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RESUMEN

En el presente trabajo se presenté un plan de negocios basado en el desarrollo de una plataforma
digital que funcione como un ecosistema de intercambio de bienes y servicios para la industria petrolera
de la cuenca neuquina. Esta plataforma tiene elementos similares a los de los market places conocidos
como Mercado Libre, pero se ubica en un nicho no explorado. Esto hace que el proyecto consista en la
creacion de lo que se denomina un océano azul, un mercado no explorado, capturando el valor que se le
agrega a las operaciones de las empresas que se desarrollan en la cuenca al realizar emparejamientos
efectivos entre oferentes y demandantes de bienes y servicios,

Para analizar el proyecto, se presentd una estructura de la empresa, una estrategia de marketing
y un plan de monetizacidon. Ademads, se realizé un profundo analisis del sector para poder cuantificar el
tamano del mercado y utilizarlo en un andlisis econdmico.

Dentro de la investigacidn, se incluyd una encuesta realizada a trabajadores de la cuenca donde
se demuestra que existe una necesidad insatisfecha de una herramienta que agilice los procesos de
compraventa de bienes y servicios en la cuenca.

Los resultados indicaron que existe una oportunidad econémicamente viable en el desarrollo de
esta propuesta, con una tasa interna de retorno de 119% y un valor presente neto considerando un flujo

proyecto a 5 afios de 780 MUSD.
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INTRODUCCION

La industria del petrdleo y gas es una de las mas grandes y lucrativas del mundo, generando miles
de millones de ddlares en ingresos cada ano. Sin embargo, la industria es altamente competitiva, y las
empresas constantemente buscan formas de optimizar sus operaciones, reducir costos y mejorar la
eficiencia. Uno de los mayores desafios que enfrentan las empresas de petrdleo y gas es encontrar los
proveedores de servicios y productos adecuados para satisfacer sus necesidades especificas. En este
trabajo, se estudia la factibilidad técnico-econdmica de crear una plataforma digital que facilite la
conexién entre las empresas de petrdleo y gas y los proveedores de servicios y productos, considerando

sus requisitos técnicos especificos.

En el trabajo se analizan distintas propuestas de valor y se identifican diferentes beneficiarios para
cada una de estas. Se hace foco en el upstream, es decir, en las operaciones de extraccion de
hidrocarburos desde los reservorios que los contienen hasta los puntos de entrega para transporte. El
alcance del trabajo no abarca el midstream ni el downstream, que hacen foco en el transporte y en la

produccién de productos de valor agregado a partir de los hidrocarburos, respectivamente.
Antecedentes

Actualmente, las empresas de petréleo y gas han dependen de procesos manuales, con mano de
obra intensiva, para encontrar proveedores de servicios y productos, lo que puede ser muy lento y a
menudo resulta en oportunidades perdidas. Sin embargo, si tomamos como referencia casos de éxito en
otros servicios como Mercado Libre, Pedidos Ya o Nuglea, podemos plantear la hipétesis de que, con el
aumento de las tecnologias digitales, ahora es posible automatizar el proceso de emparejamiento,
ahorrando tiempo y aumentando la precision. La plataforma propuesta utilizaria algoritmos emparejar

datos técnicos ingresados por oferentes y demandantes de productos y servicios, disponibilidades, precios



y caracteristicas técnicas devolviendo a los demandantes un listado de productos o servicios que cumplan

con los requisitos buscados.

La empresa Bekeu, una empresa emergente de soluciones digitales tiene como objetivo realizar
un emparejamiento B2B similar al del caso de estudio actual. El objetivo de Bekeu es agilizar y simplificar
la gestidn de compra-venta entre negocios reduciendo tiempos y costos. Bekeu tiene como objetivo
realizar un market place para diferentes industrias. La propuesta que se analiza en este trabajo hace foco
Unicamente en la industria del petréleo y gas de Argentina, considerando que la plataforma se puede
disefiar especificamente para que sea facilmente navegable por clientes que estén dentro del rubro,

comprendiendo la dindmica de este.

El hecho de que un potencial competidor sea una startup, y que no se hayan encontrado otros
competidores que estén ofreciendo un servicio similar, ubica a este caso de estudio en un contexto de

océano azul. El mercado no estd explorado, y las barreras de entrada suponen ser bajas.

Oportunidad de negocio

La plataforma propuesta ofreceria varias oportunidades para el crecimiento y la expansion de
negocios. En primer lugar, proveeria un servicio valioso a las empresas de petrdleo y gas, ayudandoles a
encontrar los proveedores de servicios y productos adecuados de manera rdpida y eficiente, ahorrando
tiempo y aumentando la productividad. En segundo lugar, ofreceria una oportunidad para que los
proveedores de servicios y productos lleguen a nuevos clientes y expandan sus negocios. Por ejemplo, es
habitual que en la industria haya una demanda insatisfecha de fittings y tubing para inyeccion de quimicos
serie 10000, serie necesaria para trabajar con las presiones en las que se opera en Vaca Muerta. Estos
insumos, pueden necesitarse para trabajos que tengan una ventana de tiempo de planificacion que
permita procesos de compra venta lentos, pero también ocurre que sean demandados con cierta urgencia

por una necesidad puntual de un producto que tenga produccion asociada. El proveedor se beneficia por



la posibilidad de ganar nuevas cuotas de mercado y el comprador por satisfacer su necesidad en el tiempo
deseado. Al cargar informacién sobre sus capacidades, certificaciones y experiencia en la plataforma,
podrian ser emparejados facilmente con clientes potenciales que tienen un requisito técnico especifico.
En tercer lugar, la plataforma podria servir como una base de datos estadistica que refleje las necesidades
del mercado y sirva como soporte para toma de decisiones de empresas sobre sus distintas unidades de
negocio, o incluso gubernamentales, sobre las necesidades de regulaciones o facilidades para la
importacion de bienes o servicios escasos en el pais. Por ejemplo, un proveedor de servicios de Slick Line
puede acceder a informacién de la demanda de distintas herramientas para correr perfiles a pozos y

evaluar adicionarlas a su catalogo de servicios.

Se presentaron dos mecanismos de monetizacién. En primer lugar, un modelo de ingresos
directamente ligado al estudio de quien es el beneficiario de la propuesta de valor, siendo este quien
abonaria una prima por el beneficio obtenido. Ademas, los datos de tendencias de la industria podrian ser

monetizados como informes mensuales puestos a disposicién de los clientes.

Objetivo general

Analizar la factibilidad econdmica financiera del desarrollo de una plataforma digital para

conectar empresas de petroleo y gas con proveedores de servicios y productos en el mercado argentino.

Objetivos Especificos

1. Investigar y analizar el mercado de petréleo y gas en Argentina, incluyendo los principales
actores y tendencias.

2. Disefiar conceptualmente una plataforma de digital que permita a las empresas de
petréleo y gas buscar y emparejar proveedores de servicios y productos que cumplan con sus requisitos

técnicos especificos.



3. Identificar y analizar las oportunidades de negocio que la plataforma ofrece para
inversores y emprendedores en Argentina.

4, Desarrollar un plan de marketing y promocidn para la plataforma, incluyendo estrategias
para atraer a clientes y proveedores potenciales.

5. Realizar un andlisis de rentabilidad del proyecto.

Hipoétesis

La plataforma digital propuesta ofreceria una oportunidad de negocio lucrativa para inversores y

emprendedores que busquen ingresar.
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CAPITULO 1: MARCO INVESTIGATIVO — METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia de investigacidn para el trabajo propuesto se basdé en un enfoque mixto, que
combind métodos cuantitativos y cualitativos. El objetivo general fue investigar la factibilidad técnico-
econdmica de generar la, asi como identificar oportunidades de negocio para inversores y emprendedores
a través del uso de esta.

En primer lugar, se llevd a cabo una revision bibliografica sobre la industria del petréleo y gas, las
tendencias del mercado, los desafios y las oportunidades. Esta revision proporciond una base sélida para
el desarrollo conceptual del proyecto.

En segundo lugar, se llevd a cabo una investigacion de mercado para comprender mejor el
mercado argentino de petréleo y gas, incluyendo los principales actores, las tendencias y los desafios. Se
recopilaron datos cuantitativos sobre la produccién de petréleo y gas en Argentina, asi como informacién
sobre los desafios que enfrentan las empresas y los proveedores en el mercado. Los resultados de esta
investigacion se pueden observar en el Capitulo 1.

En tercer lugar, se disefid y desarrollé conceptualmente la plataforma, utilizando la informacién
recopilada en las etapas anteriores para garantizar que se satisfagan las necesidades y requisitos
especificos de las empresas de petrdleo y gas y de los proveedores de servicios y productos en el mercado
argentino.

En cuarto lugar, se llevd a cabo una encuesta a diferentes trabajadores dentro de la industria del
petréleo y del gas para identificar las necesidades insatisfechas en el proceso de adquisicién de bienes y
servicios y poder definir quienes son los pullers en diferentes escenarios para distintos productos y
servicios.

En quinto lugar, se entrevistd a Francisco Brafias, cofundador junto a Gaston Remy de Nuglea,
una plataforma digitar con la misma misidon que la plataforma propuesta, pero que se enfoca en la

industria de la construccién. A partir de dicha entrevista se realizd la estructura de costos de la plataforma,
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estructura légica de la misma y el modelo de monetizacidn. Los resultados de la encuesta y las
conclusiones de la entrevista fueron plasmados en el Capitulo 4.

