revisado de forma semanal con un
reporte de actividades y ventas el dia viernes detallando: ventas alcanzadas en
la semana, ventas acumuladas del mes, proyeccion ventas siguiente semana y
detalle de las actividades de todos los clientes.

La forma del seguimiento de planificacién de ventas debemos realizarlo con un
CRM de software libre en el mercado como el CRM Resco, este software
temporal serd hasta tener un flujo de efectivo positivo.

Cada vendedor debera llevar un detalle exacto de las actividades realizadas en
su cliente.



42

CAPITULO 5

PLAN FINANCIERO

Supuestos Generales

El plan de negocio de StarchDrilling radica en la venta de C-Drill como aditivo
de control de filtrado para elaboracién de fluidos de perforacion, es decir,
nuestros clientes son las empresas de servicios petroleros. Por lo cual se
plantean las siguientes condiciones:

Ubicacion de la planta en los alrededores de la ciudad Mitad del
Mundo-Quito con un terreno de 500 mts cuadrados alquilada

Planta de procesamiento de almidon con capacidad de
produccion de 1,500 sacos de 50kgs mensual (tedrico). La
produccion inicia con 660 sacos durante el primer afio, el segundo
afo se incrementa la produccion a 990 sacos y se mantiene hasta
el tercer afio y desde el cuarto afio teniendo una produccion
maxima de 1,320 sacos con una eficiencia del 88% de la
capacidad productiva, esta eficiencia representa el limite de
capacidad de produccion de la planta.

Contrato con proveedor de Harina de platano de abastecimiento
de 33 toneladas meétricas inicialmente en el primer mes, 50
toneladas métricas durante el afio dos y tres, y finalmente 66
toneladas métricas en el cuarto afio. Esta cantidad equivale entre
el 10% al 20% de la produccion del proveedor. Anexo # 13

Los pagos al proveedor seran de 30 dias

Los cobros en el sector petrolero se han establecido entre 90
dias como para el 100% de los servicios y para la venta de C-
DRILL se considera un 70% de ventas a crédito a 90 dias de

pago
Los costos de ndmina se asignaran de acuerdo al codigo laboral
ecuatoriano vigente

La depreciacion de planta y equipos se de forma lineal. La planta
se hara a 20 afos, los equipos de laboratorio a 10 afios, muebles
y kits de laboratorio a 5 afios, equipo de computacion a 3 afios

La tasa impositiva y el cédigo tributario se mantendran vigentes
durante la duracion del proyecto

La tasa libre de riesgo hace referencia a la tasa de rendimiento de
los bonos del tesoro americano a 10 afios

La moneda de transaccion es el dolar americano

Inversién y Financiamiento
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La inversion que StarchDrilling deberdq afrontar es la compra de planta
(procesadora de almidon) y equipo (espectrometro y equipo de laboratorio) de
produccion de almidon y el capital de trabajo para cubrir las compras de
materia prima inicial, producciéon. Los valores de las cotizaciones de planta y
equipo se encuentran en el anexo # 13. La distribucion de la inversion inicial
esta definida en la tabla #9 y se puede observar que el capital de trabajo
requerido es para compra de una planta de procesamiento y los equipos
necesarios para manufactura del producto; esta inversion estara sustentada
mediante capital propio y crédito comercial

INVERSION INICIAL
Compra de materia prima S 47.914,68
Inversion Compra planta y equipo S 61.197,20
Total Inversion S 109.111,88
Préstamo largo plazo 5 79.111,88
Financiamiento |Capital Propio 5 30.000,00
Total Financiamiento S 109.111,88

Tabla 9: Inversion Inicial StarchDrilling
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La empresa StarchDrilling es una empresa que inicia con un aporte de capital
de $30,000 basado en la venta de una oficina del creador y una solicitud de un
crédito comercial de $79,111.88 a 5 afios plazo una tasa de interés de 11,23%,
detalle de amortizacion ver anexo #18

Estados Financieros

Los estados financieros que se han elaborado son el Estado de Resultados, el
Balance General y el Flujo de efectivo. Para tener una mejor visualizacion del
plan de negocios lo hemos separado el primer afio de forma mensual y luego
una proyeccion para los primeros 5 afos.

Como se puede analizar en los Estados de Resultados que se encuentran en el
anexo #14 el costo de producciéon supera el 65,3% del total de ingresos por
ventas del producto C-DRILL, esto se debe a que la razén comercial de
StarchDrilling son las ventas de productos.

Las ventas durante el primer afio estan enfocadas a la captura del mercado de
la empresa Schlumberger y CCDC, estas empresas actualmente poseen el
45% y 25% del mercado de consumo de controlador de filtrado por lo que
durante los primeros ocho meses debemos capturar el 11% y 5% de los
mercados de cada empresa con el objetivo de demostrar experiencia y
confiabilidad de nuestro producto.

Los gastos administrativos y gastos de ventas representan entre un 15% y 16%
de las ventas totales. Dichos gastos son altos debido a dos variables, la
primera por los altos valores de compensacion salarial que deben estar acorde
a la industria petrolera y la segunda variable debido a la alta publicidad y
asistencia de clientes a eventos de mercadeo (cursos, ferias) como se
muestran en el anexo #12

El incremento de ventas en el noveno mes del primer afio se debe a la
confiabilidad del producto que permitira obtener un segundo taladro de
perforacion asignado para proveer el producto C-DRILL y aumentar nuestra
presencia dentro de Schlumberger del 11% al 15%, este incremento permitira a
StarchDrilling alcanzar una cuota de mercado nacional del 26%

La proyeccion de ventas permite a StarchDrilling tener utilidad desde el primer
mes favoreciendo la reduccion del financiamiento y capital de trabajo requerido
para las operaciones de StarchDrilling. Esta proyeccion de venta se basa en la
obtencion de la asignacién de un taladro de perforacibn de la empresa
Schlumberger, dicho taladro de perforacidon consumird 660 sacos por pozo
aproximadamente durante un mes.
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La utilidad neta representa entre el 10,7% y 11,4% de las ventas totales de
StarchDrilling.

El crecimiento de ventas Unicamente se observa al lograr pasar de una etapa
de produccion inicial a intermedia e intermedia a maxima, esto se debe a la
politica de mantener un precio estable durante los 5 afios de la proyeccion.
Esta politica de mantener el precio estable permitira a StarchDrilling poder
generar o renovar contratos a largo plazo a sabiendas que eso no impactara en
la rentabilidad de la empresa.

Los gastos administrativos poseen un incremento del 17,8% durante los 5 afios
de proyeccién debido a un incremento salarial de 10% anual a los empleados,
en cambio los gastos de ventas llegan a duplicarse durante el mismo periodo
debido a la implementacion de capacitaciones locales, participacion en ferias
petroleras locales y visita a ferias internacionales con clientes con el objetivo de
pasar de la concientizacion a la fidelidad de la marca entre los clientes

Los Balances Generales mensual y anual se encuentran en el anexo #15
podemos indicar que la inversién inicial es baja y enfocada a una planta de
procesamiento de almidon simple que permitira mezclar la harina de platano
con los aditivos quimicos. El segundo rubro de inversion es la compra de
materia prima que son 16.5 toneladas métricas de harina de platano y 3.5
toneladas métricas de aditivos quimicos de forma mensual.

Los activos corrientes mas representativos son inventarios que representan un
54,1% y las cuentas por cobrar que alcanzan el 15% de las ventas mensuales,
los pasivos corrientes no poseen valor ya que los principales pagos son los de
materia prima y se los realizara en 30 dias, esto es debido a la falta de
confianza y credibilidad de la recién creada empresa StarchDrilling en el
Ecuador

En el flujo de caja anual y mensual a detalle podemos encontrarlos en el anexo
#16, en dicho anexo podemos observar que el flujo operacional es positivo y
esto permite a StarchDrilling reducir su nivel de endeudamiento y este es capaz
de soportar el capital de trabajo mensual excepto en el noveno mes debido al
incremento del capital requerido para aumento de compra de materia prima y
capacidad operativa. Esto es evidente ya que Unicamente durante el primer afio
el flujo operacional es insuficiente para cubrir el capital de trabajo.

El mayor aporte en el capital de trabajo esta dado por las cuentas por cobrar e
inventario que hasta el cuarto afio es imposible que sea cubierto por el flujo de
efectivo operacional.

indices Financieros
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Los indices financieros que hemos calculados se muestran en la siguiente tabla
#10.

INDICES FINANCIEROS STARCHDRILLING
ARo 01 ARo 2 Afio 03 Afio 04 Afio 05
RAZON LIQUIDEZ 3,60 4,62 6,51 7,56 9,39
RAZON PRUEBA ACIDA 2,50 3,89 5,53 6,72 8,56
RAZON COBERTURA DE INTERESES 15,63 28,60 37,52 69,00 187,44
COSTO DE PRODUCTO VENDIDO 8,00 12,00 9,00 12,00 12,00
DIAS DE INVENTARIO 45,63 30,42 40,56 30,42 30,42
ROE (dupont) 234,8% 452,3% 513,8% 641,6% 677,2%

Tabla 10: indices financieros StarchDrilling

El primer indice calculado es la razon de liquidez corriente, en este indice
podemos indicar que con el transcurso del tiempo la empresa StarchDrilling
aumenta pasando de una cobertura de 3,6 de las deudas de corto plazo a 9,39
en el quinto afo; esto indica que la empresa tiene una gran facilidad de
convertir en liquido sus activos para cubrir los pasivos de corto plazo.

La razon de prueba &cida también crece en funcion de los afos, este indice en
aumento y de valor muy similar al de razon de liquidez nos indica que la
empresa no posee un almacenamiento de inventario y por su capacidad de
pago no depende de sus inventarios

El tercer indice financiero calculado es la cobertura de intereses posee valores
altos y crecientes debido a la generacion de utilidad neta y el bajo nivel de
financiamiento.

