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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad el mercado global ha dado un giro de gran importancia en la optica del
manejo empresarial poniendo como eje principal el cliente, sobre el cual giran los estudios

y esfuerzos de Marketing.

Este cambio de enfoque es valido para todas las empresas, incluso en el caso de las
pequefias y microempresas, sector en el que se observa un gran desarrollo por su
flexibilidad y capacidad de adaptacion, y ha permitido desarrollar estrategias de Marketing

que las hace mas competitivas dentro de su sector.

Por otra parte, se encuentra la industria hidrocarburifera, tema que es de gran importancia
para el crecimiento econdémico ecuatoriano, esto debido a que nuestro pais se ha mantenido
dependiente de la extraccion petrolera, de los cambios de los precios del barril en el
mercado mundial y de la exportacion de productos primarios; actividades que son de gran
importancia en el desarrollo econémico de la sociedad del Ecuador, ya que es nuestra

principal fuente de ingreso de divisas.

Es importante mencionar que la industria hidrocarburifera/petrolera es considerada de alto
riesgo, pues en sus procesos de exploracion, explotacion, transporte, refinacion y
comercializacion, a pesar de que maneja altos margenes de seguridad, se presentan
contingencias/emergencias que impactan negativamente en los parametros ambientales

contaminando el suelo, agua y el aire.



Por otro lado, para controlar o atenuar estos impactos, en el Ecuador se ha emitido
legislacion ambiental nacional, para que los promotores de proyectos en este campo tomen
conciencia ambiental y responsabilidad social empresarial, cuando estos impactos ocurran,

obligando a remediar inmediatamente el lugar afectado.

El objetivo empresarial es comprobar mediante la investigacion, si es factible o no,
ampliar las operaciones de la empresa, basandose en que si se consigue la representacion,
Petrocheck lograra un objetivo empresarial, largamente ambicionado, como es ampliar la
linea de servicios que se presta, esperando como consecuencia aumentar las ganancias y

utilidad de la empresa.

El capitulo 1 corresponde a un andlisis del sector industrial en donde opera la empresa. Los

factores ambientales y las fuerzas competitivas de Petrocheck.

El capitulo 2 explica el modelo investigativo y la metodologia investigativa que se utilizara
para recoleccion de informacion necesaria para indagar en el estudio que se estd
realizando. También se manifiesta el plan de muestreo que se utilizara para conocer los
potenciales clientes que se les brindara el servicio.

El capitulo 3 reune todos los componentes analizados en el capitulo dos y se desarrolla el
plan estratégico y la propuesta estratégica de mercadeo, incluyendo la mezcla de

marketing.

El capitulo 4 expone el aspecto financiero del proyecto; como es la inversion, costos y
gastos y una evaluacion del proyecto para comprobar si es factible o no el desarrollo del

proyecto. Por ultimo se presenta las conclusiones y recomendaciones acerca del estudio



INTRODUCCION

Esta investigacion pretende desarrollar un modelo de Marketing de Petrocheck Services
Cia Ltda para la representacion de materiales e insumos ambientales para remediacion de
suelos contaminados por hidrocarburos, analizar el sector industrial en el cual la empresa
opera, desarrollar estrategias de marketing orientadas a influir en la demanda del servicio y

analizar la situacion financiera de Petrocheck y del proyecto que se espera realizar.

PETROCHECK SERVICES CIA LTDA es una empresa fundada en 1997 y desde esa
fecha calificada y registrada como Inspectora en la Agencia de Regulacion y Control
Hidrocarburifero (ARCH). La empresa se dedica a los servicios de inspeccidn, calibracion
y certificacion de instalaciones y equipos en el area industrial y petrolera, aplicando altos

estandares de calidad conforme su acreditacion No. SAE-OI-C-13-009.

PETROCHECK ha venido complementando los servicios antes mencionados, con el
desarrollo de estudios y servicios ambientales para diferentes proyectos en el area de la
comercializacion de hidrocarburos, trabajos que son ejecutados por consultores

ambientales calificados en el Ministerio de Ambiente del Ecuador.

Un mercado cambiante y cada vez mas competitivo hace que la empresa busque nuevos
horizontes en los que pueda incursionar, con el objetivo de mantener su reconocimiento en

el mercado.



1. ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR INDUSTRIAL

1.1. ANALISIS DEL AMBIENTE GLOBAL

1.1.1. Factores Ambientales

1.1.1.1. Factores Econdmicos

La economia ecuatoriana en el afio 2015 y con tendencia al afio 2016
muestra un escenario de dificultades para la mayoria de empresas que

trabajan en los diferentes sectores del pais.

Con los conflictos de cubrir el financiamiento publico, la escasa
inversion privada y la baja del petréleo, acompafiado del inicio de una
inestabilidad del gobierno, da como resultado un afio dificil para tratar de

mantener los niveles de crecimiento de los afios anteriores.

Por otra parte, una moneda fuerte es una sefial de buena salud econémica.
Las ventajas de la economia dolarizada en cuanto a estabilidad y baja
inflacion, tiene su contraparte. Ecuador al depender del dolar

estadounidense  pierde  competitividad en  sus  productos



exportables a Europa y los paises vecinos, que ven depreciar sus
monedas. Pero, bien observado, el dolar fuerte de Estados Unidos abre
nuevas oportunidades si se tienen politicas claras de fortalecer,

recomponer y ampliar nuestras exportaciones.

El Producto Interno Bruto del Ecuador es de 93,700 millones de USS$.
Las proyecciones de crecimiento para el PIB ecuatoriano en el afio
2015/2016 se ubican en valores cercanos al 4%, tanto por parte de las

cifras oficiales en el pais, como de organismos multilaterales.

Figura N° 1

TASA DE CRECIMIENTO DEL PIB DEL ECUADOR
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En cuanto a otros indicadores economicos del pais, como la inflacion y el
desempleo, se proyectan crecer a una tasa de inflacion mayor a la del
2015, con 3% aproximadamente y se mantiene los bajos niveles de

desempleo con un 5% aproximadamente.



Por otra parte, se espera que el cambio de la matriz productiva siga
teniendo acontecimientos positivos en el proximo afio, ya que éste
cambio representa y repercute en el dinamismo de la actividad

economica.

La industria petrolera es un factor clave para la economia del pais. Existe
una marcada relacion entre el precio del petrdleo y la tasa del PIB, esta
relacion se da no solo porque el petroleo es el principal producto de
exportacion del pais, sino también que sus rentas representan un 30% de

ingresos del sector publico no financiero.

Desde el afio 2012 hasta mediados del afio 2015, el precio del petrdleo
Ecuatoriano (Cesta Oriente y Napo), cayo desde 98.5 hasta 59,72 dolares

por barril, lo que representa una caida del 39% del precio.

Figura N° 2

Historico de precios promedio anual de barril
de petrdleo ecuatoriano (Cesta Oriente Napo)
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1.1.1.2 Factores Politicos

Los problemas ambientales estdn influenciados por situaciones
producidas por actividades, procesos y/o comportamientos humanos, que
ocasionan trastornos en el entorno e impactos negativos sobre el

ambiente, la economia y la sociedad.

En Ecuador existen tres problemas principales en el medio ambiente:

1. Contaminacién de aguas: debido a los desechos generados por las
actividades humanas, sean estos liquidos o solidos. Estos efluentes
contaminan las aguas naturales disminuyendo su capacidad para
purificarse de forma gradual natural, por lo que debido al crecimiento de

las descargas terminan contaminandola.

2. Contaminacion del suelo y desertificacion: de igual manera que el
agua, el suelo sufre problemas y cambios de sus caracteristicas fisicas y
quimicas por falta de nutrientes generados por la deforestacion,
fertilizantes inorganicos y especialmente derrames de petroleo y

derivados del mismo.

3. Contaminacion del aire: de igual manera, el aire es objeto de un
cambio de sus caracteristicas fisicas y quimicas debido a la
contaminacion causada por la emisiones industriales, mal uso de

desechos solidos, incendios forestales, entre otros.



En los dltimos afios, a partir de la década de 1990, en el Ecuador se ha
ido emitiendo, regulando y estableciendo diferentes leyes para la

proteccion y cuidado del medio ambiente.

Segun el Art. 86 de la Carta Magna dispone que “...el Estado protegera
el derecho de la poblacion a vivir en un ambiente sano y ecoldégicamente
equilibrado, que garantice un desarrollo sustentable, por lo que declara
de interés publico y que se regulara conforme a la Ley de preservacién
del medio ambiente, la conservacion de los ecosistemas, la biodiversidad
y la integridad del patrimonio genético del pais, asi como la prevencion
de la contaminacién ambiental, la explotacion sustentable de los
recursos naturales y los requisitos que deban cumplir las actividades

publicas y privadas que puedan afectar al medio ambiente...”

Por lo tanto, para aplicar esta disposicidn constitucional, se ha emitido la
legislacién denominada Texto Unificado de Legislacion Ambiental
Secundaria (TULAS), de la que se derivan otras Leyes menores,
Reglamentos, Acuerdos Ministeriales, Ordenanzas Municipales,
Resoluciones, entre otra legislacion que regula el cuidado del medio
ambiente; asi como, las sanciones para quienes infrinjan la ley o

contaminen el medio ambiente.

Asi tambien, el Art. 12 del Reglamento Ambiental de Actividades
Hidrocarburiferas (RAOH) habla de que: los sujetos de control deberan

realizar el monitoreo ambiental interno de sus emisiones a la atmésfera,



descargas liquidas y solidas asi como de la remediacion de suelos y/o

piscinas contaminados.

De igual manera, segun el libro XI — Anexo 2 de la Norma de calidad
ambiental del recurso suelo y criterios de remediacion para suelos
contaminados dice en el Art 4.1.3 que: “Los causantes por accion u
omision de contaminacion al recurso suelo, a causa de derrames,
vertidos, fugas, almacenamiento o abandono de productos o desechos
peligrosos, infecciosos o hidrocarburiferos, deberan proceder a la
remediacion de la zona afectada, considerando para el efecto los
criterios de remediacion de suelos contaminados que se encuentran en la

presente norma.”’

Por lo tanto, en cumplimiento de estas disposiciones legales,
consideramos que, si bien la prevencién de la contaminacion ambiental
es lo méas recomendable; sin embargo, cuando por situaciones operativas,
de contingencias o emergentes, estos impactos se producen, los
materiales e insumos ambientales ayudardn a la remediacion,

especialmente de suelos.

Estos materiales o insumos utilizados para la remediacion ambiental son
desarrollados y fabricados en el extranjero y por algunas empresas
nacionales que estan compitiendo en costos/ precios en el mercado
nacional. La venta y distribucién de estos materiales se los puede

realizar obteniendo una representacion de las casas productoras.



Segun la ley de compafiias para la representacion de algln bien o servicio
en el pais, la empresa que va a operar en el Ecuador debe estar
legalmente constituida de acuerdo a la Ley del pais. La compafia
extranjera debera tener permanentemente en el Ecuador, cuando menos,
un representante con amplias facultades para realizar todos los actos y
negocios juridicos que hayan de celebrarse y surtir efectos en territorio
nacional, y especialmente para que pueda contestar las demandas y

cumplir las obligaciones contraidas.

1.1.1.3 Factores Culturales

Con el correr de los afios, tanto las personas, como las empresas, han
creado conciencia por cuidar y preservar el medio ambiente y el planeta

en el que vivimos.

La conciencia ambiental puede definirse como el entendimiento que se
tiene del impacto de los seres humanos en el entorno y como esto afecta

el futuro de nuestro espacio.

El medio ambiente se ha convertido en uno de los puntos de mayor
responsabilidad social que tienen presente las diferentes empresas que
desarrollan operaciones industriales. Por lo tanto, se ha observado un
constante crecimiento por el compromiso que adquieren las compafiias

para preservar y cuidar el medio ambiente.



Por otra parte, también es evidente que las compafias ponen en préactica
la responsabilidad social ambiental por la demandas de los consumidores,
es decir, cada vez son méas las personas y los clientes que tienen

conciencia ambiental.

En nuestro pais podemos indicar que empresas grandes como Megamaxi,
Coca-Cola Ecuador, Pronaca y Petroamazonas se desarrollan con

responsabilidad social y ambiental.

La compafiia Deloitte realizO una investigacidbn a empresas sobre
Responsabilidad Social Empresarial (RSE) en el Ecuador, la misma que
comprendié 94 empresas en la que se detalla que para el 84% de los
consultados, la RSE y la sostenibilidad tienen alta importancia en la
gestion y futuro de sus negocios. Sin embargo, solo el 55% de las
empresas tiene parcialmente incorporadas estas politicas y acciones en su
modelo de gestion, mientras que un 22% no lo ha implementado aun.

(Ekos negocios, 2012).

1.1.1.4 Factores Demogréaficos

Para describir este punto nos referiremos a las personas naturales o

juridicas que desarrollan actividades productivas y son objeto de control

por parte del Servicio de Rentas Internas (SRI).
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El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), conjuntamente con
la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (SENPLADES),
presento el Directorio de Empresas y Establecimientos que operan en el
Ecuador. Los datos recopilados en el afio 2012, que son los que hasta
ahora se mantienen, informa que en el Ecuador existen 704.556
empresas, numero que representa un aumento del 3.9 % con respecto al

afo 2011.

Este Directorio toma como fuente las empresas que durante 2012 no
cerraron formalmente sus puertas, registraron ventas en el Servicio de
Rentas Internas (SRI) y/o mantuvieron uno o mas trabajadores afiliados

en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).

Segin el INEC el 89,6% de las empresas contempladas son
microempresas, el 8.2% son pequefias, el 1.7% son medianas y el 0.5%

son grandes.

De acuerdo al sector econémico, los sectores mas predominantes son

comercio con el 39% seguido por servicios con el 38,4%.

El 80,4% de las ventas de 2012 se generaron en Guayas Yy Pichincha y de
ese porcentaje el 58,9% se produjo en Quito, es decir, 68.797 millones de
dolares. Cabe mencionar que en este porcentaje se encuentra incluido la
venta del petrdleo crudo que se realiza a través de las empresa petroleras

que tienen su direccidn fiscal en Pichincha.
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Segun la investigacion realizada, existen 29 empresas del sector

hidrocarburifero operando en el Ecuador que son:

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

SCHLUMBERGER DEL ECUADOR S.A

ANDES PETROLEUM ECUADOR LTD.

HALLIBURTON LATIN AMERICA S.A., LLC.

BAKER HUGHES INTERNATIONAL BRANCHES INC
REPSOL ECUADOR S.A.

OVERSEAS PETROLEUM AND INVESTMENT
CORPORATION

AGIP OIL ECUADOR B.V

SINOPEC INTERNATIONAL  PETROLEUM SERVICE
ECUADOR S.A.

WEATHERFORD SOUTH AMERICA L.L.C

CNPC CHUANQING DRILLING ENGINEERING
COMPANY LIMITED

PDVSA ECUADOR S.A

PETROORIENTAL S.A.

AMODAIMI OIL COMPANY, S.L.

ENAP SIPETROL S.A. - ENAP SIPEC

PETREXS. A.

HILONG OIL SERVICE & ENGINEERING ECUADOR CIA.
LTDA.

HELMERICH & PAYNE DEL ECUADOR INC

CRS RESOURCES (ECUADOR) LDC



19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

217.
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BGP ECUADOR CO S.A.

PETROLEOS SUD AMERICANOS DEL ECUADOR
PETROLAMEREC S.A.

TRIBOILGAS CIA. LTDA

TECPECUADOR S.A.

TUSCANY INTERNATIONAL DRILLING INC

SAXON ENERGY SERVICES DEL ECUADOR S.A.

NABORS DRILLING SERVICES LTD

SERTECPET S.A

OCP ECUADOR S.A. (TRANSPORTE DE CRUDO),

Ademas de las 27 empresas antes mencionadas, en el pais operan 2

empresas estatales que son: Petroecuador y Petroamazonas; las cuales

abarcan aproximadamente un 50% del total de los volimenes de petréleo

crudo producido en el pais.