En cuarto lugar, se llevé a cabo un andlisis técnico-econdmico de la plataforma de inteligencia
artificial propuesta, evaluando su factibilidad técnica y su potencial de rentabilidad. Se desarrollaron
modelos financieros para evaluar el costo de la plataforma y el retorno de la inversién para los posibles
inversores realizando sensibilidades teniendo en cuenta porciones de mercado capturadas para evaluar
cual es la porcién del mercado que generaria un break even.

También se realizé un analisis especifico con un servicio puntual dentro de la industria.

Por ultimo, se elaboraron conclusiones y recomendaciones para el desarrollo y la implementacién

de la propuesta.
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO

Herramienta presentada

A continuacién, se muestra el flujo de trabajo de la plataforma, interactuando tanto con oferentes

de productos y servicios como con quienes los demandan.

La API avisa al proveedor
si hay alguna solicitud de
contratacion de bienes y/o
servicios.

<4
=

Las bases de datos almacenan
la informacién cargada para
abastecer a las APls y para
generar reportes de tendencias
que sirvan para identificar
necesidades en la industria.

La API devuelve a partir del
aplicativo la informacién al
usuario, incluyendo el costo.
Luego el usuario define si
decide contratar el producto o

‘ Servidor

Proveedores cargan
informacién técnica de
sus bienes y servicios en
un ordenador, sumando
su disponibilidad.

Una interfaz de programacién
de aplicaciones procesa estos
datos y se comunica con el
servidor, generando una base
de datos.

servicio.

—
<=

[

La APl interactia con el
servidor para ver si hay uno o
mas proveedores que cuenten
con ese producto/ servicio y
puedan cumplir con los plazos
requeridos.

Clientes cargan sus
necesidades técnicas
y plazos.

Ilustracién 1: Flujo de trabajo de la herramienta. Fuente: Elaboracion propia.

La plataforma agrega valor porque funciona como interfase entre proveedores y clientes. En la
introduccion se hizo mencién a la ineficiencias a la hora de realizar transacciones en la industria petrolera,
debido a que los proveedores se acercan a los clientes con herramientas limitadas, correos, teléfono,
convenciones, incluso en persona. Esta herramienta es un ecosistema comun, donde, idealmente, todos

los proveedores podrian llegar a todos los clientes que estén buscando lo que ellos ofrecen.

Andlisis del valor

Estrategia del océano azul
Segun W. Chan Kim y Renée Mauborgne en el articulo “La estrategia del océano azul”, los océanos
azules identifican a todos los sectores que no existen hoy. Es un espacio desconocido en el mercado. La

propuesta que se analiza en el presente trabajo se encuentra bajo ese paradigma. No existe hoy, en el
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mercado argentino del petréleo y el gas, un ecosistema de emparejamiento de oferentes y proveedores.

En su articulo, se definen ciertos aspectos de la estrategia para la creacién de un océano azul:

. Crear espacio de mercado no disputado.
. Hacer a la competencia irrelevante.

. Crear y capturar nueva demanda.

° Romper el dilema valor/costo.

. Buscar diferenciacién y bajo costo.

Esta ultima es definida como la estrategia principal de éxito de los creadores de océanos azules.
No definir una estrategia en base a buscar la diferenciacién o el bajo costo, sino perseguir ambos objetivos

en forma simultanea. De esta manera se captura a la demanda y se hace irrelevante a la competencia.

Innovacion
en valor

Valor para el comprador

Ilustracion 2: Innovacion en valor de los océanos azules. Fuente: Universidad de Palermo

Los creadores de océanos azules no buscan capturar valor a tomando como referencia a la
competencia. La competencia no existe. La captura de valor se basa en la innovacién.
Sin embargo, esto no necesariamente va de la mano de una mejora tecnoldgica. La innovacion

puede realizarse a partir de, por ejemplo, la especializacién en un nicho todavia no explorado. Esto es lo
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gue persigue el presente trabajo. Explorar el mercado del petrdleo y gas argentino para la creacién de la
plataforma en cuestidn, acercando proveedores nuevos a las empresas que buscan satisfacer sus
necesidades.

El presente trabajo consiste en la creacién de un océano azul. La propuesta en estudio no existe
en el mercado. Hoy, proveedores y clientes se contactan de forma convencional. Acercamientos
telefénicos, correos, ferias de negocio como la Argentina Oil & Gas. Es habitual que en estos procesos los
proveedores no lleguen a todos los clientes, quedando necesidades insatisfechas.

La propuesta consiste en un ecosistema virtual que conecte oferentes con demandantes. Es un
modelo que existe en otras rubros como generales (Mercado Libre, eBay) o algunos otros de nicho (Nuglea
para la construccion).

Bekkeu es una Marketplace de la industria del petréleo y gas en desarrollo. Pero no cumple el rol
de ecosistema que presente informacidn del estado de los proveedores para abastecer la demanda. No
persigue la creacion de un espacio que abra camino para la insercidon de nuevos oferentes. La innovacién
en valor de este modelo consiste en la busqueda de acortar la brecha entre quienes buscan soluciones y

quienes las tienen a disposicion.
Metodologia TAM SAM SOM

TAM SAM SOM es una herramienta para realizar estimaciones iniciales de la oportunidad que
tiene un producto o servicio en un mercado.

TAM: Total Addresable Market: Es el mercado total que tiene como objetivo estimar el volumen
de ingresos anuales que representa nuestra unidad de negocio. En el presente trabajo se considera al
mercado total de petrdleo y gas en Argentina.

SAM: Serviceable Available Market: Es el mercado al que podemos llegar con nuestro modelo de
negocio. En el presente trabajo, se le asigna al mercado de operaciones no convencionales de la cuenca

neuquina.
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SOM: Serviceable Obtainable Market: Es el volume de mercado que consideramos capturar en un

plazo corto de tiempo con los recursos que tenemos. En este trabajo se considera un 5% del SAM.

Segmentacion y Targeting

La segmentacidn consiste en el proceso de dividir el mercado en grupos homogéneos que

comparten caracteristicas similares. Esto permite optimizar la efectividad de las acciones de marketing, a

través de la identificacidon de diferencias entre los consumidores.

Existen diferentes variables sobre las que se pueden segmentar. En el presente trabajo se

segmentara por region.

A continuacidn, se muestran las siguientes variables sobre las que se puede segmentar.

. * Edad N
« Género
= Region * Ingresos
* Relieve « Ocupacion
« Tamafio de la « Tamafio de la familia
ciudad « Ciclo de vida familiar
+ Densidad « Religidn
Clima el . * Raza
._ h.ﬁrl.‘.a.l_:.llrff.:.‘ Variables * Cenaract
geograficas demograficas y Nacionaldand
vy
~
+ Ocasion 1:_Ie usog « Nivel socio-
= Frecuencia econdmico
 Leatad « Estilo de
- Beneficios o

buscados = Personalidad

Ilustracién 3: Criterios de segmentacion. Fuente: Universidad de Palermo

El targeting es un proceso posterior a la segmentacion, Permite a las empresas definir a que

segmento atender y a que segmento descartar.
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Estructuras organizacionales

Existen diferentes formas de organizar una empresa:

. Departamentalizacién funcional: Tareas divididas segun funciones. Es el tipo
elegido para este estudio.

. Departamentalizacidn territorial: Consiste en estructurar la empresa segin zonas
geograficas. Por ejemplo, la mayoria de las empresas tienen una estructura de operaciones
diferente por cada yacimiento en el que operan.

. Departamentalizacién por productos: Consiste en dividir la empresa en unidades
de negocio. Cada unidad tiene la capacidad de comercializar sus productos y cuenta con una
estructura para ello,

. Departamentalizacién por consumidor: Organizan a la empresa segun el tipo de

cliente al cual se enfoca.

Analisis del mercado

La industria global del petréleo y gas se estima en mas de S2 billones de ddlares, y se espera que
la demanda de productos de petrdleo y gas siga creciendo en los proximos anos. El mercado de servicios
y productos de petrdleo y gas es altamente competitivo, con muchos proveedores que ofrecen soluciones
similares. Sin embargo, hay una creciente tendencia hacia la digitalizacidon y la automatizacion en la
industria, lo que presenta una oportunidad para la plataforma propuesta. Al proporcionar un servicio
Unico que optimiza el proceso de emparejamiento, la plataforma puede diferenciarse de los competidores

y capturar una parte significativa del mercado.

Segun un informe de Mordor Intelligence, se espera que el mercado de petréleo y gas en

Argentina crezca a una tasa compuesta anual del 5,6% entre 2021 y 2026. En términos de produccién de
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petréleo, Argentina ocupd el puesto 30 en el mundo en 2020 con una produccion promedio de 485,8 mil
barriles por dia, segln la Agencia de Informacion de Energia de Estados Unidos. En cuanto a la produccién
de gas, Argentina ocupd el puesto 18 en el mundo en 2020 con una produccién promedio de 4,4 billones
de pies cubicos, segin el mismo informe. La industria del petréleo y gas en Argentina es una de las mas

importantes del pais y ha atraido inversiones significativas en los ultimos afios.

Volumen del mercado, en dinero

Para analizar el volumen del mercado, es necesario analizar el mercado del petrdleo y gas
partiendo desde una perspectiva global para luego hacer foco en el desarrollo local. En las ilustraciones 1
y 2 se pueden observar las tendencias de crecimiento del mercado del petréleo y gas a nivel mundial
segun el resumen ejecutivo “Global Energy Perspective” elaborado por la consultora McKinsey en abril

del 2022.