El ROE (dupont) de la empresa StarchDrilling es muy alto, esto se debe al poco
requisito de inversion y altos valores de utilidad neta. Este valor se ve
potencializado debido a la alta rotacion de los activos que corresponde al 430%
en el primer afio y disminuye a 182% en el quinto afio; y el apalancamiento
financiero que alcanza un valor de 530% en el primer afio y se incrementa a
3326% en el quinto afio ya que las utilidades generadas son altas

El punto de equilibrio calculado se lo definio de forma mensual basada en la
produccion mensual de la planta. En la tabla #11, y el punto de equilibrio
contable es de 439 sacos mensuales en el afio 1 y 853 sacos en el afio 5.
Dicho incremento se debe al costo fijo que se incrementa sin un incremento en
el precio del producto. Durante estos cinco afios el punto de equilibrio
corresponde entre el 66% y 64% de la capacidad de produccién mensual de
StarchDirilling

PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 2 3 4 5
Costo Fijo S 19.003,28 | § 25.765,61 |5 28.263,90 | S 36.004,61 | S 39.250,98
Precio Unitario de Venta S 125,00 | § 125,00 | § 125,00 | § 125,00 | § 125,00
Costo Variable Unitario S 8166 |5 79,93 |§ 79,93 | § 79,015 79,01
Punto de equilibrio contable 438,44 571,62 627,05 782,82 853,40
Punto de equilibrio financiero 5 1.093,15 | § 151759 | § 1.565,42 | § 1.863,98 | § 1.937,31

Tabla 11: Andlisis de punto de equilibrio
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En la figura podemos observar el punto de equilibrio de la empresa
StarchDrilling

Analisis Punto de Equilibrio
$180.000,00
$160.000,00
$140.000,00 -
$120.000,00
$100.000,00
$80.000,00

Punto Equilibrio: Afio 1
$60.000,00 =

$40.000,00 ' 1 //‘
$20.000,00 / Py =

0 330 660 990 1320

—e— Costo Fijo —@— Costo Variable —e—Utilidad —e— Ventas —e— Costo Total

Figura 8: Gréfica de Punto de Equilibrio StarchDrilling primer afio
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Estructura de capital y tasa de descuento

Para determinar la tasa de descuento de este proyecto usaremos el WACC
(Weighted Average Cost of Capital por sus siglas en inglés), para lo cual
necesitamos el rendimiento de los activos usando el CAPM (Capital Asset
Pricing Modeling por sus siglas en inglés). La principal dificultad de obtener el
CAPM es la definicion del coeficiente denominado Beta para lo cual utilizamos
la tabla de Betas de la industria que genera el profesor Damodaran (Damodaran,
2015) donde se obtiene el valor de Beta de la industria quimica especializada
de 1,25 con una razon Deuda/Capital de 31,38%. Se procede al
desapalancamiento de la Beta con los valores de tasa de interés americana de
38,9% (Utalca, 2016) (Trading Economics, 2016) y su razén deuda capital
obteniendo un valor de 1,55. Esta Beta desapalancada la apalancamos con
respecto a la empresa StarchDrilling con su razén deuda/patrimonio de 0,73 y
la tasa impositiva de Ecuador 33,7% se logra obtener el Beta de StarchDrilling
de un valor de 2,29 tal cual se muestran en la siguiente tabla #12.

El valor de una Beta de 2,29 indica que es una empresa con un alto riesgo
superior al promedio y que una pequefia variacion del mercado creara un gran
efecto en la empresa, esto es entendible al conocer que las empresas clientes
de StarchDrilling son empresas de servicios petroleros como Schlumberger y
Halliburton (finance, 2016) con betas de 1,75 y 1,55 y con WACC de 10,7 y
11,0 respectivamente de acuerdo a (Forbes, 2016).

CALCULO DE BETA
Industria Quimica USA 1,25
Razén D/E 0,3138
Tasa Impuesto Renta USA 39%
StarchDrilling
Patrimonio S 30.000,00
Deuda S 79.111,88
Deuda/Patrimonio 0,73
Tasa Impuesto Renta Ecuador 33,7%
Industria Quimica Ecuador (desapalancda) 1,55
Beta StarchDrilling 2,29

Tabla 12: Calculo de Beta para StarchDrilling
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Para continuar con el calculo del CAPM es necesario definir la tasa libre de
riesgo que tomaremos la tasa de bonos del tesoro americano a 10 afios, la tasa
de mercado se obtuvo de la tasa de S&P500 y con el objetivo de incorporar la
diferencia de una tasa de rendimiento de una inversion en Estados Unidos con
Ecuador le incorporamos el riesgo pais de los ultimos tres afios. Los datos
explicados se muestran en la tabla #13 donde se obtiene la Tasa de
Rendimiento de los activos que alcanza un valor de 43,56% para StarchDrilling.

CALCULO CAPM

RS= Rf+B*(Rm-Rf)+Rp

RS: Rentabilidad de Activos 43,56%
Rf: Tasa libre de riesgo 2,3
Rm: Rendimiento mercado 16,9
Rm-Rf: Prima de riesgo de mercado 14,6
RP: Riesgo de pais ultimo afio 7,83
B: Beta StarchDrilling 2,29

Tabla 13: Calculo de CAPM de StarchDrilling

Con esta tasa de rendimiento de los activos procedemos a calcular el WACC
para las proyecciones de StarchDrilling como se muestra en la tabla #14

CALCULO WACC STARCHDRILLING

WACC= Cd*(1-Timp)*Rdp+Rcp*CAPM

ANO 1 ANOD 2 ARO 3 ANO 4 ANO 5
Deuda (d) S 79.112 | § 75.710 | § 59.829 | S 42.069 | § 22.209
Capital (c.) S 30.000 | S 30.000 | S 30.000 |5 30.000 | S 30.000
Valor de empresa (v) $  109.112 | S 105.710 | § 89.829 | § 72.069 | $ 52.209
Coste de la deuda (Cd) 11,23% 11,23% 11,23% 11,23% 11,23%
Coste del capital propio (CAPM) 43,56% 43,56% 43,56% 43,56% 43,56%
Tasa de impuesto (Timp) 33,70% 33,70% 33,70% 33,70% 33,70%
Razoén de deuda/patrimonio (Rdp) 0,73 0,72 0,67 0,58 0,43
Razon capital/patrimonio (Rep) 0,27 0,28 0,33 0,42 0,57
WACC STARCHDRILLING 17,38% 17,70% 19,51% 22,48% 28,20%

Tabla 14: Calculo de WACC de StarchDrilling
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El WACC de StarchDrilling se incrementa debido a la reduccion de la deuda en
su estructura de capital, razon por la cual en los afios 4 y 5 siendo un valor
promedio del 21,05% y con un valor maximo de 28,2% en el quinto afo.

Valoracion de StarchDrilling: VAN y TIR

Luego de haber calculado el WACC de los primeros cinco afios y conociendo
los flujos de efectivo de este mismo periodo procedemos a calcular el Valor
Actual Neto (VAN) de dichos fijos a tiempo presente y obtenemos un valor de
$339,822 y una Tasa Interna Retorno (TIR) de 40,18% tal como se muestra en
la tabla #15.

VALORACION DE EMPRESA STARCHDRILLING

Ao 0 Afio 01 Afo 2 Afo 03 Afio 04 Ao 05 Perpetuidad
Flujo de caja neto $ -109.112 | $ -30.581 | $ 150.615 | $176.887 | $ 193.598 | & 233.678 | $ 828.670
WALCC StarchDrilling 17,38% 17,70% 19,51% 22,48% 28,20%
VAN anual S -26.054 | % 108730|5103636| S5 86028 S 67483
VAN semestral $ -28.227 (% 117959[5113.294| S5 95208 | S 76407
VAN StarchDrilling anual S 339.822
TIR StarchDrilling 40,18%
VAN StarchDrilling semestral | $ 374.641
TIR StarchDrilling semestral 44,24%
TIRM StarchDrilling anual 25%
TIRM StarchDrilling sermestral 27%
Tasa de re inversidn 8%

Tabla 15: Calculo de VAN y TIR de StarchDrilling
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En la tabla #15 se observa que los valores de VAN y TIR semestrales
presentan valores similares. Otro aspecto importante por analizar son los
valores de TIRM donde se presentan valores ligeramente mayores a los
rendimientos de capital esperado hasta el cuarto afio por lo que la inversion es
ejecutable.

En la tabla #16 muestra que la inversion a realizarse se recuperara en 2 afios
con 1 mes aproximadamente

PERIODOMERECUPERACION

ANO INVERSIGN | FLUJOMED | FLUIODELAJA]
EFECTIVO | ACUMULADO

1| SEHFHMO09.112 | SE48.549,28 | SHRA8.549,28

2 S#B2.148,85 | SIHHE3.599,57

3 S57.864,06 | SEAR41.463,63

4 S@73.951,71 | SHA15.415,35

5 $@13.335,85 | SHB28.751,19

TIEMPOM@ERECUPERACION 2,11 [ANOS

Tabla 16: Periodos de recuperacion de inversion

Al evaluar la empresa y obtener valores altos se opta por realizar un escenario
pesimista Unicamente. Este escenario pesimista presenta una reduccion de las
ventas en 30% manteniendo el resto de la estructura financiera y operativa
igual de la empresa tal como se muestra en la tabla# 17; en dicho analisis se
observa que la TIR cae a valores menores de 10% y la TIRM se reduce a 8%
aproximadamente y el periodo de recuperacion mostrado en la tabla #18 se
duplica alcanzando los 4,33 afos.

VALORACION DE EMPRESA STARCHDRILLING - PESIMISTA

Afio O Afo 01 Afio 2 Afo 03 Afo 04 Afo 05 Perpetuidad
Flujo de caja neto $ -109.112 [ $ -63.997 [ 5 78.110 [ 6 95.854[% 105.318[% 139.634 | $ 495.171
WACC StarchDrilling 17,38% 17,70% 19,51% 22,48% 28,20%
VAN anual 5 -54523 |5 56.388 | 5 56.159 | S 46.800 | S 40.324
VAN semestral 5 -59.070 | 5 611745 61.393 [ 5 51.793 | S 45 657
VAN StarchDrilling 5 640.319
TIR StarchDrilling 6,88%
Wal StarchDrilling anual 5 145.149
TIR StarchDrilling 6,88%
WaM StarchDrilling semestral 5 160.948
TIR StarchDrilling semestral 9,44%
TIRM StarchDrilling anual 7%
TIRM StarchDrilling semestral 8%
Tasa de re inversidn 8%

Tabla 17: Calculo de VAN y TIR en escenario pesimista StarchDrilling
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PERIODO DE RECUPERACION - PESIMISTA

FLLIO DE FLLIO DE CAJA

ARG INVERSION EFECTIVD ACUMULADO

115 109.112 |5 -93.187,03 [ 5 -53.187.03

2z 5 3848058 |5 -54.706,45

3 5 55.010,53 | 5 304,08

4 5 58.666,20 | 5 58.970,27

5 5 90.753,43 |5 14972371

TIEMPO DE RECUPERACION 4,33 [ANOS

Tabla 18: Periodo de recuperacién pesimista

Como se puede observar la empresa requiere un inversidon mediana y por esa
razén este tipo de productos pueden ser replicados de forma muy facil; en
especial al observar los valores ventas, rentabilidad y especialmente ROE de la
empresa

Los costos de produccién son altos con respecto al producto ya que alcanzan
el 65% del valor de ventas. Esto ratifica que se debe realizar un acuerdo
estratégico con el proveedor para evitar que esto conlleve a un mayor
incremento

El punto de equilibrio de 438 - 853 sacos ha sido alcanzado en la planificacion
de ventas del producto, Esto permite tener un plan definido de contratos a largo
plazo donde se puede mantener el precio del producto sin estar en la
necesidad de re evaluar constantemente los costos de produccién y asi pode
enfocarse en las optimizaciones del producto, busqueda de nuevos clientes,
actividades de ventas y generacién de valor.
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CAPITULO 6

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Del estudio de mercado realizado mediante entrevistas a profundidad a los
gerentes técnicos y operacionales de las empresas de fluidos de perforacion se
observa que todas las empresas desean tener un proveedor local que permita
una mayor dindmica operativa mediante la reduccién de inventario, reduccion
de impuestos, tener un producto nacional confiable.

