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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIO Y DE IMPLEMENTACION DE OFICINAS CORPORATIVAS DE
EMERSON PARA ATENDER AL MERCADO CRECIENTE DE SHALE-OIL & GAS EN
VACA MUERTA, NEUQUEN ARGENTINA

El proyecto consiste en un plan de desarrollo de negocio e implementacion de una
nueva base de operaciones corporativas en Neuquén, Argentina para atender el gran
mercado potencial de Automatizacion en la industria de Oil & Gas, producto del creciente
desarrollo de exploracién y explotacion de Shale Gas y Shale Oil en el yacimiento
denominado Vaca Muerta.

El desembarco temprano en la zona, con presencia corporativa significara obtener
una ventaja competitiva para la empresa. Esto se lograra a través de la atencién comercial
directa especializada y capacidad de brindar servicios locales de excelencia, realizando
una propuesta de valor apalancada en el gran portafolio de productos y soluciones que
posee Emerson para la industria del petréleo y gas, y en particular para aplicaciones de
Shale.

El proyecto busca ademas proteger la importante base instalada que posee
actualmente Emerson en la zona, asi como también capturar USD 94.84 millones del
negocio incremental que se visualiza en un horizonte temporal de 5 afios, lo que permite
posicionar la comparfia como lider indiscutido en el sector, logrando incrementar la
participacion de mercado en 5 puntos.

El andlisis y simulacion de diferentes escenarios de inversion requerida, costos e
ingresos demuestra que el proyecto tiene un 67.4% de probabilidades de éxito, con un
VAN total de USD 7.88 millones. La tasa interna de retorno (TIR) del negocio es de 23.5%,
gue es superior a la tasa de descuento y a la pauta minima requerida por la compafiia
para este tipo de inversiones.

Los flujos de caja libre acumulados son de USD 4.02 millones para el horizonte
temporal analizado y su rendimiento neto permite recuperar completamente la inversién
en el cuarto afio de operacion.

Finalmente, la naturaleza altamente estratégica de este proyecto, asi como el
crecimiento esperado del mercado, las tendencias de la industria, la recuperacion de la
inversion prevista y las politicas de estado favorables, permiten respaldar el desarrollo de
esta nueva base corporativa en Neuquén.
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1. INTRODUCCION

Vaca Muerta es una formacién de Shale (petroleo de esquisto, Shale-Oil o
petréleo no convencional; y gas de lutita, Shale-Gas o gas no convencional)
situado en la cuenca Neuquina en las provincias de Neuquén, Rio Negro, La
Pampa y Mendoza, Argentina. El gedlogo Charles Edwin Weaver fue quien
descubrid, hace casi 90 afios la presencia de una nueva roca generadora en las
laderas de la sierra de la Vaca Muerta mientras realizaba estudios de campo para
Standard Oil of California (actual Chevron). En 1931, Weaver publicé sus
descubrimientos, entre ellos, el que llamé Formacion Vaca Muerta. Yacimientos
Petroliferos Fiscales (YPF) confirmd esas investigaciones en 2011.

En noviembre de 2011 se anuncié que las reservas probadas del yacimiento
podian estimarse en torno a 927 millones de Barriles Equivalentes de Petroleo
(BEP) de los cuales 741 millones corresponden a petrdleo y el resto a gas. En
febrero de 2012, YPF elevo la estimacion de reservas a 22.500 millones de BEP.

Vaca Muerta tiene un enorme potencial para la obtencién de gas y cuenta
con grandes recursos de petréleo que alcanzan los 27 mil millones de barriles,
segun el informe del EIA 2013, lo que significa multiplicar por diez las actuales
reservas de la Argentina.

La formacién tiene entre 60 y 520 metros de espesor, o que permite en
algunos casos el uso de perforacién vertical (tradicional), con lo que se reduce
significativamente los costos de extraccién y mejora la viabilidad econémica para
la extraccion de estos recursos.

Desde 2013, tras el desembarco de Chevron en asociacion con YPF en la
exploracién y explotacion no convencional en Vaca Muerta, comenzaron a llegar
a la region diferentes empresas interesadas en el potencial hidro-carburifero de la
formacion que se presenta como el nuevo paradigma energético mundial.

A continuacion, puede observarse la extension territorial del yacimiento
Vaca Muerta en el mapa de Argentina:

ARGENTINA

Buenos
A

ires

llustracion 1 — Ubicacion Geogréfica de Vaca Muerta®

1 Fuente: http://vacamuertainfo.com/ubicacion-de-vaca-muerta-mapa/
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En términos comparativos, la formacion de Vaca Muerta posiciona a
Argentina como la segunda reserva de Shale Gas mas grande del mundo (luego
de China, Estados Unidos en tercer lugar) y como la cuarta reserva de Shale Oil 2.

La necesidad de evaluar la factibilidad de apertura de una nueva oficina
corporativa en Neuquén se encuentra motivada por una combinacién de factores.
Principalmente por el potencial crecimiento de la region debido a la exploraciéon y
explotacion incremental de Shale Gas y Shale Oil en el yacimiento de Vaca Muerta,
lo cual traera aparejada una necesidad creciente de automatizacion para esta
industria. Por otro lado, la baja performance del representante local CHROMU que
pone en riesgo la actual base de clientes de Emerson.

2. DESCRIPCION DEL TEMA A ABORDAR

Se desarrolla un plan de negocios para la implementacion de oficinas
corporativas de Emerson en la zona de Vaca Muerta en Neuquén, Argentina para
servir al mercado creciente de automatizacién industrial, dado el inédito desarrollo
en exploracion y explotacion de Shale Gas y Shale Oil en la zona.

Este proyecto es altamente estratégico para la compafiia. Actualmente en
la zona ya se encuentran operando varias compaiiias que corresponden a clientes
y cuentas estratégicas para Emerson, tales como Shell, Axion, Pan American
Energy, Pampa Energia, Total, Tecpetrol, entre otras. La cancelacion del contrato
de representacion de CHROMU como representante de Emerson en la zona,
supone establecer un canal de ventas y operacién directa para atender a la base
instalada y al crecimiento del negocio debido a las inversiones que ya estan
desplegando en la zona dichas compafiias. Es critico para el éxito de esta
estrategia desembarcar con presencia corporativa local, desarrollar una base de
servicios, canales de venta, distribucion, y realizar campafias publicitarias para
promocién de la iniciativa. Sin una presencia local, se requeriria atender la zona a
través de la oficina corporativa de Buenos Aires, implicando esto un importante
costo de viajes y estadia, asi como la demora en la respuesta a los clientes, que
son algunos de los factores criticos que veremos mas adelante para el éxito del
negocio.

3. OBJETIVOS
3.1. Objetivo general

El objetivo general del trabajo de tesis es realizar un plan de negocios para
establecer oficinas corporativas de Emerson con presencia directa comercial y
operativa en Neuquén, Argentina para atender al mercado creciente de Shale QOil
& Gas en la region.

2 Referencias: https://www.ypf.com/EnergiaYPF/Paginas/que-es-shale.html
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3.2 Objetivos especificos
Los objetivos especificos del trabajo son los siguientes:

- Atender comercialmente a los clientes de la zona de Vaca Muerta y
establecer capacidad de ejecucion de servicios y reparacion de equipos de
manera rapida desde el primer afio de operacion de la base. Se entiende
por reparacion rapida, a una (1) semana desde que ingresa el equipo al
taller para diagnostico, hasta que se realiza la reparacion y entrega final al
cliente. Cabe destacar que este marco de tiempo aplicard para los casos
mas frecuentes y en los que la reparacion implique la utilizacion de
repuestos que se tengan en el inventario local, caso contrario, el tiempo
dependera del plazo de entrega de los repuestos.

- Establecer un inventario de seguridad para satisfacer las demandas de
velocidad de entrega de los principales productos requeridos en la zona de
Vaca Muerta que rote 5 veces al afio.

- Incrementar el volumen de ingresos de Emerson Argentina en USD 40
millones al afio 5 de operacion.

- Obtener una tasa de retorno (TIR) de al menos 20% en el horizonte
temporal de inversion de 5 afios. Esta tasa es la minima pauta aceptada por
la compaiiia para realizar inversiones de esta naturaleza.

- Obtener un grado de satisfaccion de los clientes de la zona de Vaca Muerta
de 8 puntos sobre 10 para el 100% de los servicios y proyectos que se
ejecuten en la zona.

- Ejecutar un plan de capacitacion anual para el personal que trabaje en la
base de al menos 80 horas de entrenamiento al afio para garantizar el
conocimiento

- Realizar una campana de promocion por afio. Esto considera: la realizacion
de un (1) folleto de Vaca Muerta en digital e impreso, 1(un) caso de
aplicacion de éxito (QBR), exponer en dos (2) eventos importantes en la
zona: 1 en el IAPG, 1 en ARPEL, realizar cinco (5) seminarios a través de
la web (webinars): Perforacion, Mejores practicas de Wellpad Automation,
Separacion de Producto, Almacenaje de producto, Transferencia de
custodia. Realizar una (1) sala de demos para encuentro con clientes.

Nota: las métricas KPI y sistemas de medicién con los que se medira el grado de
cumplimiento de estos objetivos seran expuestos en la seccidén 15 de Indicadores
de Desempeiio del presente trabajo.