Liquids' demand, MMb/d Key drivers for peak in 2025, Further Acceleration
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[lustracién 4: Demanda proyectada de petréleo hasta el afio 2030. McKinsey Energy Insights Global

Energy Perspective 2022; US Energy Information Administration, Short-term Energy Outlook.
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Illustracién 5: Demanda proyectada de gas hasta el aiio 2050. McKinsey Energy Insights Global Energy

Perspective 2022

Se observa que la demanda de petrdleo a nivel mundial continuaria creciendo en el escenario de
cumplimiento actual de los compromisos del acuerdo de paris hasta el afio 2027, mientras que la demanda
de gas haria lo propio hasta el aiio 2040. Luego, comenzaria un descenso en la demanda a nivel global
debido a la penetracién de las energias alternativas en la matriz energética global. Por otra parte, el
mercado del hidrégeno y de la captura y almacenamiento de carbono tienen proyecciones de aumento
en el mediano plazo como se puede observar en las llustraciones 3 y 4. El mercado de almacenamiento
de hidrégeno y de carbono es un mercado al que estan migrando las compaiiias productoras de petréleo
y gas debido a que su desarrollo requiere de conocimientos de subsuperficie que incluye a las mismas
disciplinas que las necesarias para la produccion de hidrocarburos: Tecnologia de produccion, perforacion,

completamiento, reservorios, geociencias, entre otras.
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[lustracién 6: Demanda proyectada de CCUS e H2 hasta el afio 2050. McKinsey Energy Insights Global

Energy Perspective 2022

Vaca Muerta como punto focal de analisis

En las siguientes ilustraciones se muestra el desarrollo de Vaca Muerta a fines del afio 2021 y
2022. Vaca Muerta es la 4ta formacion no convencional descubierta con mayores reservas de petréleo, y
la segunda en materia de gas natural. En la ilustracién se observa como hacia fines del 2021, el desarrollo
de la formacion no abarcaba gran parte de su area productiva, concentrandose principalmente en la
ventana de petrdleo pesado. Esto significa que el desarrollo de la cuenca puede extenderse durante un
periodo de tiempo extendido, superando una ventana de 20 afios, periodo sobre el cual se analizara este
proyecto. Como se puede observar en las figuras, el area desarrollada de Vaca Muerta es pequefia en
relacién con su superficie total. Ademas, no se observa un incremento de pozos significativo desde el afio
2021 al afio 2022. Por ultimo, cabe mencionar que la matriz energética Argentina estd mayormente

compuesta de gas natural (véase ilustracidn 6), el cual es un recurso con menores emisiones de gases de
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efecto invernadero que otros combustibles fdsiles y, por lo tanto, se puede evaluar el potencial de la
herramienta considerando que la industria hidrocarburifera en Neuquén tendra un desarrollo sostenido

durante mas de 20 anos.

OR
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Ilustracién 7: Desarrollo de Vaca Muerta a fines del 2021. Fuente: Reporte Trimestral No

Convencionales Cuencas Neuquina y Austral Q4-2021 - GiGa Consulting

21



o Black Oil 0-300 0-1700 _
300-1,000 | 1,700-5,600
K Wet Gas 1,000-4,500  5,600-25,000
+4,500 +25,000 |

£

/
%@

yd

S
5
L
ey

— i =1

Ilustracién 8: Desarrollo de Vaca Muerta a fines del 2022. Fuente: Reporte Trimestral No

Convencionales Cuencas Neuquina y Austral Q4-2021 - GiGa Consulting
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[lustracién 9: Matriz energética de Argentina. Fuente: Informe Estadistico Anual de la Secretaria de

Energia. Aiio 2021.

Actividad de perforacion, completacién y produccion
La actividad petrolera se divide en exploracidn y produccion. En el presente trabajo, se analizan
los costos asociados al desarrollo de la cuenca en términos de perforacidn, completacién y produccion.

En la siguiente imagen se muestra el crecimiento de la actividad anual de perforacién de petréleo

y gas no convencional.

Pozos por afio Vaca Muerta
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[lustracién 11: Pozos perforados por aio. Reporte trimestral-No convencionales-Q3 2022-GiGa

Consulting.
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Ademas, en la siguiente imagen se presenta la evolucién de los costos de la actividad de

perforacidn y completacion.
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Ilustracién 10: Costo de pozo de rama horizontal de 2500 m. Reporte trimestral-No convencionales-Q3

2022-GiGa Consulting.

A partir de estas imagenes, se asume una actividad de 300 pozos horizontales a Vaca Muerta
considerando la tendencia creciente de la actividad y un costo de USD 9.000.000 por pozo.

Luego, se estima que el mercado de construccidon de pozos no convencionales en Argentina es de
2700 MMUSD.

Por otro lado, se recopild informacidn de distintas operadoras del sector y se estimé un costo
operativo de petrdleo de 4 USD/boe y un costo de gas de 1 USD/MMBtu.

A septiembre de 2022, la produccidén de petréleo era de 257.9 Mbbl/d y la de gas de 53.8
MMm3/d.

Si tomamos como referencia estos valores, se obtiene un costo operativo de la cuenca neuquina
para la ventana de Vaca Muerta de 1100 MMUSD/afio.

Estos valores se tomaran como linea de base para analizar econdmicamente la plataforma

propuesta.
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El Sector

Competidores en la zona

En Argentina existen startups que estan incursionando en el mercado, como Bekkeu, una
plataforma que busca emparejar ofertas de productos y servicios con demanda y que ofrece ese servicio
de emparejamiento a compafiias de petrdleo y gas. Sin embargo, no se observa que exista una plataforma
que focalice en este rubro comprendiendo las necesidades especificas del mismo y las dificultades que
presenta, por ejemplo, en materia de importaciones.

Sin embargo, Bekkeu consiste Unicamente en un Marketplace. Como la propuesta de valor
consiste en acercar a oferentes productos y servicios dificiles de conseguir, se piensa en la plataforma no
Unicamente como un Marketplace, sino como un ecosistema que conecte a las empresas operadoras y de
servicios con oferentes en todo el mundo que puedan abastecer la demanda ya que, al ser poca la oferta,
los oferentes locales suelen ser conocidos. Esto hace que la plataforma se aleje del concepto de

Marketplace Unicamente y busca ofrecer una solucién a la falta de oferta de bienes y servicios.

Potenciales clientes

La industria del petréleo y gas en Argentina es altamente competitiva, con numerosas empresas
nacionales e internacionales compitiendo por cuotas de mercado. Entre los competidores en el mercado
de los no convencionales, destacan YPF, Shell, TecPetrol y Vista. Ademas, existen numerosos proveedores
de servicios y productos para las distintas etapas en el proceso de exploraciéon y produccién de

hidrocarburos.

La Empresa

La empresa analizada, que desarrolla una plataforma para conectar empresas de petréleo y gas

con proveedores de servicios y productos, se encuentra en un océano azul. Es decir, se encuentra en un
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mercado que estd poco explorado. Esto hace que no existan barreras de entrada significativa y que el
éxito o fracaso de esta dependa de su capacidad para generar un plan de marketing que explique

claramente la propuesta de valor a sus clientes potenciales.

Porter

Rivalidad entre competidores existentes
Como se menciond anteriormente, el mercado de soluciones digitales para agilizar el proceso de
contratacién de bienes y servicios en la industria petrolera en Argentina es un océano azul. No existen

proveedores actualmente de este servicio.

Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos entrantes es relativamente baja debido a las barreras de entrada en Ila
industria del petréleo y gas. Es necesario contar con experiencia y conocimientos técnicos para poder
ofrecer soluciones tecnoldgicas eficientes. Aun existiendo en el pais empresas generalistas como Mercado
Libre o hasta Pedidos Ya, que podrian contratar especialistas del rubro que le permitan generar una
unidad de negocio nueva que apunte a este mercado. Los competidores generalistas no suelen ser buenos
resolviendo cuestiones intrinsecas de los rubros.

Existen eMarketPlaces en Estados Unidos abocados a la industria del petrdleo y del gas como
Energydais o EnergyNet, que realizan emparejamientos entre oferentes y demandantes, creando un
ecosistema de interconexion entre ellos. Sin embargo, es dificil que estos proveedores busquen expandir
sus negocios en Argentina ya que la barrera de entrada que supone la dificultad de retirar ganancias para
devolver dividendos a inversores en el exterior hace que nuestro pais no sea atractivo para el desembarco

de empresas extranjeras, grandes y pequefias.
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Amenaza de productos o servicios sustitutos

Existen alternativas a una plataforma digital, como por ejemplo el uso de inteligencia artificial
para hacer el emparejamiento aln mas facil para los usuarios, o el continuar utilizando recursos humanos
para salir a buscar proveedores o clientes potenciales de productos y servicios.

La plataforma digital se presenta como un punto medio, que logra satisfacer la necesidad de
facilitar el proceso de compraventa sin complejizar demasiado la estructura de la plataforma, reduciendo

costos.

Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores tienen un cierto poder de negociacion debido a que son proveedores de
tecnologia y servicios especializados. Sin embargo, la plataforma de tiene la capacidad de establecer
alianzas estratégicas con diferentes proveedores para garantizar el suministro adecuado de tecnologia y

servicios.

Poder de negociacién de los clientes

Dentro de la industria del upstream, existen diferentes disciplinas. Dentro de estas disciplinas se
encuentran la perforacidon, completamiento, work over, produccidn, mantenimiento, ingenieria de
facilidades y operaciones; entre otras. Cada una de estas disciplinas requiere de productos y servicios

diferentes.