Las tendencias del mercado hidrocarburifero local estan direccionadas hacia la
creaciéon de consorcios petroleros con base en empresas de servicios
nacionales o internacionales que incrementen la produccion petrolera del pais y
en este nicho de mercado basado en las alianzas estratégicas publico privadas
StarchDrilling debe posicionarse facilmente dentro del mercado nacional a
través del cambio de la matriz productiva.

StarchDrilling debera realizar un trabajo de mercado fuerte para lograr
posicionar al producto y marca dentro de los dos primeros afios de la creacion
debido a que al ser modelo de negocio que tiene pocas barreras de entrada de
competidores es muy factible el aparecimiento de competidores locales al
tercer afo de crear la empresa

Los principales clientes de StarchDrilling son empresas internacionales donde
la diferenciacion sera la clave del éxito comercial de la empresa al brindar un
soporte técnico que obtenga la credibilidad de nuestro producto desde las
pruebas de laboratorio hasta la evaluacion posterior al trabajo. La
diferenciacion también radicard en realizar optimizacion de concentraciones de
producto dentro de cada sistema para cada campo petrolero.

Los principales clientes que debera tener Starchdrilling para el cumplimiento de
las metas en ventas son Schlumberger y CCDC estos dos clientes permitiran
tener un crecimiento de ventas a través del crecimiento de las operaciones de
estos clientes.

El precio de venta de C-DRILL es menor a los precios de los productos
competidores importados, esto permitira a StarchDrilling tener una ligera
ventaja al momento de ingresar por primera vez a un cliente y adicional
permitira soportar una posible guerra de precios de los productos competidores
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que debido a los rubros de impuestos y transporte perderdn competitividad
frente al cliente.

La inversibn de un espectrometro de masa dara a StarchDrilling un
posicionamiento Unico dentro de las empresas proveedoras de fluidos de
perforacion ya que serd la primera empresa que preste los servicios
especializados de espectrometria de masa para fluidos de perforacion dentro
de sus servicios otorgando una mayor fidelizacion y credibilidad de los clientes.

La capacidad de generacion de flujos de efectivo esta basada en la
confiabilidad del producto y el soporte técnico en ventas por lo que los
empleados deberan tener fuerte experiencia en fluidos de perforacion



ANEXOS

Anexo 1.- Analisis Sectorial.
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En el afio de 1980, Michael Porter elabor6 el modelo estratégico de las Cinco
Fuerzas con el objetivo de valorar la rentabilidad potencial en el largo plazo de
un sector de la industria, entendiéndose por rentabilidad, el retorno sobre el
capital invertido. A continuacion se presenta el analisis de fuerzas sectoriales
aplicado al sector de provision de agente controlador de filtrado para fluidos de
perforacion.

Como un método de sefalizacion se utilizara (+) para definir una fuerza como
favorable, (O) para definir una fuerza como neutral y (-) para definir una fuerza
como hostil.

Grado de rivalidad.- (O) Es importante determinar si la competencia dentro del
sector es fuerte, si hay competidores dominantes o no, si es un mercado
maduro en el cual los competidores han hallado su posicionamiento se
encuentran en la busqueda de un mejor posicionamiento.

A los competidores los clasificaremos en dos tipos, fabricantes e importadores
del aditivo controlador de filtrado; para el analisis de la competencia de los
fabricantes-proveedores estos son altamente especializados ya que producen
fluidos y aditivos propios como son: Baker, Schlumberger, Halliburton, Qmax y
CCDC; las cinco empresas antes mencioadas son fabricantes multinacionales
con plantas-laboratorios fuera del pais. Para la competencia importadora
realmente no existe especializacion ya que importan productos genéricos para
cubrir la demanda de agentes, las 4 empresas importadoras son: Amtex,
Brenntag, Transmerquim y Lipegsa que no poseen un nivel de especializaciéon

No existen empresas productoras de aditivos con plantas-laboratorios en el
Ecuador (Transnacionales y nacionales)

Con respecto a la barrera de salida es muy alta por lo cudl el agente
controlador de filtrado debe poseer una confiabilidad-compatibilidad muy
avanzada de los diferentes sistemas de fluidos de perforacién

Empresas nacionales importadoras provocarian una guerra de precios, se
limitaria y auto regularia esta guerra de precios debido al pago de impuestos de
importacion y precio de compra del fabricante ya que estas empresas son
simplemente intermediarios

El grado de rivalidad existente es neutra por lo tanto es una fuerza que hace al
sector atractivo.

Amenaza de Ingreso de Nuevos Competidores.- (O) En esta seccidn se analiza
qué tan dificil es que nuevos competidores ingresen al mercado.
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La provision de aditivos de fluido de perforacion es una economia de escala, ya
que el requerimiento promedio de un aditivo de control de filtrado para el fluido
de perforacion promedia 100 sacos (50 kgs) por pozo, este aproximado esti
dado en funcion de las experiencias de tres gerentes de ventas de empresas
proveedoras de fluidos de perforacion.

Existe un alto reconocimiento de marca: uso de marca propia del fabricante del
fluido de perforacion (Baker, Schlumberger, Halliburton, Qmax, CCDC) debido
a la creacion de sistemas completos.

Se requiere poca inversion (comparada para la industria) para crear el almidén
de platano como aditivo de control de filtrado. Esto se debe al bajo costo de
obtencion de la materia prima, poca inversién en euipos y maquinaria, asi como
también de bajo requerimiento de personal para la fabricacion del controld e
filtrado.

Existe poco y dificil acceso a los canales de distribucién debido a que las
empresas transnhacionales comprarian el producto en dos situaciones, la
primera seria en caso de escasez del producto y su compra seria un producto
genérico y el segundo caso seria un producto aceptado y evaluado con buenos
resultados anteriormente demostrados mediante compatibilidades vy
rendimientos. Adicional la calificacion como proveedores requiere de un
proceso largo y burrocréatico

Baja ventaja de costos independientes a escala ya que es un producto que
podria catalogarse como comodity.

La represalia de las empresas fabricantes no es fuerte ya que ellos serian los
principales clientes (Baker, Schlumberger, Halliburton, Qmax, CCDC) pero en
cambio la represalia de las empresas importadoras (Amtex, Brenntag,
Transmerquim y Lipegsa) seria fuerte y eso esta determinado en el andlisis de
la Rivalidad

Clientes requieren cantidades de compra de minimo 300 sacos del producto
por cada pozo perforado que normalmente en Ecuador tiene una duracion de
24 dias calendario, esto implica tener un minimo inventario disponible para
cada empresa fabricante-proveedora.

Los clientes esperan ofertas de descuento por volumen, o descuento en
productos secundarios (viscosificantes, material de pérdida) que seria el
segundo producto organico que se produzca.



58

El cliente debe realizar prueba de compatibilidad y rendimiento de producto a
condiciones de utilizacion (alta temperatura, alta presion, tiempo prolongado de
uso, ingreso y salida de otros aditivos, procesos fisicos de decantacion de
solidos). Todo esto se puede realizar en laboratorio nacionales y su costo es
minimo. El reemplazo de producto de control de filtrado no requiere de gran
esfuerzo al cliente y es sencillo.

Las empresas importadoras de aditivo no pueden ofrecer ventaja competitiva,
las salvaguardas no aplican a productos que no se producen en el Ecuador, ya
que ellos no producen sino que lo importan, esto puede ser revertido al
momento que se inicie la produccién nacional y se logre tener el apoyo del
sector gubernamental

En definitiva, esta fuerza se muestra neutra, ya que presenta barreras
importantes  (compatibilidad de productos, calidad, inversiébn, marcas
reconocidas) para su ingreso.

Productos sustitutos.- (+) Todo servicio o producto puede ser sustituido por otro
que ofrezca satisfacer las mismas necesidades, o al menos en parte. Las
amenazas mas importantes para el sector son los sustitutos que ofrecen
precios mas bajos y/o tecnologias mejores.

Los productos sustitutos del agente controlador de filtrado no se definen como
producto sino mas bien como procesos, pero muchos de estos procesos no son
viables técnicamente y algunos de estos no son viables econémicamente, los
procesos que lograria reemplazar el uso de agentes controladores de filtrado
son: incremento de la densidad del fluido de perforacién (existen limites
superiores e inferiores debido a la compresion de formacién para su
facturamiento), incremento de viscosidad (limitante de presion de trabajo de
taladro)

Los productos sustitutos son la compra de productos genéricos a empresas
internacionales que elaboran el agente de control de filtrado fuera del pais

Es una fuerza que se muestra como positiva, ya que no existen sustitutos
directos al agente controlador de filtrado y los procesos sustitutos representan
un riesgo técnico alto al momento de la perforacion.

Poder de negociacion de los Consumidores.- (-) ElI consumidor aumenta o
disminuye su capacidad de negociacion en funcion de la informacién que
maneja, su capacidad de asociacion y su predisposicion a fidelizarse por una
marca.
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Consumidores altamente especializados en sus requerimientos de calidad
como tamafo de particula, rendimiento del agente, estabilidad térmica, rango
de alcalinidad-acidez del sistema, afectacion de las propiedades reoldgicas
(dinamicas del fluido como viscosidad, punto cedente, etc) compatibilidad con
el resto de sistemas entre los principales.

Los consumidores requiere experiencia previa de producto con el fin de evitar
problemas de floculacion o degradacion del sistema al momento de la
perforacion

Se requiere alta calidad del producto y uno de los requerimientos minimos es
tener certificaciones de calidad como 1SO 9001

Andlisis y seguimiento post venta de producto donde se realizan pruebas
especificas de fluido utilizado a determinadas profundidades para evaluar su
real rendimiento, estos analisis requieren ser entregados en el menor tiempo
posible

Por las razones expuestas, se considera el poder de negociacién del
consumidor una fuerza muy alta.

Poder de negociacion de los Proveedores.-(+) En esta seccion se analiza qué
tan fuerte es la posicion de los proveedores, y esta relacion de fuerza esta en
funcién de la diversidad que se pueda conseguir, si es abierta, escasa o incluso
monopdlica. El tamafio relativo entre proveedor y cliente también marca la
relacion de fuerzas.

Pocos proveedores certificados de importacion (Amtex, Brenntag,
Transmerquim, Lipegsa) que realmente son competidores.

No existen fabricantes nacionales de polimero organico de platano para crear
aditivos para la industria petrolera y mas aun para fluidos de perforacion.