1.1.1.5 Factores tecnologicos

La industria en general y petrolera en especial, destina una gran parte de

sus presupuestos operativos a instalar tecnologia, equipos e instalaciones

para prevenir la ocurrencia de contingencias.

En la parte ambiental, el término “tecnologia de tratamiento” implica

cualquier operacidn unitaria o serie de operaciones unitarias que altera la

composicién de una sustancia peligrosa o contaminante a través de
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acciones quimicas, fisicas o biologicas de manera que reduzcan la

toxicidad, movilidad o volumen del material contaminado (EPA, 2001).

Segun la normativa ambiental vigente, los tratamientos para suelos

contaminados son:

Tratamientos fisicos

e Excavacion y remocion

e Lavado del suelo

e Aireacion

e Estabilizacion y solidificacion
e Vitrificacién

e Tratamiento térmico

e Tratamiento quimico

e Neutralizacion

e Extraccion con solventes

e Tratamientos bioldgicos.

Existen diferentes maneras que las tecnologias de remediacion pueden

clasificarse, en base a los siguientes principios:

a) Estrategia de remediacion
b) Lugar en que se realiza el proceso de remediacion

¢) Tipo de tratamiento.
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1.1.2 Marco de Andalisis Ambiental

1.1.2.1 Ambiente Internacional

En la economia de todos los paises del mundo, influyen los costos para la
generacion de energia, y, uno de los medios es el uso de los
hidrocarburos que en la actualidad son fundamentales para el desarrollo y

mantenimiento de un adecuado nivel de vida de la sociedad.

En la actualidad el uso de los hidrocarburos como combustible en los
medios de transporte; asi como, para generar electricidad en las centrales
termoeléctricas; o, calor que diferentes procesos en la industria en
general, es lo que hace que de los mismos sean extremadamente

importantes y Utiles para las actividades humanas.

No es posible hacer referencia a los hidrocarburos, sin hacer referencia al
petréleo. La importancia del petréleo en relacion a todos los elementos y
fendmenos que se generan a partir suyo, muchos de los cuales dan
esencia a la vida moderna que solemos llevar. En este sentido, el petrdleo
no es solo utilizado como combustible para todos los tipos de medios de
locomocion, sino que también es utilizado para la fabricacion de
elementos y productos de todo tipo: desde plastico, telgopor, polietileno,

entre otros, que son productos que se utilizan en todo el mundo.
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La importancia del petroleo en la economia mundial ha hecho de que
cobre mucha importancia en el &ambito del cuidado ambiental, pues se ha
comprobado que es uno de los mayores contaminantes del mundo. Esto
debido a que no sélo puede dafiar la salud de los seres vivos que entran
en contacto con él, sino porque puede generar complicaciones muy serias
en todas las variables ambientales por medio de los derrames o

contaminaciones especialmente en suelos y en rios.

Los suelos contaminados por hidrocarburos a nivel mundial representan
un riesgo para la salud humana, animal y vegetal de ahi la importancia de
realizar un diagnostico del area contaminada y remediarla lo antes

posible.

La ONU con el objetivo de promover el cuidado del medio ambiente y su

preservacion, ha establecido el “Programa de las Naciones Unidas para el

Medio Ambiente” el cual trata de :

e Evaluar y determinar el estado del medio ambiente mundial

e Determinar qué cuestiones del medio ambiente requieren una

cooperacion internacional.

e Proporcionar asistencia para formular una legislacion ambiental

internacional
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e Integrar cuestiones ambientales en las politicas y programas sociales

y economicos del sistema de las Naciones Unidas

1.1.2.2 Ambiente Nacional

Conforme la tendencia mundial, en nuestro pais, los hidrocarburos se
utilizan como combustibles para la transportacion, generacion de energia
y en la industria. Por su parte, el gas natural que se comercia por todo el
pais, contiene principalmente metano y etano, siendo usado para generar
energia eléctrica y en forma de calor tanto en las industrias ceramicas.
Segun el instituto Nacional de Estadisticas y Censos, — INEC — que ha
realizado la ultima estadistica de transportes terrestres en el afio 2013,
indica que en el pais existen aproximadamente 1.700.000 vehiculos, del
total de vehiculos que circulan en Ecuador, se determina que el 95.1%
son automotores de uso particular, los de alquiler representan el 3,3% los
que pertenecen al Estado el 1.2% y los de uso Municipal, el 0.4%.

Ademas de los automoviles existen medios de transporten que requieren

combustibles como la industria naviera y aérea.

Segun la investigacion realizada existen 29 empresas que trabajan en el
sector hidrocarburifero. Estas empresas se dedican a 5 actividades

principales de la industria petrolera que son:

o Exploracion

o Explotacion
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. Transporte
J Refinacion

. Comercializacion

Desde el inicio de las actividades petroleras en el pais con la explotacion
de crudo en la Peninsula de Santa Elena y posteriormente en la Amazonia
con SHELL en 1937 que se le otorgd més de la mitad de este territorio
para la exploracién de petroleo, pasando por el caso CHEVRON y por

actividades del mismo Petroecuador.

Segun registros de Petroecuador desde 1995 al 2011 se registr6 al menos
1.983 derrames de petréleo en la regién amazonica, lo cual equivale a un
derrame cada tres dias a lo largo de 17 afios. En este periodo, la estatal

petrolera derramo al menos 129.656 barriles de petréleo.

Otro dato importante es que segin Eugenio Lloret, periodista del diario
“el tiempo”, desde 1972 en que se inauguro la tuberia del SOTE hasta la
fecha, mas de 700.000 barriles de petroleo se han derramado a
consecuencia de las roturas del oleoducto y otros accidentes en la

explotacion y transportacion del crudo.

Estos derrames se deben a:
e  28% por corrosion
e 26% por atentados

e 17,8 % por fallas mecéanicas
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e 14 5% sin dato de causa
e 11,8% por fallas humanas

e 1,5% por desastre natural

Fuente: Ministerio del Ambiente de Ecuador

Ademés, en las operaciones de produccion se han quemado
aproximadamente mas de 2 millones de cilindros de gas diarios; asi
como, se han vertido 5 millones de galones diarios de aguas toxicas,
afectando a poblaciones ancestrales de esta parte del pais, como son los

Waorani, Cofan, Kichwas, entre otros.

La contaminacion del aire, agua y especialmente suelos, ha repercutido
en la baja de productividad de la tierra ocasionando pérdidas en los
cultivos agricolas locales, muerte de ganados y malestar en los habitantes

que no pueden vivir en los sectores contaminados.

Si bien las tecnologias utilizadas han mejorado para evitar y prevenir este
impacto ambiental, en la actualidad en el Ecuador se reportan un

promedio de dos derrames de petréleo por semana.

Se sabe que la Amazonia es un habitat muy fragil. Entonces cualquier

impacto, por minimo que sea, tiene un efecto muy grande.

Los derrames pueden tener grandes repercusiones ecoldgicas Yy

econdmicas, que pueden afectar la fauna y a la flora, el turismo y a las
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comunidades que viven en la Amazonia, que dependen de la pesca y de

los rios como fuente de agua potable.

Han sido tantas las contaminaciones en suelo, aire y agua en territorio
ecuatoriano que la constitucion del Ecuador ha emitido el concepto
constitucional del derecho a vivir en un ambiente sano, para lo cual, en
unos de sus articulos explica: "El derecho a vivir en un ambiente sano,
ecologicamente equilibrado y libre de contaminacion. La ley establecera
las restricciones al ejercicio de determinados derechos y libertades para

proteger el medio ambiente™.

Los causantes por accion u omision de contaminacion al recurso suelo, a
causa de derrames, vertidos, fugas, almacenamiento o abandono de
productos o desechos peligrosos, infecciosos o hidrocarburiferos,
deberan proceder a la remediacion de la zona afectada, considerando para
el efecto los criterios de remediacion de suelos contaminados que se

encuentran en la citada norma legal.

1.1.2.3  Ambiente Industrial

Conforme la tendencia mundial y nacional, durante las Gltimas décadas el
petréleo ha constituido gran parte de la economia, contribuyendo al
desarrollo socio-econémico y tecnoldgico de distintas culturas y paises;

especialmente en nuestro pais, que como todos ya saben, somos grandes
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dependientes de las exportaciones y precio del petroleo en el mercado

mundial.

Las empresas hidrocarburiferas que operan en el Ecuador en sus
diferentes procesos de extraccion de petroleo como: la exploracion,
explotacion, refinacion, transporte y comercializacion, a pesar de que
maneja altos margenes de seguridad, se presentan
contingencias/emergencias que impactan negativamente en los
parametros ambientales contaminando el suelo, agua y el aire. El
transporte es el principal motivo de contaminaciones y derrames, pues es
donde se producen mas errores y percances que terminan produciendo

derrames.

Cuando existe un derrame se usan diferentes mecanismos para intentar
sacar la mayor parte del hidrocarburo y poder remediar los suelos
contaminados. Se usan desde medios mecanicos hasta practicas con
quimicos que permiten degradar el agente mas rapido de lo normal.
Cuando los derrames no son muy grandes se usan esponjas para absorber

los hidrocarburos.

Después de la remediacion del derrame en suelos, los ecosistemas
afectados demoran un tiempo que depende de cuanto crudo se derramé y
también de la dinamica de las especies para reproducirse y adaptarse al

contaminante.
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En el campo de la remediacion de suelos contaminados por hidrocarburos
existen algunas empresas que brinda este servicio, que podrian llegar a
ser nuestros competidores, como son: ECUAMBIENTE, PECS,

CORENA, GPOWER, entre otras.

Petrocheck tiene como objetivo formar parte de este grupo seleccionado
de empresas que brinda el servicio de remediacion; de igual manera se
espera ser proveedor de PetroAmazonas y PetroEcuador que podrian

llegar a ser nuestros potenciales consumidores

1.1.2.4 La Empresa

Petrocheck es una empresa ecuatoriana que brinda servicios de
inspeccion, calibracién y certificacion de instalaciones y equipos en el
area industrial y petrolera aplicando altos estandares de calidad conforme

su *acreditacion No. SAE-OI-C-13-0009.

Con el pasar de los afios Petrocheck ha buscado ampliar sus servicios
hacia otros campos, por lo que desde el afio 2002 empezé a realizar

consultorias ambientales.

En la actualidad con el dinamismo que viven las empresas y el mercado
mundial, la alta direccion de Petrocheck se ha propuesto el objetivo de
ser el representante comercial de materiales e insumos ambientales para

la remedicion de suelos contaminados por hidrocarburos.
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El convenio de representacion se la realizara con la empresa
CONQUIMEC CIA LTDA, la cual es una empresa ecuatoriana,
legalmente constituida, se dedica al disefio fabricacion comercializacion
de productos quimicos de bajo impacto ambiental utilizados en el area
petrolera e industrial tanto en procesos como en mantenimiento
preventivo y correctivo, ademas de productos quimicos genericos
utilizados en las mismas areas. La dotacion de productos quimicos
especiales para la descontaminacién de suelos y fluidos con

hidrocarburos dentro de procesos de remediacion.

Se firmara un convenio macro de asociacion para el desarrollo de
negocios en las areas hidrocarburifera y ambiental entre Petrocheck

Services cia. Ltda y Conquimec Cia Ltda. (VER ANEXO 1)

Petrocheck realizard la remediacion de suelos contaminados a través de
la aplicacion de procesos quimico/fisico. Esta técnica consiste en la
mezcla de un producto quimico con agua que se colocara en el suelo
contaminado, permitiendo de esta manera que el hidrocarburo, al ser mas
liviano que el agua, se separe y flote. Una vez que se separan las fases, se
implementa el producto fisico a través de la extraccion, tanto de crudo

como de suelo.

La empresa tiene en sus planes contratar un equipo de trabajo, liderado

por una Ingeniera Quimica y una Ingeniera Ambiental que nos permitan
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hacer las pruebas necesarias para que el proceso quimico/fisico, que se

desarrolle tenga resultados positivos y eficientes.

Petrocheck, para poder brindar el servicio de remediacion de suelos
contaminados por hidrocarburos, tiene como objetivo ser proveedor de al
menos el 40% de los clientes potenciales en el corto plazo y 60% en el

largo plazo.

Por otra parte, se buscara ser proveedor del producto de remediacion de
PetroAmazonas y PetroEcuador, se pretende ser proveedor solamente del
producto debido a que estas dos empresas tienen su propia unidad de
remediacién sin embargo, segin la investigacion realizada, mediante la
demostracién del buen funcionamiento del producto, se puede vender el

mismo cada que necesiten las empresas estatales antes mencionadas.

1.2 FUERZAS COMPETITIVAS.

1.2.1 Categoria de participantes y Fuerzas competitivas

1.2.1.1 Competencia - rivalidad interna

La competencia directa la constituyen todas aquellas empresas que

satisfacen la misma necesidad en el mercado y ofrecen servicios

similares a aquellos que Petrocheck pretender brindar que es la

remediacion de suelos contaminados por hidrocarburos.
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No son muchas las empresas que brindan el servicio de la remediacién
de suelo, por lo que Petrocheck vio una oportunidad para entrar en el

mercado de remediacién de suelos contaminados.

Son cuatro las principales empresas que brindan este servicio que a

continuacion mencionaremos:

Corena es una empresa que ha desarrollado sus operaciones en el sector
hidrocarburifero y en el sector ambiental desde el afio 1983, estando

presente en el mercado ecuatoriano continuamente por 25 afios.

En cuanto a la remediacion ambiental, esta empresa al tener mas de dos
décadas en el mercado posee una experiencia necesaria en la ejecucion de
contingencias, contando con equipos y personal adecuado para dar el

soporte necesario en el caso de un siniestro.

De igual manera Ecuambiente es una empresa ambiental ecuatoriana que
opera desde su fundacién en 1989, han trabajado con instituciones
gubernamentales y privadas, cuyas actividades intervienen con el
ambiente, tales como las industrias petroleras, mineras, hidroeléctricas,

construccion de infraestructura, hidréaulica, viales y agroindustria.

Se especializan en asesoria, asistencia técnica y consultoria socio

ambiental integrada. Prestan servicios ambientales de remediacion,
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control de la contaminacion, reforestacion y restauracion ecoldgica,

agroecologia, capacitacion y entrenamiento ambiental.

La tercera empresa es GPower que es una una compafiia Ecuatoriana de
Servicios ambientales formada por especialistas en manejo, tratamiento y
disposicion final de los desechos solidos y liquidos industriales, reciclaje

y valoracion de materiales, y remediacion o descontaminacion de suelos.

En cuanto a los servicios de remediacion de suelos contaminados, la
empresa utiliza dos tipos de remediacion que son por Landfarming y de

biorremediacion.

Por ultimo se encuentra PECS, que es una empresa ecuatoriana pionera
en Latinoamérica en la investigacion, desarrollo y aplicacion de
soluciones integrales a pasivos ambientales generados en la industria,
especializandonos en la industria hidrocarburifera. Cuenta con mas de 25

afios de experiencia especificamente Cuidando al Medio Ambiente.

1.2.1.2 Proveedores — Poder negociador

El poder de negociacion de proveedores hace referencia al poder con que

cuentan los proveedores de la industria para aumentar sus precios e

imponer condiciones.
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Para brindar el servicio de remediacion de suelos contaminados por
hidrocarburo, Petrocheck necesita principalmente 4 proveedores que son:

de insumos, de equipos, de instalaciones y de transporte.

Por lo general, mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor
sera su poder de negociacion, ya que al no haber tanta oferta de materias
primas, éstos pueden facilmente aumentar sus precios e imponer
condiciones. Sin embargo éste no es el caso, ya que existe un gran
numero de proveedores para este tipo de materia prima que Petrocheck

necesita.

Por otro lado el poder de negociacion de los proveedores puede aumentar
debido a que Petrocheck es alin una empresa pequefia, por lo que no se
comprard en grandes volimenes, lo que aumentaria como dijimos

anteriormente el poder de los proveedores.