4. ALCANCE

El alcance del trabajo cubre la realizacion de un plan de negocios para el
establecimiento de oficinas corporativas de Emerson en Neuguén, Argentina para
atender al mercado de Shale Oil & Gas en la region de Vaca Muerta. Este plan
involucra el analisis del mercado actual y potencial que surge del incipiente y
creciente desarrollo de Shale en el pais, asi como una revision detallada de la
competencia, sus capacidades locales y las acciones que estan desplegando en
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la zona. Se analizara también el grado de satisfaccion de los principales clientes
actuales de Emerson y la amenaza que representa la baja performance del
representante en la zona, asi como se definird un plan de retencion de dichos
clientes. Se definira el equipo de trabajo Optimo para estas nuevas oficinas, asi
como se desarrollard un plan de incorporacion, desarrollo y retencién del talento.
Finalmente, se incluiran en el analisis las estrategias a desarrollar para lograr los
objetivos planteados en la seccion anterior.

Por otro lado, no se incluye dentro del alcance del presente trabajo la
apertura de otras oficinas u otras alternativas de crecimiento para Emerson
Argentina mas alld de las aqui presentadas, ni tampoco consideramos la
implementacion efectiva del proyecto. Asimismo, no se consideran en el analisis
potenciales fusiones futuras de Emerson con otro competidor, o fusiones entre
actuales competidores. Finalmente, no se incluye el andlisis del costo de
adquisicién del actual representante en la zona, CHROMU, cuyo contrato de
representacion se asume terminado al momento de implementar la nueva base
corporativa, solo se consideraran los costos de las compensaciones por pérdida
de beneficios futuros del representante y los honorarios legales dentro de la
inversién provista bajo el marco del presente trabajo.

5. MARCO CONCEPTUAL

El presente plan de negocios prevé la utilizacion de herramientas
metodoldgicas como marco conceptual. Para ello se utiliza los siguientes textos
como fuentes de estudio:

- Crear un Plan de Negocios; de Harvard Business Press (1lera edicion, ISBN:
978-956-8827-11-3): este texto aporta los conocimientos basicos para
entender un plan de negocios, saber en qué consiste, para qué sirve y
cuales son sus objetivos principales. Asimismo, permite estructurar de una
manera ordenada el desarrollo general de la tesis.

- Marketing Estratégico, Roger J. Best (edicién 2007, ISBN: 978-8483-22-34-
20): este texto nos permite profundizar el enfoque en el cliente y la gestidon
de su lealtad, ponderar la rentabilidad de las acciones de marketing,
estudiar el mercado, la demanda y la cuota de mercado, la creacion de
valor. También nos permite posicionar los productos, la marca Emerson
como tal, y las estratégicas para las unidades de negocio, establecer el
precio con orientaciéon al mercado, y la definicion de canales de marketing
y e-marketing. Por dltimo, nos permite realizar una planificacion estratégica
del mercado y establecer estrategias ofensivas y/o defensivas.

- Estrategia Competitiva, Michael E. Porter (edicion 2009, ISBN: 843-6823-
38-9): este texto nos permite conocer las cinco fuerzas competitivas segun
el autor: la amenaza de entrada de nuevos competidores, la rivalidad entre
los competidores, el poder de negociacién de los proveedores, el poder de
negociacion de los compradores y la amenaza de ingreso de productos
sustitutos. Con esto podremos establecer las acciones ofensivas y
defensivas necesarias para lograr una posicion esperada y duradera de
Emerson en el mercado de la region.
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Ventaja Competitiva, Michael E. Porter (edicién 2002, ISBN: 978-970-24-
0203-9): este texto nos permite establecer una estratégica genérica de foco
o liderazgo ya sea en costos o en beneficios (diferenciacion) para obtener
una ventaja competitiva respecto al resto de los competidores.
Administracion Estratégica y Politica de Negocios, conceptos y casos;
Thomas L. Wheelen y J. David Hunger (edicion 2007, ISBN: 978-970-26-
0878-3): este texto nos proporciona los conceptos basicos para el analisis
ambiental, formulacion e implementacion de la estrategia. Asimismo, nos
entregard herramientas para el analisis tanto interno como externo
necesario para la tesis.

Cuadro de Mando Integral (2da Edicion, ISBN: 9788480885041) - Robert S.
Kaplan & David P. Norton: Este texto nos permite establecer un sistema de
gestibn para canalizar energias, habilidades y conocimientos de los
colaboradores de la compafia. Nos presenta asimismo la forma de utilizar
medidas en cuatro categorias (actuacion financiera, enfoque en el cliente,
procesos internos, y formacion-crecimiento o estructura) para alinear las
iniciativas individuales, de la organizacion e inter-departamentales con el fin
comun de lograr los objetivos estratégicos de Emerson.

Administraciobn de Operaciones, Produccién y Cadena de Suministros;
Richard B. Chase, F. Robert Jacobs (edicion 2007, ISBN: 978-970-10-7027-
7). este texto nos sirve para establecer de manera metodoldgica diversos
aspectos del plan de operaciones.

Fundamentos de Administracion Financiera, James C. V Can Horne y John
M. Wachowicz (edicién 2010, ISBN: 9786074429480): Este texto nos sirve
como marco conceptual tedrico para la evaluacion de viabilidad del proyecto
y el uso de herramientas tales como el VAN, TIR, y el andlisis de
Sensibilidad.

Project Management, Body of Knowledge PMBOK GUIDE, (quinta edicion,
ISBN: 978-1935589679): este texto nos sirve de guia para seguir los
estandares internacionales y uso de mejores practicas de procesos de
gestion reconocidos por el PMI, para el desarrollo del presente trabajo. Esta
guia se basa fundamentalmente en las siguientes areas de conocimiento:
administracion de la Integracion de proyectos, administracion del alcance
del proyecto, administracion del cronograma, gestién de Costos, Calidad,
Recursos Humanos, Comunicaciones y Gestion de Riesgos.

Talent Management, Best Practice Series - Strategic Alignment, Korn Ferry
(edicion 2013, ISBN: 978-0-9885598-7-5): este texto nos entrega
lineamientos para la gestion y retencién del talento en una organizacion, asi
como brinda multiples enfoques para cumplir con las necesidades tanto de
estos talentos como de la organizacion.

Key Performance Indicators: Developing, Implementing, and Using Winning
KPIs, David Parmenter (3ra edicion, ISBN: 978-1118925102): este texto
nos sirve como guia para establecer los indicadores clave de rendimiento
del negocio de manera simplificada y concisa.



6.

METODOLOGIA

El presente plan de negocios se estructura a través de una metodologia

basada en las siguientes etapas:

1)

2)

3)

4)

5)

Estructuracion del Plan de Negocios: esta etapa nos permite definir como
se aborda el plan de negocios, asi como también definir los tiempos a
dedicar a cada una de las actividades que componen el mismo. Para esta
etapa se utiliza como guia el texto “Crear un Plan de Negocios; de Harvard
Business Press”.

Andlisis del Entorno y de la Industria: esta etapa nos permite comprender
el entorno externo que rodea la industria de Shale-Oil y Shale-Gas en
Argentina, cual es el tamafio relativo de Vaca Muerta en el mundo y la
importancia para Argentina. Asimismo, se analizan las concesiones
vigentes de explotacion no convencional otorgadas por el gobierno a
identificar los principales operadores, cantidad y caracteristicas de los
pozos, duracién y montos de la inversion. Finalmente se realiza un analisis
de las 5 fuerzas de Porter con el objeto de establecer las principales
oportunidades y amenazas presentes en el entorno. Para esta etapa
utilizamos metodologias como la de PEST y tomamos como guia
principalmente los textos de Michael E. Porter “Estrategia y Ventaja
Competitiva”, asi como “Administracion Estratégica y Politica de Negocios,
conceptos y casos” de Thomas L. Wheelen y J. David Hunger.

Plan Estratégico: en esta etapa se formula el plan estratégico del negocio
con el objetivo de alcanzar los resultados esperados, definir los factores
criticos de éxito e identificar fortalezas y debilidades, asi como aprovechar
las oportunidades y minimizar las amenazas que enfrentara el negocio.
Para esta etapa adoptamos conceptos del texto “Marketing Estratégico” de
Roger J. Best y “Administracion Estratégica y Politica de Negocios,
conceptos y casos” de Thomas L. Wheelen y J. David Hunger.

Andlisis de Mercado, Plan de marketing, Plan de Ingresos y Costos: esta
etapa tiene como objetivo conocer adonde se ubica la base instalada actual
de Emerson, clasificar las zonas y las plantas especificas, e identificar los
principales productos de la compafia utilizados por estos clientes. Por otro
lado, estudiar los principales actores de la competencia para conocer la
oferta completa de productos y servicios de automatizacion industrial
existente en el mercado en la zona de Vaca Muerta. Luego de haber
establecido los factores mas importantes del mercado, procedemos a
realizar el Plan de Marketing, en el que definimos las estrategias de
posicionamiento necesarias, y definimos las campanas requeridas para dar
a conocer el desembarco de la empresa con oficinas corporativas entre los
clientes existentes y potenciales, destacando la propuesta de valor basada
en soluciones diferenciandonos de la competencia. Posteriormente
establecemos el Plan de Ingresos y Costos para el horizonte de la inversiéon
de 5 anos. En esta etapa utilizamos principalmente los textos “Marketing
Estratégico” de Roger J. Best. y “Plan de Marketing Paso a Paso” de Carlo
Cutropia.