No existen patentes de producto control de filtrado anivel mundial.

Facil obtencion de matria prima (platano) y sus derivados (harina) para producir
polimero, adicionalmente la alta produccion agricola de platano y no haber
empresas dedicadas a este sector agroindustrial

No se requiere materia prima de alta calidad ya que la produccién de polimero
se basa en la pulverizacidon y secado del platano

Productores de platano y harina de platano no han realizado inversiones en
este sector.
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Por todo lo expuesto, el poder de negociacion de los proveedores se puede
considerar como una fuerza debil por lo tanto es beneficioso para crear el
negocio.

En conclusion, las Fuerzas de Porter muestran un panorama medianamente
alentador para emprender un negocio en el sector de fabricacion del agente
controlador de filtrado con base al polimero organico del platano.

Anexo 2.- Resultados del sondeo para definicion de variables

de mapa estratégico

Para determinar el area donde se planea ingresar al mercado se realizd un
sondeo a 16 personas involucradas en la toma de decisiones de compra del
agente controlador de filtrado, estas 16 personas representan a 5 de las 7
empresas fabricantes-proveedoras de fluidos de perforacion.

En el contecto de establecer la competencia, es importante mencionar que no
se desea competir con una empresa sino mas bien con un producto ya que las
empresas clientes son las fabricantes de sistemas de fluidos, por lo cual se
realiz6 un sondeo adicional para clasificar a los productos mediante

calidad y rendimiento
Tabla 19: Resultados de encuestas
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Anexo 4.- Estado de financieros 2014- QMAX ECUADOR S.A.
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Anexo 5.- Primer resultado de laboratorio — Schlumberger
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PROPIEDADESE | F18 F20 F30 Fam
R600E 328 333 341 850
R3008 258 260 270 598
R2008 238 230 240 47
R1008 180 180 180 338
R6E 9B o o 100
R3E 78 81 8a 8e
GELESEL0”1030°E] 7/8/108 8/9/100 6/7/92 8/10/118
Vp,&PE 78 78 78 268
YP,Ab/Pulg2® | 180 190 200 338
Filtrado,@nl/30"E] 242 20.28 17.80 6.2
pHE 8.78 8.62 8.5 9.1@
Ca++@ 1208 2608 1608 1608
P 0.250 0.258 0.258 0.158
Mmfa 0.550 0.6 0.550 0.550
PmE 0.1@ 0.18 0.1@ 0.2@
clzm 6002 6008 6008 600E
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Reporte Técnico DSOB08215 ANALISIS DE CONTROL DE CALIDAD DE CONTROLADOR DE FILTRADO LOCAL

M-I SWACO Uso Interno

Propiedades del fluido de 10.5 Ib/gal después del rolado con CONTROLADOR DE FILTRADO LOCAL, ¥
POLYPAC UL

PROPIEDADES  F1 2 F3 F4
R600 a0 112 183 80
R300 74 a7 155 53
R200 67 87 142 43
R100 55 71 120 29

RG 26 a7 66 9

R3 23 33 60 g
GELES 10"10°30° | 23/30/36 33/38/42 60/64/70 8/9/12
Vp, cP 16 15 28 27

YP, Ib/Pulg2 58 82 127 26
Filtrado, ml/30" | 4 35 2.2 6.5

pH g 7.9 83 8.6
Ca++ 240 280 260 160

Pf 0.05 0.05 0.05 0.05
Mf 0.7 0.65 0.65 0.7
Pm 0.05 0.05 0.05 0.05
cl- 700 700 700 750

Conclusiones:

* El controlador de filtrado local, mostro propiedades muy pobres en lo que respecta a su funcidn
principal como controlador de filtrado, antes de rolado.

* El controlador de filtrado con mayor eficiencia antes de rolar fue el POLYPAC UL

* El controlador de filtrado local, atipicamente a las pruebas antes de rolar, muestra mayor
eficiencia después de rolar (180°F).

Recomendaciones:

* Realizar pruebas con el Controlador de filtrado local en concentraciones similares a las usadas
en las operaciones, para poder evaluar los datos de YP y esfuerzos de gel.



Anexo 6.- Segundo resultado de laboratorio — Schlumberger

MReportelécnicofS06009118BEGUNDORNALISISDELONTROLDETALIDADDELONTROLADORDEFILTRADOAOCALE-HE
LB/BBLE

-IBWACO@sodAnterno
Preparado Para: Francisco Carrion
Preparado por: Franco Arciniega
&
Revisado por: Lucia Calderon
&
Clasificacion: M-I SWACO Drilling Solutions Uso interno
Fecha: 12 de Enero del 2016

70



Reporte Técnico DS06009118 SEGUNDO ANALISIS DE CONTROL DE CALIDAD DE CONTROLADOR DE FILTRADO LOCAL - 7
LB/BBL

M-l SWACO Uso Interno
ANALISIS DE CONTROL DE CALIDAD DE CONTROLADOR DE FILTRADO LOCAL

A continuacidn se muestra formulacién para realizar el andlisis de control de calidad del CONTROLADOR
DE FILTRADO LOCAL con concentraciones de 6y 8 Ib/bbl en comparacidn con los controladores

DualFlow y Unitral en concentraciones de 7 [b/bhbl.

PRODUCTO CONCENTRACION EN LB/BBL
F1 F2 F3 (DualFlow) F4 (Unitral)

DUO VIS 1 1 | 1 1
CONTROLADOR DE a & g
FILTRADD LOCAL
UNITROL — |
POLY PAC UL —
BARITA 116105 LE/BEL) | 116 (10.5 LB/BEL) | 116 (105 LB/BEL) | 116 (10.5 LB/BAL)
PA-10 0.75 0.75 0.75 0.75
KLA-HIB 3.5 35 | 3.5 35

Propiedades del fluido de 10.5 |b/gal después del rolado con CONTROLADOR DE FILTRADO LOCAL,
comparado con los controladores DualFlow y Unitrol.

PROPIEDADES F1 F2 F3 F4
RE00 29 36 25 23
R300 28 31 18 20
R200 26 27 21 23
R100 20 20 17 16
R6 13 14 T 11
R3 g 8 b 7
GELES 10°10'30° | 5/7/9 8/9/10 2/6/8 4/8f10
Vp, cP 14 18 [ 12
YP, |b/Pulg2 21 26 14 18
Filtrado, ml/30” | 8 6 8 6.2
pH 8.7 86 86 8.4
Ca++ 140 140 160 150
Pf 0.2 0.2 0.24 0.15
mf 0.55 0.55 0.50 0.45
Pm 0.1 0.1 0.10 0.2
cl- 600 600 600 600
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Reporte Técnico DS06009118 SEGUNDO ANALISIS DE CONTROL DE CALIDAD DE CONTROLADOR DE FILTRADO LOCAL~-7

LB/BBL

M- SWACO Uso Interno

Conclusiones:

Basados en los resultados previos de este andlisis de controlador de filtrado, definimos la
eliminacén del andlisis antes de rolado, debido a no ser representativos los resultados.

El controlador de filtrado local muestra mayor rendimiento con 8 Ib/bbl. Similar desempefio a
una concentracion de Unitrol con 7 Ib/bbl.

El controlador de filtrado local con una concentracion de 6 Ib/bbl muestra un rendimiento
similar al Unitrol con concentracidn de 7 |b/bbl.

Se evidencia gque en ambas concentraciones el controlador de filtrado local produce valores
mayores de reologia

En los resultados de filtrado no existe turbidez de la muestra, lo que demuestra un excelente
resultado como controlador de filtrado con fluido KlayStop

Recomendaciones:

Utilizar productos que regulen las propiedades reoldgicas.
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Anexo 7.- Resultados laboratorio Qmax

Av. Naciones Unidas E6.99 y Japan. Ediico Ranco Bolvanano, Pisod
\ Tolfy. Z25-214 7 22452191 2245198 | 2240211 ) Fax:  2245-228 * Qullo - Ecundor

Informe Filtrado APl - ALMIDON DE PLATANO
Solicitado por: Rubén Paredes Realizado por: Marco Jacome
Fecha: 12/11/2015

OBJETIVO: Determinar mediante ensayo estandar AP| 13B — Filtracion el rendimiento del Almidén
de Platano, comparado con el Producto de marca QMAX

PROCEDIMIENTO: Formular 1 bbl equivalente de fluido de 9,0 Ipg y determinar el valor de filtrado
APl antes y después de rolado.

FORMULACIONES:
COMPONENTE MUESTRA 1 MUESTRA 2
AGUA (ml) 350 350
ALMIDON (Ipb) 4 4 *(Plitano)
VISCOSIFICANTE (Ipb) 2 2
DENSIFICANTE (Ipb) 41 41
RESULTADOS:
Propiedad MUESTRA 1 MUESTRA 2
pH | 9,05 | 9,03
API (ml/30min) sin rolar 84 | 14
AP! (ml/30min) Rolado 52 7.4
REGISTRO FOTOGRAFICO:
MUESTRA 1:

Costra es consistente, delgada y flexible. Buenas caracteristicas fisicas

“Dedicados a Superar las espectativas del Cliente”
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Av. Naciones Unidas E6-59 y Japan, Ediicls Banco Dodvanana, Pisol
Tolls: 2245-214 1 2045210/ 2245190 1 2245-211 ) Fax:  2245-228 * Quito - Ecundor

MUESTRA 2:

Costra es consistente, delgada y flexible. Buenas caracteristicas fisicas.

Filtrados:

CONCLUSIONES:
¢ El almiddn de platano presenta caracteristicas de controlador de filtrado, sin embargo su
rendimiento es inferior al producto comercial de QMAX.
* Ambos productos presentan una mejoria en las caracteristicas de control de filtracion luego
de un proceso de envejecimiento con temperatura por 16 hry 160 °F,
* Elfiltrado de ambos almidones es claro, se observa baja turbidez y sin presencia de sélidos.
* Para equiparar el rendimiento del Almidon de platano con el de QMAX se debera

incrementar la concentracién del almidén.

“Dedicados a Superar las espectativas del Cliente”
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Anexo 8.- Cotizacion de Brenntag para Schlumberger de 200

sacos de PAC

Brenntag Ecuador S.A. BRENNTAGEER
-y

COTIZACION
RUC: 0990005087001 CONTRIBUYENTES ESPECIALES

Informacion del cliente

2 Schic gor del Ecuador : |(539)(2)976-942
a Omar Martnez
: Cotizacion PAC R 3

|Direccion JAv. 12 de Octubre N24-563 y Fco. Salazar ]
Detalles de oferta
a Quito a, 24 de noviembre de 2015
Quito
Grace E

i De Los Cerezos OE1-191 y Pan. Norte-Quito
Por medio de la presente BRENNTAG, lider mundial en distribucion de productos qQuimicos, pone a su consideracion la

siguieole oferta.
 Proviene | CANTIDAD | UNID, | Presentacion |PRECIOU| TOTAL |
PAC R C 200 sacos SacoxSOLb |S 12500|$  25000.00
Sub-Total |$ 25.000,00
12%IVA 3.000
Total _|S _ 28.000,00

Son: Veintiocho mil 00/100 US DOLARES

45 dias fecha factura

|Exhhndu.£mm Entrega 3-4 semanas

Entrega en bodega Coca

brnndadaalap y mas sincero

Brenntag Ecuador S.A. agradece a usted por la
deseo de servirle en un fulrd muy cercand.