El analisis del poder de negociacion de los proveedores nos permite
formular estrategias destinadas a reducir su poder de negociacion, y asi
lograr mejores condiciones o un mayor control sobre ellos. La estrategia
que Petrocheck va a utilizar es la de realizar alianzas estratégicas con
proveedores que nos permitan reducir los costos y tiempos de entrega y
también tener mas de un proveedor para cuando alguno falle o quiere

imponerse, optar por otro.
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1.2.1.3 Amenaza de posibles servicios sustitutos

Los productos sustitutos hacen referencia al ingreso potencial de
empresas que producen, venden productos o dan servicios alternativos a
los de la industria. La presencia de productos sustitutos suele establecer

un limite al precio que se puede cobrar por un producto o servicio.

Las tecnologias de remediacion de suelos contaminados por
hidrocarburos implican cualquier operacion unitaria o serie de
operaciones unitarias que altera la composicion de una sustancia
peligrosa o contaminante a través de acciones quimicas, fisicas o
bioldgicas de manera que reduzcan la toxicidad, movilidad o volumen del

material contaminado (EPA 2001).

Existen tres diferentes tipos de tratamientos que se basan en el principio

de la tecnologia de remediacién que son:

e Bioldgicos
e Fisicoquimicos

e Térmicos

Los procesos de tratamientos biologicos y térmicos serian servicios
sustitutos, en especial los biologicos, ya que la mayoria de empresas que
brindan el servicio de tratamiento para remediacion de suelos, utilizan

éste tipo de proceso.
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Petrocheck utilizard el proceso de tratamiento fisicoquimico, el cual
consiste en utilizar las propiedades fisicas y/o quimicas de los
contaminantes o del medio contaminado para destruir, separar 0 contener

la contaminacion.

Nuestra principal amenaza para que los servicios sustitutos ingresen a la
industria, es la poca lealtad de los clientes, ya que al ser un servicio
totalmente nuevo, aln no se tiene clientes leales. Sin embargo esta
amenaza se puede reducir, debido a que Petrocheck tiene casi 20 afios en

la industria hidrocarburifera, por ende es una empresa conocida.

Después de analizar las amenazas de los productos sustitutos, se han
formulado estrategias para reducir o impedir el ingreso de empresas con
estos servicios. Estas estrategias seran: aumentar las promociones de
ventas y elevar la publicidad de nuestros servicios, esto se lograra dando
a conocer las ventajas de utilizar el tratamiento fisicoquimico.

De esta manera se podra impedir o competir con las empresas que

venden servicios alternativos a los que Petrocheck pretende.

1.2.1.4 Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes hace referencia al poder con que
cuentan los consumidores o compradores de la industria para obtener

buenos precios y condiciones.
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Nuestros potenciales compradores seran las empresas que trabajan en el
sector hidrocarburifero, las cuales deben remediar los suelos que
contaminan con hidrocarburo. Segun la investigacion realizada son 27 las
compaiiias que requieren el servicio de remediacion de suelos. Al no ser
muchos los demandantes, serd mayor su capacidad de negociacion, de
esta manera éstos pueden reclamar por precios mas bajos y mejores

condiciones.

Con este escenario presente, Petrocheck se ha permitido formular

estrategias destinadas a reducir el poder de negociacion de los clientes.

Petrocheck se ha caracterizado por ser una empresa que rompe
paradigmas en los servicios que presta y este caso no es la excepcion.
Para el servicio de remediacién de suelos, se utilizard un proceso
innovador gque las empresas competidoras no emplean, éstas aplican en su
mayoria procesos de tratamiento bioldgicos, sin embargo Petrocheck
utilizara procesos fisicoquimicos, pudiendo obtener los mismos o hasta

mejores resultados que sus competidores.

Al tener una diferenciacion en los servicios que vamos a brindar a
nuestros clientes, se podrd reducir el poder de negociacion de los

Mmismos.
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1.2.1.5 Nuevos integrantes - barreras de ingreso

En relacion a las barreras de ingreso que pueda enfrentar un nuevo

competidor potencial estdn determinadas en primer lugar por los

requerimientos legales de constituir una empresa en el Ecuador, con un

capital minimo de 400 dolares para compafiia limitada y 800 ddlares

para compafiia andénima, a continuacion se presentan un cuadro con lo

demas requerimientos:

Figura N° 3

33939223 )Y%

Ir al portal de la Superintendencia de Compafiias del Ecuador
http Jffwww. supercias_ gob_ec/portalf

Seleccione la opcidn “Portal de constitucidn electrénica de Compafiias™

El sistema lo llevara al mend principal del Portal de Constitucidn
Electronica de Compafias. Desde ese lugar usted podra registrarse conmo
usuario, reservar una denominacién, constituir una compania ¥y consultar
los tramites iniciados

Ressrva de denominacidn

Presione el botén RESERWVA DE DEMOMINACION para registrar &l nombre
deseado de tu compania

Datos adicionales
Inpresa los datos de Socios/fAccionistas, domicilio, actividades.,

Integracion de capital
Ingresa los datos de la integracion de capital en acciones o participaciones

Representante legal
Ingresa los datos del representante legal

Documentos a adjumntar
Existen ciertos documentos de cada accionista que deben ser ingresados

Servicios notariales

Seleccione la notaria de su preferencia, de acuerdo a la provincia y el
cantdn del domicilio de la Compafiia a constituir

Aceptacion del tramite

Lea las condiciones del proceso, seleccione el casillero ACEPTO v
presione boton INICIAR TRAMITE

Fuente: Superintendencia de compafiias



31

Petrocheck ya es una empresa constituida desde el afio 1997 por lo que

no tiene problema con esta barrera de ingreso.

Por otra parte las empresas que pretenden brindar un servicio de
remediacion de suelos contaminados por hidrocarburos, deberan obtener
una licencia ambiental del terreno en el cual se realizar la remediacion
(Ex Situ), esta licencia la concede el Ministerio del Ambiente. Para lo

cual debera cumplir los siguientes requisitos:

e Certificado de Interseccion con el SNAP,BP y PFE.

e Solicitud de la aprobacién de los TdR.

e Solicitud de la aprobacién del EIA y PMA.

e Solicitud de la emision de la Licencia Ambiental para la realizacién

del proyecto

En resumen consideramos que los nuevos integrantes, que podrian llegar
a ser una competencia son una amenaza latente, si bien las barrearas de
ingreso estan determinadas segun lo indicado anteriormente estas no
podran ser un impedimento para que nuevas empresas ingresen en el
mercado de remediacion de suelos, ya que un nuevo integrante que tenga
los recursos tanto economicos como técnicos, sin duda serd una amenaza

permanente.
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Por otro lado, no existe un gran numero de empresas que remedien suelos
contaminados, por lo que seria una oportunidad de negocio para algunas

empresas como Petrocheck que pretendan brindar este servicio.



2. ANALISIS DE MERCADO; OFERTA Y DEMANDA

2.1. MODELO INVESTIGATIVO

2.1.1. Metodologia investigativa: proceso de investigacién de mercados

En este modelo de marketing se contempla el aspecto cuantitativo, que se
refiere a la recoleccion y analisis de datos de la demanda actual,
porcentajes de derrames, cantidad de servicios que Sse presta
mensualmente; y por otra parte el enfoque cualitativo que considera las
diferentes variables que influencian o determinan la demanda como
método que la competencia utiliza para la remediacién, los potenciales

clientes que método de remediacion prefieren, entre otros.

Un método de investigacion primaria que se realizara para el presente
trabajo es la entrevista, que es la comunicacién establecida entre el
investigador y el sujeto de estudiado a fin de obtener respuestas verbales

a las interrogantes planteadas sobre el problema propuesto.

Se escogid de acuerdo al universo de clientes un instrumento muy util

que es la entrevista, la cual se realizo al 20% de los potenciales clientes.
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Los objetivos principales de las entrevistas realizadas a clientes

potenciales fueron los siguientes:

Grupo Objetivos Instrumento

1. Conocer los riesgos que tiene la
actividad hidrocarburifera  en
general en el pais.

2. Saber sobre la experiencia que han Encuestas

Clientes tenido sobre atenciones a roturas, Entrevista
derrames y remediaciones.

3. Determinar que esperan de las
empresas de remediacion de suelos.

4. Conocer que les hace elegir entre
una empresa y otra.

5. ldentificar los diferentes problemas
gue tiene con sus proveedores.

6. Conocer porcentajes y cantidades de
derrames que tienen.

7. Determinar qué factores influyen en
la decision de su compra.

8. Conocer qué tipo de remediacion y
tecnologia que utilizan en su
mayoria.

9. Averiguar el volumen de crudo para
gue un derrame pueda ser
considerado como significativo.

10. Averiguar como se puede ser
proveedor de ellos.

11. Preguntar cuanto aproximadamente
se estd pagando en el mercado
actualmente (US$/m3) y cudl es su
forma de pago.

12. Obtener informacién adicional que

sea Util para nuestra investigacion.
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Se realizé una guia sobre los temas que seran tratados en la entrevista a

clientes potenciales:

Saludos y presentacion personal (Nombre, centro de estudios, nivel de

estudios y desarrollo de proyecto de tesis).

Presentacion de PETROCHECK, empresa familiar (Rommel Tapia —
auditor SGA ISO 14001) que esta auspiciando tu investigacion de tesis,
que se dedica a trabajos de inspeccion técnica y en la consultoria
ambiental. Empresa que desea ampliar su campo de trabajo en la
representacion de productos y materiales ambientales para remedicion de

suelos.

Hablar sobre el conocimiento general que se tiene sobre los trabajos en el

campo petrolero.

Hasta aqui es presentacion y luego dejar hablar al entrevistado.

Hablar sobre la experiencia que se ha tenido sobre atenciones a roturas,
derrames y remediaciones. El amplio campo de trabajo que se genera
cuando existen emergencias/contingencias de derrames ¢Cuéantos

derrames tienen registrados, se puede tener una copia?
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e Luego volver a intervenir para preguntar sobre: Tiempos de remediacion,
legislacion ambiental, empresas de servicio de remediacion que han

contratado, se puede tener listado?

e Dialogar sobre las expectativas que esperan como clientes de una
empresa que brinde el servicio de remediacion de suelos contaminados

por hidrocarburos.

e Preguntar mediante un formato (tipo encuesta) los parametros (eficiencia
de los productos, tiempo de remediacion, costo, etc.) que les hace elegir

entre una empresa u otra para la remediacion.

PETROCHECK ELECCION DE
PROVEEDOR

Califique los criterios para elegir su proveedor,
siendo 5 el criterio mas importante y 1 el menos
importante

Precio

Eficiencia

Tiempo de remediacion
Post Venta

Tipo de remediacion
Forma de pago
Experiencia

e Preguntar sobre la contaminacién en sitio, el tipo de remediacion a
utilizar (In situ — Ex situ). Dénde y coémo gestionan los suelos

contaminados.
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e Conversar sobre los problemas que tienen con sus actuales

proveedores de remediacion de suelos.

e Preguntar sobre las roturas y/o derrames que tienen actualmente y

cdémo lo remedian, mediante contratacion o mediante trabajo directo.

e Averiguar el volumen de crudo para que un derrame pueda ser

considerado como significativo.

e Hablar sobre piscinas u otros tipos de desastres (Pasivos

ambientales) que todavia no estan remediados.

e Preguntar cuanto aproximadamente se estd pagando en el mercado

actualmente (US$/m3) y cudl es su forma de pago.

e Finalizacion de la reunion.

2.1.1.1. Conclusiones de la entrevista

e Se pudo conocer que las empresas estatales tienen su propia unidad

de remediacion, la cual cubre la mayoria de derrames existentes, sin

embargo se puede llegar a ser proveedores de ellos y venderles el

producto tecnoldgico para que ellos realicen la remediacion.
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e Si la contaminacion es muy significativa y su capacidad operativa no
permite cubrir todo el siniestro, las empresas estatales pueden llegar a

contratar los servicios de remediacion de entidades privadas.

e Lo que las empresas esperan de sus proveedores de remediacion es
que, independientemente del tipo de tecnologia que se utilice para la
remediacion, se logre el objetivo que es la eliminacién del hidrocarburo

en el suelo.

e La mayoria de las remediaciones se las realiza Ex Situ, es decir fuera
del sitio donde se ocasioné el derrame. Si el derrame es demasiado

grande se realizara remediacion In Situ.

e Uno de los problemas que las empresas tienen con sus proveedores
es que, toma mucho tiempo la remediacion, esto debido a que utilizan un
producto bioldgico. Es por esto que si se comprueba que el producto
fisicoguimico cumple con todas sus expectativas se puede tener una

ventaja sobre los competidores.

2.1.2. Plan de muestreo

De acuerdo al tamafio del universo y al tipo de clientes (B2B) el método

utilizado fue el No Probabilistico, ya que, segln la investigacion previa y

conociendo nuestros potenciales clientes, se puede determinar el tamafio de la
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muestra por propio juicio, los resultados es la informacion obtenida por el

entrevistador.

2.2. SEGMENTACION

2.2.1. Analisis de las necesidades a través de la segmentacion

Las acciones de mercadotecnia de toda organizacién tiene como destino final el
mercado. EI mercado se compone de las personas u organizaciones que: son
compradores actuales del producto o servicio; 0 personas o empresas que
pueden convertirse en un futuro en compradores. Estas personas u
organizaciones tienen necesidades y deseos por satisfacer, los cuales no son los

mMismos.

La empresa debe conocer con profundidad como se maneja su mercado, para
de esta manera plantear los objetivos, adaptar su oferta y crear estrategias de

marketing a los requerimientos del mercado.

Segun Johansson en su libro Implacable: La manera Japonesa de hacer
marketing, la segmentacion implica un proceso de diferenciacion de las

necesidades dentro de un mercado.

La segmentacion de mercado tiene como objetivo, dividir el mercado total en
grupos mas reducidos que sean relativamente homogéneos, para de esta manera

conocer realmente a los consumidores.
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Para el caso de la presente empresa, se aplica solamente el analisis de mercado
de negocios B2B que utilizamos para analizar y determinar el comportamiento
de eleccion de las empresas con las que se va a trabajar, ya que no se tiene

contacto directo con el mercado de consumo.

Se realizd una medicion del mercado, la macro-segmentacion y una micro-
segmentacion. Una vez definidas estas variables se definiran la seleccion del

target.

2.2.2. Analisis de los mercado de negocios (B2B)

Petrocheck a través de la alta gerencia ha decidido brindar un nuevo servicio en
el mercado ambiental e hidrocarburifero, este es la remediacion de suelos
contaminados por hidrocarburos. Al realizar un analisis de qué tipo de perfil de
mercado se encuentra nuestro servicio, se determind que se encuentra en el

perfil de consumo business to business.

Uno de los principios fundamentales es conocer que es lo que el cliente quiere,
Petrocheck tiene el objetivo de brindar un servicio donde el cliente se sienta

satisfecho tanto en precios como en calidad.

Al estar en el mercado hidrocarburifero es importante conocer las exigencias
del cliente, esto marcara el éxito del servicio y cumplira con el objetivo de

tener clientes satisfechos. Un punto a favor es que, Petrocheck lleva 18 afios
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brindando diferentes servicios en el mercado hidrocarburifero, lo que ayuda a

ya ser una empresa conocida y con buena reputacion en el mercado.

El perfil B2B presenta diferentes caracteristicas a tomar en cuenta como son:

Tabla N° 1
Tipos de compradores Mas profesionales
Tipo de negociacion Mas compleja
NUmero de compradores Pocos
Inversién en I1&D Alta
Producto ofrecidos Mas complejos
Rentabilidad Significativa

Fuente: Lambin J, 1989
Elaborado por: Dario Tapia

Al utilizar el perfil B2B, manejaremos una estrategia de marketing Push o
empujar, que es una estrategia de sentido descendente, es decir, se realiza de
forma escalonada del fabricante al consumidor. Consiste en orientar los
esfuerzos de comunicacion para aumentar las ventas, segun Carpintero en su

libro Politicas de marketing internacional.