Se define al puller de la operacién de intercambio de bienes y servicios como el agente que tiene
poder sobre la misma. Por ejemplo, en el caso de un producto de poca oferta y mucha demanda, el puller
serd el oferente y la propuesta de valor beneficiaria al demandante. Por ello, el servicio de
emparejamiento de la plataforma seria pagado por quien solicita el servicio, y el oferente es un socio clave

para el éxito de la plataforma. En el presente trabajo, se identifican 4 tipos de intercambio de bienes y
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servicios donde se evaluaran diferentes tipos de monetizacidon segln quién es el agente que recibe el valor

agregado con la propuesta de negocio planteada.

. Productos con mucha demanda y poca oferta. Por ejemplo, fittings serie 10000 para
instalaciones de superficie. El puller es el oferente y quien recibe valor es el demandante.

. Productos con mucha oferta y poca demanda. Por ejemplo, proveedores de quimicos
base, como metanol o hipoclorito de sodio. En este caso, el puller es el demandante y quien recibe valor
es el oferente.

. Servicios con mucha demanda y poca oferta. Por ejemplo, desarenadores serie 10000. El
puller es el oferente y quien recibe valor es el demandante.

. Servicios con mucha oferta y poca demanda. Por ejemplo, camiones de equipos de

alambre. El puller es el demandante y quien recibe valor es el oferente.

Como idea general, se entiende que el cliente recibiria una propuesta de valor atractiva y eso
aumentaria su deseo de pagar. Pero es clave para el éxito de la plataforma comprender bien quienes son

los pullers de cada tipo de operacidén para poder disefiar la mejor estrategia de monetizacién posible.

Conclusion

En general, la plataforma digital tiene una ventaja competitiva en el mercado debido a su soluciéon
tecnoldgica Unica y a la reduccion de costos y mejora de la eficiencia en las operaciones. Sin embargo,
productos substitutos ya establecidos y la amenaza de proveedores y pueden tener cierto impacto en el
mercado. La capacidad de establecer alianzas estratégicas y la innovacion tecnoldgica seran importantes

para mantener la posicién competitiva de la misma.

FODA

Fortalezas

1. Experiencia en la industria del petrdleo y gas.
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2. Solucién tecnoldgica innovadora y Unica en el mercado argentino.

3. Reduccién de costos y mejora de la eficiencia en las operaciones de la empresa 'y
de los clientes.

4. Plataforma personalizada y adaptable a las necesidades de los clientes.

Oportunidades

1. Creciente demanda de soluciones tecnoldgicas para mejorar la eficiencia en la
industria del petrdleo y gas en Argentina.

2. Expansion del mercado debido al creciente interés en la exploracién y produccion
en la cuenca neuquina.

3. Potencial para establecer alianzas estratégicas con empresas del sector.
Debilidades

1. Falta de reconocimiento en el mercado debido a la novedad de la solucién
tecnoldgica.

2. Dependencia de un mercado especifico (petréleo y gas).

3. Limitaciones financieras para la expansion y el desarrollo tecnoldgico.

Amenazas

1. Competencia de empresas nacionales e internacionales ya establecidas en el
mercado que ofrezcan productos substitutos.

2. Fluctuaciones en los precios del petréleo y gas.

3. Regulaciones y politicas gubernamentales cambiantes en la industria.

La matriz FODA revela que la plataforma tiene ventajas competitivas en el mercado, pero también
enfrenta algunos desafios, como la necesidad de ganar reconocimiento en el mercado y de expandirse
financieramente. Las oportunidades son considerables debido al aumento de la demanda de soluciones
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tecnoldgicas en la industria del petrdleo y gas en Argentina, asi como a la posibilidad de establecer alianzas
estratégicas con empresas del sector. Las amenazas incluyen la competencia de empresas ya establecidas
y los cambios en las regulaciones gubernamentales. En general, la propuesta para optimizar el comercio
de bienes y servicios tiene un potencial considerable de satisfacer las necesidades del mercado y

convertirse en un actor clave para el desarrollo del petrdleo y gas en Argentina.

Microentorno

A continuacidn, se presenta un andlisis del microentorno:

Competidores

La plataforma enfrenta competencia directa de otras empresas de tecnologia que ofrecen
soluciones similares. El competidor directo identificado para el mercado argentino es la empresa Bekkeu.

Clientes

Los clientes de la plataforma son empresas de petrdéleo y gas que buscan soluciones tecnolégicas
para mejorar su eficiencia y reducir costos. La plataforma también tiene proveedores de servicios y
productos como clientes potenciales.

Proveedores

La plataforma puede depender de proveedores de tecnologia y servicios para mantener sus
operaciones. También puede trabajar con proveedores de servicios y productos para ayudar a satisfacer

las necesidades de sus clientes.

Tecnologia

La plataforma depende de tecnologia programatica ya consolidada para generar un servicio
eficiente. Es importante mantenerse actualizado con los avances tecnolégicos y con los movimientos de

la industria para mantener una ventaja competitiva.

30



En general, el microentorno es alentador, pero en un contexto siempre cambiante puede volverse

desalentador frente a cambios tecnoldgicos o a la aparicién de nuevos competidores.

Macroentorno
El andlisis del macroentorno para la plataforma debe tener en cuenta los factores politicos,
econdémicos, sociales, tecnoldgicos, legales y ambientales que pueden afectar a la empresa y su entorno

de negocio. Algunos de estos factores son:

Factores politicos

El sector de petrdleo y gas estd altamente regulado en Argentina, y las politicas gubernamentales
pueden afectar la demanday el suministro de estos recursos. También puede haber politicas de incentivos
para fomentar la innovacion tecnolégica y la inversién en el sector.

Las dificultades para importar productos necesarios para el desarrollo de la cuenca generan una
variacién en el mercado hidrocarburifero donde, para determinados bienes y servicios, la demanda supera

a la oferta.

Factores econdmicos

La economia argentina ha tenido altibajos en los Ultimos afios, y la inflacidn, el tipo de cambio y
la tasa de interés son factores que pueden afectar el costo de los productos y servicios en el mercado.
También puede haber oportunidades de negocio en el mercado internacional.

Factores sociales

El sector de petrdleo y gas tiene un gran impacto en las comunidades locales, y las empresas
deben considerar la responsabilidad social y ambiental en sutoma de decisiones. Ademds, la demanda de

energia esta influenciada por las tendencias de consumo y las preferencias de los consumidores.
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Factores tecnologicos
La propuesta de valor consiste en una tecnologia que puede mejorar la eficiencia y la
productividad en la industria de petrdleo y gas. Sin embargo, la rapida evolucién de la tecnologia también

puede crear desafios en términos de adopcion y mantenimiento de la plataforma.
Factores legales
Las leyes y regulaciones relacionadas con la privacidad de datos y la propiedad intelectual son

importantes. Las empresas deben asegurarse de cumplir con las normas legales y éticas en el manejo de
la informacion de los clientes y proveedores.

Factores ambientales

La sostenibilidad ambiental es cada vez mds importante para la industria de petréleo y gas, y las
empresas pueden enfrentar restricciones y presiones por parte de los reguladores y las partes interesadas
para reducir sus emisiones de gases de efecto invernadero y mejorar su impacto ambiental.

En resumen, el macroentorno estd influenciado por una serie de factores politicos, econémicos,
sociales, tecnoldgicos, legales y ambientales. Es importante que la empresa comprenda estos factores y

los integre en su estrategia de negocio.
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Metodologia TAM SAM SOM para cuantificar el mercado del petrdleo y gas en relacion

con las transacciones que se realizan para contratar bienes y servicios

SOM (Serviceable
Obtainable Market)
Estimado en 190
MMUSD

SAM (Serviceable Available Market)
Estimado en 3800 MMUSD

TAM (Total Addressable Market)
Estimado en 5400 MMUSS

Ilustracion 12: Metodologia TAM SAM SOM Fuente: Elaboracién propia.
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El modelo de monetizacidn propuesto consiste en cobrar un 0.5% del valor de la transaccién que

se ha emparejado.

Luego definimos, para distintas porciones del mercado del petréleo y gas en Argentina, una suma
de dinero equivalente a las transacciones de compra y venta de bienes y servicios. Las porciones del

mercado fueron definidas con la metodologia TAM SAM SOM.

Se definidé al mercado total del petrdleo y el gas en Argentina como todo el mercado alcanzable.
Estimamos en este mercado transacciones equivalentes a 5400 MMUSD teniendo en cuenta el costo

operativo de producir petréleo y gas en el pais y la actividad de perforacién y completacidn total.

Sobre ese mercado, se definid el mercado disponible como el mercado Unicamente concerniente
a las operaciones no convencionales de la cuenca neuquina. Las transacciones de este mercado fueron

cuantificadas en el Capitulo 2.

Por ultimo, se define el mercado adquirible como el 5% de ese mercado disponible. Esto significa
que se estima que se puede capturar el 5% de las transacciones totales de las operaciones no

convencionales de la cuenca neuquina con la plataforma.

Si se considera que se cobra un 0.5% del valor total de la transaccion, se estarian estimando

ingresos anuales de USD 950000.
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CAPITULO 3: INVESTIGACION DE MERCADO

Se realizé una encuesta a una muestra de 140 trabajadores de la industria entre prestadores de
servicios y operadoras. A continuacion, se muestran los principales resultados. La encuesta se realizé de
manera directa, de boca a boca con las redes de contactos dentro de la industria. Algunos encuestados
fueron alcanzados directamente, y otros a partir de terceros. En principio, se logré abarcar a trabajadores
de las principales empresas operadoras y de servicios de la cuenca neuquina.

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizé la férmula derivada del teorema del limite
central y la distribucion binomial.