Saludos Cordiales,

Grace Ennquez R.
Ingeevara Quimica
Brenntag Ecuador SA
OIlL & GAS

Guoysqud (Ofc. Mastz) Kom 05 Vie Davle  PEX 583 & 2110 500

Outy Calle ¢ 108 Conaon Paravancens Nute. PRX S5) 2 472 742
At Paramencara Note K 13 PRX S8 3 8450 0040
Cumnca Ave Exspafa 178 y Toledo Teit 35) 7 062 200

Machuln Ave Paguinhe Km 3 vis Pasge Tof 303 7 502 607

Mot Vie & Marta ~ Montecrsd #Om. 4 % Telef 550 § 292 4400 w01

OQuevedo: Bobvar y la 11590 5 27658550 0007820

Batatoys Telefax 580 2 735100 / 000748532

Santo Domergo Mom 3 14 Vie Quevedo Teletan 953 3 X70.0640 7 00085584 1

Dar Ave Crstotal Oe Troya 95 y Fray Vaces Gaindo Teld 0901 ses FI12-GC-01/01
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Anexo 9.- Logotipo StarchDrilling y C-Drill

tarchDRILLING

Organic Additives for Drilling Fluids

Corue

:momumc

Anexo 10.- Descripcion organigrama StarchDrilling

Cargo Gerente General

Descripcion Persona encargada de la administracion de la
empresa y responsable de los resultados obtenidos

Perfil Administrador de empresa relacionada al sector
petrolero

Experiencia entre 6 - 10 afios
Visionario, dindmico, creativo, buen comunicador
Capaz de solucionar conflictor internos

Experiencia  negociando  precios, contratos,
penalidades

Responsabilidades | Representar a la empresa: Gobierno, clientes,
proveedores, empleados

Obtener resultados financieros favorables y su
evaluacion trimestral

Seguimiento de la estrategia de la empresa

Elaboracion de planes de trabajo de corto y largo
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plazo
Manejo de personal: Evaluaciones de desempefio
Plan de marketing y publicidad de la empresa

Reporta a Accionistas de la empresa

Cargo Asesor

Descripcion Persona encargada de la proyeccion de actividad
de perforacién, visualizacion de nuevos productos
de controlador de filtrado, visualizacion de nuevos
sistemas de fluidos, planificacion de actividades de
perforacion por cliente

Perfil Vendedor relacionado a las actividades de

perforacion

Conocimiento de clientes y su afinidad
Planificador experimentado

Capaz de crear estrategias y planes de accién

Responsabilidades

Actualizar la actividad futura de taladros de
perforacion trimestralmente

Conocer las actividades de las empresas de fluidos
de perforacién y operadoras

Elaboracion de informes sobre nuevos productos:
control de filtrado y sistemas de fluidos antes y
posterior a su implementacion

Reporta a Accionistas de la empresa y Gerente general

Cargo Ventas

Descripcion Personal encargada de la realizacion de la venta
concreta de controlador de filtrado, seguimiento de
actividades al cliente, representacion diaria-
semanal con cliente

Perfil Ingeniero quimico o petrolero con experiencia en

fluidos de perforacién
Liderazgo y proactividad
Excelente comunicador

Responsabilidades

Seguimiento y reporte de las actividades de ventas
de manera semanal

Capacidad de realizar presentaciones técnicas de
ventas

Solucionar los conflictos menores con clientes
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Manejo de las relaciones de ventas con vendedores
de empresas de fluidos

Evaluacion de la calidad del producto pre y post
venta

Seguimiento de la facturacioén con cliente

Reporta a Gerente general

Cargo Laboratorista

Descripcion Persona encargada de la realizacion de pruebas de
rendimiento con cada fluido de perforacion,
evaluacion del desempefio del producto post
trabajo, realziaciéon del control de calidad del
producto antes del despacho

Perfil Ingeniero o tecndlogo quimico con experiencia el

laboratorio de fluidos de perforacion

Conocimiento de normas API para laboratorios de
fluidos

Personal organizado

Responsabilidades

Realizar pruebas previos y posteriores de
desempeiio

Analisis de calidad del controlador de filtrado previo
y post trabajo: turbidez, rendimiento, concentracién

Evaluar la calidad del almidon y en caso de ser
necesario solicitar nuevos requerimientos que
mejoren el proceso de StarchDrilling

Evaluacion de productos usados en la manufactura
de C-Dirill con presentacién de informes

Realizacion de pruebas con nuevos materiales para
generacion de C-Dirill

Presentar solucion a problemas de compatibilidad u
otros presentados en la operacién del fluido de
perforacion

Reporta a Gerente general y ventas
Cargo Jefe de Produccion
Descripcién Persona encargada de la produccion del C-Drill,

manejo de personal de planta, supervision del
abastecimiento de almidén y manufactura de C-
Drill, realizaciéon de control de calidad, cumplir y
hacer cumplir las normas de calidad, supervision
del embalaje y despacho de C-Drill
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Perfil

Ingeniero industrial o quimico
Conocimiento de produccion de harina o similitud
Experto en procesos

Responsabilidades

Minimizar la suspencion de produccion por falla de
proceso (equipo o materia prima)

Control de materia prima para asegurar la
produccion

Solicitar compra de materia prima, manteniendo el
lead time adecuado

Cumplir con las normas de calidad
Respetar las normas de seguridad industrial

Manejo de horarios de trabajo de personal de
planta

Planificacion sincronizada del mantenimiento de
planta y maquinaria

Administracion de documentacién: despacho de C-
Drill, recepcién de almidon

Comunicacion con é&rea administrativa para
compras de material

Reportes de produccién: Inventario, produccion de
C-Drill

Reporta a Gerente general

Cargo Encargado de produccién de almidon

Descripcién Persona encargada de verificar la produccién de
almiddn, realizacion de pruebas de calidad en
planta de proveedor, despacho de almidén hacia
plata de StarchDrilling

Perfil Personal con conocimiento en procesos de calidad

Personalidad fuerte y honesto
Buen comunicador y solucionador de conflictos

Responsabilidades

Verificacion del cumplimiento de requisitos de
compra

Despacho de almidon hacia planta StarchDrilling

Realizacion de pruebas de calidad de forma
aleatoria

Reporta a

Jefe de Produccidn

Cargo

Encargado de manufactura de C-Dirill
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Descripcion Persona encargada de combinacion de materias
primas con el almidén para la produccién de C-Drill
de acuerdo a las especificaciones del cliente

Perfil Ingeniero/Tecnologo quimico o industrial

Experiencia en procesos y control de calidad

Responsabilidades

Combinacion de material para producir C-Drill
Comunicar reduccion de materiales
Elaboracion de inventario de materias primas
Despacho de C-Drill hacia bases de clientes

Reporta a Jefe de Produccion

Cargo Contador/a

Descripcién Persona encargada de manejo de contabilidad,
resgistro de pagos, realizacion de compras, pago
de salarios, pago a entes , visualizacion de nuevos
sistemas de fluidos, planificacion de actividades de
perforacion por cliente

Perfil Contador/a con experiencia minima de 5 afios

Buen comunicador/a
Persona proactiva, responsable, honesta

Responsabilidades

Realizacion de informes contables y financieros
Pago de salarios, servicios basicos, proveedores
Realizacion de compras

Reporta a

Gerente general

Anexo 11.- Hoja de vida de autor del proyecto

DARWIN RAUL CHAMORRO CHAMORRO

Civil State: Married

Type of Blood: O Rh +

Allergies: None

Telephone: (593) 99-787-9437 / (593) 22500-350
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ID: 040121716-1
Driver Licenses: Type “B” (not professional)

Address:  Eloy Alfaro Avenue and Juan Severino E6-46 street,

Spondylus building. Quito
Age : 36 years old, December 24, 1979

E-mail: dchamorrochamorro@slb.com draulch@hotmail.com

VISION: Applied all knowledge that | acquired in my whole my

professional’s life and complement with my oil-drilling wells experience | worked
and both of them enhanced with my MBA studies to deliver the best practices,

process and results.

MISION: Highlighting myself like the best employed, who is able to

innovating, improve and establish new process, methods, techniques, and
procedures in order to find the highest productivity and efficiency of the

company, expecting that my opinion will be take account.
EDUCATION:

Universidad Central del Ecuador
Degree: Petroleum Engineer.

Academic average: 8,04/10

Thesis: Technical and economical comparison of
directional drilling between conventional system and Rotary
Steerable Well System in PERENCO-Ecuador oilfields.

Master Business Administration
2014-2016
SAN FRANCISCO DE QUITO UNIVERSITY

Current: Student


mailto:Darwin.Chamorro@nov.com
mailto:draulch@hotmail.com

LANGUAGES:

82

CENDIA.
School English Literature.

12 of 14 levels.

WALL STREET INSTITUTE
English Language

10 level of 12 levels.

BERLITZ
English Language

12 level of 14 levels

CANADA-VANCOUVER

6 weeks on business course / negociation

COURSES AND SEMINARS:

MI OVERSEAS

“Solid Control and Electricity”
Date: from 18 to 22 October, 2004

Duration: 40 hours.

“ISO 9901 and Total quality”
Date: December 13-2004

Duration: 8 hours

“Slumberger injury program prevention ”
Date: febrary 28-2005

Duration:16 hours.
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REEDHYCALOG-INTRANET COURSES

REEDHYCALOG -

Ethics and anti-trust politics.
Foreign Corrupt Practices
E-Compliance

Conflicts if interest

Export Controls

Compliance

Mutual respect

Making the deal

SCHOOL (Houston-Texas)

“Vibration detection, simulation, prediction and
analysis”

Date: July 2007

Duration: 6 days

“Drill Bit Orientation”
Date: September 2007
Duration:10 days

“Rotary Steerable and Motor Steerable bits and drives”
Date: May 2008

Duration: 5 days
“Downhole Drilling Tools Intermediate”
Date: Oct 2008

Duration: 10 days

“Hole openers”
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Date: May 2009

Duration: 4 days

REEDHYCALOG- Computer Basic Training

Products Lines: Tuff Dutty roler cone bits, Tuff Dutty
Directional roller cone bit, Tuff Dutty cutters, Rock Force
roller cone bits, Match Fit system, Rotary Steerable Fixed
cutters bits, Titan roller cone bits, Titan Fixed cutters bits,
Trex Cutters, Raptor Cutters, Conventional PDC bits,
Steering wheel fixed cutters bits.