Plan de Operaciones y de Recursos Humanos: el plan de operaciones
permite determinar la localizacion correcta de las oficinas corporativas, asi
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como definir la cadena de suministros necesaria, y realizar el plan de
administracion y control de inventarios requeridos. Asimismo, se analizan
opciones de arriendo versus compra de edificio y estudios de escenarios
temporales para leasing de las oficinas. Por otro lado, realizamos un plan
de ejecucion de costos en Infraestructura de IT, herramientas, maquinaria
y equipamiento, demos y mobiliario, asi como los costos de Operacion
(COGS) y Administracion y Ventas (SG&A) necesarios para el desarrollo
del negocio. También desarrollamos un plan de recursos humanos
necesarios para la implementacion de estas oficinas corporativas. Para esta
etapa se utilizan como guia principalmente los textos “Cuadro de Mando
Integral” de Robert S. Kaplan & David P. Norton, “Administracion de
Operaciones, Produccion y Cadena de Suministros” de Richard B. Chase,
F. Robert Jacobs y “Project Management, Body of Knowledge (PMBOK
GUIDE)”.

6) Andlisis Financiero: permite establecer la inversion, asi como también
evaluar la viabilidad econdmica del negocio mediante el calculo de la TIR,
el VAN y un andlisis de sensibilidad. Para esta etapa se utiliza
principalmente el siguiente texto como guia “Fundamentos de
Administracion Financiera” de James C. V Can Horne y John M.
Wachowicz, y la simulacion de Montecarlo a través del software Crystall Ball
para el andlisis de sensibilidad y flujo de caja. Por otro lado, también se
utilizaran los conceptos adquiridos en los cursos “Sistemas de Control
Empresarial”, Gestion Financiera | y II.

7) Informe Final del Plan de Negocios: esta etapa tiene como fin entregar el
informe final de la tesis con las conclusiones principales del mismo.

7. ANALISIS AMBIENTAL

7.1. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

7.1.1.  Analisis PEST

A continuacién, realizaremos el analisis del entorno politico, econémico,
legal, sociocultural y tecnolégico que rodea al proyecto.

7.1.1.1. Entorno Politico

Los riesgos para los inversionistas y las empresas que operan en
Argentina han disminuido considerablemente en los ultimos tres afios bajo el
actual gobierno de Mauricio Macri, tal como lo demuestra la caida del indice de
riesgo pais medido a través del indice EMBI (indice de bonos de mercados
emergentes) medido por J.P. Morgan por para este periodo®. Sin embargo, el
entorno politico histéricamente cambiante y su pasado reciente populista, podrian
ser factores criticos para el desarrollo de inversiones en el largo plazo.

% Referencias: https://www.bancentral.gov.do/entorno_int/Serie_Historica Spread del EMBI.xIsx
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En octubre de 2017 se realizaron elecciones legislativas en el pais, en
donde el oficialismo obtuvo un amplio respaldo de la ciudadania, ganando en la
mayoria de las regiones del pais®. Previo a las elecciones existia una tensién que
rodeaba a la economia del pais y los recursos naturales, que incluyen la zona de
Vaca Muerta. Los partidos de oposicion proponian agudizar sus diferencias con el
presidente Mauricio Macri, construyendo una mirada proteccionista y su marcado
desacuerdo con las politicas econémicas impulsadas por el actual gobierno.

El ambiente politico favorable para el mercado y los negocios impulsados
por este triunfo del oficialismo, promueven las inversiones extranjeras en el corto-
mediano plazo, en especial para al sector energético. La ideologia y el enfoque de
Mauricio Macri son radicalmente diferentes a los de su predecesor gobierno de los
Kirchner. Macri ha venido seduciendo a empresas de los Estados Unidos para que
aporten sus habilidades, experiencia y equipos en la Argentina. Macri dijo a la
multitud en el Centro de Estudios Estratégicos e Internacionales (CSIS)® a
principios del afio 2017: "pasamos de exportar a importar energia, solo por
politicas equivocadas, porque Argentina esta llena de recursos naturales. Y ahora
tenemos acceso a unareserva de clase mundial en gas y petréleo no convencional
(Shale Gas & Oil) por desarrollar". Y agregd: "creo que las posibilidades son
enormes para sus compafias estadounidenses. Los grandes ya estan alli. Los
operadores medianos y pequefios aln no. Creo que deberian ir alli. Y eso también
deberia ayudar a continuar aumentando esta fuerte relacion a largo plazo".

La historia proteccionista del pais ha dificultado la plena aceptacién de las
inversiones externas. A medida que las empresas de los Estados Unidos quieren
introducirse en el mercado argentino, las empresas locales presionan para que se
mantengan los impuestos a la importacién de equipos que podrian usarse en los
yacimientos de Shale. Creen que tal accién del gobierno "destruira sus medios de
subsistencia”. Sin embargo, para algunos operadores extranjeros, las reformas
del pais no se estan moviendo lo suficientemente rapido. Richard Spies, director
ejecutivo de Pan American Energy (filial Argentina de BP), dijo a Reuters:
"Necesitamos que los equipos que estan inactivos en Estados Unidos se muden
aqui para facilitar los desarrollos que se avecinan en Vaca Muerta".

Los gobiernos anteriores han cometido errores importantes de politica
energética en el pasado, lo que hace que a primera vista la probabilidad de errores
en el futuro parezca alta. Las consecuencias del colapso financiero de 2001 y las
medidas subsiguientes para apoyar a la economia, como el control de los precios
de la energia, hicieron que la inversion se deteriorara significativamente. Esto tuvo
otras implicancias importantes para la soberania energética del pais, llegando a
pasar de exportador a ser un importador de LNG tal como indicé Mauricio Macri al
foro del CSIS. En la actualidad se tiene la oportunidad de revertir la suerte de las
politicas energéticas anteriores. Si las perspectivas para el Shale llegan a
materializarse, el pais podria convertirse en un exportador de gas y crudo. Segun
la consultora Wood Mackenzie 7, la ajustada produccién de petréleo de Argentina

4 Referencias: https://www.infobae.com/resultados-total-pais-elecciones-2017/

5 Referencias: https://www.csis.org/analysis/argentina-turning-point-address-president-mauricio-macri-argentina-english

6 Referencias: https://www.reuters.com/article/us-argentina-shale/tariff-fight-roils-argentinas-shale-patch-as-macri-opens-trade-
idUSKBN19X0FM

7 Referencias: http://www.rigzone.com/news/oil_gas/a/150947/could argentinian_politics beat the vaca muerta
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deberia aumentar de los niveles actuales de alrededor de 77,000 barriles de
petréleo equivalente por dia (boe / d) a posiblemente hasta 1,25 Millones de boe /
d para el 2031. El gobierno espera una inversién general en Vaca Muerta de $ 70
mil millones en los proximos afos. La estabilidad politica a largo plazo, sin
embargo, es el componente que falta. Con la corriente de inversiones extranjeras
ya desplegadas en la zona de Vaca Muerta, es poco probable que las reformas
del actual gobierno se blogueen por completo o se anulen, pero podrian frenar la
inversion futura. El desafio que enfrenta el actual gobierno y los futuros es
mantener bajo control el nivel de intervencion gubernamental, las regulaciones y
la volatilidad de la moneda local.

Concluimos que el entorno politico actual y el que se visualiza a futuro,
propicia el desarrollo de nuevos negocios en el pais, y, por lo tanto, es muy
favorable para el presente trabajo.

7.1.1.2. Entorno Legal

El 30 de octubre de 2014 se promulgd la Ley N° 17.319 & que es una
modificacion a la histérica Ley 27.007 de hidrocarburos. Sin embargo, lo més
relevante para el presente trabajo de tesis radica en la Resolucion 419,
recientemente lanzada en noviembre de 2017, que aborda temas especificos para
el desarrollo de Shale en la zona de Vaca Muerta. En el anexo “A - Ley 17.319 de
Hidrocarburos y Resolucion 419” puede encontrarse la ley en cuestion, asi como
la resolucion y un resumen con puntos mas importantes que introdujo esta
normativa.

La caracteristica mas importante de la Resolucién 419 es que establece un
“Programa de Estimulo a las Inversiones en Desarrollos de Produccion de Gas
Natural Proveniente de Reservorios no Convencionales” °. En su articulo 5 se
estipula el precio minimo del gas para su produccion desde 2018 a 2021. Este dato
es muy favorable para la inversidn extranjera, pues representaria incluso una
oportunidad para las inversiones en caso de bajar el valor del Shale en la cuenca
de Estados Unidos.

Cabe mencionar que no existen incentivos especificos por parte del gobierno para
implantar el proyecto de las nuevas oficinas de Emerson, ni tampoco para ningan
competidor, sino solo para los operadores petroleros y gasiferos de la zona.

Concluimos que el entorno legal y la nueva regulacion vigente de
hidrocarburos, es favorable para el desarrollo de nuevos negocios gasiferos y
petroleros en el pais, y, por lo tanto, es favorable para el presente trabajo.

7.1.1.3. Entorno Econdmico

Desde que asumio el cargo en 2015 Mauricio Macri ha impulsado la
apertura de la economia al mundo, levantado los controles sobre la moneda y el
capital, reducido los impuestos a la exportacion y ha devuelto al pais a los

8 Referencias: http://mepriv.mecon.gov.ar/Normas/17319.htm
9 Referencias: http://argentinambiental.com/legislacion/nacional/resolucion-41917-programa-estimulo-las-inversiones-desarrollos-
produccion-gas-natural-proveniente-reservorios-no-convencionales/
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mercados financieros internacionales, reformas que los inversores externos
consideran atractivas. La economia se contrajo el afio 2016 en mas del 2 %, pero
el PIB deberia aumentar en un 2,2 % en 2017, segln el FMI°, como resultado de
un mayor consumo y mas inversion publica. El crecimiento deberia ser similar en
2018, en medio de una mayor inversion privada y una recuperacion de las
exportaciones. Estas condiciones favorables para la inversion ya han surtido
efecto y en los ultimos dos afios han desembarcado en la zona de Vaca Muerta
una gran cantidad de inversiones. A continuacion, se presenta un listado de las
concesiones otorgadas por el gobierno argentino a las diferentes empresas
exploradoras y explotadoras para el desarrollo de Shale en la zona.