Z*xpx (1-p)
n= EZ

Donde:

n es el tamafio de la muestra, Z es el valor asociado al nivel de confianza deseado, p es la
proporcién estimada de la poblacién que tiene la caracteristica de interés y E es el margen de error
permitido.

Se toma un intervalo de confianza del 95%, luego Z = 1,96. Se estima que hay 70000 trabajadores
vinculados a la produccidn de hidrocarburos en Vaca Muerta dentro de 700.000 habitantes en la provincia
de Neuquén (p=0,057) y se busca un error del 5%.

Luego, el tamafio de la muestra tedrico es 138,29.

El 45% de los encuestados pertenece a una empresa operadora en alguno de los siguientes
sectores:

o Compras

° Perforacion
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. Ingenieria de produccion
o Operaciones
. Completacién
El 55% de los encuestados pertenecen a empresas prestadoras de los siguientes servicios o

proveedoras de los siguientes productos:

. Slick Line o Wire Line

. MPD (Managed Pressure Drilling)

. Pulling o Work Over

. Perforacion

. Herramientas de completacién

. Productos quimicos

. Instrumentacién para medicion y control
. Well testing

. Tubing & Casing

. Desarenado

A continuacidn, se presentan los principales resultados de la encuesta realizada.
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Sector en la industria .Y

Count of Dificultades a la hora de adquirir productos o servicios

Servicios: Presentd dificultades para adquirir productos o servicios

Dificultades a la hora de adquirir productos... =
HNo

mSi

[lustracién 13: Porcentaje de encuestados dentro de las empresas de servicios que dijo presentar

dificultades para adquirir productos y/o servicios

Sector en la industria .

Count of Dificultades a la hora de adquirir productos o servicios

Operadora: Presenté dificultades para adquirir productos o servicios

Dificultades a la hora de adquirir productos... ~
H No

mSi

[lustracién 14: Porcentaje de encuestados dentro de las empresas operadoras que dijo presentar

dificultades para adquirir productos y/o servicios
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Se observa que tanto las empresas operadoras como las empresas de servicios dicen, en su
mayoria, presentar dificultades a la hora de adquirir bienes y/o servicios. Esto es indicativo de una

necesidad insatisfecha de facilitar las transacciones.

Sector en la industria ~

Count of Dificultades a la hora de adquirir productos o servicios

Tipo de dificultad presentada

Tipo -
M Disponibilidad de equipos
m Disponibilidad de materiales

m Entrada al pais

26%

[lustracién 15: Tipos de dificultades que han presentado tanto las empresas operadoras como de

servicios para adquirir bienes y/o servicios

Se puede observar en la Figura 12, que la distribucidon de la percepcién de la razén de los
problemas para adquirir bienes y servicios es bastante pareja. La coyuntura en la que se encuentra la
Argentina se refleja en la cantidad de empresas que ven como el abastecimiento se retrasa por demoras
en importaciones. La herramienta propuesta no solucionaria este problema, pero si haria mas facil para
los compradores encontrar proveedores que pudieran contar con stock inmediato en el momento en el

gue se necesita realizar la compra.
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Sector en la industria .Y

Count of Dificultades a la hora de adquirir productos o servicios

Relacidn con clientes segun las empresas prestadoras de servicios en la
industria

Relacidn con clientes ~
M Buena
H Excelente
M Regular
NS/NC

Illustracién 16: Relacién entre proveedores y compradores segtin las empresas prestadoras de servicios

Sector en la industria ~

Count of Dificultades a la hora de adquirir productos o servicios

Creen que se sentirian beneficiados por una plataforma de
emparejamiento de oferta y demanda

48%

Beneficio de un Sistema de Emparejamiento... ~
m No

W NSNC

mSi

[lustracién 17: Percepcidn general de los encuestados sobre la plataforma

A partir de la encuesta se concluye lo siguiente:

1. Existe un interés parcial en la creacidn de una herramienta que facilite la

compraventa de bienes y servicios en la industria del petrdleo y el gas.
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2. Los pullers son los oferentes en la mayoria de los casos. Los compradores son
quienes verian valor agregado para aprovisionarse de bienes y servicios en el momento en que lo

necesitan.
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CAPITULO 4: MODELO DE NEGOCIO

Estructura de la empresa

Organigrama

|
| | | | |
Analista de .
CTO Praslie: Recursos Anallsta.de Vendedor
Manager Marketing
Humanos
|
| |
Desarrollaor
Fullstack 1

Desarrollador L
Fullstack 2

Ilustracién 18: Organigrama de la empresa. Fuente: Elaboracién propia.

Se puede observar que la estructura presentada consiste en una departamentalizacidn funcional
con un foco en tecnologia y otro en operaciones. La funcionalidad tecnolégica, presidida por el CTO, tiene
como objetivo enfocarse en la busqueda de soluciones técnicas que faciliten implementar la vision del

producto manager, quien preside el area de operaciones.

CEO

Es el encargado de dirigir a la empresa. Definir la misién y la vision. Deberia ser un socio fundador
al igual que el CTO. Sus principales funciones son mantener las relaciones con inversores y accionistas,
identificar y fijar prioridades, y definir estrategias globales.
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CTO

Persona con experiencia en desarrollo de plataformas digitales y no menos de 5 afos de
experiencia trabajando en proyectos de gran envergadura. Este tipo de perfiles es dificil de encontrar,
retenery pagar, por lo que se busca que sea socio de la empresa. Se le haria un ofrecimiento con acciones
de la compafiia. No se busca talento joven porque la plataforma busca trabajar con grandes compaiiias,
por lo que es necesario contar con gente de experiencia. Debe contar con elevados conocimientos de
programacion e Al porque un especialista en Al tiene un costo de 8000 USD por mes y en esta instancia

inicial es un costo que se busca evitar.

Desarrolladores Fullstack

Consisten en la mano derecha del CTO. Idealmente se contaria con 2. Son personas que ya han

trabajado en este tipo de proyectos.

Product Manager

Es el encargado de la visién y direccion del producto. Se necesita un perfil generalista que pueda
pensar los alcances de la plataforma entendiendo el rubro y a los clientes para liderar su desarrollo. En
esta instancia inicial, este rol lo ocuparia un socio que conozca bien el nicho en el que se busca crear el

mercado.

Process Owner

La mano derecha del Product Manager. Es la persona experta en procesos/ metodologia y que
tenga conocimientos en tecnologia para trabajar con programadores. Es quien ejecuta la vision del

Product Manager.

Analista de Recursos Humanos

Sera el encargado de la gestion de talento y los planes de desarrollo.
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Analista de Marketing

Serd quien disefe la estrategia de marketing para construir el mercado que se quiere desarrollar.

Vendedor

Es el encargado de contactar a las empresas para que prueben el producto. Se le pagara una

prima por suscripcién de empresa.

Colaboradores tercerizados

. Disefiadores Web
. Desarrolladores Freelancers
. Quality Assurance
Infraestructura
. Hosting y dominio: Costos asociados con mantener la plataforma en linea.
° Bases de datos: Almacenamiento y gestion de datos de usuarios, proveedores y

transacciones.
o Herramientas de desarrollo: Licencias de software necesarias para el

desarrollo.

Estrategia de desarrollo y retencion del talento

Aiio a aio se evaluarian las necesidades de la organizacién y posteriormente diseiaria un plan de
capacitacién por empleado de acuerdo con el puesto y a las necesidades de desarrollo y propuestas de
los colaboradores.

Finalmente, en el proceso de evaluacién del empleado, habria una instancia de retroalimentacion
para que éste le comente a su gerente sus opiniones respecto a las formaciones recibidas y sus sugerencias

para futuros programas de formacion.
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Para la gestién del desempefio se plantearian objetivos con una instancia de retroalimentacion
obligatoria a mitad de afio y una instancia de evaluacién final.

En la instancia de evaluacidn final se incluiria el feedback 360 de todos los colaboradores de la
estructura que trabajen en conjunto y una autoevaluacion del empleado. En esta instancia se deberian
identificar las oportunidades de mejora presentes para formular un plan de acciones de mejora del
empleado. A partir de esta instancia también se tomarian decisiones sobre compensaciones,
promociones, incentivos por logros, etc. Las evaluaciones serian por objetivos, actitudinales y por
potencial.

Los colaboradores de mejor desempefio pasardn al programa de desarrollo de

colaboradores de alto potencial. En principio se buscaria desarrollar al personal propio ya que hay
pocas gerencias y todas son vitales. Sin embargo, de ser necesario se buscaria externamente si alguna
vacante no pudiera ser cubierta por el staff.

Para la retencién, se haria foco en satisfacer las necesidades bdsicas y generar un

ambiente de trabajo colaborativo con base en el disenso. Se buscaria personal que esté
comprometido con la vision de la compafiia. Gente que comprenda como su trabajo impacta en el
desarrollo de un rubro que consiste en uno de los motores

econdmicos del pais.

Ademas, para retener a los colaboradores en posiciones de top management, se haria socios al
CEO, CTOy Product Manager. Se les daria acciones de la compafiia y se los sumaria al proyecto de manera
tal de que lo sientan propio.

Para los puestos restantes se ofreceria un sistema de acciones a entregar en plazos de 5 afios para
facilitar su retencidon durante ese periodo de tiempo. Ademads, se buscaria armar un programa de
desarrollo de los colaboradores de 3 afios que facilite su perfeccionamiento y motive que se queden en la

companiia durante ese tiempo.
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Estrategia de Marketing

Segmentacion y targeting
Se realizd una segmentacion geografica del mercado del petréleo y el gas. Existen en el mercado

argentino 5 principales cuencas productivas: Austral, Neuquina, Golfo San Jorge, Cuyana y Noroeste.