Directional drilling: BHA’'s components, components
effects on bits, dull grading bits, Drilling dynamics and
vibrations issue.

Software: BitTrack. Hydraulics. TerraSCOPE.
VibraSCOPE, BlackBox.

SMITH INTERNATIONAL

“Sales and Negotiation”

Date: may 2010 Houston

Duration: 2 weeks

“Bit Technology”

Date: sept 2010 Houston

Duration: 1 weeks

SCHLUMBERGER DEL ECUADOR S.A.

“ST1-W1”
Date: Oct 2011 - Bogota



Duration: 1 week

“ST1-W2”
Date: Feb 2012 - Houston

Duration: 1 week

“Sales”
Date: March 2013 — Houston

Duration: 1 week

“Bidding”
Date: Feb 2014 - Houston

Duration: 2 weeks

“Negotiation”
Date: April 2015 - Quito

Duration: 1 week

JOB EXPERIENCE:

MI OVERSEAS LIMITED - SWACO DEPARTMENT

REEDHYCALOG.

Control Solid: Operate, maintained, and
centrifuges, shaker, mud cleaners.

Water Treatment: Environmental discharges,
discharges, cutting treatment and disposal

Time: July 2004 to july 2005.

Field Engineer:

85

repaired

injection
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Run bits on directional, horizontal and slant wells on
Ecuador for some operators company’s.

Roller cone drilling bits: Inserts and tooth bits like
Sabre and Titan, Tuff Dutty, Tuff Dutty Directional, Rock
Force lines.

Fixed Cutters: Rotary Steerable, Steering Wheel
Conventional PDC.

Softwares: Hydraulics, TerraSCOPE, BitTrack.
Time: from july 2005 up to august 2007.

Evaluation Engineer | - Ecuador.

Technical bit support.

Technical and performance bit comparison

Technical software’s : VibraSCOPE (vibration prediction
of string resonance), BlackBox (Real vibration
measurement on bottom hole in BHA), TerraSCOPE
(Rock strength analysis).

Time: Since august 2007
Sales Engineer - Ecuador.
Technical &Economical bit proposals.
Client presentations
Bit Optimization
Bit technology application
Time: January 2009 — February 2010

SMITH INTERNATIONAL - SCHLUMBERGER

Sales Drilling Bits



Technical &Economical bit proposals.
Client presentations

Bit Optimization

Bit technology application

CRM software

Time: Feb 2010 — Dec 2014

Sales Manager — Drilling Bits

Financial

Client relationships

Bit Optimization

New Technology commercialization
Marketing & Sales

Tenders

Account receivables

Price Negotiation

Personnel coordination

Time Dec 2014

AWARDNESS AND MEMBERSHIPS:

School Petroleum Engineer.

Member of Society of Petroleum Engineer S.P.E.
School Petroleum Engineer .
Cathedral Assistance de Physic-Chemistry.

School year 2001-2002

Award in QHSE



September, 2004.

Award in QHSE
February, 2005.

Award D&M LAM VP
Horizontal drilling well

National Record 2011

Award Golden Compass

Co-participator 2014

Awards in SALES & MARKETING
Synergy program: 4 times 2012-2014

Drilling Group Leader
October 2015

PERSONAL REFERENCES:

Francisco Carrion

Sales Manager Dirilling fluids
MI-SWACO/Schlumberger
Phone: 099 450 2731

Antonio Hoyos
Country Manager
QMax

Phone: 098 035 0450
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Anexo 12.- Presupuesto de publicidad y mercadeo

PRESUPUESTO DE MERCADEO STARCHDRILLING

89

PERIODO ANOS 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Renta de 30mt2 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00| 2.000,00
Roll ups 1.200,00 600,00 | 1.500,00 500,00 500,00
Ferias Material volante 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Madelos impulsadoras 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00
Promo Items (jarros-llaveros) 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00| 3.000,00
Hotel (6 ingenieros) 8.000,00 | 8.000,00 | 8.000,00| 8.000,00| &.000,00
Cursos Locales Ticket aéreo local 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00
Refrigeos 4.000,00 | 4.000,00 | 4.000,00| 4.000,00| 4.000,00
) Promo Items (camisetas-chompas)| 5.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00

Charlas- Presentaciones —

Refrigerios 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Boleto aéreo 0,00 | 2.400,00 | 3.200,00 | 4.000,00 | 4.000,00
Hotel 0,00 | 1.800,00| 2.400,00 | 3.000,00 | 3.000,00
Feria OTC Transporte 0,00 400,00 600,00 800,00 1.000,00
Tickets ingreso 0,00 | 1.500,00 | 2.000,00 | 2.500,00 | 2.500,00
Entretenimiento 0,00 | 5.000,00 | 6.000,00 | 7.000,00 | 8.000,00
PROYECCION GASTO ANUAL 29.200,00 | 37.700,00 | 41.700,00 | 42.800,00 | 44.000,00
PROYECCION GASTO MENSUAL 2.433,33 | 3.141,67 | 3.475,00 | 3.566,67 | 3.666,67




Anexo 13.- Cotizaciones Proveedores

RE: AGRIVEL

administracion@agrivel.ec

DEA2 205
Usted ...
MBA,

Estimado.
Confirmo los valores.

El costo del gquintal de harina de platano es de $70.00 USD este precio

es EXW (puesto en fabrica)

Un pedido de 20 t/n mensuales,, es relativamente pequefio, el cual podra

ser cublerto sin inconvenientes.

Estaremos gustosos de poder seguir charlando sobre el terma y cualquier

duda estaremos atentos.
Saludos.

AGRIVEL

2015-12-02 15:13, Darwin Raul Chamamo Chamorro escribide
» Estimado
>
> Mil gracias por la cotizacidn, solo un par de preguntas para
> confirmar:
>
> El valor del quintal es de 100 kg?
> El valor ofertado es entregado en Quite? si no es asi, que precio
> tendria?
> 5u produccion abastecerd una demanda de 20 ton mensuales?
> Podria enviarme una cotozacidn formal?

> La muestra podemos esperar.. estoy en el andlizis econdmico de un

> nuevo producto
>

90

Responder |
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PHEDMETAL s.a.
[ty

Cito, 19 da Mayo de 2016
Ingermers Rew Chamoms
Presente.-

A conbnuacidn ponemos 3 su disposicion la informacdn requenda de su parte.

Descripcidn de los Producto

Cant. Descripciin Precio unitano 5 Total (USD)

1 Silo para almacenamiento de aimidsén da 45200, 100 4520, 100
platano en polwo, capacidad: 3.5 ton,
febrcado en ecan inoxidabla ALS] 304,

fomdo conico 30 grados resp. a la horizontal,
techo cénico 10 grados, 4 patas inoxidabies
e fubo 3° matenal alsl 304 esp. 2 mm

DIMENSIONES:

diameabra 1553 mim

alte de Iz parte cilndrica: 2440 mm
alto de fondo conicoc 450 mm

alto del techo: 200 mm.

ACABADOS

intericr: 1004 sanitano con scidadures
pulidas.

extencr: soldaduras “as welded™
pasivado quirmeco 1005

procaso de soldadura; g + argdn

COMEXIONES ¥ ACCESORIOS

an el techo: venteo 2%, ubo de entrada 2°,
manhole 20°

=n empeague, dos orejas de ingado

en &l fondo conico: wbo de descanga 27 sin
valvula una oreja de lingado

nota: las pates sin ravesanics pera ancler al
plec mediante placas bases redondas de
aceny nox diam 150.




PHEDMETAL s.a.
bt

Camera de Secado Rotativo Para Material
Incrganico.

capacsdad: 200 Kg, fabrcado en &cern
inoxidable AIS| 304, soio perte intermna
matenal Al 304, espesor. 2 mm

DIMEMNSIONES:

digmetro 670 mm

lengibud: 1800 mm

alte efectivo tatal: 1100 mm

Tolva de ingreso de 900mm x S00mm
Desfogue tubo 2 pulgades

Motor elécinoo tres fases 220 V. 2HP de
potencia

2 Resistencias tipo serpentin 7.6 kw
ACABADOS

intarior: 100% samntano con soldadures
pulidas.

extenor. soldaduras “as walded™
pasivado guimaco 1008

proceso de soldadura; tig + angdn

Bcling de Matenal Ongénice Tipo Indussrial
capacdad: 50 Hg, fsbrcedo en  acero
incxidable AISE 304, solo pere intemna ¥ acer
al cansono bastioor

matenal Al 304, espesor. 2 mm

DIMENSIONES:

G cuchilas acopladas a rodilo circular, malerdal
acery al camomno con  ralamienis  lSeTRico
templado.

Eje da 2 puljadss de didmetra X TOOD men
2 Chumaceras de pig de 1
Molor elecirics Fikisico o monolfasico de 5 HF
AENDIMIENT O

S0.Kg. X hora pera procesar hafina serifing

Tamizadoer

capacdad: 50 Hg, fsbrcedo en  acero
incxidable AIS) 304, solo parte interma ¥ acero
al canzono bastdor

matenal AlS| 304, espesor. 2 mm
DIMEMNSIONES:

Area en caja efeciva 550 mm X 600 mm

1820, 100

800,00

167000

3400,00
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PHEDMETAL 10,

26m

alto efeciivo tatal: 1000 mrem
Teoa de ingraso 250x300
Cesfogue tubo 2 pulgadss

Muoior elécirion tnes fases 220, 1HP de
pobenca.

Tomillo Transportador
Fabricado en acens incxidable AIS] 304,

DIMEMNSIONES:

Eje central tubo de 37 cadula 40, longibud
2400 rm

Elices platas espasor 5 mm

Ejes para frarsmisidn de movimiento,
didmatro 3°

2 Chumeceres de pared de 2° Inox

Caja de transportador 2500 mm x 200 mm =
200 rrem.

ACABADOS

100% sanitario con soldeduras puldas.
extenor: soldaduras "as welded”
pasivads guirmco 1005%

procaso de soldadura: tig + arpdn

Tuoeria diameatrs 1.5°
Fabricado en aceno incxidable A5 304,
ACABADOS

100% =anitario con soldaduras puldas.
extenor: soldaduras "as welded”
pasivado guirmco 100%

procaso de soldedura; tig + argdn
Incluye instalacin de uberia

Forma de Pago

La forma de pago es en efective, 60% de anticipo al nicio del rabajo, 40% a s enfrega

deal produco.
Bl precio ya inciuye PA

FERYIOHDS TROAIOCS B
200,00 200,00
2850,00 Z850,00
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PHEDMETAL 4.0,
tazeatuacs

SERVION0E TIORIOO! B
Garantla

Un aflo en contra de defectos de fabncacion, ia garantia no cubre &l desgaste normal def
equpe.