Cantidadde pozos Inversion (MMUSD)
Area Operador
e[ o | | i [ oo
5 136 &2 2483

Bandurria Norte Wintershall Energia 5. A. 2015-2018
Bandurria Centro Fan American Energy LLC. 16 404 2015-2019 304 B400

Bandurria Sur YPFSA. 20 1160 2015-2020 360 14000

Cruz de Lorena O&G Developments LTD SA. (Shell) 4 2015-2020 122 4575

Sierras Blancas Opera O&G Developments LTD S.A (Shell) 3 2015-2020 130 i

Bajo del Choique —Lalnvernada ExxenMobil Exploration Argentina SRL. 5 556 2015-2020 229 138

Aguada Federal Wintershall Energia 5.4 26 20152017 162

La Escalonada Total Austral 5. A. 2 2016-2018 B0

Rincon la Ceniza Total Austral 5. A 6 2016-2019 264

Rio Neuguén Petrobras S.A. 24 2016-2020 345

Fortin de Piedra Tecpetrol SA 5 500 20162021 200 6000

Punta Senillesa Tecpetrol SA 4 17 2016-2018 n 208

La Ribera 1yl YPESA. 6 2016-2021 120

Bajads de Afizlo YPFSA. 31 1100 2016-2019 247 10158

La Amarga Chica YPESA. 24 20162019 4

Pampa de las Yeguas Exxon Mobil Exploration Argentina 3 2017-2021 100

| ] | | |

El Orejano YPESA 58 639
Loma Campana YPFSA 1677 16506

Total Inversién anunciada = 70 mil MMUSD
llustracién 2 — Concesiones de explotacion de no convencionales otorgadas por el estado 11

Como puede observarse de la tabla anterior, la inversion total anunciada es
de aproximadamente USD 70 mil millones para los proximos 5 afios. Esto
representa aproximadamente un mercado potencial de USD 400 millones en
Automatizacion industrial que hay que servir, conforme a lo que explicaremos en
detalle en la seccion 9.2.

Entre los principales actores concesionados se encuentran cuentas de
clientes corporativos globales estratégicos para Emerson, tales como Exxon XTO
(denominado Axion en Argentina), Wintershall, TOTAL y Chevron.

Concluimos que el entorno econémico actual y el que se visualiza a futuro
en el pais, en particular en la zona de Vaca Muerta, es sumamente favorable para
continuar desplegando el desembarco de inversiones en el area, y, por lo tanto, es
muy favorable para el presente trabajo.

7.1.1.4. Entorno Sociocultural

El desarrollo de la zona de Vaca Muerta representa grandes desafios
socioculturales. Las urbanizaciones de las ciudades petroleras, muchas veces

10 Referencias: http://www.imf.org/es/News/Articles/2017/11/10/pr17431-imf-staff-completes-2017-article-iv-mission-to-argentina
11 Fuente: “Escenarios de produccion de gas natural y petréleo al 2030” - Subsecretaria de Escenarios y Evaluacion de Proyectos —
Ministerio de Energia y Mineria de la nacién - Mayo 2017
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guiadas mas por el dinero que por la planificacion, son un tema de estudio que ya
tiene referencias reconocidas y experiencias tanto positivas como negativas. Para
afrontar el desafio que representa el desarrollo de Vaca Muerta es necesario
vincular las ciudades satélites o “ciudades dormitorio” a Neuquén y crear una
region que sirva de guia para el desarrollo de toda la zona. Segun los expertos de
la Comision de Urbanismo del Colegio de Arquitectos de Neuquén (CAN), se
evidencia la necesidad de colocar a la sustentabilidad al mismo nivel que la
variable politica, social y técnica 2. De acuerdo con el Ultimo censo (2010), las
ciudades petroleras neuquinas vivieron una verdadera explosion demogréfica. En
una década, Rincon de los Sauces pas6 de 3.982 a 18.691 habitantes; Buta
Ranquil salt6 de 1.045 a 3.136 vecinos y Afielo subio de 1.031 pobladores a 2.689.
Sin embargo, con la promesa de Vaca Muerta a toda maquina, se espera que
Afielo, encabezaré el desarrollo del Shale en el pais, multiplicara su poblacion por
10 vy triplicarad su superficie en los proximos 15 afios. La localidad delinea una
planificacion denominada “Master Plan 2030” 13. Se trata de un trabajo conjunto
entre municipio, Provincia y liderado por la empresa YPF en el marco de su
Responsabilidad Social Empresarial. Ademas, fue incluida en el programa del
Banco Interamericano de Desarrollo (BID) llamado “Iniciativa de Ciudades
Emergentes y Sostenibles”.

El entorno sociocultural es el que mayores desafios representa para el
pais y el potenciamiento de la zona de Vaca Muerta, sin embargo, el desarrollo de
la zona sera forzado por los grandes operadores que ya han desembarcado y las
concesiones ya otorgadas por el gobierno en la zona. El desafio radica en la
distribucién de la riqueza en la zona para evitar conflictos sociales que puedan
generarse por la disparidad de ganancias entre los empleados de las petroleras
versus el resto de la poblacién. En el pasado, la zona de Cutral-Co y cercanias a
Neuquén ha sufrido las movilizaciones gremiales y sindicatos en las calles, con
cortes de rutas y paralizacién temporal de produccion de algunas petroleras. Sin
embargo, las empresas proveedoras de las petroleras, como es el caso de
Emerson en automatizacién, no se encuentra sindicalizada, por lo cual, estos
eventuales cortes y movilizaciones no tienen un efecto directo sobre la empresa.
Eventualmente pueden tener un efecto indirecto, si nuestros clientes petroleros se
vieran afectados de manera significativa en su produccion de modo que impidan
la inversién en automatizacion, cuestibn que entendemos poco probable. A
nuestro criterio, este efecto sociocultural es un factor neutral para el presente
trabajo.

7.1.1.5. Entorno Tecnoldgico

A pesar de que Argentina fuera un lugar de formacion de los primeros
premios Nobel en ciencias del mundo hispano, como por ejemplo el primer Nobel
en medicina Bernardo Houssay, César Milstein, Florentino Ameghino y Luis
Federico Leloir, uno de los principales problemas que ha afrontado la ciencia y la
tecnologia en el pais ha sido la histéricamente baja inversion en I+D con respecto
al nivel internacional. Segun datos del 2005, “la ciencia y la tecnologia verificaban
una fuerte dependencia del financiamiento publico que aportaba el 65% de la

12 Referencias: http://www.rionegro.com.ar/region/vaca-urbana-EPRN_ 2077574
13 Referencias: http://www.mejorinformado.com/regionales/2014/5/1/anelo-avanza-plan-accion-2030-3751.html
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inversion distribuido en un 43% en el sector del gobierno y un 22% en las
universidades publicas. Con relacion al PBI, el sector publico aportaba el 0,30%
mientras el privado aportaba el 0,16% (2002), aunque la participacion del sector
privado en las actividades cientificas y tecnolégicas se ha incrementado desde el
afo 2002” 14, El Senado Argentino aprobd en noviembre de 2017 un proyecto de
aumento del presupuesto para el area de Cienciay Técnica. La iniciativa establece
un incremento progresivo de las partidas hasta alcanzar un 3% del PBI en 2030,
similares a los paises desarrollados de la OCDE. Segun el Presupuesto 2017, el
monto destinado a Ciencia y Técnica representa el 0,34% del PBI, y en 2018
alcanzaria el 0,51%, un aumento de la funcién del 43%, con respecto a 2017 1°.

Con relacion al desarrollo de la zona de Vaca Muerta, la pérdida de la
soberania energética ocurrida en los ultimos afios se traduce en la busqueda de
fuentes de energia alternativas. Esta busqueda desemboca en la investigacion en
renovables, y por otra parte en la incorporacion a las reservas de hidrocarburos
gue hasta el momento no resultaban econémicamente explotables, pero que con
el incremento de los precios y gracias a los nuevos avances tecnoldgicos se tornan
atractivas. En este escenario es donde toman protagonismo los recursos no
convencionales de Shale Gas & Oil en Argentina. Con la llegada de nuevas
tecnologias en el campo del petrdleo y el gas, muchos de los yacimientos no
comerciales hasta hace poco tiempo se han tornado rentables. Esto ha forzado a
acelerar los avances tecnoldgicos en la materia.

Concluimos que el entorno y avance tecnolégico, tanto el desarrollado
localmente como el que proviene del extranjero, es muy propicio para el desarrollo
del negocio de Shale Gas & Oil en la zona de Vaca Muerta, lo cual trae aparejada
la necesidad de automatizar las plantas de los operadores, y, por ende, es muy
favorable para el desarrollo del presente trabajo.

7.1.1.6. Conclusion del Analisis PEST

A continuacion, se observa un grafico con el resumen del analisis PEST:

ot Conclusion del Entorno
ntorno

Malo MNeutro Favorable Muy Favorable

Politico

Legal
Econdmico

Socio-Cultural

Tecnologico

llustracion 3 — Conclusién del analisis PEST 16

De acuerdo con el analisis PEST realizado anteriormente, concluimos que
el entorno externo es favorable para el desarrollo del presente trabajo.