PARTICIPACION DE CADA CUENCA EN LA PRODUCCION
DE PETROLEO Y GAS NATURAL EN ARGENTINA. 2020

V- NOROESTE
1% del Petréieo
/ 3% del Gas Natural

© CUYANA
3 4% del Petrbieo
/ 0,1% del Gas Natural

® NEUQUINA
48% del Petrieo
71% del Gas Natural

© GOLFO DE SAN JORGE
44% del Petrdleo
6 % del Gas Natural

©® AUSTRAL
3% del Petrdieo
20% del Gas Natural

»! .~
“&Zr—-’ 2

Furte W OBCRMercadon o bane 3 daton de Secetnrs de [rorgia.

[lustracién 19: Participacién de cada cuenca en la produccidn de petrdleo y gas en Argentina. Fuente:

https://www.pregonagropecuario.com/cat.php?txt=16733
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Como se puede ver en la imagen, la cuenca Neuquina es la mas productiva. Es por ello por lo que
este trabajo hace foco en dicha cuenca. Ademas, los insumos y materiales necesarios para el desarrollo
de yacimientos no convencionales tienen otras series que las que se utilizan en el convencional. Esos
materiales son los que son dificiles de conseguir y que plantean la necesidad de una herramienta que

facilite su obtencidn.

Las 4 P del marketing repensadas

Producto

En lugar del producto que se ofrece, se piensa en la solucidn que se genera. El producto en si es
algo que ya existe en el mercado para otros nichos o para rubros generalistas. La solucién que se plantea
al problema de abastecimiento de bienes y servicios en la cuenca es lo innovador.

Plaza

En lugar de plaza, se piensa en el acceso. En este caso, al tratarse de una plataforma digital no hay
limitaciones en este punto. Sin embargo, cabe destacar que esta solucién no participa de la transaccién
en siy, en principio, no ofrece una solucidn logistica para entrega de productos.

Precio

En lugar de precio, se hace foco en monetizar el valor agregado que ofrece la solucién. Es por ello
gue la estrategia de monetizacién comprende cobrar un porcentaje de la transaccidon generada, pagada
por el comprador.

Promocion

En lugar de promocidn, la estrategia busca educar a los clientes sobre los beneficios de la
plataforma. Se plantea realizar capacitaciones a clientes y a proveedores de productos y servicios (socios
estratégicos). Para llegar a estos, se realizarian eventos, contactar clientes por medios telefénicos,

interactuar con las areas de supply chain y comercial de las distintas empresas del sector.

46



El Consumidor

El consumidor busca resolver un problema de abastecimiento. La solucidn que se plantea es
generar una categoria y una marca nuevas a partir de esta necesidad. Es habitual que un consumidor
busque extensivamente informacion antes de finalizar un proceso de decisién de compra del servicio que
se ofrece. Por ello, se busca educar al consumidor con sesiones de uso de la herramienta y publicar los
proveedores que acompafian la iniciativa para promover que mds proveedores y potenciales clientes

decidan utilizarla.

Los proveedores: Key Stakeholders

Los proveedores son los socios clave para el éxito de la plataforma. Cuantos mas proveedores se
sumen, mas atractiva resulta la plataforma para los clientes. Los pequefos productores de bienes y
servicios pueden ser beneficiados por la plataforma ya que esta les permitiria penetrar nuevas cuotas del
mercado. Los grandes proveedores de bienes y servicios o incluso aquellos que monopolizan ciertos
insumos (fabricantes de cafos sin costura) deben ver un beneficio atractivo para decidir incorporarse. A
estos gigantes se les ofreceria el reporte anual de datos y actividad de forma gratuita para que puedan

anticipar tendencias en el negocio. De esta forma se generan sinergias con estos key stakeholders.

Estrategia de monetizacion

En cuanto a la monetizacion de la propuesta de valor, se analizard cobrar una cuota de un 0.5%
sobre cada emparejamiento efectivo que derive en una transaccién. Por otro lado, se ofrecera a los
pequeiios proveedores de bienes y servicios y a los compradores las bases de datos generadas por un

costo de suscripciéon de 10 USD anuales.
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CAPITULO 5: ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

Estructura de costos anuales

Personal:
. CEO: 50000 USD
. CTO: 50000 USD
. Desarrolladores Fullstack: 70000 USD
. Product Manager: 24000 USD
° Process Owner: 18000 USD
. Disefiadores Web: 18000 USD
. Desarrolladores Freelancers: 20000 USD
. Quality Assurance: 12000 USD
. Analista de Recursos Humanos: 12000 USD
. Analista de Marketing:12000 USD
° Vendedor: 18000 USD
Infraestructura:
° Se estima un gasto en infraestructura de 12000 USD por afio para mantener la
plataforma.
. Alquiler de oficina: 6000 USD.

Inversién inicial:
Como se trata de una plataforma virtual, no hay costos de inversidn iniciales mas alla de las horas

de trabajo de los desarrolladores para la creacidn de la plataforma. Sin embargo, este costo es recurrente,
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porque los desarrolladores se contratarian a tiempo completo. Por otro lado, para el calculo de costos se

utiliza una contingencia del 10% sobre estos costos estimados.
Seleccién de variables econdmicas para analisis

Al tratarse de un océano azul, la seleccién de una tasa para evaluar el proyecto es dificil, ya que
no hay empresas competidoras de donde sacar valores de referencia. Es por ello que la tasa interna de
retorno es un indicador importante a la hora de evaluar el proyecto.

Igualmente se realizd un andlisis del costo de capital tomando como referencia a la empresa
Mercado Libre para el computo del Beta (1.53). Se desprecio el Beta de deuda, se asumié como tasa libre
de riesgo la tasa de los bonos del tesoro estadounidense (4%) y se utilizd un 7% como prima de riesgo del
mercado. El analisis se realizd de esta manera por simplicidad.

Luego:

Ty =75+ ﬁa(rm — rf) = 0,04 + 1.53(0.07 — 0,04) = 0,09

Donde:

1,= Costo de capital

7¢= Tasa libre de riesgo

B.=Beta

Tm — Ty = Tasa de riesgo de mercado

Ingresos

Cantidad de pequefios proveedores de la cuenca

Segun un articulo del diario El Cronista, titulado “Vaca Muerta: las pymes que sobrevivieron a la
pandemia apuran la reactivacién”, hay aproximadamente 4000 pequefias y medianas empresas que
prestan servicios a la cuenca. Como se menciond en la estrategia de monetizacién, se ofreceria una

suscripcidn a estas empresas para poder obtener datos registrados en la plataforma con un valor de 10
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USD anales. Si se considera que se acapara el 5% de estas empresas, esto representa un ingreso anual por

esta via de 2000 USD.

Ingresos por emparejamiento
Asumiendo que la plataforma logra capturar un 5% del mercado en sus primeros 5 anos, y se

cobra el 0,5% de la transaccidn al comprador, el flujo de caja a 5 afios es el siguiente.

Impuesto a los Ingresos Brutos

Se asume un 3% de impuesto a los ingresos brutos, valor normalmente tomado como referencia

para operaciones en la cuenca.
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Periodo 1 2 3 4 5
Ingresos (MUSD) 192 382 572 762 952
Gastos (MUSD) -322 -322 -322 -322 -322
EBITDA (MUSD) -130 60 250 440 630
IIBB (MUSD) -6 -11 -17 -23 -29
Flujo Neto de Fondos (MUSD) -136 49 233 417 601
Flujo Neto de Fondos Presente (MUSD) -125 41 180 296 391
Flujo Neto de Fondos Acumulado (MUSD) -136 -87 146 563 1164

Tabla 1: Flujo de caja del proyecto

Flujo Neto de Fondos Acumulado (MUSD)

1400
1200
1000
800
600
400
200

-200
-400

e Seriesl

Ilustracién 20: Flujo de fondos acumulado

Indicadores Principales de Rentabilidad

Valor presente neto a 5 afios: 780 MUSD.
Tasa Interna de Retorno: 119%

Periodo de repago: 2 afios y 5 meses.
Perpetuidad

Si se realiza este mismo andlisis considerando una perpetuidad del afio 5 en adelante, el resultado

del Valor Presente Neto es 4,7 MMUSD. Se estima que el proyecto crece durante 5 afios, capturando
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mayores cuotas del mercado y luego se estanca de forma perpetua, sin considerar un valor de residuo, ya
gue no hay un activo que se deprecie en el proyecto.
Sensibilidades Adicionales

Se analizd cual deberia ser la cuota de mercado capturada en 5 afios para que el proyecto de un
valor presente neto igual a cero en 5 afios. Se observé que a partir de capturar el 0,31% el proyecto no

seria rentable.

Flujo Neto de Fondos Acumulado (MUSD)

150
100
50

-50
-100
-150
-200
-250
-300
-350

e— Seriesl

[lustracién 21: Flujo de fondos acumulado si se captura el 0,3% del mercado.

También se analizé cuales serian los indicadores de rentabilidad si el costo de capital fuera del
15%, ya que este es el valor normalmente utilizado para analisis de rentabilidad en la industria.

El VPN en este caso para un proyecto a 5 afios es de 600 MUSD.
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el presente trabajo de presenté un plan de negocios nuevo que busca generar valor en la
cuenca neuquina agilizando las operaciones y permitiendo a las empresas capturar lo antes posible el
valor que generan al producir hidrocarburos en nuestro pais.