Crear estrategias de precios bajos por ser una empresa nueva en la prestacion
de servicios de remediacion de suelos, dar promociones, descuentos y ofrecer
mejoras en plazos y formas de pago, a través de este tipo de estrategias
lograremos reforzar la estrategia del push donde se empuja al cliente para que

utilicen nuestro servicio.
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Macro segmentacion

Dimensién funcién:

La funcion principal del nuevo servicio que va a brindar Petrocheck es la de
remediacion de suelos contaminados por hidrocarburo, esto se lograra mediante
la aplicacion de procesos quimico/fisico. La remediacion se realizara ex situ o
in situ segun los requerimientos del cliente.

Para el proceso de remediacion se usara un producto nuevo, por lo que se
espera satisfacer al cliente en su totalidad y crear una fidelizacion con el

mismo.

Dimensidn tecnologia:

El objetivo de Petrocheck es crear un equipo de trabajo liderado por una
Ingeniera Quimica y una Ingeniera Ambiental que permita que el proceso

quimico/fisico funcione en su perfeccion.

Petrocheck, para poder brindar el servicio de remediacion de suelos
contaminados por hidrocarburos, realizara la aplicacion de procesos
quimico/fisico. Esta técnica y tecnologia consiste en la mezcla de un producto
quimico con agua que se colocara en el suelo contaminado, permitiendo de esta
manera que el hidrocarburo, al ser mas liviano que el agua, se separe Yy flote.
Una vez que se separan las fases, se implementa el producto fisico a travées de

la extraccion, tanto de crudo como de suelo.
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La tecnologia del producto que se utilizard para la remediacién, es una
tecnologia nueva, que no se usa en el mercado ecuatoriano, lo que ayudara a

Petrocheck a obtener una ventaja sobre la competencia.

Dimension compradores:

El mercado objetivo son las empresas que trabajan en la industria
hidrocarburifera que, a pesar de que manejan altos margenes de seguridad,
presentan contingencias/emergencias que impactan negativamente en los
parametros ambientales contaminando el suelo, agua y el aire, enfocandonos
solamente a la remediacion de suelo, ya que el producto con el que vamos a
brindar el servicio ha sido probado en suelos con éxito. Es decir la empresa se

enfocara en un mercado B2B

2.2.4. Micro segmentacion

La microsegmentacion consiste en dividir el mercado en diferentes grupos de

acuerdo con algunas caracteristicas en comun.

Existen variables especificas para segmentacion de mercados industriales.
Bonoma y Shapiro propusieron la clasificacion de variables de segmentacion
de mercados industriales que aparece en la siguiente tabla. Las mas importantes
son las demograficas, seguidas de las operativas, para dejar en ultimo lugar las

caracteristicas individuales del comprador.
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Tabla N° 2

Variables demogréaficas

Sector industrial: ¢En qué sectores industriales debemos enfocarnos?

Tamafio de la empresa: Atendemos empresas, ¢de qué tamafio?

Localizacion: ¢ Qué areas geograficas debemos atender?

Variables operativas

Tecnologia: ¢En qué tecnologia debemos centrarnos?

Usuarios/no usuarios: ¢Debemos dirigirnos a los usuarios frecuentes, promedio, esporadicos o a los no
usuarios?

Capacidades de los clientes: ¢Nos vamos a enfocar en los clientes que requieren muchos o pocos servicios.

Enfoques de compra

Estructura de poder: ¢En qué empresas debemos centrarnos? ¢ En aquellas dominadas por ingenieros, o por
financieros (entre otras opciones)?

Naturaleza de las relaciones existentes: ;Atenderemos empresas con las que existen relaciones estrechas o
trataremos de hacer negocios sélo con las compafiias mas deseables?

Politicas generales de compra: ¢Preferimos trabajar con empresas que acostumbran firmar contratos de
alquiler, servicio, o compra, 0 bien, con aquellas que organizan concursos de licitacién?

Criterios de compra: ¢ Trabajaremos con empresas cuya prioridad es la calidad, el servicio o el precio?

Factores situacionales

Urgencia: ¢Queremos enfocarnos en las empresas que necesitan entrega rapida o servicio inmediato?

Aplicaciones especificas: ¢ Nos enfocaremos solo en ciertas aplicaciones de nuestro producto o en todas
ellas?

Volumen del pedido: ¢ Atenderemos pedidos grandes o pequefios?

Caracteristicas del personal

Semejanza comprador/vendedor: ;Debemos atender s6lo a compafiias que compartan valores con nosotros?

Actitudes hacia el riesgo: ¢Preferimos trabajar con clientes que asumen riesgos con clientes que los evitan?

Lealtad: ;VVamos a enfocarnos en empresas que demuestren un alto nivel de lealtad hacia sus proveedores?

Fuente: Lambin J, 1989
Elaborado por: Dario Tapia
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Como se ha mencionado anteriormente el enfoque de nuestra empresa es
unicamente para el sector Bussines to Bussines, por lo que el target después de
tomar en cuenta estas consideraciones de acuerdo a la segmentacion
demogréafica, son las empresas dentro del sector industrial hidrocarburifero,
que de acuerdo a su tamafio sean empresas grandes y que se encuentren
ubicadas en cualquier sector del Ecuador realizando sus operaciones. Se ha
definido a estas a las que tienen ingresos anuales mayores a 50 millones de

ddlares y que cuentan con un personal superior a 200 empleados.

De acuerdo a la tecnologia nos centraremos en la de remediacion de suelos
contaminados por hidrocarburos. Como lo hemos mencionado anteriormente
existen diferentes tecnologias para remediar, sin embargo Petrocheck utilizard

la tecnologia fisicoquimica a la hora de brindar el servicio.

Segun las variables operativas, nuestros potenciales clientes requieren el
servicio cuando exista un derrame que, segln la investigacion realizada existen
aproximadamente 100 derrames anuales, solo por parte de Petroecuador, por lo
que podemos concluir que los clientes requieren bastante del servicio, si
sumamos esto a que existen pocas empresas que brindan este servicio y que la
tecnologia que utilizaremos es diferente al de la competencia, podemos decir

gue tenemos una ventaja que podemos sacar provecho.

De acuerdo a los enfoques de compra nos centraremos en empresas dominadas

por ingenieros, especificamente ambientales y quimicos ya que estos dos son
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los que pueden comprobar que nuestra tecnologia es eficiente y conocen de la

misma.

Al hablar de las politicas de compra de nuestros potenciales clientes,
trabajaremos tanto con los que firman contratos de servicio y con aquellas que
organicen concursos de licitacién, las publicas, para de esta manera poder

abarcar la mayoria del mercado.

Atenderemos pedidos previo andlisis para asegurarnos que sea beneficioso
tanto para nosotros como para el cliente; esto debido a que si los pedidos son

muy pequefios, el costo puede llegar a ser mayor que la utilidad.

Segun las caracteristicas personales se tomaron en cuenta a las empresas que ya
se les ha brindado cualquier tipo de servicio anteriormente, esto debido a que
se puede crear una relacion de lealtad y empatia con las mismas y a aquellas
que compartan valores con nuestra empresa para no tener conflictos en un

futuro.

Dentro de la segmentacion existe la parte ambiental de evoluciones politicas y
reglamentarias que, son un aspecto a tomar muy en cuenta debido a que todas
las empresas hidrocarburiferas estdn sujetas a cambios o nuevas politicas
ambientales que deben cumplir por legislacion y evitar ser sancionadas por

falta de cumplimiento.
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De acuerdo a lo anteriormente comentado, se describen los posibles clientes

objetivos en el siguiente cuadro:

Tabla N° 3
GRUPO OBIJETIVO / B2B
No. Compaiiia
1 PETROECUADOR
2 PETROAMAZONAS
3 SCHLUMBERGER DEL ECUADOR S.A
4 ANDES PETROLEUM ECUADOR LTD.
5 HALLIBURTON LATIN AMERICA S.A., LLC.
6 BAKER HUGHES INTERNATIONAL BRANCHES INC
7 REPSOL ECUADOR S.A.
8 OVERSEAS PETROLEUM AND INVESTMENT CORPORATION
9 SINOPEC INTERNATIONAL PETROLEUM SERVICE ECUADOR S.A.
10 AGIP OIL ECUADOR B.V
11 WEATHERFORD SOUTH AMERICA L.L.C
12 CNPC CHUANQING DRILLING ENGINEERING COMPANY LIMITED
13 PDVSA ECUADOR S.A
14 PETROORIENTAL S.A.
15 AMODAIMI OIL COMPANY, S.L.
16 ENAP SIPETROL S.A. - ENAP SIPEC
17 PETREX S. A.
18 HILONG OIL SERVICE & ENGINEERING ECUADOR CIA. LTDA.
19 HELMERICH & PAYNE DEL ECUADOR INC
20 CRS RESOURCES (ECUADOR) LDC
21 PETROLEOS SUD AMERICANOS DEL ECUADOR PETROLAMEREC S.A.
22 SERTECPET S.A
23 OCP ECUADOR S.A

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Dario Tapia

2.2.5. Oportunidades de mercado

Una vez identificado nuestros potenciales clientes en el mercado, podemos
saber con mayor profundidad cuales son sus necesidades, tanto satisfechas
como insatisfechas o parcialmente satisfecha, requerimientos, solicitudes y
otros sucesos que nos permiten conocerlos mejor, para de esta manera lograr

satisfacerlos.
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Con la investigacion realizada, nos podemos permitir formular estrategias para
poder satisfacer las necesidades de nuestros potenciales clientes, las cuales no
han sido satisfechas por la competencia. De igual manera se ha descubierto
oportunidades, las cuales podemos sacar provecho para ampliar nuestro

mercado.

2.2.6. Estrategias de diferenciacion de la oferta

La estrategia es el conjunto de acciones definidas por la organizacion para de
esta manera intentar alcanzar los objetivos planteados a mediano y largo plazo.
El objetivo de formular estrategias a nivel empresarial es el de poder sacar una

ventaja competitiva en el mercado en el que se opera.

Las estrategias de diferenciacion puede ser por varios tipos: tecnologia, imagen
de marca, atributos del producto o servicio, ventas; todos estos tipos de

estrategias sirve para atraer al consumidor.

Una estrategia de diferenciacién de la oferta para los clientes seria la de ofrecer
un servicio de calidad con un producto de alta tecnologia, el cual cumpla con
todas las necesidades y requisitos de los clientes, también ofrecer el servicio a
precios mas competitivos por ser un servicio nuevo gue va a ofrecer la empresa

y brindar formas de pago maés accesibles para los clientes.
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2.2.7. Estrategias de posicionamiento.

Una vez que se ha seleccionado el segmento de mercado, el siguiente paso es
establecer la posicién del producto o servicio en el mercado objetivo con el fin
de realizar un programa de marketing y elaborar estrategias para consecucion

de objetivos.

El término posicionamiento hace referencia al lugar que ocupa el producto en
funcién de las percepciones de los consumidores, es decir cuando la gente
comienza a valorar el producto o servicio por sus atributos en comparacion a la

competencia.

Se capacitara al personal involucrado en ofrecer el servicio de remediacion de
suelos y se invertird en investigacion y desarrollo, para de esta manera
asegurarnos en ofrecer un servicio junto con una tecnologia que cumpla con los

requisitos de los clientes.

Para mejorar continuamente el servicio, se deberad invertir en profesionales
competentes, terrenos para realizar remediacion Ex Situ y trabajar con

proveedores calificados y siguiendo estandares de calidad.

Con el fin de lograr una estrategia de diferenciacion de precios y formas de
pago, la empresa mantendra precios relativamente bajos en relacion a su
competencia y ofrecera formas de pago que se ajusten a las necesidades de sus

clientes.



3. PLAN ESTRATEGICO, ANALISIS INTERNO, PROPUESTA ESTRATEGICA

Y CONTROL.

3.1. PLAN ESTRATEGICO

3.1.1. Visién

La vision de una empresa contesta la palabra: ¢ddnde?. Es decir hacia donde se

dirige la empresa.

La vision tiene algunas caracteristicas como son: futurista, ya que debemos
poder proyectarnos a largo plazo; tiene que ser clara y realista, esto debido a
que todos deben entender hacia donde estamos caminando y realista porque
nos debemos ver en un escenario futuro en el cual podamos estar; debe ser
atrevida, ya que debemos sofiar sin tener miedo y la ultima debe ser

proyectada.

Todas las acciones de la empresa deberan tomar en cuenta la visiébn como la

meta u objetivo que se quiere lograr a largo plazo.
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VISION DE PETROCHECK SERVICES CIA LTDDA

Constituirnos en la mejor empresa inspectora y verificadora de equipos y
procesos en la industria petrolera y otros sectores, colaborando con su
desarrollo. Ademas de establecer nuevos métodos y mecanismos que optimicen

el sistema comun de procesos y operaciones que se utilizan en la actualidad

3.1.2. Mision

La mision de la empresa resuelve la pregunta: ¢por qué?, porque existimos

como constitucion.

Para poder realizar una mision se debe tomar en cuenta algunos parametros
como son: debe ser corta, para gque sea precisa y entendible; debe ser
inspiradora para poder motivar tanto al personal, como clientes y proveedores a
seguir trabajando con nosotros; debe ser personal, para diferenciarnos de la

competencia y poder ser una empresa Unica en el mercado.

En resumen la mision es el motivo de existir de la empresa.

Tomando en cuenta los parametros antes mencionado, nos hemos permitido

reformular la misién de Petrocheck.
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MISION DE PETROCHECK SERVICES LTDA.

Brindar servicios en el &rea industrial, petrolera y ambiental, aplicando

estandares de calidad conforme su acreditacion.

3.1.3. Valores

Son el conjunto de principios, creencias y reglas que regulan la gestion de la

organizacion, constituye la filosofia empresarial y el soporte de la cultura

organizacional. (RUEDA, 2001:42).

Integridad y ética

e Actuamos de buena fe, con honestidad y equidad.

e Cumplimos nuestros servicios con base a lo acordado con nuestros clientes.

e Cumplimos con los contratos y acuerdos establecidos con claridad y con

acciones bien definidas.

e Seguimos las politicas y procedimientos declarados en el sistema de gestion

de calidad.

¢ Respetamos la confidencialidad de los negocios y de los datos personales.
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e Respetamos y aplicamos los estandares y reglas profesionales y la ética de

nuestras actividades.

¢ Informamos, instruimos y formamos a nuestro equipo humano tanto como

sea necesario para asegurar la seguridad e higiene en el trabajo.

e Cumplimos con nuestras obligaciones y responsabilidades en lo relativo a la

seguridad e higiene en el trabajo.

Imparcialidad e independencia

e Damos opiniones profesionales y sin prejuicios.

¢ Redactamos informes que reflejan exactamente las acciones realizadas de

acuerdo con nuestras buenas practicas profesionales.

Respeto a todos los individuos

e Tratamos a los deméas del modo en que nos gustaria ser tratado.

e Pensamos siempre en el impacto que nuestras acciones pueden tener en los

demas.
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e Respetamos las diferencias y a los demés sin que sean objeto de
discriminacion a causa de su nacionalidad, origen étnico, edad, sexo, creencias

religiosas o politicas.

Responsabilidad social y medioambiental

PETROCHECK SERVICES se compromete con sus empleados y la sociedad
para que nuestras actividades y retos se orienten; ademas, de la busqueda de la
rentabilidad, a actuar con responsabilidad. Todo nuestro personal y grupos de
interés debemos respetar a la sociedad, las personas y el entorno en el que
vivimos y trabajamos, teniendo siempre en cuenta el impacto de nuestras

acciones sobre los mismos.

Profesionalismo:

Cumpliendo todos los trabajos con el mayor compromiso, actuando con respeto

y humildad con nuestros clientes, proveedores y personal de Petrocheck.

Trabajo en equipo:

Somos trabajadores dindmicos, efectivas con la capacidad de respuesta,

comprometidos con un mismo propdésito y encaminados hacia un objetivo

comun.
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Calidad de servicio:

Realizar los trabajos con la mayor calidad, logrando satisfacer a nuestros

clientes y superar las expectativas de los mismos.