7.2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

A continuacién, se realiza el analisis del atractivo de la industria de
Automatizacion Industrial para servir a los operadores petroleros y gasiferos en la

14 Referencias: https://es.wikipedia.org/wiki/Ciencia_y tecnolog%C3%ADa_en_Argentina
15 Referencias: http://agencialegislativa.com/senado-aprobo-aumento-presupuesto-ciencia-tecnologia-rechazo-cambiemos/
16 Fuente: desarrollo propio
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zona de Vaca Muerta.

7.2.1. Rivalidad existente entre los competidores de la Industria

La Automatizacion Industrial en la zona de Vaca Muerta esta principalmente
orientaba a servir a los operadores de la industria del petréleo y gas, tanto en
convencionales como en no convencionales. El nivel de rivalidad de la
competencia, asi como también el peso de cada actor varia en funcién de la linea
de productos que se abastezca.

A continuacion, se presenta un analisis comparativo de las bases instaladas
que tienen los diferentes competidores en la cuenca petrolifera de Neuquén:

Sistemas

SCADA 50% 10% 40%

Regulacidn 30%

|

Flujo

Coriolis 90% 5%
Flujo
Magnético 35% 60% &
Analitica 85% 5% 10%
Temperatura
Pres, Nivel 80% 5% 5o
Valvulas 40% 35% 15% 10%
Sistemas
De Control 85% 10% 5%
. Emerson .Yokagawa . ABB . EPTA
.Otros E+H Honeywell
. Rockwell . Khrone Dallas

llustracién 4 — Comparacién base instalada Emerson Vs Competencia en Neuquén 7

Como puede observarse, Emerson tiene una importante base instalada en
la zona. Los principales competidores son Rockwell Automation en Sistemas de
Control y SCADA, Khrone en medicion de flujo por medio de tecnologias Coriolis,
Yokogawa en medicion analitica (analizadores de gas, oxigeno), asi como en
mediciones estandares como temperatura, presion y nivel; y Dallas y EPTA en
valvulas de control.

A proposito de Rockwell Automation, Emerson lanz6 oficialmente en
septiembre de 2017 una propuesta de adquisicion de Rockwell'® por USD 29
Billones que esta siendo analizada por el board de directores de dicha compafiia.

A continuacion, se presenta un cuadro obtenido de relevamiento en campo
con la comparacion de los distintos actores de la competencia en lo referido a
capacidades locales, existencia de oficinas corporativas locales, representantes,
personal de venta y servicios involucrados y niveles promedio de ingresos anuales:

17 Fuente: departamento de Marketing Emerson Latino América
18 Referencias: https://www.reuters.com/article/us-rockwell-automat-m-a-emerson-electric/emerson-sweetens-bid-for-rockwell-automation-
t0-29-billion-idUSKBN1DG 1MW
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llustracion 5 — Rivalidad de la competencia en la cuenta petrolifera de Neuquén?®

Basados en este relevamiento anterior, a continuacién, se puede observar
un grafico con la comparativa porcentual de ingresos anuales de la competencia
en la zona de Vaca Muerta en la actualidad:

SCHNEIDER

ABB %

OTHERS

28% ROCKWELL / E+H

(Partnering)

16%
S\EMENS
SAMSDN
HONEYWELL
11%

EPTA

DALLAS
10%
YOKOGAWA VEGA/
KHRONE
(Partnering)
10%

llustracion 6 — Comparativa de ingresos anuales de la competencia en la zona de Neuquén?°

19 Fuente: desarrollo propio
20 Fyente: desarrollo propio
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En el anexo “B — Participacion de Mercado de Emerson en el Cono Sur”
puede encontrarse como referencia el detalle de la participacion de Emerson en
el mercado para el Cono Sur.

7.2.2. Amenaza de entrada de nuevos participantes

A continuacion, puede observarse la tendencia en el mercado de
automatizacion a nivel global y su contrapartida en Emerson. La gran caida del
2014 y 2015 se debe principalmente a la baja en el precio del petréleo a nivel
global. Por otro lado, puede observarse una tendencia favorable a partir de 2017
impulsada por la industria del Oil & Gas princilamente, con tasas de crecimiento
esperadas entre el 3y 4% hasta el 2021.

20%

15%

10% \ -
"
td

-
5% - L4

0% ,'l
4 Market
Market might

(10)% recover faster given
the sharp dro
(15)%

2014 2015 2016E 2017T 2018T 2019T 2020T
Forecast 2016E 2017T 2016E-19T

Emerson Process Management (Underlying) 9) - (1% 0-2% 3-4%
Served Market Growth (1) - (9)% (2)- 0% 2-3%

llustracion 7 — Evolucién de Ingresos en Emerson Vs Mercado 2!

(5)%

Si analizamos las tendencias en los ingresos de Emerson Argentina, vemos
que también coinciden con la tendencia mundial en cuanto a la caida de 2014 y
2015, sin embargo, aun no se observan signos de recuperacién en 2016 y 2017
como se manifiestan globalmente por el incremento del mercado de Oil & Gas.
Esta conclusién hace sentido, teniendo en cuenta que el principal motor de la
industria de Oil & Gas en Argentina pasa actualmente por las reservas de Shale
gue aun se encuentran en etapas de exploracion. Es de esperar un importante
crecimiento de este mercado, muy por encima de los 3-4% pronosticados a nivel
global, una vez que entren en produccion masiva los posos de Shale Gas y Shale
Oil en actual exploracion por las distintas companias operadoras. Esta tendencia
favorable de gran crecimiento esperado del mercado de automatizacion industrial,
propicia el desembarco en la zona de Vaca Muerta de algunas de las grandes
empresas competidoras a nivel global, como ya lo han hecho compafiias tales
como General Electric (GE) o Honeywell que esta en proceso. También es de
esperar que continien desembarcando otras grandes compafias tales como ABB,
Schneider, Rockwell, Yokogawa o Siemens que aun no cuentan con presencia
corporativa local en la zona.

7.2.3.  Poder de negociacion de los Proveedores

Dado que las principales soluciones que vende Emerson se conforman de
productos fabricados por la compafia y solo se utilizan proveedores externos para

2! Fuente: “2017 Investor Conference Business Update” - https://www.emerson.com/documents/corporate/90604.pdf
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complementar las soluciones entregadas, el poder negociador de los proveedores
es relativamente bajo. Asimismo, este poder tiene matices y en general varia de
acuerdo con la dependencia que tenga Emerson con dicho proveedor (ejemplo:
proveedor Unico) y de la existencia o no de acuerdos corporativos globales con
dichos proveedores.

La cartera de proveedores regulares de Emerson contempla a mas de 150
empresas. Sin embargo, mas del 50% del volumen de compras a terceros se
concentra en pocas empresas. A continuacion, se presenta un analisis de los 10
principales proveedores en volumen de compra para los periodos 2015, 2016 y
2017:

Monto
Proveedor comprado
FY15

CONSOCIATUM 5A UsD 312,799 21%
QUANAM SERVICES S5A UsD 99,190 7%
DELL AMERICA LATINA CORP SUCURSAL ARGENTINA UsD 96,683 6%
PETROGREEN SA UsD 75,614 5%
SONDA SRL UsD 73,269 5%
DATCO SA UsD 64,000 4%
VALSYS 5A UsD 59,921 4%
ENVIROCONTROL 54 UsD 57,319 4%
PHOENIX CONTACT S A UsD 56,307 4%
LUIS RAFAEL WEXLER UsSD 41,765 3%
OTROS UsD 588,312 39%
TOTAL USD 1,525,179

llustracion 8 — Compras a terceros en 201522

Monto
Proveedor comprado
FY16

JJ CONSULTANCIES SA USD 604,267 19%
INTECO ARGENTINA SRL USD 388,984 12%
CONSOCIATUM SA USD 318,618 10%
DELL AMERICA LATINA CORP SUCURSAL ARGENTINA USD 287,696 9%
SONDA SRL USD 128,536 4%
DATCO SA USD 109,105 3%
ENVIROCONTROL SA USD 79,653 3%
ARQUITECTURAS DEMODULDS Y EQUIPOS TRANSPORTABLES SRL USD 73,495 2%
J5 NORTE INGEMIERIA SRL USD 73,417 2%
PHOENIX CONTACT S A USD 53,919 2%
OTROS USD 1,022,977 33%
TOTAL UsD 3,142,668

llustracién 9 — Compras a terceros en 2016 23

22 Fuente: desarrollo propio
2 Fuente: desarrollo propio
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Monto

Proveedor comprado
FY17

JJ CONSULTANCIES 5A USD 369,466 10%
DELL AMERICA LATINA CORP SUCURSAL ARGENTINA USD 345,431 9%
MNIPPON CAR SRL UsD 284,755 8%
DATCO 5A UsD 206,678 6%
IT CONVERGENCE ARGENTINA SRL UsD 197,271 5%
PHOENIX CONTACT 5 A USD 123,889 3%
CONSOCIATUM 5A USD 116,707 3%
WATEA SRL USD 116,074 3%
SLK SOFTWARE SERVICES PVT LTD UsSD 99,120 3%
SERGIO TREPAT AUTOMOVWILES 5A USD 85,820 2%
OTROS UsSD 1,769,555 48%
TOTAL UsD 3,714,767

llustracion 10 — Compras a terceros en 2017 2

Como puede observarse, no existe un patrén regular de compra a terceros
afio a afo. Esta conclusion rapida hace sentido debido a que las soluciones que
provee Emerson son particulares para atender las necesidades de los proyectos
especificos de los clientes. Sin embargo, se pueden identificar empresas con las
que se trabaja de manera frecuente, tales como DELL (proveedor global de
computadores, servidores y equipamiento de networking), Phoenix Contact
(proveedor global de accesorios eléctricos para la integracion de gabinetes) y Rittal
(proveedor global de gabinetes). Para estas tres empresas, Emerson cuenta con
acuerdos corporativos globales de precio.