El proyecto consiste en un océano azul, ya que es un mercado que todavia no ha sido explorado,
Sin embargo, el modelo se basa en el de aquellas empresas que ofrecen un market place digital para
rubros de consumo masivo u otros nichos. Este modelo mencionado, captura el valor generado a partir
del cobro de una prima por conexion entre oferta y demanda generada.

Los resultados del andlisis econdmico indican que la propuesta es viable econdmicamente y puede
resultar en un proyecto muy atractivo. La TIR calculada de 119% demuestra que el proyecto tiene altas
probabilidades de generar ganancias a quienes inviertan en él.

Sin embargo, cabe mencionar que existe incertidumbre respecto de la cuota de mercado que es
factible capturar en el periodo planteado. Por ello se realizé un andlisis especifico de la cuota minima que
es necesario capturar para lograr un proyecto con un valor presente igual a cero. Esta cuota de 0,3% que
parece, en principio, un nimero pequefio representa cientos de emparejamientos efectivos por mes. Si
se apunta a la captura del 5% del mercado, como en el caso de estudio, el nUmero de emparejamientos
necesarios ronda los mil emparejamientos por mes.

De contar con un equipo de marketing que pueda educar a los consumidores y construir el
mercado sumado a un equipo de programadores que garanticen una interfase con el usuario de la
plataforma sencilla y amigable, el proyecto tiene potencial de ser exitoso.

Es importante tener en cuenta que un disparador importante de la necesidad de esta herramienta
surge del desabastecimiento de oferta producto de las politicas estatales y regulaciones que entorpecen
la entrada de insumos para el desarrollo de esta industria. La coyuntura politica actual hace que haya

mucha incertidumbre sobre como evolucionard esto en los proximos meses.

53



BIBLIOGRAFIA

1. BCG. (2019). The Case for Al in Oil and Gas: Driving the Future of Productivity and
Performance. https://www.bcg.com/publications/2019/case-for-ai-in-oil-and-gas.aspx.

2. Chan. W, Mauborgne. R. (Octubre 2004). La Estrategia del Océano Azul.

3. EY. (2021). Oil and Gas Digital Transformation and the Future of Energy.
https://www.ey.com/en_gl/oil-gas/oil-and-gas-digital-transformation-and-the-future-of-energy.

4, Koontz. H, Weihrich. H, Cannice. M. (2012). Aministracion: Una Perspectiva Global
y Empresarial.

5. GiGa Consulting. (2021). Reporte Trimestral No Convencionales Cuencas Neuquina
y Austral Q4-2021.

6. MarketsandMarkets. (2020). Artificial Intelligence Market by Offering (Hardware,
Software, Services), Technology (Machine Learning, Natural Language Processing), Deployment
Mode, Organization Size, Business Function (IT, Marketing, HR), Industry, and Region - Global
Forecast to 2025. https://www.marketsandmarkets.com/Market-Reports/artificial-intelligence-
market-74851580.html.

7. McKinsey. (2022). Energy Insights Global Energy Perspective.

8. Ministerio de Economia. (2023). E/ 2023 comenzd con un nuevo récord de
produccion. https://www.argentina.gob.ar/noticias/el-2023-comenzo-con-un-nuevo-record-de-
produccion.

9. Ministerio de Economia. (2023). Produccion de Petrdleo y Gas.
https://www.argentina.gob.ar/economia/energia/hidrocarburos/produccion-de-petroleo-y-gas.

10. Mordor Intelligence. (2021). Argentina Oil and Gas Market - Growth, Trends,

COVID-19 Impact, and Forecasts (2021-2026).

54



11. Rueda, D. (2020). Cémo la Inteligencia Artificial esta revolucionando la industria
del petrdéleo y gas. Forbes México. https://www.forbes.com.mx/tecnologia-como-la-inteligencia-
artificial-esta-revolucionando-la-industria-del-petroleo-y-gas/.

12. Schnabl. P. (2022). Corporate Finance.

13. Secretaria de Gobierno de Ciencia, Tecnologia e Innovacidn Productiva. (2019).
Estrategia Nacional de Inteligencia Artificial.
http://www.argentina.gob.ar/sites/default/files/estrategia_nacional_de_inteligencia_artificial.p
pd.

14. Technavio. (2020). Global Artificial Intelligence Market in Oil and Gas Industry
2020-2024. https://www.technavio.com/report/artificial-intelligence-market-in-oil-and-gas-
industry-analysis.

15. Universidad de Palermo. (2021). Andlisis del Valor.

16. Universidad de Palermo. (2021). Arquitectura Organizacional. Disefio de
Estructuras.

17. World Economic Forum. (2018). Shaping the Future of Production: A Breakthrough
in Mindset and Technology.

http://www3.weforum.org/docs/WEF_Shaping_the_Future_of Production_Report_2018.pdf.

55



ANEXOS

1) Analisis de perpetuidad

Periodo 1 2 3 4 5
Ingresos 192 382 572 762 952
Gastos -322 -322 -322 -322 -322
EBITDA -130 60 250 440 7000
1IBB -5,76 -11,46 -17,16 -22,86 | -317,333
Flujo Neto de Fondos -135,76 48,54 | 232,84| 417,14 |6682,667
Flujo Neto de Fondos Presente -125 41 180 296 4343
Flujo Neto de Fondos Acumulado -125 -84 96 392 4735
VPN 4735
Flujo Neto de Fondos Acumulado (MUSD)
5000
4000
3000
2000
1000
0
1 3 4 5
-1000
e [|ujo Neto de Fondos Acumulado
2) Analisis de sensibilidad de penetracion de mercado
Periodo 1 2 3 4 5
Ingresos 118,6675 | 235,3351 | 352,0026 | 468,6702 | 585,3377
Gastos -322 -322 -322 -322 -322
EBITDA -203,332 | -86,6649 | 30,00263 | 146,6702 | 263,3377
1IBB -3,56003 | -7,06005 | -10,5601 | -14,0601 | -17,5601
Flujo Neto de Fondos -206,892 | -93,725|19,44255 |132,6101 |245,7776
Flujo Neto de Fondos Presente -190 -79 15 94 160
Flujo Neto de Fondos Acumulado -207 -301 -281 -149 97
VPN 3,76E-05
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Flujo Neto de Fondos Acumulado (MUSD)
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Tasa

0,09

Captura del mercado

Fraccion del mercado

0,003070198

Multiplicado por SOM 583337,7095
Dividido 5 etapas incrementales 116667,5419
Ajuste de unidades 116,6675419

3) Sensibilidad sobre un costo de capital del 15%

Periodo 1 2 3 4 5
Ingresos (MUSD) 192 382 572 762 952
Gastos (MUSD) -322 -322 -322 -322 -322
EBITDA (MUSD) -130 60 250 440 630
11BB (MUSD) -6 11 17 -23 29
Flujo Neto de Fondos (MUSD) -136 49 233 417 601
Flujo Neto de Fondos Presente (MUSD) -118 37 153 239 299
Flujo Neto de Fondos Acumulado (MUSD) -136 -87 146 563 1164
VPN 609,2702




4) Encuesta realizada

Encuesta sobre Dificultades en Compras y Ventas en la Industria del Petréleo y el Gas
Por favor, responda a las siguientes preguntas seleccionando la opcién que mejor se ajuste a su
situacidn y proporcionando detalles adicionales cuando sea necesario.

1. Indique Sector de la Industria donde trabaja: a) Operadora b) Proveedor de
Servicios

2. Indique servicio especifico o sector de trabajo.

3. Dificultades en la Compra de Productos y/o Servicios: 4. ¢Su empresa ha
enfrentado dificultades al adquirir productos o servicios necesarios para su operacién en la
industria del petréleo y el gas?

4. Sicontesté si en la pregunta anterior, ¢de que tipo?

5. Para las empresas de servicios: {Su empresa ha enfrentado dificultades al vender
productos o servicios en la industria del petréleo y el gas?

6. Relaciones con clientes: 6. ¢ Como calificaria la relacidn actual de su empresa con
sus clientes de productos y/o servicios en la industria del petrdleo y el gas? a) Excelente b)
Buena c) Regular d) Mala

7. éConsidera que las normas y regulaciones existentes dificultan el abastecimiento

de insumos a las operaciones en la cuenca neuquina?
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5)

Datos surgidos de la encuesta

Dificultades a la hora de
Sectar en la | Servicio o o )
Encuestado industria Sector adqumrpm.ducmsa Tipo
servicios

1 Operadora | Ing. Prod Si Entrada al pais

2 Operadora Perf Si Disponibilidad de equipas
3 Operadora Perf Si Disponibilidad de equipos
4 Servicios | Slick Line Mo Disponibilidad de materiales
5 Operadora Perf Si Entrada al pais

& Servicios  Well Testin Si Entrada al pais

7 Servicios  well Testing Si Disponibilidad de equipos
8 QOperadora Perf Si Entrada al pais

g Servicios Slick Line Si Entrada al pais

10 Servicios MPD Sl Entrada al pais

11 Servicios  mpletion Tol Si Entrada al pais

12 Operadora fompletacid Si Entrada al pais

13 Servicios  npletion To Si Entrada al pais

14 Operadora [ompletacid Si Disponibilidad de equipos
15 Operadora | Ing. Prod Si Dispanibilidad de materiales
16 Servicios  jmpletion Tol Si Entrada al pais

17 Operadora | Ing. Prod Si Disponibilidad de materiales
18 Operadora | Ing. Prod Si Disponibilidad de equipos
19 Operadora | Ing. Prod Si Disponibilidad de materiales
20 Servicios Slick Line Si Disponibilidad de equipos
21 Servicios Slick Line Mo Entrada al pais