En la presenta proforma se Incluye & mentaje de los equipes
Plazo de entrega

3 semanas

Valldes de la oferta

15 dias laborables.

Esperamos que esta Informacién sea de su Interés, cualquier Inquietud e
Informacién adiclonal estamos prestos a servirle. Cabe mencionar que los anexos

son solo simples esquemas de los realizados para una mejor visualizacion.
Saludos cordlales,

Atentamente,

Ing David Saquinga
Jefe de Produccida
PHEDMETAL sa

Joaquin Sumaita N49-121 y de las Cucardas Sector la Damer (Colegio los Shyris)
Telef. 0995345830/ (02) 5135147

PHEDMETAL 1.0,
S



J-BONI WMSETVERIR S. N 8.
NIT: 900.968.823-9
Tediona 434 8619/ 313 4739832/ 390 213 a7
€ mad ooerosirutaoral o,
COTIZACION N* 0001

Fecha: 505206

Descripcion : Total

[ADIGTA, DESO WL
TORTA DE 20 Wi (USADA)

A28 200

o 5.092 000

32574000
FLETE A CARGO DEL COMPRADOR S17180
44745 800

CONDICIONES COMERCIALES.

CONTADO ANTICIPADO

REALIZAR PAGO A NOMBRE OE J-ROM INGENIERIASAS
Forma de pago BANCO AV VILLAS CTA. AMORROS.
Lugar de entregs Sogess D C
Vahdez de la oferta 5 s

OBSERVACIONES IMPORTANTES:
* J-ROMI INGENIERA SAS. Garartiza o8 EQuoos por & Memiro de un #M%0, Conira 1000 Sefect 08 BOrcactr

* J-ROMI INGENIERA SA S posee un oo Siock de fos e s E ST A00s. 6 CES0 CONErO. DOr Ser
Representante AUlornzado, mports drectaments de @ M0Nca. 108 slemenios sORCRadon

* J-ROMI INGENIERA SAS. dentro def valor de jos Equipos. inciuye ura complets Nducode solre of Maneo y possis en

marcha de los EQuipos y sooon & posiDies protleras, Uds | Uricaments cormenian con 108 Cosios e Fasiado O russiro
Ngenen & Sio 08 CApACRAchn, § éste e8ii ICCIIZAdO fuera O b Cuded

Cualguer inguietiad 0 Nomecitn sACONal Que reguierss, faver CONMBCmos. Con Quslo ks slerdesermos
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TRANSPORTES REINA DEL CISNE
RUC 1103470983001
DIR. Av. Quito Km 2.1/2 Barrio Jaime Roldos
Telf. 062364650 cel. 0999663098
COTIZACION
La presente tiene como fin cotizar el siguiente transporte:

Transporte desde el Cantén Putumayo Puerto El Carmen hasta la
ciudad de Quito llevando 200 quintales de harina de pldtano,
retorno con la misma cantidad hasta la ciudad del Coca

El transporte se realizara dos viajes a la semana, los dias a acordar

El costo de este servicio estd en 600 ddlares por viaje llevando el
producto y retorno al Coca

Por la atencién a la presente les agradecemos

Atentamente

Miguel Lopez

-----------------------------------------------

Anexo 14.- Estado de Resultado Mensuales y anuales

96



Etato do Resulados StachDrlng Primer &

97

NS Mesd | Mesdl | Mes) | MesG3 | MesOd | MesCS | MesOB | Mes? | Mes8 | MesO3 | MesIl | MesIl | Mesl2
nta CORLL 00| 825000 150000 | 500 | 8250000 | 150000 | 1000 R250000 | 250000 | AT | [BS0M0) LRS00 | 1A
Yo g 00| 6000|000 O] LA 00| W) LAND| 00 00 DWW 00| 00
Totl Vents 00| 8830000 | 8150000 8150000 430000 | 150000 | ELS0000 | 430000 | L5000 LATSOM 55000 | L3500 | 1ATS0M
(nstodeProduidn 00| BI518| BA5/8) BUSH) BILH| BI1H| BUSH) BIGH| BISH) UMD WMD) 4| UMD
Utlidad e 000 M8 MIE MIAAD ML) MIEL| A IS MR NN U BT WK
Gastos Administtos 00| BBLB| EBUB| RGLA) 8| BBLA| RGLB| SELB| RBLB) AN G| BN| AU
Gttt 00| S6%21| GBI\ SO| SA| SGHJ| SAMI| SHEA| S6KN| VBN LB WBH| 1BY
Gt Depeaon 00| M%) 083 M) W MRN| MR MEN| W3 MR MM M| MY
Gt s Dstamo 00| W% PO TE NP M| WY W9 BB @ B 8| mY
Totl Gasts 000] 11| 0% BOUS) 1SIA0S| SOBST| RST MIBDT 1ASSH S0 LSNE| 13E| WK
Urlidad anes g i emplesdos  mpuests 000] 153801 S30% SN MHET| IN| SNGH MMES B BIRH LMM| 13N | 1490
Prtipacin s empledos (5%

Utlida s dempsts
Do mpussos (L4
Ut et

Estado de Resultados StarchDrilling Anuales

Afl00 Aflo 1 All02 All03 Afl0 4 Afl0S
Venta C-DRILL 000 115500000 1650.000,00| 1.650.000,00| 1.980.000,00| 1.980.000,00
Servicio Ingenieria 0,00 42.000,00 42.000,00 42.000,00 42.000,00 42.000,00
Total Ventas 0,00 1.197.00000| 1.692.000,00 1.692.000,00  2.022.000,00| 2.022.000,00
Costo de Produccidn 000 80408251| 1132.88822| 1.132.888,22| 1363.69827| 1.363.098,27
Utilidad bruta 000| 39291749| 550.1178|  559.01L78 | 65830173 |  658.301,73
(astos Administrativos 0,00 100.790,69 110.759,96 110.759,96 11783493 11783493
Gasto de Ventas 0,00 83.343,67 143.264,76 147.264.76 190.290,50 191.490,50
Gasto Depreciacion 0,00 5.979,69 5.979,69 597969 5.979,69 5.979,69
Gasto Interes Préstamo 0,00 8.254,06 6.776,23 512362 327557 1.208,96
Total Gastos 000 19836812 266.780,64 269.128,04 317.380,69 316.514,08
Utilidad antes de participacion empleados e impuestos 000 19454937 20033113 289.983,74 340.921,04 341,787,64
Participacion utilidades empleados (15%) 0,00 1184 43.849,67 43.497 56 51.138,16 51.268,15
Utilidad antes de impuestos 000 165.366,97 24348146 246.436,18 289.782,88 290.519,50
Pago impuestas [22%) 0,00 36.380,73 5466592 54.226,96 63.752,3 63.914.29
Utilidad Neta 000 12898623 19381554 | 19225922 |  226.030,65|  226.60521

Anexo 15.- Balances Generales Mensuales y Anuales



Balance General StarchDrilling Primer afio
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MES MesO | Mes0l | Mes2 | Mes03 | Mes04 | Mes05 | MesO6 | MesO7 | Mes08 | Mes09 | Mesl0 | Mesll | Mesll

(aja Bancos 000 41070| 7.75890| 18.107,10| 3895530 | 44.803,50 | 56.651,70| 77.4%9,90 | 83.348,10 | 73.983,88 | 104.795,74 | 12060761 | 14241947
Cuentas por Cobrar 0,00 1443750 | 1593750 | 1443750 | 1443750 | 1743750 | 1443750 | 1443750 | 1743750 | 21.656,25 | 20.656,25 | 24.656,25| 21.656,25
Inventario 1190468 | 4791468 | 4791468 | 47.914,68 | 4791468 | 4791468 | 4791468 | 4791468 | 4791468 | 7187202 | 7187202 | 7187202 | 7187202
Total Activos Corrientes 4791468 | 62762,88 | 7161108 | 80.453,28 | 10130748 | 110.155,68 | 119.003,88 | 139.852,08 | 148.700,28 | 167.512,15 | 198.324,01 | 217.135,88 | 235.947,74
Prapiedad Planta y Fquipo 6119720 | 61.19720| 61.197.20 | 61.197,20 | 61.197,20 | 61.197,20| 61.197,20| 61.197,20| 61.197,20 | 61.197,20 | 61.197,20 | 61.197,20 | 61.197,20
(} Depreciacifn Acumulada 000| (19831) (3966)| (L4sgn)| (199323)| (avtd)| (298985 (3488,15) (398646) (448477 [298308) (548139 (5.979,69)
Total Activos 109.111,88 | 123.461,77 | 131.811,67 | 140.161,56 | 160.511,45 | 168.861,34 | 177.211,24 | 197.561,13 | 205.911,02 | 224.224,58 | 254.538,13 | 272.851,69 | 291.165,25
Utilidades empleados por pagar 0,00 0,00 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 000 000 0,00 0,00 0,00
Impuestos por pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Pasivos Corrientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Deuda 2 largo plazo neta [ 1011088 | 7812306 | 77.12499| 7601758 | 75.000,74 | 7407439 | 73.03843 | 7199278 | 7093734 | 69.872,02 | 68.79%,73 | 67.711,38 | 66.615,88
Total Pasivos 7911188 | 7812306 77.12499| 76.117,58 | 75.100,74 | 7407439 | 73.03843 7199278 | 7093734 | 69.872,02 | 68.79%,73 | 67.711,38 | 6661588
Capital 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00| 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00| 30.000,00] 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00| 30.000,00| 30.000,00
Utilidad (Pérdida) 0,00| 1533871 | 2468667 | 34.04398 | 35.410,71| 64.786,96 | 74.17281| 95.568,35 | 104.973,69 | 124.352,56 | 135.741,40 | 175.140,31 | 194.549,37
Utilidadles Retenidas

Total Patrimonio 30.000,00 | 45.338,71| 54.686,67 | 64.04398 | 85.410,71 | 94.786,96 | 104.172,81 | 12556835 | 134.973,69 | 154.352,56 | 185.741,40 | 205.140,31 | 224.549,37
Total Pasivo mas Patrimonio 109.111,88 | 123.461,77 | 131.811,67 | 140.161,56 | 160.511,45 | 168.861,34 | 177.211,24 | 197.561,13 | 205.911,02 | 224.224,58 | 254.538,13 | 272.851,69 | 291.165,25
DIFERENCIA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Balance General StarchDrilling Anual