7.2.4. Poder de negociacién de los Clientes

El poder negociador de los clientes depende del tamafio del cliente, de los
acuerdos corporativos globales que puedan existir entre los clientes y Emerson o
la competencia, del grado de preferencia que tengan los clientes hacia un
determinado proveedor y de la base instalada de productos que los clientes
dispongan en sus plantas. Un ejemplo representativo es el caso de YPF, que como
analizaremos en las secciones 9.1.1, representa actualmente mas del 50% de la
facturacion anual proveniente de la zona de Vaca Muerta. YPF cuenta con un
contrato marco de precios de productos estdndar de Emerson, que le facilita la
compra para repositorio de productos sin necesidad de licitacion o proceso de
solicitud de cotizacidén especifica. Este contrato tiene una vigencia de 36 meses,
habiendo iniciado el 1° de diciembre de 2017 y finalizando el 30 de noviembre de
2020, con posibilidad de renovacion automética con frecuencia tri-anual. Este
acuerdo marco posee un agresivo margen de ganancia para Emerson de 20%
promedio, el cual fue obtenido luego de una compleja negociacién con YPF, tras
la posibilidad del cliente de adopcion de otras tecnologias. Este acuerdo de precios
es valido solo para repositorio de productos de estanteria, no asi para nuevos
proyectos, sin embargo, YPF utiliza estos precios como referencia como estrategia
para disminuir el precio de nuevos proyectos.

Cabe mencionar que para ciertas tecnologias, como por ejemplo los
sistemas de control del proceso, una vez instalados los equipamientos en las

2 Fuente: desarrollo propio
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plantas de los clientes es muy dificil que se los reemplace por equipos de otra
marca, debido entre otras cosas, al costo elevado de los equipos, al tiempo que
requiere a sus operadores el aprendizaje de nuevas tecnologias, pero
principalmente a los costos de lucro cesante que implican la intervencion y parada
de planta necesarias para realizar el cambio. En todos los casos, los clientes
existentes como YPF, y también los potenciales, son operadores de primer nivel
con recursos econOmicos y humanos suficientes para establecer una gran
capacidad de negociacion, especialmente en nuevos proyectos.

Por todo lo anterior, concluimos que el poder negociador de los clientes es
medio-alto.

7.24.1. Clientes Potenciales

Los principales clientes potenciales de Vaca Muerta son los operadores
petroleros y gasiferos establecidos en la zona y/o en proceso de establecimiento,
como se indicé en la seccion 7.1.1.3. A continuacion, una breve resefia de cada
uno:

- YPF: es el principal acreedor en la cuenca Neuquina de Vaca Muerta y se
centra en desarrollos de petréleo y gas no convencionales. Antes de la
nacionalizacion, YPF era propiedad de Repsol en un 57.4%.

- PampaEnergia: es la mayor empresa de energia integral independiente en
Argentina con capitales locales. Opera en generacion de energia,
transmision, distribucion, exploracion y produccion de petroleo y gas,
refinacion y petroquimica. Tiene la concesion del 12% del territorio en Vaca
Muerta, distribuido entre los bloques ElI Mangrullo, Rio Neuquén y Sierra
Chata.

- Tecpetrol: La compafiia propiedad de Techint, opera el campo Fortin de
Piedra, el tercer proyecto de Vaca Muerta en ingresar al desarrollo a gran
escala, donde la compafia planea invertir USD 2.300 millones. También
posee varios activos convencionales.

- Pan American Energy (PAE): propiedad de BP en un 60%, esta empresa
tiene una cartera diversa de campos petroleros y gasiferos. Opera Cerro
Dragdn que es el proyecto petrolero mas grande del pais y posee una
superficie concesionada con gran potencial en petréleo y gas no
convencionales.

- Total: empresa de capitales franceses ha venido produciendo gas de tipo
Tight en Aguada Pichana (ahora Aguada Pichana Este) desde 2009 y esta
planificando un desarrollo de Shale en el bloque Aguada Pichana Oeste,
operada por PAE.

- Wintershall: La filial de petréleo y gas de la compaiiia quimica alemana
BASF participa en varios proyectos con Total. La compafiia comenzé a
perforar pozos de Shale en Vaca Muerta en 2014.

- XTO: la empresa subsidiaria de ExxonMobil es probablemente la compafia
global con desembarco mas reciente en Vaca Muerta. El afio 2017, tras los
exitosos resultados iniciales de la exploracion en el bloque Bajo del
Choique-La Invernada, XTO lanzé un proyecto piloto para continuar
evaluando la productividad y la recuperacion de pozos en Vaca Muerta. El
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proyecto incluye la perforacion de cinco pozos, asi como instalaciones de
produccion temprana y un nuevo gasoducto.

- Pluspetrol: es una compaiiia de capitales locales que opera tanto campos
de petréleo y gas convencionales como no convencionales. Las principales
fuentes de gas y petréleo convencionales son Centenario (ubicado en la
Cuenca del Neuquén), El Corcobo (en la region del Rio Colorado) y Ramos
(ubicado en el norte del pais). También opera recursos no convencionales
de Vaca Muerta y Los Molles, asi como el campo Centenario y los
yacimientos de petroleo de las formaciones Tordillo, Lotena y Lajas.

- Chevron: la mayor compafiia estadounidense opera una cantidad
importante de activos y se asocié con YPF para desarrollar Loma Campana,
que representa el desarrollo de Vaca Muerta mas importante del pais.

Un factor comun que tienen todos los clientes internacionales potenciales
es que sus operaciones en el extranjero podrian resultar afectadas en caso de
darse una baja en el precio internacional del gas, sin embargo, como lo expreso el
secretario de hidrocarburos de Argentina, Jose Luis Sureda?®, una baja en el precio
internacional del gas representaria una oportunidad favorable para Argentina.
Como se menciond en la secciéon 7.1.1.2, la resolucion de ley 419 de Noviembre
de 2017 establece un precio minimo del Gas no convencional o Shale de Argentina
en el horizonte temporal de 2018 a 2021, lo que representa un incentivo para la
inversion extranjera ante una eventual baja internacional del precio del gas. La
resolucién no establece un precio maximo, por lo que, en caso de un alza en el
precio internacional, los operadores extranjeros también tendrian incentivos para
seguir invirtiendo en Argentina.

7.2.4.2. Actualidad de Neuguén en niumeros

A continuacion, se presenta una tabla con los montos de facturacion de
Emerson Argentina en el afio 2017 para cada una de las provincias del pais:

Provincia Monto Facturacion FY17 %
BUEMNOS AIRES USD 15,146,873 43%
MEUQUEN USD 9,901,456 28.0%
CORDOBA UsSD 3,427,313 9.68%
MENDOZA USD 1,656,486 4.66%
SALTA UsD 1,250,023 3.563%
SANTA FE UsD 1,233,041 3.48%
SANTA CRUZ USD 739,987 2.09%
RIQ NEGRO USD 613,258 1.73%
TIERRA DEL FUEGO USD 545,409 1.65%
CHUBUT USD 455 250 1.29%
TUCUMAN USD 193,051 0.55%
SAN JUAN USD 73,124 0.21%
MISIONES USD 49,149 0.14%
SAN LUIS USD 42,763 0.12%
LA PANMPA 5D 36,903 0.10%
ENTRE RIOS UsD 10,998 0.03%
LA RIOJA UsD 10,312 0.03%
JUJUY UsD 3 575 0.01%
TOTAL UsD 35,391,972

llustracién 11 — Monto facturacién Emerson Argentina por provincia en 2017 26

% Referencias: http://www.telam.com.ar/notas/201703/182703-energia-hidrocarburos-vaca-muerta-beneficios-argentina-baja-precio-
internacional-petroleo-jose-luis-sureda.html
26 Fuente: desarrollo propio
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Como puede verse, Neuquén representa en la actualidad casi USD 10
millones al afio sobre un total de USD 35 millones que representa todo el pais.

7.2.5. Amenaza de Productos Sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es limitada debido a la naturaleza de
los productos en si mismos y a la disponibilidad de sustitutos dentro de la propia
comparfiia. A continuacion, se presenta un analisis de sustitucién por linea de

producto:

Producto

Potencialidades Equipos EMERSON

Competencia/Producto Sustituto

Referencias

Sistemos de Control y
SCADA

DeltaV para control de procesos para todo tipo de industrias.

Ovation para control de plantas de Power

SCADA con ROCs y Ovation

PK Controller de Emerson cumple
funciones de PLC y puede ser sustituto
de los Sistemas de Control DeltaV.
0CC100 cumple la misma funcidn de
sustitucion para Ovation para la industria
de Power

Competencia:
Sistemas de Control: ABB, SCHNEIDER,
Honeywell, Yokogawa

SCADA: SCHNEIDER Wonderware
(InTouch), Rockwell AB (RSView), GE
(Cimplicity) and Siemens (WinCC) ,

Regulacidn y Final

Emerson posee todo el abanico de productos de regulacion.
Valvulas tipo globo, mariposa, cuchilla, bola, servicio severo,
etc.