22 Operadora | Ing. Prod Si Disponibilidad de equipos
23 Servicios Slick Line Si Entrada al pais

24 Operadora | Compras Si Entrada al pais

25 Servicios Slick Line Si Entrada al pais

26 Servicios Wire Line Si Disponibilidad de equipos
27 Operadora | Compras Si Entrada al pais

28 Servicios Wire Line Si Entrada al pais

28 Servicios Wire Line Si Disponibilidad de materiales
30 Servicios Quirnicos Si Disponibilidad de equipos
31 Servicios Quilrnicos Si Dispanibilidad de materiales
32 Operadora | Compras Si Disponibilidad de equipos
i3 Operadora | Compras Si Entrada al pais

34 Operadora | Compras Si Disponibilidad de equipos
is Operadora | Compras Si Entrada al pais

36 Servicios Quirnicos Si Disponibilidad de materiales
37 Operadora | Compras Mo Disponibilidad de equipos
38 Servicios Quimicos Mo Entrada al pais

39 Servicios Quirmicos Mo Dispanibilidad de materiales
40 Operadora | Compras Si Entrada al pais

41 Servicios  pbing & Casif Si Dispanibilidad de materiales
42 Servicios 1&C No Disponibilidad de equipos
43 Servicios 1&C No Disponibilidad de materiales
44 Operadora | Proyectos Si Disponibilidad de equipos
45 Servicios 1&C No Entrada al pais

46 Operadora | Proyectos Si Disponibilidad de equipos
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47 Operadora | Proyectos Mo Entrada al pais

48 Servicios WOy No Disponibilidad de equipos
49 Operadora | Proyectos Mo Disponibilidad de materiales
50 Operadora | Proyectos Sl Entrada al pals

51 Operadora Pperacioned 1] Entrada al pais

52 Servicios Wow Si Disponibilidad de materiales
53 Servicios WOV 5i Disponibilidad de materiales
54 Operadora Dperacioned L] Entrada al pais

55 Servicios WOV 1] Entrada al pais

56 Operadora [Dperacioned 5i Dispanibilidad de materiales
57 Servicios  jmpletion To 5i Dispanibilidad de materiales
58 Servicios  jmpletion Tol ] Entrada al pais

59 Operadora Pperacioned 5i Entrada al pais

60 Servicios  well Testin ] Entrada al pais

61 Servicios el Testina 5i Disponibilidad de equipos
B2 Operadora [Dperaciones 5i Disponibilidad de equipos
63 Servicios  |Desarenadd 5i Dispanibilidad de materiales
B4 Operadora [Dperaciones ] Entrada al pais

65 Servicios  |Desarenadd Si Entrada al pais

BB Operadora Pperacioned Sl Disponibilidad de equipos
67 Servicios  |Desarenado Sl Entrada al pals

B& Servicios  |Desarenado Si Entrada al pals

69 Servicios  |Desarenado No Disponibilidad de materiales
70 Serviclos Quitrmicos L] Entrada al pals

71 Operadora Pperacioned 5l Entrada al pais

72 Operadora [Dperacioned 5i Entrada al pais

73 Operadora [Dperacioned ] Entrada al pais

74 Operadora [Dperacioned ] Disponibilidad de equipos
75 Servicios Slick Lime ] Disponibilidad de equipos
76 Operadora [Dperacioned No Disponibilidad de materiales
77 Servicios  well Testing ] Entrada al pais

78 Servicios Slick Lime 5i Entrada al pais

79 Servicios MPD 5i Disponibilidad de materiales
80 Operadora [Dperacioned 5i Disponibilidad de equipos
81 Servicios  jmpletion To ] Disponibilidad de materiales
82 Servicios  jmpletion To Si Disponibilidad de equipos
83 Servicios Slick Line Sl Entrada al pals

84 Servicios Slick Line Sl Disponibilidad de equipos
a5 Operadora | Proyectos No Entrada al pals

86 Operadora | Ing. Prod Si Disponibilidad de equipos
87 Operadora Perf L] Disponibilidad de materiales
88 Operadora [ompletacid ] Entrada al pals

89 Servicios Wire Line 5i Dispanibilidad de materiales
90 Operadora [ompletacid 5i Disponibilidad de equipos
91 Servicios Quirmicos ] Disponibilidad de materiales
92 Servicios Quirmicos 5i Disponibilidad de equipos
93 Servicios Quimicos No Entrada al pais

94 Servicios Quimicos No Disponibilidad de equipos
95 Operadora Perf 5i Entrada al pais

96 Operadora Dperaciones S5i Dispanibilidad de materiales
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97 Operadora Pperacioned No Disponibilidad de equipos
98 Operadora Dperacioned Si Dispanibilidad de materiales
99 Servicios WOV 5 Disponibilidad de equipos
100 Operadora PDperacioned Si Entrada al pais

101 Servicios WO 5i Disponibilidad de equipos
102 Servicios WO Si Entrada al pais

103 Operadora Pperacioned 5i Disponibilidad de materiales
104 Servicios mpletion Tol Si Disponibilidad de equipos
105 Servicios  Well Testin 5i Entrada al pais

106 Servicios  [well Testing Si Disponibilidad de materiales
107 Operadora | Compras Si Disponibilidad de equipos
108 Servicios Slick Line Si Dispanibilidad de materiales
109 Servicios  Well Testing Si Disponibilidad de equipos
116 Operadora | Compras Si Entrada al pals

111 Servicios Slick Line Si Disponibilidad de equipos
112 Servicios MPD Si Entrada al pals

113 Servicios  jmpletion Tof Si Disponibilidad de materiales
114 Servicios  fnpletion Tof Si Disponibilidad de equipos
115 Operadora | Proyectos Si Entrada al pais

116 Operadora | Proyectos Si Disponibilidad de equipos
117 Operadora | Proyectos Si Entrada al pais

118 Operadora | Proyectos Si Disponibilidad de materiales
119 Servicios Slick Line Si Disponibilidad de equipos
120 Operadora | Ing. Prod Si Disponibilidad de materiales
121 Servicios Wire Line Si Disponibilidad de equipos
122 Servicios Wire Line Si Disponibilidad de equipos
123 Operadora Perf Si Disponibilidad de materiales
124 Servicios Quimicos Si Disponibilidad de equipos
125 Servicios Quimicos Si Dispanibilidad de materiales
126 Servicios Quimicos Si Disponibilidad de equipos
127 Servicios Quimicos No Entrada al pals

128 Operadora Perf Si Disponibilidad de equipos
129 Servicios 1&C Si Entrada al pals

130 Servicios 1&C Si Disponibilidad de materiales
131 Servicios 18.C Si Disponibilidad de equipos
132 Servicios Wow Si Entrada al pais

133 Operadora [ompletacid Si Disponibilidad de equipos
134 Operadora [ompletacid No Entrada al pais

135 Operadora [ompletacid No Entrada al pais

136 Operadora Perf Si Entrada al pais

137 Servicios mpletion Tol Si Disponibilidad de materiales
138 Operadora Perf Si Disponibilidad de equipos
139 Servicios Well Testin Si Disponibilidad de materiales
140 Servicios Desarenadﬂ No Disponibilidad de equipos
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Dificultades a la hora de

Beneficio de un Sistema de

Relacidn con | Regulaciones y
vender productos o Emparejamiento de Oferta y
clientes Normas
servicios Demanda

Sl 1|

i MEMNC

MNENC MEMNC
S Buena Si 1|
] 1|
S Buena Si 1]
5 Buena Si &
Si &

Si Excelente Si MSNC
No Regular Si S
Mo MS/NC Si NSNC

Si S
Mo MS/NC Si S
Si S
Si No
S Buena Si 1|
MNSNC Sl
Sl MEMNC
Sl &

Si Excelente MNSNC MSNC

Na MNS/NE Sl Sl
5l MEMC

Si Excelente MNSNC MSNC
Si 1|

Si Excelente Si S
No MS/NC Si S

MNENC &l

Si Excelente MNSNC MNo

Si Buena MNSNC MNo

Si Buena Si No

Si Buena Si No

Si NSHNC
Si S
Si S
Sl NSHNC
S Buena Sl 1|
Sl &
Mo MNS/NC Si Mo
Mo MNS/NE Si Mo
] Mo
Na MNS/NC Si S
Mo ME/NC Sl MEMC
Si Excelente Si S
Si 1|
No MS/NC Si S
Mo S
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S Mo
Sl Excelente NSNE Mo
Si Mo
Si Mo
Si Mo
Si Regular Si S
Si Buena MNEMNC S
Si S
Si Excelente Si NSNC
S NSNC
Mo MNS/NC No S
Mo MNS/NC Si S
Si S
Mo MNS/NC Si S
Ma MNS/NC Mo MSNC
S Mo
Sl Buena Si Mo
Si Mo
Si Regular No Mo
Si Sl
Si Regular Si S
Si Excelente Si i
Si Buena Si NSNC
Mo NS/NC Si S
Si S
si NSNC
Si NSNC
Si S
Sl Excelente Si Si
MSMC NSNC
Sl Excelente Si NSNC
Si Excelente 5i NSHNC
] Excelente Si Si
Si S
Sl Excelente Si Sl
Sl Buena NSNE WNSHNC
Sl Excelente Si Sl
Si Buena Si Mo
Si Sl
Si Mo
Si Mo
Si Mo
Mo Buena MNEMNC Mo
Si S
Mo Buena Si Si
Si Excelente Si Si
Si Buena Si S
Mo Excelente Si NSNC
Si MNo
Si Mo
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