Competitividad:

Buscamos diariamente ser mas eficaces, eficientes, y productivos en cada una
de nuestras actividades laborales para incursionar en el mercado y cumplir con

todos los objetivos planteados.

3.1.4. Factores claves para el éxito.

Los factores claves de éxito son aquellos elementos que permitiran a la
empresa prosperar en el mercado y lograr atraer a la mayor cantidad de clientes
que requieran el producto o servicio que se va a prestar. Para lograr estos

objetivos, la empresa debe cumplir con los siguientes factores:

Representacion:

Lograr y mantener una representacion con la empresa CONQUIMEC CIA

LTDA la cual nos proporcionara el producto fisicoquimico, con el que se podra

realizar la remediacion de suelos contaminados por hidrocarburos.
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Calidad del producto tecnologico:

Se debe tomar en cuenta la calidad del producto con el que se va a realizar la
remediacion y asegurarse de que cumplan con el objetivo eliminar los
contaminantes presentes. El producto debe contar con una tecnologia que
cumpla con los requisitos de los clientes y satisfaga las necesidades de los

mMismos.

Servicio:

El servicio de la remediacion de suelos contaminados por hidrocarburos debe

cumplir y satisfacer todas las exigencias de los clientes, con el objetivo de que

vuelvan a contratar nuestros servicios siempre que lo necesiten.

Precios competitivos:

Después de la investigacion realizada, es importante que los precios siempre

estén entre el minimo y maximo de acuerdo a la competencia. El objetivo de

fijar un precio u otro es siempre obtener el maximo de beneficios posible y el

de abrirnos un campo en el mercado, ya que al ser un servicio nuevo que va a

brindar la empresa, no podemos establecer precios altos de entrada.

Formas de pagos:

Las formas de pago se ajustaran a las necesidades de los clientes, esto debido a
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que debemos empujar a los clientes a usar nuestros servicios. Una vez que nos
consolidemos en el mercado podemos ir cambiando estas politicas a nuestro

beneficio.

Lealtad del cliente:

Después de la lograr la satisfaccion de los clientes, el siguiente paso es
conseguir su fidelizacion. Para alcanzar este objetivo se debe escuchar las
necesidades de los consumidores y adaptar la oferta y segundo seguir un

modelo de negocio que permita que las 2 partes salgan satisfechas.

3.1.5. Segmentos: grupo objetivo (B2B)

Para el caso de nuestra empresa y el modelo de negocios de la misma se
brindara un servicio de remediacion, el segmento de empresas que se brindara
los servicios antes mencionados son empresas que trabajan en el sector
hidrocarburifero que se dedican a la exploracion, explotacion, transporte,

refinacién y comercializacion de crudo y productos limpios.

Por lo tanto, el grupo objetivo es el segmento Business to business, ya que no

se tiene contacto directo con el cliente mercado de consumo B2C.
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Tabla N° 4
GRUPO OBIJETIVO / B2B
No. Compaiiia
1 PETROECUADOR
2 PETROAMAZONAS
3 SCHLUMBERGER DEL ECUADOR S.A
4 ANDES PETROLEUM ECUADOR LTD.
5 HALLIBURTON LATIN AMERICAS.A,, LLC.
6 BAKER HUGHES INTERNATIONAL BRANCHES INC
7 REPSOL ECUADOR S.A.
8 OVERSEAS PETROLEUM AND INVESTMENT CORPORATION
9 SINOPEC INTERNATIONAL PETROLEUM SERVICE ECUADOR S.A.
10 AGIP OIL ECUADOR B.V
11 WEATHERFORD SOUTH AMERICA L.L.C
12 CNPC CHUANQING DRILLING ENGINEERING COMPANY LIMITED
13 PDVSA ECUADOR S.A
14 PETROORIENTAL S.A.
15 AMODAIMI OIL COMPANY, S.L.
16 ENAP SIPETROL S.A. - ENAP SIPEC
17 PETREX S. A.
18 HILONG OIL SERVICE & ENGINEERING ECUADOR CIA. LTDA.
19 HELMERICH & PAYNE DEL ECUADOR INC
20 CRS RESOURCES (ECUADOR) LDC
21 PETROLEOS SUD AMERICANOS DEL ECUADOR PETROLAMEREC S.A.
22 SERTECPETS.A
23 OCP ECUADOR S.A

Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Dario Tapia

3.1.6. Objetivos estratégicos

e Contar con profesionales con las competencias suficientes para que el

servicio que se brinde cumpla con las expectativas de los clientes.

e Brindar un servicio de remediacion de suelos contaminados por
hidrocarburos, ofreciendo una tecnologia de calidad que consiga eliminar los

contaminantes presentes y cumplir con las expectativas del cliente.
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e Mejoramiento constante de la tecnologia para ofrecer un mejor servicio de

remediacion a los clientes.

e Analizar la posibilidad de asociacion con proveedores que nos permitan

ofrecer un servicio que cumpla las expectativas de los clientes.

e Crecimiento sostenido afianzando la relacion con los clientes captados,

obteniendo confianza y prestigio con los mismos.

e Capacitacion y mejoramiento del personal.

e Contribuir al desarrollo social y econémico de la comunidad y del pais es

general.

e Desarrollar nuestra actividad con criterio de rentabilidad y eficiencia,

contribuyendo al crecimiento sélido del negocio.

3.1.7. Matriz analisisFD A O

Segun Fuentes en su libro Disefio de la estrategia competitiva, las matrices de
evaluacion ayudan a priorizar los factores determinados en el analisis de
impacto, aspectos financieros, productivos, etc., y faculta obtener factores
clave que seran determinantes en la fijacion de la estrategia, los objetivos y las
metas. En la metodologia propuesta se priorizan los factores en la siguiente

forma.
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3.1.7.1. Analisis Interno

Segun Fred en su libro de Conceptos de administracion estratégica, el
analisis interno es la identificacion de la cantidad y calidad de los
recursos disponibles por la empresa y la evaluacion de los diferentes

factores o elementos que pueda haber en una organizacion.

Son las actividades que una organizacién puede controlar y que su

practica se la puede calificar como excelente o deficiente.

Surgen de las actividades de direccion, mercadotecnia, finanzas,
contabilidad, produccion, operaciones, investigacion y desarrollo y

manejos de sistemas de la informacion de la empresa.

Las fortalezas

Son los puntos fuertes que tiene una empresa, son aquellos factores que
permiten que la consecucion de objetivos se logre de una manera mas
facil. Son factores que estan en nuestras manos y que las podemos
controlar. Es todo lo que la empresa tiene y hace bien, que le permita

distinguirse de la competencia.
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Las debilidades

Son los puntos débiles que tiene

una empresa, son aquellas

particularidades que dificultan o son una barrera para la consecucién de

objetivos. Son factores que la empresa no lo estd haciendo bien, pero que

de igual manera estan en nuestras manos.

TablaN° 5

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Personal con la competencia | e
suficiente para brindar el
servicio.

e Se trabaja con principios y | e
filosofia

e Empresa ya reconocida en el | o
sector hidrocarburifero,
operando por mas de 18 afios.

e Tecnologia que permite brindar | e
el servicio de la mejor manera.

e Deseo de salir adelante con este | o
nuevo proyecto.

e Apoyo total de la alta direccion | e
al cambio y nuevas ideas.

No se cuenta aun con la
infraestructura adecuada.

Inversion relativamente alta
para poder brindar el servicio.

No contar con la suficiente
experiencia en el nuevo
servicio.

Presentarnos como un producto
sustituto en el mercado.

Alta dependencia del sector
petrolero.

Rotacion del personal debido
salarios relativamente bajos.

Fuente: Kotler-2006

Elaborado por: Dario Tapia
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3.1.7.2. Andlisis Externo

Segun Fred en su libro de Conceptos de administracion estratégica, el
analisis del ambiente externo permite a la organizacion identificar las

oportunidades y amenazas.

Son las actividades, identificacién de acontecimientos y cambios que
acontezcan en el entorno de la empresa y estan fuera de control de la

misma.

Se refieren a las tendencias, sucesos econémicos, sociales, culturales,
demogréaficos, ambientales, politicos, legales, gubernamentales,

tecnoldgicos y competitivos que pudiera beneficiar o dafiar a la empresa.

Las oportunidades

Son factores que se presentan en el ambiente externo de la organizacion,
los cuales pueden ayudar o beneficiar a la consecucion de objetivos
planteados. Son situaciones que no estan en las manos de la empresa,

pero que de los cuales se puede sacar provecho.

Las amenazas

Son factores que se presentan en el ambiente externo de la organizacion,

los cuales pueden afectar o ser una barrera en la consecucion de objetivos
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planteados. Son situaciones que no estan en las manos de la empresa pero

que si podemos evitarlos o esquivarlos para que no afecten nuestras

operaciones.

Tabla N° 6

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

e Por legislacion, todos los suelos
contaminados se deben
remediar.

e No existe mucha competencia
en el mercado.

e Posibilidad de establecer
alianzas.

e EIl mercado requiere un mayor
nimero de empresa que
brinden el  servicio de
remediacion.

e Buena reputacién con clientes
potenciales.

e Atender a grupo adicionales de
clientes.

e Crecimiento en el mercado

El precio del petrdleo sufre una
inestabilidad.

El pais no esta pasando por un
buen momento econdémico.

Competencia tiene mas tiempo
en el mercado

Variaciones de precios.

Entorno tributario cambiante.

Entrada de una nueva
tecnologia mas eficiente.

Fuente: Kotler - 2006
Elaborado por: Dario Tapia

Objetivos especificos de marketing

Los objetivos de marketing son un resultado deseado que se alcanzaran en un
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lapso de tiempo determinado, estos objetivos se refieren netamente al mercado

objetivo y tendran en cuenta el comportamiento del publico meta.

Ventas

e Obtener un total de 4 contratos para remediacion de suelos contaminados,

durante el primer afio de gestion.

e Aumentar los contratos para remediacion de suelos, segun el crecimiento

econdmico del pais.

Rentabilidad

e Procurar generar un margen de utilidad neta sobre ventas no menor del 5%

en el ano de introduccion.

Cliente

e Alcanzar una cuota de mercado del 10% en el primer afio de gestion.

e Promocionar a Petrocheck, en el largo plazo, como una empresa de

remediacion lider del mercado, con el fin de posicionar a la empresa en el

mercado local.
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3.2 PROPUESTA ESTRATEGICA

3.2.1 Estrategias de desarrollo

Para poder alcanzar las metas y objetivos planteados por la empresa es
necesario disefiar estrategias que permitan tener un mejor funcionamiento y
desempefio que la competencia y de esta manera lograr que los clientes nos
reconozcan y utilicen nuestros servicios sobre el de la competencia. Por esta
razon Petrocheck ha decido basarse en la estrategia de diferenciacion, de las

tres estrategias genéricas, para alcanzar lo propuesto.

Como lo mencionamos anteriormente, la principal estrategia a utilizar sera la
de diferenciacion, debido a que para el servicio que se va a brindar, de
remediacion de suelos contaminados por hidrocarburos, se utilizara un
producto innovador en el mercado. Es innovador debido a que la competencia
no lo utiliza y esto nos da una ventaja sobre ellos. Los tiempos de remediacion

y el servicio serd otro factor clave en la diferenciacion del servicio.

Sin embargo hasta abrirnos un especio en el mercado y hasta que nuestro

producto sea reconocido, nuestros precios frente al de la competencia seran

menores. Una vez que logremos los 2 objetivos antes mencionados podremos

subir nuestros precios.

3.2.2 Estrategias competitivas

La estrategia competitiva es una combinacion de los fines (metas) por los
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cuales se esta esforzando la empresa y los medios (politicas) con las cuales

estd buscando llegar a ellos.

Una estrategia de diferenciacion se usa cuando el producto o servicio que se va

a brindar tiene cualidades o caracteristicas diferentes al de la competencia.

Dada la participacion de grandes compafilas tanto nacionales como
internacionales con gran capacidad de asumir los riesgos de contaminacion de
suelos, la diferenciacion sera dada por la calidad del producto comprobado, el
cual se utilizara al momento de brindar el servicio de remediacion; esto el
cliente lo valorara con el pasar del tiempo y cuando nos hagamos conocer en el

mercado.

3.2.3 Mezcla de mercadotecnia

Segun Kotler y Amstrong en su libro Fundamentos del Marketing, la mezcla de
mercadotecnia se define como “el conjunto de herramientas tacticas
controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir una
respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye

todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su producto”.

Segun Kotler en su libro Direccion de Marketing, indica que un servicio es un
conjunto de actos o desempefios en donde una parte puede ofrecer a otra,

actividades que son esencialmente intangibles y no generan propiedad sobre
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algo. Estas podrian estar o no ligadas a un producto fisico. Segun el autor se

pueden distinguir cinco tipos de servicios que son:

e Bienes puramente tangibles: La oferta consiste exclusivamente en un bien
tangible, como jabon, dentifrico o sal. El producto no va acompafiado de

ningun servicio.

e Bienes tangibles que incluyen algunos servicios: La oferta consiste en un
bien tangible acompafiado de uno o mas servicios. Por ejemplo, General
Motors es una empresa que hace mas hincapié en el servicio que en la

fabricacién. Sin los servicios, sus ventas descenderian.

e Hibrido: La oferta esta compuesta por bienes y servicios por partes iguales.
Por ejemplo, los clientes habituales de un restaurante lo son tanto por la comida

como por los servicios.

e Servicio principal con bienes y servicios secundarios: La oferta esta formada
por un servicio principal acompafiado por servicios adicionales o bienes de
apoyo. Por ejemplo, los pasajeros de una aerolinea adquieren transporte, pero
el viaje también incluye determinados bienes tangibles como la comida y la
bebida, el pase de abordar y la revista de la aerolinea. La prestacion del
servicio requiere una inversién importante en un bien puro (el avion), pero lo

fundamental es el servicio.
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e Servicio puro: La oferta consiste exclusivamente en un servicio. Algunos

ejemplos son la psicoterapia, el masaje o el cuidado de nifios.

Petrocheck ofrecerd un hibrido ya que el servicio de remediacion va

acompafiado de un producto tecnoldgico que cumple las funciones de eliminar

y recuperar los suelos contaminados.

3.2.3.1 Producto

Descripcion del producto

OPESOL producto biodegradable fabricado por la empresa ecuatoriana
CONQUIMEC LTDA en alianza estratégica con PETROCHECK LTDA,
disefiado para reducir: tiempo, dinero y efectividad en los procesos
actuales de bio-remediacién, que gracias a sus propiedades logra reducir
la mojabilidad de los suelos; mejora las propiedades interfaciales de
liquidos no miscibles, mejora las propiedades reoldgicas del crudo y baja

la viscosidad de los aceites.

OPESOL estd compuesto por la mezcla de 8 substancias quimicas,
formulacion propiedad de Cl OPEC SERVICES LTDA y CONQUIMEC
LTDA. NO contiene productos catalogados como peligrosos por la EPA

(Environmental Protection Agency USA).



69

Descripcion del servicio

La prestacion del servicio de remediacion consiste en entregar al cliente

un suelo descontaminado de crudo mediante la ejecucion de un proceso

de remediacion de suelos con el OPESOL, lo cual incluye los analisis

correspondientes que respalden los resultados ofrecidos.

Descripcion del proceso

1)

2)

Recepcion del suelo contaminado.

Delimitar el area a remediarse

Estimar la cantidad en volumen del suelo a tratarse

Remover y transportar a la planta de tratamiento el suelo
contaminado.

Toma de muestra inicial para el analisis de laboratorio.

Preparacién del suelo contaminado para el tratamiento

Descompactacion mecanica del suelo para mejorar la permeabilidad
del mismo con la finalidad de obtener una buena mezcla con el
OPESOL.

Ubicacion del suelo en la tolva de alimentacion
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e Paralelamente una muestra de suelo contaminado sera analizada para
determinar los niveles de contaminacion que tiene el suelo y poder

determinar la formulacion del OPESOL con el cual seré tratado.