Emerson adquirid Pentair (incluyendo Tyco) en 2017, con ello

Competencia: Flowserve

http: .waterworld.com/art

icles/iww/print/volume-8/issue-

Control completd el mas amplio portafolio de productos de regulacidn 2/features/top-10-companies-
del mercado supply-20-of-worlds-valves.html
) ) B . B Competencia: RotaMASS (Yokogawa),
Los equipos Micromotion son un lider de mercado. Equipo muy o
. . | SITRANS (SIEMENS), CoriolisMaster
preciso, con mantenimiento muy bajo. i
(ABB), Proline Promass (E+H)
- Muy buena solucion para gases hittps://visaya.solutions/article/t
Coriolis - T
op-5-coriolis-flow-meters/
Ideal para medicién de de liguidos conductores y/o agua.
p’ q vioag Puede ser reemplazado por eguipos
s Precisidn 0,25% o
Muagnético anubbar Rosemount, sacrificando algo . . .
. https://esemag.com/water/elect
de precision - "
romagnetic-flow-meter,
http://depts.washington.edu/cp
Junto con ABB y Yokogawa, EMERSON es lider de mercado. Las ac/NeSSI/42 IFPAC 2011/presen
prestaciones y precios de las tres marcas es similar. tations/Conventional%20GCs%20
%20Where%20Are%20You.pdf
Ideal para soluciones de transferencia en custodia y para temas
Analitica ambientales (autoridad) Competencia: Yokogawa, Siemens y ABB

http://www.zhdanov.ru/classifie

d-catalogue/manufacturers-and-

suppliers/gas-chromatography-

equipment-instruments-systems

ie.htm

Temp/Presion (DP
Flow)/Nivel/Annubar

Rosemount se caracteriza por realizar equipos de calidad
superior.

El transmisor DP Flow puede ser utilizado no solo como medidor
de presidn, sino también inferir flujo de una linea.

Los medidores de nivel tipo radar son muy versatiles y can
multiples usos.

Competencia: Yokogawa, Siemens, ABB,
E+H, Honeywell

llustracion 12 — Productos Sustitutos 27

7.2.6. Conclusién andlisis de la Industria

La industria de automatizacion industrial estd concentrada en relativamente
pocos competidores y de escala mundial. La estrategia genérica global de

27 Fuente: desarrollo propio
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Emerson es de diferenciacion en beneficio, por lo que en general no compite por
precio. Concluimos que intensidad de la rivalidad de los competidores es media-
baja.

La amenaza de ingreso de nuevos participantes es media-baja. Debido a
los altos costos de inversion en capital, diferenciacion de productos, acceso a
tecnologia avanzada, efecto experiencia, disponibilidad de recursos humanos,
despliegue de canales de distribucion y logistica; las barreras de entrada son
medio-altas y el ingreso de nuevos participantes queda supeditado solo a aquellos
actores principales en la competencia global en automatizacién e imposibilita la
entrada para empresas de menor tamafio y jerarquia. Asimismo, las barreras de
salida son media-baja, pues no existen impedimentos legales para salir del
mercado y los activos pueden ser reutilizados en su mayoria. Los recursos
humanos pueden ser reubicados o reasignados en otras zonas del pais o en el
extranjero.

El poder de los proveedores es relativamente bajo, dado que como se indic6
anteriormente, las principales soluciones que provee Emerson se componen de
equipos fabricados por la propia compainiia, y solo se utilizan proveedores externos
para complementar las soluciones entregadas. Asimismo, para los proveedores
principales, tales como DELL, Phoenix Contact o Rittal se cuenta con acuerdos de
precio globales.

El poder negociador de los clientes es medio-alto. Si bien en general
Emerson no compite por precio sino por diferenciacion de los productos y servicios
qgue ofrece, los clientes son compafias de primera linea y con gran cantidad de
recursos para negociar y amenazar con la adopciéon de las tecnologias de la
competencia. Como se adelanté anteriormente, es importante destacar que, una
vez establecida una base instalada de equipamientos en una planta industrial, es
dificil poder cambiar de tecnologia, pues implica una gran inversién para los
clientes, un retroceso en la curva de aprendizaje de sus operadores y un alto costo
de lucro cesante por los tiempos de intervencién y parada de planta que en general
se requiere para reemplazar equipos de una marca por otra.

La amenaza de sustitutos es baja, debido a que en general Emerson posee
dentro de su propio portafolio los productos que se sustituyen unos con otros. A
continuacion, se observa un grafico con el resumen del anélisis:

Intensidad

Media

Rivalidad entre competidores

Amenaza de nuevos participantes

Poder de negociacion de los proveedores
Poder de negociacion de los clientes
Amenaza de productos sustitutos

llustracion 13 — Fuerza competitivas de la Industria 28

De acuerdo con el analisis anterior, y dado que la industria tiene un gran
potencial de crecimiento y rentabilidad aceptable, podemos concluir que el
atractivo del desarrollo del negocio en la zona de Vaca Muerta es medio-alto.

28 Fuente: desarrollo propio
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7.3.

OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (0O-A)

Como resultado del andlisis del entorno externo y de la industria, se

identifican las siguientes oportunidades y amenazas que ofrece el entorno.

7.3.1.

7.3.2.

Oportunidades

Necesidad de Argentina de recuperar autonomia energética impulsa
inversiones en el sector del petrdleo y gas.

Avances tecnoldgicos hacen rentable la exploracion y explotacion de pozos
de Shale

Condiciones de estabilidad politico-econédmica del pais favorece la
inversion de nuevos operadores en la zona de Vaca Muerta

Creciente numeros de pozos de Shale Gas & Oil en exploracion implicara
nuevos proyectos de automatizacion industrial y, por ende, un mayor
volumen de negocios potenciales para Emerson.

Creciente necesidad de los operadores petroleros y gasiferos de reducir
costos operativos en plantas existentes implicara mayores inversiones en
automatizacion de procesos, que previamente eran manuales, lo que
representa oportunidades de negocios para Emerson.

Establecimiento aln insipiente de las principales empresas competidoras
en la zona de Vaca Muerta con presencia corporativa local

Amenazas

Despliegue de contratos de representacion y planes de desembarco
corporativo en la zona de Vaca Muerta de grandes compafias competidoras
impulsados por el crecimiento del mercado.

Posibilidad futura de que productos de avanzada tecnologia y diferenciacion
de hoy se conviertan en commodities para los clientes en el futuro.
Necesidades de disponer de un importante y diverso inventario de
equipamiento en la base de Vaca Muerta para satisfacer las crecientes
demandas de los clientes en velocidad de respuesta y entrega.

Posible cambio de inclinacion politica-economica de los gobiernos futuros
puede hacer peligrar la continuidad de inversiones extranjeras en el largo
plazo.

El “fantasma” de la expropiacion de YPF a Repsol realizada por el gobierno
anterior puede hacer peligrar futuras inversiones en el pais.

Creciente desarrollo de la zona puede hacer elevar significativamente los
costos de vida de los colaboradores, lo que implicaria mayores costos
operativos

Demanda potencial de recursos humanos calificados de la zona superior a
la oferta implicaria reubicar recursos de Buenos Aires, de otras provincias
o incluso del extranjero.

Posible incremento de la inflacion en doélares puede impactar en la
rentabilidad del negocio.
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7.4. ANALISIS INTERNO

En el andlisis interno se identifican los recursos y capacidades de la

empresa que servirdn como base para la obtenciéon de las ventajas competitivas,
asi como también se detallan las fortalezas y las debilidades que la empresa
debera cubrir para lograr los objetivos estratégicos a largo plazo.

7.4.1.

Recursos Estratégicos

7.4.1.1. Recursos Fisicos

La nueva base corporativa representa el principal recurso fisico a
desarrollar. La nueva base se establecera en la ciudad capital de Neuquén,
que representa el centro neurdlgico de los principales yacimientos de la
region de Vaca Muerta, asi como también, base de las oficinas corporativas
de los principales clientes. Asimismo, Neuquén presenta la infraestructura
apropiada y caracteristica de una ciudad importante de mas de 230 mil
habitantes?®, universidades especializadas en Oil & Gas y recursos
humanos altamente capacitados en este mercado.

A continuacién, se observa un mapa de la zona, adonde pueden
identificarse los tres polos petroliferos mas relevantes, que concentran la
mayor cantidad de yacimientos de los clientes actuales y potenciales de

llustracién 14 — Ubicacion en mapa de principales polos petroliferos en Neuquén 3°

La distancia por ruta entre Neuquén y Rincon de los Sauces en direccion
Norte es de 366Km, a Loma La Lata en direccion Norte-Centro es de 100km
y a Plaza Huincul en direccién Sur Oeste es de 116 km, por lo que Neuquén
Capital es un punto central entre estas locaciones relevantes.

La nueva base debe contar con oficinas, privados y areas comunes
suficientes para el personal a contratar en una fase inicial y para absorber
el crecimiento futuro, asi como también un casino, bafios, sala de
reuniones, sala de entrenamientos, sala para albergar los servidores y el
equipamiento de TI, taller para diagnéstico y reparacion de equipos, bodega

2% Referencias: http://www.estadisticaNeuguén.gob.ar/index.php?sec=cens02010
30 Referencias: https://www.google.com.ar/maps/@-33.333103,-70.5292984,15z?hI=es
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y area de recepcion y despacho de equipos, area de stagging para
fabricacion de gabinetes de sistemas de control, area de laboratorio y banco
de calibracién, area de estacionamiento de vehiculos propios y visitas,
recepcion y guardia las 24 horas por 7 dias de la semana.

- Otros recursos Yy activos fisicos seran necesarios para operar la nueva
base. Los principales seran los siguientes: banco de calibracién de equipos
de flujo, banco de reparacion de equipos de medicion, banco de pruebas
de véalvulas, herramientas de trabajo, inventario de seguridad, kits de demos
para entrenamiento, camionetas aptas para ingreso a las faenas petroleras,
muebles y mobiliario general para las oficinas.