ANO 0 A0 1 AfO2 ARO 3 ARO 4 ARO S

(aja Bancos 0,00 (48.549,28) 83.599,57 241.463,63 415.415,35 628.751,19
Cuentas por Cobrar 0,00 212.625,00 299.250,00 299.250,00 357.000,00 357.000,00
Inventario 4791468 71.872,02 71.872,02 95.829,30 95.829,30 95.829,30
Total Activos Corrientes 47.914,68 235.947,74 454,721,59 636.542,99 868.244,71 |  1.081.580,55
Propiedad Planta y Equipo 61.197,20 6119720 61.197,20 61.197,20 61.197,20 61.197,20
(-) Depreciacion Acumulada 0,00 (5.979,69) (11.959,39) (17.939,08) (23.918,77) (29.898,47)
Total Activos 109.111,88 291.165,25 503.959,41 679.801,11 905.523,13 | 1.112.879,29
Utilidades empleados por pagar 0,00 29.182.41 43.849,67 43497 56 51.138,16 51.268,15
Impuestos por pagar 0,00 36.380,73 54.665,92 54.226,96 63.152,13 63.914,29
Total Pasivos Corrientes 0,00 65.563,14 98.515,59 97.724,52 114.890,39 115.182,44
Deuda a largo plazo neta 79.111,88 66.615,88 52.642,04 37.015,60 19.541,10 0,00
Total Pasivos 79.111,88 132.179,01 151.157,63 134.740,12 134431,49 115.182,44
Capital 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00
Utilidad (Pérdida) 0,00 128.986,23 193.815,54 192.259,22 226.030,65 226.605,21
Utilidades Retenidas 0,00 128.986,23 322.801,78 515.061,00 741.091,64
Total Patrimonio 30.000,00 158.986,23 352.801,78 545.061,00 771.091,64 997.696,85
Total Pasivo mas Patrimonio 109.111,88 291.165,25 503.959,41 679.801,11 905.523,13 | 1.112.879,29
DIFERENCIA 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Anexo 16.- Flujo de Efectivo Mensuales y Anuales



Flujo de Efetivo StarchDrilling Primer afo
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MES MesO | MesOl | Mes2 | MesO3 | MesOd | MesO5 | Mes06 | MesO7 | MesO8 | Mes09 | Mes0 | Mesll | Ml
A FLUIO OPERACIONAL
Ulidad Neta G0 BBEIT AMI%| 93930) Wk6A| A36D| 9INEH| WINIS| ABB| BIRET| WY 10380 104090
Depreciacicn G0 M831)  MR31| A3 MR3T|  AR3I1| A3 M31| 4R3I 4831 w3 A3 Mt
TOTAL FLUJO INGRESO OPERACIONAL 00| ISH0 SHG2| SESSE| MASSM4) GATASH| 0816 MBS SNIM| 1ATI8| LML AU 1Y
8. VARIACION EN ACTIVOS Y PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por cobrar 000] (44350 (L) L5000 00| (00000 300000 00| (00000 (A28 00| (o0 300
nventario 00 00 000 000 00 i 00 00 00| (BT 00 00 )
utlidades trabajadores por pagar 0 0wl om0l 0l i o 00 ] 0 00 0 1h)
Impuestos por pagar 00 00 000 000 00 00 000 000 000 00 000 000 000
TOTALVARIACION ACTIVOS ¥ PASIVOS CORRIENTES 000 [1443750]| (L50) 150000 000|000 3000 00| (300000 [817609) 00| (300000 3000
(. FLUI0 OPERACIONAL A +B) 00| 139950 3367| LLNSSI| 2L86504| 6AASH| 188416 U8B 6N3M| [(B1R%)| LML) U Ry
D. FLUJO DE INVERSIN
Aumento lnversion 10 00 00 00 00 1)) 000 00 1)) 1 00 000 00
Disminucion Imversion 00 00 00 00 00 i ) 00 i 0 00 ) 1)
TOTAL FLUIO DE INVERSION 0 00 00 00 00 00 000 00 00 00 00 00 000
£.FLUO DE FINANCIAMIENTO
Deuda alargo plazo O00) (8| (o807 (LOTAD) (LOteAd| (LO263M| (LO30%) (LOASES| (LOSSAM| (LOS3Y| (LOBQY| (L0833 (LO%5)
TOTAL FLUI0 DE ANANCIAMIENTO 000) (8 [9807)| ([LOAL)| (LotGBH)| (LO263H)| (LO35%) (LO45SE)| (LOSSAA) [LOSS3Y| (LOTSQS)| (LOss3) (L0%3)
F, FLUJO NETO GENERADO (C+D+£) 000) 41070) 73820 1034820| 2084820| SMEN0| 1LABN M| SMBN0| (936423 3081L%| 158186 ZL8LL%S
(G, SALDO FINAL DE CAA 00| 400 775850) 1810710] 3895530) MB0350| SKESLID TIANN0| BIGI0| T38| 4N | 10A0TEL 1441947

Flujo de Efectivo StarchDrilling Anual

Afi0 0 Aflo 1 A0 2 Afi03 Afi0 4 Afi0S

A. FLUJO OPERACIONAL
Utilidad Neta 0,00] 12898623 | 193.81554| 19225922 | 226.030,65| 226.605,21
Depreciacion 0,00 5.979,69 5.979,69 5.979,69 5.979,69 5.979,69
TOTAL FLUJO INGRESO OPERACIONAL 0,00 13496593 | 199.79524 | 198.23891| 232.01034 | 232.584,90
B. VARIACION EN ACTIVOS Y PASIVOS CORRIENTES
Cuentas por cobrar 0,00 | (212.62500)| (86.625,00) 0,00 (57.750,00) 0,00
Inventario 0,00 (23.95734) 0,00] (23.95734) 0,00 0,00
utilidades trabajadores por pagar 0,00 29.18241| 14.667,26 (352,11)]  7.640,59 129,99
Impuestos por pagar 000 36380,73| 1828519 (438,96) 9.525,27 162,06
TOTAL VARIACION ACTIVOS Y PASIVOS CORRIENTES 0,00 (171.019,20)] (53.672,55) (24.748,41)| (40.584,13) 292,05
C. FLUJO OPERACIONAL (A + B) 0,00 (36.05327) 146.12269| 173.490,50 | 191.42621| 232.876,95
D. FLUJO DE INVERSION
Aumento Inversion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Disminucion Inversion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL FLUJO DE INVERSION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E. FLUJO DE FINANCIAMIENTO
Deuda a largo plazo 0,00 (12.49600)] (13.97384)] (15.626,44)] (17.474,49)] (19.541,10)
TOTAL FLUJO DE FINANCIAMIENTO 0,00 (12.496,00) (13.973,84) (15.626,44)| (17.474,49) (19.541,10)
F. FLUJO NETO GENERADO (C+D+E) 0,00 (48.549,28)| 132.148,85| 157.864,06| 173.951,71| 213.335,85
G. SALDO FINAL DE CAJA 0,00| (48.549,28)| 83.599,57 | 24146363 | 415.41535| 62875119




Anexo 17.- Detalle de produccion

PRODUCCION INICIAL

produccion diaria 30,00
Unidades x mes (8 hrsx 5 dias semana) 660,00
Precio Unitario 125,00
Total Ventas Mensuales 82.500,00
consumo de aditivo
concentracion (lb/bbl) 6,00
volumen fluido (bbl) 1.000,00
concentracion aditivo (lb/bbl) 50,00
cantidad por pozo 120,00
controlador por pozo 500,00
aditivo por saco (kg) 0,53
COSTOS DE PRODUCCION
COSTOS DIRECTOS FUOS PRECIO TOTAL
Harina de platano 70,00 46.200,00
Aditivo resistencia térmica (ton metrica) 3.500.00 1.2159.68
Sacos de yute 0,60 396,00
Palets &,00 95,00
SUMANMN.- 47.914,68
COSTOS INDIRECTOS FUOS TOTAL
Suministros y materiales 265,00
Servicios basicos 380,00
Alquiler planta 500,00
Alquiler montacarga 1.650,00
Transporte producto 1.980,00
Seguridad y guardiania 1.200,00
SUMAN.- 5.979,00
COSTO DE PRODUCCION TOTAL 53.893,68

COS5STO PRODUCCION UNITARIO

81,66
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PRODUCCION INTERMEDIA

produccidn diaria 45,00
Unidades x mes (& hrsx 5 dias semana) 890,00
Precio Unitario 125,00
Total Ventas Mensuales 123.750,00
consumo de aditivo
concentracion (Ib/bbl) 6,00
volumen fluido (bbl) 1.000,00
concentracion aditiva {Ib/bbl) 50,00
cantidad por pozo 120,00
controlador por pozo 500,00
aditivo por saco (kg) 0,53
COSTOS DE PRODUCCION
COSTOS DIRECTOS FIIOS PRECIO TOTAL
Harina de platano 70,00 £9.300,00
Aditivo resistencia térmica (ton metrica) 3.500,00 1.82952
Sacos de yute 0,50 584 00
Palets 6,00 148,50
SUMAN.- 71.872,02
COSTOS INDIRECTOS FUOS PRECIO TOTAL
Suministros v Materiales 304,00
Servicios Basicos 630,00
Alguiler planta 500,00
Alguiler montacarga 1.650,00
Transporte producto 2.970.00
Seguridad v guardiania 1.200,00
SUMAN.- 7.254,00
COSTO DE PRODUCCION TOTAL 79.126,02
COSTO PRODUCCION UNITARIO 79,93
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PRODUCCION INTERMEDIA

produccian diaria 45,00
Unidades ¥ mes (8 hrsx 5 dias semana) 290,00
Precio Unitario 125,00
Total Ventas Mensuales 123.750,00
consumo de aditivo
concentracion (Ib/bbl) 6,00
volumen fluido (bbl) 1.000,00
concentracion aditiva {Ib/bbl) 50,00
cantidad por pozo 120,00
controlador por pozo 500,00
aditivo por saco (kg) 0,53
COSTOS DE PRODUCCION
COSTOS DIRECTOS FUIOS PRECIO TOTAL
Harina de platanc 70,00 65.300,00
Aditivo resistencia térmica (ton metrica) 3.500,00 1.82952
Sacos de yute 0,50 584 00
Palets &, 00 148,50
SUMAN.- 71.872,02
COSTOS INDIRECTOS FUOS PRECIO TOTAL
Suministros v Materiales 304,00
Servicios Basicos 630,00
Alguiler planta 500,00
Alquiler montacarga 1.650,00
Transporte producto 2.970,00
Seguridad y guardiania 1.200,00
SUMAN.- 7.254,00
COSTO DE PRODUCCION TOTAL 79.126,02
COSTO PRODUCCION UNITARIO 79,93
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Anexo 18.- Simulador Prestamo — B Pichincha

(115) BANCO PICHINCHA

N En corfarua

RUC: 1790010937001

CONDICIONES Y COSTO TOTAL DEL CREDITO

Fecha:

Plazo (Meses):

Estado Civil:

Tasa Interés Nominal:

Tipo de sistema de Amortizacién:

Valor Bien Inmueble:

25/05/2016 Producto:
60 Fecha Inicio Pago:
Casado Frecuencia de Pago:
11.23% Tipo de Tasa:
FRANCES Tasa Contribucién Solca:
370000

PRODUCTIVO (COMERCIAL)
25-jun-2016

Mensual

Rejustable

0,28 %
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