3) Preparacion de la mezcla a ser tratada (suelo contaminado + opesol)

e Alimentar una cantidad de suelo contaminado dosificando
paralelamente el OPESOL segun la formulacién previamente
desarrollada en funcidén de las caracteristicas del suelo a tratar.

e Agitacion moderada.

4) Agitacion y mezclado.

La agitacion serd mecénica y realizada durante un lapso de tiempo

determinado en funcion de las caracteristicas del suelo a tratar.

5) Sedimentacién-decantacion

El reposo de la mezcla suelo contaminado-producto se hace con la
finalidad de lograr la separacion de las fases suelo tratado-agua-crudo. El
tiempo de reposo serd en funcion del grado de contaminacion del suelo, y
la eficiencia del producto para lograr la separacion.

6) Separacion (suelo tratado-agua-crudo)

La separacion se realizara por la parte lateral del recipiente que realice el

trabajo de sedimentador.
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7) Lavado del suelo

El suelo sera sometido a un nimero lavados con solucion de OPESOL, a
temperatura de 40°C con la finalidad de lograr la maxima reduccion de

contaminacion en el proceso.

8) Tratamiento del suelo descontaminado.

El suelo descontaminado serd analizado para comprobar que los
parametros controlados estén dentro de los valores permitidos por la
legislacién ambiental, si este fuera el caso el suelo contaminado pasa un
proceso de secado natural. La disposicion final de los mismos sera
establecida previamente con el cliente.

Si los pardmetros ain no son cumplidos debido al alto nivel de
contaminacion, el suelo sera retornado a una segunda etapa de

tratamiento repitiendo los procesos desde el numeral 2.

9) Tratamiento del agua de separacion.

El agua de separacion sera analizada para comprobar que los parametros
controlados estén dentro de los permitidos por la legislacion ambiental,
de manera que pueda ser retornada a los efluentes cercanos o utilizada en

algun proceso, dependiendo de las preferencias del cliente.

(VER ANEXO 2)
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3.2.3.2 Precio

Segun Geoffrey Randall, la politica general de fijacion de precios de una
empresa es una decision estratégica: tiene implicaciones a largo plazo,
hay que desarrollarla con mucho cuidado y no se puede modificar

facilmente. Es parte de la estrategia de posicionamiento general.

Existen diferentes estrategias de precios que adoptan las empresas con el

objetivo de obtener los mayores beneficios e ingresos posibles.

Se tomaréa en cuenta tres factores principales para la fijacion de precios
que son: el costo de la remediacién tanto In Situ como EXx Situ, los
precios del mercado y el nivel de TPH (Hidrocarburos totales de

Petr6leo) gque tenga el suelo contaminado.

Tabla N° 7
NIVEL DE (TPH) PRECIO/m3
BAJO $ 120
MEDIO $ 170
ALTO $ 230
MUY ALTO $ 290

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia
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Dicho lo anterior, se ha optado por utilizar la estrategia de precios de
introduccidén o penetracion, que es una estrategia muy utilizada para
productos o servicios nuevos en el mercado, esta estrategia supone
establecer precios bajos desde el primer momento para poder entrar

rapidamente en el mercado.

El objetivo es lograr volumen en lugar de un gran margen de utilidad,
con el tiempo ser ira aumentando el precio de acuerdo a los cambios que

existan en el mercado.

Por otro lado la participacion en el mercado hidrocarburifero que se ha

tenido nos da una ventaja para poder modificar los precios.

Se aplicard planes de descuento, previo analisis del nivel de
contaminacion existente, de acuerdo a la tecnologia que se utilice, In
Situ o Ex Situ, ya que existen ventajas y desventajas de cada tipo de

tecnologia.

3.2.3.3 Plaza

Localizacién

Las oficinas se Petrocheck se encuentran actualmente en el sector de la

Rumipamba, es aqui donde se recibiran los pedidos del servicio de

remediacion para que posteriormente los expertos encargados de brindar
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el servicio analicen y decidan si la remediacion se la debe realizar In Situ
0 Ex Situ. Con esto se logrard que el consumidor tenga un acceso y

contacto mas facil con nuestro servicio.

Ex Situ

El proyecto de Remediacion de Suelos Contaminados conlleva la
ejecucién de un proceso de caracter fisico-quimico para lo cual es
necesaria una infraestructura debidamente acondicionada para la
ejecucidn del proceso.

Para la realizar la remediacién Ex Situ (fuera del sitio) se ha decidido
comprar un terreno y adecuarlo con toda la infraestructura necesaria. A
este lugar se llevaran los suelos contaminados para realizar la
remediacion. El terreno estd ubicado en la Provincia de Orellana, canton

y parroquia la Joya de los Sachas.

La infraestructura involucrara actividades de construccion e instalacion
de obras civiles, mecéanicas, eléctricas, sanitarias las cuales seran
desarrolladas bajo la estricta aplicacion de las normativas
correspondientes por parte de las empresas contratadas para el desarrollo
de las mismas, con la finalidad de prevenir y reducir al maximo los

posibles impactos ambientales negativos que se pudieran presentar.

Este sitio se eligio previo andlisis, estudio e investigacion por parte de la

alta direccion de la empresa y el investigador.
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La remediacion In Situ son las aplicaciones en las que el suelo
contaminado es tratado sin necesidad de excavar, es decir sin necesidad
de trasladar el suelo contaminado a otro lugar para su respectiva

remediacion.

Se realizard remediacion In Situ cuando, previo analisis y estudio del
caso del suelo contaminado, el volumen del mismo es muy significativo
y haga inviable su aislamiento y su tratamiento ex situ, o cuando éste
supone un coste econdémico que lo hace inviable, ya que el tratamiento in

situ suele implicar un menor coste econémico.

3.2.3.4  Promocion y Publicidad

En cuanto al logo, se ha decidido mantener el mismo ya que, al ser una
empresa que se ha mantenido en el mercado hidrocarburifero por 18
afios, los potenciales clientes ya pueden relacionar el logo con la empresa
y el buen trabajo que se ha realizado con el pasar de los afios. El objetivo
es conectar a los consumidores con la empresa y mantener el
reconocimiento que se ha ganado en el mercado, el cual se lo ha

conseguido con el mismo logo.
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PETROCHECK

SEACES Cia Lada

Slogan

En lo referente al slogan lo que se busca transmitir a los clientes es
seguridad, confianza y que estén seguros que la empresa trabaja y brinda
servicios con gran eficacia desde el inicio de sus operaciones y lo seguira

haciendo.

De igual manera que el logo, el slogan busca atraer clientes y lograr el

maximo impacto en los mismos.

El slogan que se ha creado es: “Certificando con calidad desde 1997”

PETROCHECK

SETCES Cia Lada

Certificondo con oolood desde 9G7

Creacion de publicidad en redes sociales

Sin ninguna duda el internet ha venido cambiando el estilo de vida de las
personas y del mundo. Esta es una herramienta de gran importancia para

poder comunicarnos con todas las personas y empresas que queramos.
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Con el pasar de los dias tener una pagina web ya no ha sido suficiente
para comunicar las actividades de la empresa, vender y/o darse a conocer.
Es por esto que las redes sociales han tomado gran importancia hoy en
dia, esto debido a que tanto los jovenes como los adultos utilizan este
medio para comunicarse y enterarse de los que esta pasando en el mundo

en general. Y las actividades de las empresas no son la excepcion.

Las redes sociales son significativas en el marketing ya que se logra una
comunicacion bidireccional con los clientes, donde podemos llegar a
saber y entender su comportamiento, necesidades, requisitos, criticas,

entre otros.

Es por esto que Petrocheck utilizara este medio (Facebook y Twitter), ya
que aparte de tener un gran alcance, tiene un costo bajo, lo que permitira
cumplir con uno de los objetivos propuestos que es, lograr un manejo

adecuado de los mismos. (VER ANEXO 3)

Otros medios

Como lo hemos mencionado anteriormente, al ser una empresa que ha
venido desarrollando sus operaciones en el mercado por los dltimos 18
afios, se ha logrado establecer contacto con algunas personas que trabajan
en las empresas que seran nuestros potenciales clientes; por lo que se les
enviard correos electronicos a estas personas para que tengan el

conocimiento del nuevo servicio que se va a brindar; con el pasar del
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tiempo que se ira corriendo la voz al resto de empresas y lograr llegar a la

mayoria o todas en menos de aproximadamente 2 meses.

Por altimo, se colocara en la pagina web de Petrocheck el nuevo servicio
de remediacion de suelos contaminados que se va a brindar, detallando el
proceso, tecnologia y tipo de remediacion que se utilizara con el objetivo
que los clientes tengan el conocimiento necesario para contratar el

Servicio.

Estrategia de crecimiento

3.2.4.1 Crecimiento Intensivo

Petrocheck es una empresa que se dedica a los servicios de inspeccion,
calibracion y certificacion de instalaciones y equipos en el area industrial
y petrolera, sin embargo, la alta direccion ha decidido ampliar sus
servicios y ha optado por brindar el de remediacion de suelos

contaminados por hidrocarburos.

Se pudo conocer mediante la investigacién realizada que, en el mercado
que se va a operar se puede llegar a obtener una mayor cantidad de
clientes; esto debido a que, a las empresas hidrocarburiferas que se les
brindard el servicio de remediacion, subcontratan otras empresas de
servicios petroleros las cuales segin las clausulas de sus contratos, se
deben hacer cargo si existiere algin derrame o siniestro en cada una de

sus diferentes operaciones. (VER ANEXO 4)
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La estrategia de crecimiento se debe desarrollar con mesura ya que
primero se deben conseguir los objetivos a corto, mediano y largo plazo
que se plantearon junto con la alta directiva. Después de conseguir estos
objetivos se podra plantear nuevas estrategias para entrar al mercado de

las empresas subcontratadas.

Creemos que este camino no es nada facil y que no todas las empresas
competidoras estdn en la capacidad de hacerlo. Razén por la cual
convertiria a Petrocheck en una de las pocas empresas en ampliar su
mercado, cumpliendo asi con la estrategia de crecimiento intensivo, a
través de la busqueda de nuevos mercados manteniendo el servicio y

mejorando constantemente el producto.



4. ASPECTO FINANCIERO

En la siguiente tabla se detallan las consideraciones mas importantes a tomar en cuenta un

estudio econdmico-financiero.

Tabla N° 8
CONSIDERACIONES DEL ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO
VARIABLES

INVERSION INICIAL us $ $  128.589,00
VIDA UTIL DEL PROYECTO ANOS 10
CAPITAL A FINANCIAR % 60%
INTERES CORPORATIVO % 8%
TASA REFERENCIAL % 15%
CRECIMIENTO ECONOMICO PROM % 4%
INFLACION INIC. ESTIM. 1 (**) % 5%
INCREMENTO ESPERADO DE MERCADO % 8%
INCREMENTO ANUAL SUELDOS % 2%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia

Se puede observar que la inversion inicial del proyecto serd de 228.589 dolares. El
proyecto para casos de estudio se le ha dado una vida atil de 10 afios. El capital a

financiar sera el 60% del total del financiamiento requerido.

También es muy importante tomar en cuenta el crecimiento econémico del pais, la
inflacion y el incremento en sueldo, para de esta manera tener un estudio mucho mas

exacto y cercano a la realidad.
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4.1. INVERSION

En la siguiente tabla se detalla la maquinaria y equipos que se utilizaran en el
proyecto. Estos son parte de la inversion, tanto como para operar en campo, Como

para oficinas, suman un total de 43.589 dolares.

Los que suman un mayor valor unitario son la mezcladora, una camioneta y los

muebles y enseres.

Tabla N° 9
Inversion
Maquinaria y Equipos
Cantidad | Valor Unitario Valor Total

Mezcladora 1 S 10.000,00 | S 10.000,00
Camioneta 1 S 25.000,00 | S 25.000,00
Picadora motor diesel 1 S 3.000,00 | S 3.000,00
GPS 1 S 600,00 | S 600,00
Refrigeradora 1 S 280,00 | S 280,00
pH metro 1 S 81,00 | S 81,00
Conductivimetro 1 S 75,00 | S 75,00
Thermohygrometer 1 S 30,00 | S 30,00
Combo pH 1 S 219,00 | S 219,00
Balanza 1 S 104,00 | $ 104,00
Equipo de seguridad (extintores) 15 S 60,00 | S 900,00
OFICINA
Computador S 900,00 | S 1.800,00
Mueblesy enseres 1 S 1.500,00 | S 1.500,00

SUBTOTAL S 43.589,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia
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En la siguiente tabla se describe otra parte del total de la inversion inicial.

El terreno y la construccion civil en donde se operard, son los que requeriran una

mayor inversion, los dos suman 80.000 dolares del total de 85.280.

Tabla N° 10
Inversion - Inmuebles
Cantidad | Valor Unitario Valor Total

Terreno (m2) 50000 S 1,00 | S 50.000,00
Construccidn civil 1 S 30.000,00 | $ 30.000,00
Colocacion de geomembrana 1 S 5.000,00 | S 5.000,00
SUBTOTAL | S 85.000,00

TOTAL INVERSION | S 128.589,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia

El total de la inversién sumando los subtotales de la tabla N°9 y de la tabla N°10, es de

128.589 dolares.

4.2. COSTOS

En la siguiente tabla se detalla los materiales y suministros necesarios para poder
brindar el servicio de remediacion de suelos. Como se muestra en la tabla, el
principal y mas costoso material es el producto quimico que se utilizara para

remediar los suelos.
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Se calculo los materiales y suminsitros necesarios por proyecto y por afio, esto
debido a que el Gnico insumo que variaria afio a afio es el producto quimico que
aumentaria su uso debido al nimero de proyectos que crecen con el pasar de loa
afios, estos suman un total de 80.425 ddlares por proyecto, que son parte del
financiamiento requerido para poder inicar con los servicios de remediacion, y de

316.080 ddlares por afio.
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Tabla N° 11
COSTOS DIRECTOS
Materiales y Suministros

Cantidad | Valor Unitario |Valor x proyecto | Valor anual aiio 1

Producto Quimico (gal) 2600 S 30,00 | $ 78.000,00 | S 312.000,00
Costales 500 S 015 | S 75,00 | S 300,00
Caja de grapas industriales 1 S 35,00 | $ 3500 | $ 140,00
Grapadora industrial 1 S 45,00 | $§ 45,00 | S 45,00
Plastico negro (100 mts) 1 S 120,00 | $ 120,00 | $ 480,00
Palas de madera 8 S 10,00 | S 80,00 | § 80,00
Guantes acrilicos 30 S 2,50 | S 75,00 | $ 300,00
Cinta métrica 2 S 20,00 | S 40,00 | S 160,00
Cinta de embalaje 5 S 300 (S 15,00 | S 60,00
Palas metalicas 4 S 10,00 | S 40,00 | S 40,00
Picos 4 S 23,00 | S 92,00 | S 92,00
Carretillas 3 S 70,00 | S 210,00 | S 210,00
Letreros de madera 6 S 10,00 | S 60,00 | $ 60,00
Balde (8 litros) 1 S 4,00 | S 4,00 | S 16,00
Fundas Ziploc 150 S 0,15 | $ 22,50 | $ 90,00
Galones de alcohol 3 S 6,00 | S 18,00 | S 72,00
Manguera (metros) 50 S 0,60 | $ 30,00 | $ 30,00
Llaves de paso 4 S 2,50 | S 10,00 | S 10,00
Mascarillas con filtro 10 S 6,00 | S 60,00 | $ 60,00
Frascos Boeco (1000ml) 5 S 7,00 | S 3500 | $ 35,00
Frascos Boeco (100ml) 5 S 4,00 | $ 20,00 | $ 20,00
Vasos de precipitacién (1000ml) 2 S 6,00 S 12,00 | S 12,00
Tubos de ensayo 80 S 0,60 | $ 48,00 | S 48,00
Pipetas 20 S 300 S 60,00 | S 60,00
Agitador de vidrio 2 S 2,00 S 4,00 | S 4,00
Pipeteador de 3 vias universal 2 S 8,00 | $ 16,00 | S 16,00
Caja de bandas de pH 1 S 9,00 | $ 9,00 | $ 36,00
Mechero Bunsen 1 S 16,00 | S 16,00 | S 16,00
Tanque de gas 1 S 27,00 | $ 27,00 | $§ 108,00
Probetas 2 S 800 | S 16,00 | $ 16,00
Macarillas 3M con dos filtros 2 S 22,00 | $ 44,00 | S 44,00
Mandil 4 S 17,00 | S 68,00 | S 272,00
Gorro de laboratorio 4 S 2,00 S 8,00 |$ 32,00
Toallas de tela 4 S 2,00 S 8,00 | S 32,00
Rollos de toalla absorbente 2 S 350 | S 7,00 | $ 28,00
Desinfectante instantaneo 5 S 4,00 | $ 20,00 | § 80,00
Equipo personal de seguridad 4 S 244,00 | $ 976,00 | S 976,00
SUBTOTAL S 80.425,50 | S 316.080,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia
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En la siguiente tabla se muestra los costos de subcontratacion. Se necesitara

transporte y equipo pesado para remover y llevar el suelo contaminado al lugar

donde se realizara la remediacion y un analisis de laboratorio para asegurar que todo

este funcionando de la mejor manera.

Tabla N° 12
COSTOS DIRECTOS
Subcontratacion
Cantidad |Valor Unitario| Valor Total
Transporte y equipo pesado (horas) 80 S 120,00 | S 9.600,00
Analisis Laboratorio 1 S 500,00 | $ 500,00
SUBTOTAL S 9.600,00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia

En la tabla N° 13 se describe los costos de recursos humanos, es decir, las personas

que se necesitan para brindar el servicio. Para empezar se requerira un administrador,

un ayudante de campo y un Ing. Quimico. A partir del segundo afio se contratara un

ayudante de campo mas.

El total de costos en RRHH es de 2.700 dolares.
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Tabla N° 13
COSTO DIRECTO
Recursos Humanos
Cantidad | Valor Unitario Valor Total
Administrador 1 S 700,00 | § 700,00
Ayudantes de campo 2 S 500,00 | S 1.000,00
Ing. Quimico 1 S 1.000,00 | S 1.000,00
SUBTOTAL S 2.700,00
*NOTA: A partir del segundo afio se contrata el segundo ayudante de campo.
TOTAL COSTOS |$  92.725550

Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Dario Tapia

4.3. GASTOS DE OPERACION Y ADMINISTRACION

En la siguiente tabla se detalla, los gastos de operacion y administracion del proyecto

de los proximos diez afios. Dando en el primer afio un total aproximado de 403.500

dolares.

El principal gasto es el de la materia prima que suma un total de 316.000 dolares para

el primer afio, como se lo detallo en la tabla N° 14.
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Tabla N° 14

PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION Y ADMINISTRACION

. . - L Periodos
Gastos Fijos de Operaciony Administracion ™= 7T 5T aio3 | Afiod | Afo5 | Afo6 | Afo7 | A8 | A9 | Awi | @
Sueldos $ 2640000 | $ 26.928,00 |$ 27.466,56 | $ 28.01589 | $ 2857621 [$ 29.147,73 |$ 29.730,69 | $ 3032530 | $ 30.931,81[$ 31.550,44|$ 289.072,63
Beneficios Sociales $ 291720|$ 297554 |$ 303505 |$ 3.09576 (% 3.157,67|$ 322082 S 328524 (S 335095|$ 341796 |$ 348632 S 3194253
Décimo Tercero y Cuarto $ 2560,00|% 261120 265608 S 2701,86|$ 2.74855[$ 279618 (% 284476|S5 289431 (S 294485|$ 2.99640|$  27.754,19
Mantenimiento y Limpieza $ 432000 $ 440640 (S 449453 (S 458442|$ 467611|S 476963 (S 4.86502|$ 496232|S$ 506157 (S 516280 |$ 47.302,79
Seguro $ 1973345 |$ 2052279 [$ 21.343,70 |$ 22.197,45 | $ 23.08535 |$ 24.008,76 | $ 24.969,11 |$ 25967,87 |$ 27.006,59 | $ 28.086,85|$ 236.921,91
Depreciacion $ 7.65900|% 765900|% 7.65900|$ 6.867,00|$ 6.867,00[$ 143000|% 143000|$ 143000|$ 1.430,00|$ 1.43000]$ 43.861,00
Total| $ 63.589,65 |$ 65.102,93 |$ 6665492 [$ 67.462,37 |$ 69.110,88 | $ 6537312 |$ 67.124,82 |$ 68.930,75 |$ 70.792,78 | 72.712,82|$ 676.855,06
Gastos Variables de Operaciony Periodos Total
Administracion Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afio 10
Publicidad $ 972000 |$ 10917,50 | $ 12.262,54 | $ 13.773,29|$ 1547015 |$ 17.376,08 | $ 1951681 [$ 21.921,28 | $ 24.621,98 | $ 2765541 173.235,05
Materia Prima $316.080,00 | $316.284,00 | $394.488,00 [ $394.692,00 | $472.896,00 | $473.100,00 | $558.031,03 | $629.508,00 | $707.712,00 | $707.916,00 | $4.970.707,03
Movilizacion $ 360000|$ 3.74400($ 389376 |$ 404951 (% 4211,49|S$ 437995 S 455515 (S 473735|S$ 492685|$ 512392 %  43.221,99
Alimentacion $ 6.800,00|% 7072006 735488 (S 7.64908|$ 795504 % 827324|% 860417|5 894834 (S 930627 |$ 967852 % 81.641,53
Servicios basicos $ 372000|$6 386880 |$ 4.02355|$ 418449 |6 435187 |$ 452595 (S 470699 |6 4.89527|$ 509108 |$ 529472 % 4466272
Total| $339.920,00 | $341.886,30 | $422.022,73 | $424.348,37 | $504.884,56 | $507.655,22 | $595.414,15 | $670.010,24 | $751.658,18 | §755.668,57 | $5.313.468,31
Total de Gastos Desembolsables $395.850,65 $399.330,24 $481.018,65 $484.943,74 $567.12844 $57159834 $661.10896 $737.510,99 $821.02096 §826.951,40 $2328.271,72
Total de Gastos No Desembolsables $ 765900 § 7.659,00 $ 7.659,00 $ 686700 $ 6.867,00 $ 143000 $ 143000 $ 143000 $ 143000 $ 143000 $ 36.711,00
Total de Gastos de Ventas $403.509,65 $406.989,24 $488.677,65 $491.810,74 $573.99544 $573.02834 §$662.53896 $738.940,99 $822.45096 §828381,40 $2.364.982,72

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia
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44. FLUJO DE CAJAPROYECTADO

Tabla N° 15
FLUJO PROYECTADO DE CAJA A 10 ANOS

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Ano 9 Afo 10
Contratos 4 4 5 5 6 6 7 8 9 9
Precio/m3 promedio $ 203 $211 $ 219 $ 228 $ 237 $ 246 $ 256 $ 266 $ 277 $ 288
Estimado m3 a remediar 2400 2592 2799 3023 3265 3526 3808 4113 4442 4798
Costo/m3 $ 165 $ 154 $172 $ 160 $174 $162 $174 $179 $ 185 $172
Ingresos por servicios $ 486.000 $ 545.875 $613.127 $ 688.664 $ 773.508 $ 868.804 $ 975.840 $ 1.096.064 $1.231.099 $1.382.771
Costos y Gastos $ 395.851 $399.330 $481.019 $ 484.944 $567.128 $571.598 $661.109 $737.511 $821.021 $ 826.951
Utilidad Bruta en Ventas $90.149 $ 146.545 $132.108 $203.721 $206.379 $ 297.206 $314.732 $ 358.553 $ 410.078 $ 555.819
% Utilidad 18,5% 26,8% 21,5% 29,6% 26,7% 34,2% 32,3% 32,7% 33,3% 40,2%
Depreciacion $7.659 $7.659 $7.659 $6.867 $6.867 $1.430 $1.430 $1.430 $1.430 $1.430
Utilidad Neta en Ventas $82.490 $ 138.886 $124.449 $ 196.854 $199.512 $ 295.776 $ 313.302 $357.123 $ 408.648 $ 554.389
% Utilidad 17,0% 25,4% 20,3% 28,6% 25,8% 34,0% 32,1% 32,6% 33,2% 40,1%
GastosFinancieros $10.046 $8.037 $6.028 $4.018 $2.009
Amortizacion del crédito $25.115 $25.115 $25.115 $25.115 $25.115
Utilidad Operacional $82.490 $103.724 $91.297 $165.711 $170.378 $ 268.651 $ 313.302 $357.123 $ 408.648 $ 554.389
% Utilidad 17,0% 19,0% 14,9% 24,1% 22,0% 30,9% 32,1% 32,6% 33,2% 40,1%
Impuesto a la renta 22% $18.148 $22.819 $20.085 $ 36.456 $ 37.483 $59.103 $ 68.926 $ 78.567 $89.903 $ 121.966
Part. Trabajadores 15% $9.651 $12.136 $10.682 $19.388 $19.934 $31.432 $ 36.656 $41.783 $ 47.812 $ 64.864
Flujo Neto / Utilidad Neta $54.691 $68.769 $60.530 $ 109.866 $112.961 $178.116 $207.719 $236.773 $ 270.934 $ 367.560

11,3% 12,6% 9,9% 16,0% 14,6% 20,5% 21,3% 21,6% 22,0% 26,6%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia
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En la tabla anterior, se detalla un flujo de caja proyectado a diez afios. Se observar el
numero de contratos que se espera tener por afo, el precio promedio por metro

cubico a remediar y los costos y gastos que tendra el proyecto.

Dando una utilidad neta al final del ejercicio de 54.691 ddlares para el primer afio,

con un crecimiento promedio de 26% cada afio.

4.5. EVALUACION DEL PROYECTO

En la tabla N° 16 se detalla el financiamiento requerido del proyecto.

El financiamiento requerido de 209.014 dolares, es el resultado de la suma de
Inversion y materiales y suministros; que de los cuales el 60%, es decir, 125.408,70

sera el monto del préstamo que se va a pedir a alguna entidad financiera.

Tabla N° 16
Financiamiento Requerido
Inversion $ 128.589,00
Materiales y suministros $ 80.425,50
$ 209.014,50
60% $ 125.408,70

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia
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A continuacion se detalla la tabla N°17 de amortizacién, método americano. El monto de

préstamo requerido es de 125.577 dolares, el plazo para pagar es de 5 afios, a una tasa de

interés del 8%.

Tabla N° 17
Tabla de Amortizacién - Método Americano

Monto 125577

Plazo 5 afos

Tasa Interés 8%

Periodo Monto Capital Interés Cuota
0 $ 125.577
1 $ 100.461 $25.115 $10.046 $ 35.161
2 $ 75.346 $25.115 $8.037 $33.152
3 $50.231 $25.115 $6.028 $31.143
4 $25.115 $25.115 $4.018 $29.134
5 $0 $25.115 $2.009 $27.125
TOTAL $ 125.577 $30.138 $ 155.715

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia
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En la siguiente tabla se muestra el céalculo de Indicadores de Rentabilidad. El valor actual neto VAN, con una tasa de descuento del 15%

es positivo, 795.108,60 dolares. La tasa interna de retorno, TIR, es de 64%, siendo mayor que la tasa de descuento; mostrando por

tanto, que el proyecto es viable.

Tabla N° 18

CALCULO INDICADORES DE RENTABILIDAD
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afio 9 Afio 10

Inversion + ACT FIJOS (% 128.869,00)
Materiales y suministros (% 80.425,50)
Préstamo $125.576,70
Flujo Neto de Caja ($209.29450) | $187.927 $76.428 $68.189 $116.733 $119.828 $179.546  $209.149 $238.203 $272.364 $368.990
Tasa de Descuento 15,00%
VA $795.108,60 $163415  $57.791 $44.835 $66.743 $59.576 $77.623 $78627 $77.869 $77.423 $91.209
VA $795.108,60
VAN $585.814,10
TIR 64%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Dario Tapia
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4.6. CONCLUSIONES FINANCIERO

En base al estudio financiero realizado podemos concluir que:

e El estudio se lo realizd en un escenario conservador e incluso asi se obtuvieron
resultados que nos indican que el proyecto es viable y serd una inversion que dara

frutos en un futuro.

e Los costos y gastos considerados en el estudio han sido estimados en base a un
estudio realizado conjuntamente con la empresa que se va a realizar un convenio y

profesionales expertos en el tema.

e EI proyecto no necesita de un financiamiento muy elevado, por lo tanto el préstamo

que se pedira, que es el 60% del financiamiento, a no serd complicado de obtener.

e Con el pasar de los afios los precios por remediacion se pueden ir subiendo, debido a
que al inicio, por ser un servicio nuevo que la empresa brindara, se fijaran precios

econdmicos y menores a los de la competencia.

e El valor actual neto VAN, con una tasa de descuento del 15% es positivo, 795.108,60
ddlares. La tasa interna de retorno, TIR, es de 64%, siendo mayor que la tasa de

descuento. Dando como resultados un proyecto viable.



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Luego de realizar la investigacion y el andlisis de las oportunidades del mercado, el
ambiente global en el que se desarrolla la empresa, su analisis externo, desarrollar
estrategias, un andlisis financiero del proyecto y sobre todo su andlisis integral

podemos realizar las siguientes conclusiones:

e El desarrollo de un modelo de marketing de “Petrocheck Services Cia Ltda” para
representacion de materiales e insumos ambientales para remediacién de suelos
contaminados por hidrocarburos, es totalmente factible y pude lograr dar un cambio
en cuanto a ingresos y nuevos servicio que la empresa pueda brindar, cumpliendo
con uno de los principales objetivos que la alta direccidn se ha planteado los Gltimos

anos.

¢ Si bien este ultimo afio los temas econdémicos y politicos en el pais no han sido los
mejores debido a la baja del precio de barril de petroleo, las condiciones de los
ultimos afios del Ecuador han sido favorables, lo que otorga estabilidad al sector
hidrocarburifero, por lo tanto sera productivo nuestro proyecto de remediacion de
suelos contaminados por hidrocarburos. Por otro lado, segin la legislacion
ecuatoriana las empresas que operen con hidrocarburos estan obligadas a remediar

sus derrames, lo que ayudara a Petrocheck notablemente



%94

e No existe un gran numero de empresas en el pais que brinden el servicio de
remediacién de suelos contaminados por hidrocarburos, lo que permite a Petrocheck
tener la oportunidad de entrar en este mercado poco saturado, con nuevas ideas y

cumpliendo necesidades insatisfechas a los clientes por parte de la competencia.

e Se debe gestionar relaciones y alianzas especialmente con las personas que nos
brindaran el servicio de transporte y maquinaria pesada, para de esta manera lograr

reducir costos y tener un proveedor de confianza.

e En cuanto al andlisis interno de la empresa, se puede concluir que Petrocheck es
una empresa fuerte en el mercado de hidrocarburifero, se debe sacar provecho de
todas las fortalezas y oportunidades que se tiene, de esta manera resultarda mas
factible cumplir con todos los objetivos a corto, mediano y largo plazo que se ha

planteado la alta directiva en cuanto al proyecto de remediacion de suelos.

e Petrocheck, para poder brindar el servicio de remediacion de suelos contaminados
por hidrocarburos, realizara la aplicacion de procesos quimico/fisico. Esta técnica y
tecnologia consiste en la mezcla de un producto quimico con agua que se colocara en
el suelo contaminado. Esta es una tecnologia que la competencia no la tiene, por lo
que nos da una ventaja sobre las mismas, especialmente en costos y tiempo de

remediacion.

o El analisis financiero se lo realiz6 en un escenario conservador en cuanto a precios

y numero de contratos, incluso con este escenario conservador se concluye que: el
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servicio de remediacion de suelos contaminados por hidrocarburos es rentable con la

inversion planteada, conforme se indica en el capitulo 4.

e Es muy importante mantener un convenio con la empresa “Conquimec Cia Ltda”
para conservar la representacion de remediacion de suelos. Se debe mencionar que la
empresa aliada estd muy interesada también en mantener el convenio porque

asimismo sera beneficiada.

5.2. RECOMENDACIONES

e La compafia Petrocheck debe seguir invirtiendo en sus estrategias de crecimiento
para fortalecer su posicion en el mercado y mantenerse entre los lideres de empresas

inspectoras.

e Los precios que se han establecido para el servicio de remediacion de suelos, que
son bajos comparados a los de la competencia, se deben mantener por lo menos hasta
que la empresa se abra espacio en el mercado y pueda subir los mismos a un nivel

competitivo.

e Se recomienda que Petrocheck invierta en este nuevo proyecto una vez que los
precios del barril de petroleo suban lo suficiente para que el pais se estabilice otra

VEZ.

e Con el pasar de los afios Petrocheck brinde servicios de remediacion no solo de
suelos, sino también de aguas. Esto permitird obtener mayores ingresos y beneficios

para la empresa.
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e La crisis por la que atraviesa el pais ha hecho que algunas empresas 0 personas
vendan bienes o servicio a precios mas bajos de lo normal, la empresa debe sacar
provecho de esto y comprar el terreno que tiene pensando, el cual tiene un precio de

venta realmente accesible.

e Petrocheck debe seguir brindando los servicios de inspeccion como lo ha venido
haciendo en los ultimos 18 afios, con eficacia y eficiencia, para seguir siendo una

empresa reconocida en la industria hidrocarburifera.
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ANEXOS

ANEXO 1

CONVENIO MACRO DE ASOCIACION PARA EL DESARROLLO DE
NEGOCIOS EN LAS AREAS HIDROCARBURIFERA Y AMBIENTAL ENTRE:

“PETROCHECK SERVICES CIA. LTDA.” Y “CONQUIMEC CIA LTDA.”

PRIMERO.- ANTECEDENTES

1.

La compafiia PETROCHECK SERVICES CIA. LTDA. es una empresa ecuatoriana
domiciliada en el Ecuador, registrada y calificada por la Agencia de Regulacion y
Control Hidrocarburifera (ARCH); asi como, acreditada ante el Servicio de
Acreditacién Ecuatoriana (SAE) para realizar trabajos de inspeccién técnica
independiente; asi como, para desarrollar CONSULTORIA AMBIENTAL a través de
su Presidente Ejecutivo Ing. Rommel Tapia Ochoa, dentro del pais o fuera de él, segun
se demuestra por las copias de los respectivos Certificados que se acompafia como

Anexo al presente instrumento.

La compafiia CONQUIMEC S.A., es una empresa ecuatoriana, legalmente constituida,
se dedica al disefio fabricacion comercializacion de productos quimicos de bajo
impacto ambiental utilizados en el area petrolera e industrial tanto en procesos como
en mantenimiento preventivo y correctivo, ademas de productos quimicos genericos
utilizados en las mismas areas. La dotacion de productos quimicos especiales para la
descontaminacion de suelos y fluidos con hidrocarburos dentro de procesos de

remediacion.
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Las compafiias han manifestado su predisposicion a mantener una colaboracion

técnica mutua de buena fe y Asociarse por un periodo determinado que, les permitird

3. fortalecerse y presentar en forma conjunta ofertas y ejecutar actividades relacionadas a

los objetivos empresariales de su competencia.

4. Sin perjuicio de la generalidad del alcance del presente acuerdo, LAS PARTES dejan
constancia que al momento de la firma de este convenio se ha concretado la
posibilidad de contratar un proyecto para “EPPETROAMAZONAS,
EPPETROECUADOR y/o para EMPRESAS PRIVADAS relacionadas con el petréleo
y sus derivados en la: “Remediacion integral de suelos contaminados” y otros
relacionados con el mantenimiento y/o limpieza de tanques de crudo y accesorios

como tuberias valvulas, etc.

5. Los comparecientes se hallan debidamente autorizados por sus respectivas empresas a
suscribir el presente Convenio Macro, conforme se desprende de los nombramientos

legales, que se acompafia como Anexo al presente documento.

SEGUNDO.- OBJETIVO GENERAL

El objetivo principal del presente documento es establecer los requisitos, obligaciones y
responsabilidades basicas que deberan observar y cumplir las partes para Asociarse y
cumplir a satisfaccion los compromisos que se asuman con los potenciales clientes del

Sector Hidrocarburifero privado o estatal, naturales y/o juridicas.
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TERCERO.- OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. PETROCHECK CIA.LTDA. Se calificard en la empresa petrolera estatal
ecuatoriana y/o privada dentro del servicio de remediacion quimica de suelos
contaminados con hidrocarburos.

2. CONQUIMEC CIA LTDA. Disefara y/o reformulara todos los quimicos
necesarios para el proceso de remediacion quimica.

3. Los Asociados gestionaran que se autorice las pruebas de laboratorio requeridas
bajo los protocolos de EPPETROAMAZONAS vy otras empresas publicas y/o
privadas, para demostrar la bondad del proceso y ademés gestionaran la
consecucion de contratos referentes a este servicio.

4. Adquiriran dos terrenos; uno en Calacali, provincia de Pichincha, para preparacion
del producto y como bodega; vy, el segundo en la region amazonica para fines
operativos. Estos terrenos seran de propiedad de Los Asociados y se cancelara sus
costos en partes iguales.

5. Gestionaran frente al Ministerio del Medio Ambiente la calificacion como gestores
ambientales y obtener los permisos correspondientes tanto en el terreno del oriente
como en el de Calacali, lugar donde se fabricarda y almacenara los productos
quimicos necesarios para ejecutar los procesos de remediacion.

6. Los Asociados disefiaran y construiran una planta piloto que permita realizar
trabajos en campo y que permita optimizar el proceso y los costos de los recursos
economicos, tecnoldgicos y de personal deberan ser asumidos en partes iguales por

los asociados.

CUARTO.- RESPONSABILIDADES
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1. Conjuntamente las partes definiran los requisitos técnicos, economicos o legales
que se deba cumplir, para desarrollar un proyecto piloto que les permita realizar
demostraciones de sus servicios de remediacion ambiental; asi como,
posteriormente para desarrollar el disefio, procura y ejecucion de trabajos
requeridos por los potenciales clientes; ademas de, determinar los lugares de
trabajo, el personal profesional y técnico, la cantidad de instalaciones, equipos,
elementos, bienes, a ofertarse y el tiempo previsto para la buena ejecucion de sus

servicios.
2. Todos estos costos seran asumidos por Las Partes en porcentajes iguales.

3. Los Asociados desarrollaran y analizaran las ofertas, verificaran la disponibilidad
de equipos, de personal técnico y si los trabajos a ejecutarse estan autorizados o se
hallan dentro del alcance de su objetivo social, al cabo de lo cual, se determinara la
factibilidad de ejecutarlo segun los requisitos propuestos, las condiciones técnicas,

administrativas, econdémicas o de otra indole que sea pertinente.

4. Acordadas las participaciones en partes iguales, las dos empresas que firman este
convenio macro podran ejecutar los trabajos correspondientes y la contabilidad se

llevara de manera conjunta.

5. Cuando las partes ejecuten y desarrollen los trabajos acordados, cada uno de los
asociados conservaran las responsabilidades asignadas a fin de que los trabajos

cumplan con las especificaciones y los contratos firmados con los clientes.

6. Los Asociados deberan mantener y observar los requisitos acordados para la
ejecucion de los trabajos; asi como, la confidencialidad con respecto a la

informacidn que se obtenga como producto de los trabajos por ejecutarse.
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7. En caso de que, por gestion de cualquiera de Las Partes, se obtuviera un contrato
para brindar los servicios acordados dentro de esta Asociacion, se procedera a
firmar un convenio especifico para administracion y desarrollo del proyecto, en el
cual se detallaran las clausulas a cumplir en la parte técnica, econémica y

administrativa.

QUINTO.- VIGENCIA

El presente Convenio Macro tiene una vigencia de 2 afios, podra renovarse o, podra quedar

sin efecto en los siguientes casos:
1. Por mutuo acuerdo de las partes

2. Incumplimiento grave, notorio y repetitivo de los términos de este Convenio o de los

trabajos especificos sin que exista justificacion o fuerza mayor alguna.

3. Incumplimiento de la declaracion de confidencialidad.

SEXTO.- REPRESENTACION

La firma de contratos con EPPETROAMAZONAS, empresas publicas y/o privadas estara

a cargo de PETROCHECK CIA.LTDA. en calidad de empresa calificada.

SEPTIMO.- RESPONSABILIDADES LABORALES Y SEGUROS

El presente es un convenio de naturaleza mercantil. Los Asociados en todo lo no previsto
en este instrumento, estaran a lo dispuesto por la legislacién mercantil y civil vigente en la

Republica del Ecuador.
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Las partes declaran incorporadas al presente Convenio, todas las disposiciones legales
pertinentes de la legislacion ecuatoriana que no se opongan a la letra y espiritu constantes

del presente instrumento.

Con relacion al personal que sea necesario contratar, los Asociados cumplirdn con las
obligaciones legales y contractuales y se encargaran de mantener vigente los respectivos

contratos de trabajo y los seguros laborales que sean pertinentes.

Los Asociados se comprometen a alcanzar las polizas de seguros necesarias y requeridas
por sus potenciales clientes a fin de cumplir con las Bases, Términos de Referencia o

Pliegos de las invitaciones a ofertar y las que correspondan para la firma de los Contratos.

OCTAVO.- CONFIDENCIALIDAD:

Los Asociados guardaran absoluta confidencialidad y reserva sobre todos los documentos
técnicos y de cualquier indole recabada u obtenida de los clientes, relacionado o como
consecuencia de los trabajos ejecutados, el no hacerlo y de demostrarse que no ha
guardado la debida reserva y confidencialidad, podra darse por terminado unilateralmente

la relacion del presente instrumento y las acciones legales pertinentes.

Los Asociados guardaran absoluta confidencialidad y reserva respecto a los disefios de las
instalaciones, equipos e insumos utilizados en los trabajos de tratamiento de suelos
contaminados; asi como, se guardarad confidencialidad sobre los proveedores de equipos,
los productos quimicos y bioldgicos consumibles, requeridos para ejecutar los trabajos de

remediacion y bioremediacion de suelos contaminados.

Se define como Informacidn Confidencial, toda informacion oral o escrita, entregada o generada
producto de los trabajos ejecutados y relacionada con la materia de cada proyecto, incluyendo

pero no limitada, a informacion de la entidad y origen de recursos, contactos, relaciones, procesos,
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procedimientos, resultados, datos de mercado, planes de actuacion, conexiones comerciales,
acuerdos, lista de clientes, operaciones; informacion comercial, técnica, financiera, disefios e
ingenieria, inventos, métodos y procesos técnicos de investigacion y cualquier otro aspecto que
tenga relacion o conexion directa o indirectamente con la actividad de remediacion, con

excepcion, de que la citada informacion a la hora de ser revelada, ya sea publica.

NOVENO.- VARIOS

Los Asociados se comprometen a partir del segundo afio de vigencia de este acuerdo
calificarse como Consorcio en EPPETROAMAZONAS, empresas publicas y/o privadas,
para prestar el servicio de remediacion quimica de suelos contaminados con hidrocarburos,
ademas de otros items que se acuerden, para lo cual se debera constituir legalmente bajo

escritura publica y registrarse en la Superintendencia de Compaiiias.

Las partes se reuniran mensualmente tomando en cuenta la fecha de legalizacion de este
instrumento o cuando estimen conveniente sus respectivos representantes legales o
delegados, para intercambiar criterios técnicos, administrativos o legales con respecto a los
compromisos asumidos, evaluar su aplicacion, decidir reformas o dar por finalizado el

presente CONVENIO MACRO.

DECIMO.- DOMICILIO
Para las formalidades del caso se sefialan las siguientes direcciones de las partes

PETROCHECK: Matriz: calle Burgeois N34-507 y Av. De la republica, Quito, Ecuador.
Teléfonos  oficina 2442796, 3317285, 0994150378. Correo  electronico:

petrocheck@petrocheck.com.ec. Web: www.petrocheck.com.ec



mailto:petrocheck@petrocheck.com.ec
http://www.petrocheck.com.ec/
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CONQUIMEC CIA. LTDA. Pasaje Joaquin Tinajero E3-25 y Jorge Drom, OFICINA 1A
correo electrénico: gerencia@conquimec.com. Teléefono 2448698, 0995565738,

0986503119; Web: www.conguimec.com

El presente Convenio macro se firma por triplicado y se legalizara conforme la Ley
Notarial vigente. Los costos que implique esta legalizacidn se repartiran en proporciones

iguales entre las partes.

Dado en Quito, a los XX dias del mes de XX del XX

Ing. Mauricio Montesinos Oquendo Ing. Juan Carlos Flores
GERENTE GENERAL GERENTE GENERAL PETROCHECK

CONQUIMEC CIA LTDA.


http://www.conquimec.com/
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ANEXO 2

Recepcidn del suelo contaminado.

Los ensayos de laboratorio fueron realizados con dos muestras diferentes, la primera
corresponde a un lodo de perforacién y la segunda a una muestra preparada con suelo y

crudo pesado para simular una situacion de contaminacion por derrame de petréleo.

LODOS DE PERFORACION SUELO CON HC PESADO

& CORPLAB)

PRO?
D fise

1D MUESTRA

R-004
=
MUESTREADO POR
'BX.4593.

Preparacion de la mezcla a ser tratada (SC+ opesol)

Se prepard la solucion de OPESOL con la cual iba a ser extraido el crudo del suelo

contaminado, la cual se incorporo al suelo mediante una agitacion moderada.
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LODOS DE PERFORACION SUELO CON HC PESADO

Agitacion y mezclado.

La mezcla de suelo contaminado y solucion de OPESOL fue agitada por un tiempo determinado en

donde se logro la homogenizacion de la misma
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LODOS DE PERFORACION SUELO CON HC PESADO

Sedimentacidon-decantacion

La mezcla homogeénea fue trasvasada a otro recipiente, en el cual se dejo reposar por un
lapso de tiempo determinado en donde se logrd la separacion de las fases: suelo

descontaminado, agua y crudo.

LODOS DE PERFORACION SUELO CON HC PESADO




110

Separacion (suelo tratado-agua-crudo)

Una vez que las tres fases son visibles se drena el crudo y el agua.

LODOS DE PERFORACION SUELO CON HC PESADO

Suelo separado

Una vez drenado totalmente el crudo y el agua, el suelo pasa a ser lavado por dos ocasiones

para lograr extraer la mayor contaminacion posible.

LODOS DE PERFORACION SUELO CON HC PESADO
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Andlisis del SC — parametros—valores finales.

El suelo descontaminado fue puesto a secar para enviarlo al laboratorio para ser analizado

después de haber pasado por el proceso RISC.

LODOS DE PERFORACION SUELO CON HC PESADO

AS CORPLAB)
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ANEXO 3

e=cln www.petrocheck.com.ec
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ANEXO 4

SECCION I11
FASE CONTRACTUAL

3.1 Ejecucion del contrato:

3.1.5 Obligaciones del contratista: El contratista debe contar con o disponer de todos los
permisos y autorizaciones que le habiliten para el ejercicio de su actividad, especialmente,
cumpliendo la legislacién ambiental, seguridad industrial y salud ocupacional, legislacion
laboral, y aquellos términos o condiciones adicionales que se hayan establecidos en el
contrato. Asimismo, y de ser necesario y lo disponga el Administrador del contrato, debera
realizar y/o efectuar, colocar o dar todos los avisos y advertencias requeridos por el
contrato o las leyes vigentes (sefialética, letreros de peligro, precaucion, etc.), para la
debida proteccién del publico y personal del contratista mismo, especialmente si las

actividades afectan la via publica o las instalaciones de servicios publicos.

Eliminar los materiales sélidos y/o solventes cumpliendo con las normas

legales de medio ambiente vigente