Emerson cuenta con el mayor y mas amplio portafolio del mercado de
productos para abastecer a la industria del Oil & Gas, por lo que se debera
realizar un andlisis detallado de qué productos deberan formar parte del
inventario de seguridad a fin de que éste rote de manera eficiente. Este
detalle, asi como el resto de los activos fisicos necesarios, sera realizado
en las secciones 13.6 del Plan de Operaciones y 14.3.2 del Analisis
Financiero dentro del presente trabajo.

Es importante destacar que la base en Neuquén sera soportada por las
oficinas corporativas de Buenos Aires, tanto en lo que refiera a recursos
fisicos que puedan no disponer localmente, como humanos. La distancia
entre ambas ciudades es de 1.164 Km y un tiempo de viaje en camion de
aproximadamente 15 hs. y en avion de 2 horas con varios vuelos directos
de manera diaria.

7.4.1.2. Recursos Tecnoldgicos

La operacién de la nueva oficina debe estar soportada con los siguientes
recursos tecnoldgicos:

- Servicio de internet dedicado de alta velocidad

- Servidores y computadores para el personal

- Central telefonica con conexion directa a oficinas de Buenos Aires

- Telefonia mévil para el personal y VPN para conexion a Intranet

- Equipamiento de Telecomunicaciones apto para video conferencias

- Equipamiento para seguridad de las instalaciones

- Sistema de alta disponibilidad para los servicios de telecomunicaciones

- Radio comunicaciones

- Sistema ERP Oracle y herramientas derivadas (CRM, Expense Reports,
etc.) utilizado globalmente por Emerson para todas sus Operaciones

7.4.1.3. Recursos Intangibles

La operacion de la nueva oficina debe estar alineada con los siguientes
recursos intangibles de la compafia:

- Cultura organizacional enfocada en el cliente y en los valores descritos de
la organizacion

- Reputacion sustentada en la entrega de soluciones de alta calidad e
innovadoras que satisfacen las necesidades de los clientes
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- Reconocimiento en la industria del prestigio de la marca Emerson y de sus
lineas de productos

7.4.1.4. Recursos Humanos

El recurso humano es una pieza clave en el éxito del nuevo negocio. Los
colaboradores que trabajen en la nueva oficina deberan tener un gran enfoque al
cliente, buena predisposicion, actitud de colaboracion, sentido de la urgencia y
manejo de prioridades. Deben asumir como propios los valores de la compaiiia.

El personal de ventas debe conocer profundamente el portafolio de
Emerson y las soluciones especificas aplicables al negocio petrolero y gasifero,
los principales clientes, la competencia y los principales proveedores. El personal
de servicios y reparaciones debe contar con conocimientos especializados de los
productos de la compafia. Cabe mencionar que todos los recursos gue ingresen
a la compaiiia deberan pasar por un proceso de induccion general, que constara
de 40 horas de capacitacion, adonde seran abordados los principales procesos
general de la empresa, asi como también se haré énfasis en la incorporacion de
valores, ética organizacional y enfoque al cliente. Con esta induccién se buscara
establecer de manera temprana las expectativas de calidad esperada en cada
trabajador, asi como también la incorporacion de los valores de compaifiia.

Se propone el lanzamiento de la oficina con un nimero minimo de personal,
y conforme el negocio se vaya expandiendo, se iran incorporando colaboradores
al equipo. En principio se propone el siguiente esquema de recursos humanos
basados localmente:

Cantidad de Recursos

i . . . . Observaciones
Anol Ano2 Ano3 Anod Afo5

Gerente general base Neuguén 1 1 1 1 1 |-

Lideres de cuentas 3 4 4 5 5 |Personal de ventas dedicados a cuentas estratégicas

Ingenieros de Ventas 0 0 2 3 5 |Personal de ventas generales o cuentas no estratégicas

Coordinador de Servicios 0 0 0 1 1

Ingenieros de Servicios 3 3 4 5 6 |Personal de Operaciones (realizan también reparacion y entrenamientos)
Técnicos de Servicios 0 1 1 3 3 |Personal de Operaciones (realizan también reparacion y entrenamientos)
Logistica 1 1 1 2 2 |Manejo de bodega, recepcidn, despacho de equipos e inventario
Recepcidn 1 1 1 1 1

Facilities (limpieza, mantencion, etc) 1 1 1 1 1 |Servicio tercerizado

Seguridad 1 1 1 1 1 |[Servicio tercerizado

Cableadores, integradores, mecdnicos, eléctricos TBD | TBD | TBD | TBD | TBD |Recursoscontratados sobre demanda

llustracién 15 — Recursos Humanos Oficina Neuquén 3!

Cabe mencionar que los recursos contratados externos dependeran de la
demanda de servicios de integraciébn y de trabajos mecanicos, eléctricos y
cableados que se tenga, pero a priori se estima una cantidad permanente no
menor a 3 personas. A continuacion, se presenta el organigrama inicial propuesto:

31 Fuente: desarrollo propio
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Gerente General Base Neuquén

| | |
| Lider Cuentas #1 | | Ingeniero Ventas #1 | | Coordinador Servicios |

Lider Cuentas #2 | Ingeniero Ventas #2 | | Ing. Servicios #1 | | Tecnicos Servicios #1 | | Recepcion |
: - | Ing. Servicios #2 | | Técnicos Servicios #2 |
| Lider Cuentas #n | | Ingeniero Ventas #n | - -
| Ing. Servicios #n | | Técnicos Servicios #n |

llustracion 16 — Organigrama propuesto oficina base Neuquén 32

Como puede notarse en el organigrama, existen lineas de reporte sdlidas y
otras punteadas. Las lineas solidas significan que los recursos reportan
directamente a dicha jefatura. Las lineas punteadas significan que los recursos
reportan directamente a otras jefaturas, generalmente ubicados en otras
locaciones, pero indirectamente al gerente asignado, quien define las estrategias
locales. Por ejemplo, el gerente de Sistemas de Tl de Argentina reporta de manera
directa al gerente regional de Tl para Latino Ameérica, quien se encuentra basado
en Miami, USA; sin embargo, esta sujeto a las normativas locales y a las
estrategias del negocio desarrolladas por la gerencia general de Emerson
Argentina. Bajo esta misma premisa, para el caso de las nuevas oficinas de
Neuquén, el Gerente General de esta base reportara de manera solida a la
gerencia general de Emerson Argentina. Por otro lado, los ingenieros de Servicio
reportaran de manera sélida con el Coordinador de Servicio de Emerson
Argentina, basado inicialmente en Buenos Aires, y de manera punteada con el
gerente general de la base de Neuquén. Lo mismo sucede con el encargado de
logistica de la base de Neuquén, quien reportara de manera solida con el gerente
de Supply Chain de Argentina, basado en Buenos Aires, y de manera punteada
con el Gerente general de la base de Neuquén.

Cabe mencionar, que el objetivo de definir en Neuquén una fuerza de
ventas multi-divisional, basada en cuentas de cliente y no en lineas de productos,
esta orientada a fomentar la blusqueda de soluciones integrales. Las cuentas a
cada vendedor seran asignadas de acuerdo con la segmentacion de clientes que
se realice en la seccién 9.3 del presente trabajo.

Por otro lado, como se menciond anteriormente, la operacion de la nueva
oficina sera soportada por las oficinas centrales de Buenos Aires ya sea para cubrir
la demanda de recursos cuando no exista disponibilidad local, o para proveer
soporte experto en ciertos aspectos del negocio, tales como asesoria en los
productos y consultoria sobre las aplicaciones para el negocio de Oil & Gas, donde
el personal de Buenos Aires posee un gran conocimiento. También existiran
ciertas areas funcionales de la operacion que permaneceran a priori basadas en
las oficinas centrales, tales como el departamento de Propuestas / Cotizaciones,
Administracion & Finanzas y Recursos Humanos.

2 Fuente: desarrollo propio
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Cabe mencionar que solo existira transferencia de costos de horas de los recursos
de ingenieria, gestidén de proyectos y servicios (recursos denominados “billable” o
facturables) de la oficina de Buenos Aires a Neuquén. El resto de los recursos de
soporte de administracion de ventas, son compartidos por la organizacién sin
transferencia de costo. Respecto a los recursos facturables, el costo a transferir
dependera del costo horario del perfil del recurso y de la cantidad de horas que se
dediquen al soporte.

Los gastos de traslado y estadia del personal de Buenos Aires seran trasladados
a los centros de costos de la nueva oficina en Neuquén. Estos centros de costos
podran ser especificos de un proyecto o servicio si se trata de un trabajo para un
cliente bajo una orden de compra, o bien a un centro de costo de administracion y
finanzas si se trata de un soporte general administrativo o de ventas.

En el Anexo “C - Organigrama Actual Emerson Argentina” podra
encontrarse para referencia el organigrama actual de Emerson Argentina con base
en Buenos Aires y la cantidad de empleados por area, que serviran de soporte a
la nueva base en Neuquén.

Para cubrir las nuevas posiciones de lideres de cuentas e Ingenieros de
Servicio de Neuquén, se buscara dar la posibilidad de reubicacion en Neuquén a
algunos de los recursos de Buenos Aires con importantes conocimientos en la
industria del Oil & Gas y los productos de Emerson. Por otro lado, para cubrir la
posicion de la gerencia general de Neuquén, y con el objetivo de que pueda
comunicarse en el mismo lenguaje que los operadores de Shale que estan
desembarcando en la zona de Vaca Muerta, seria muy deseable que la persona
cuente con conocimiento sobre el proceso de exploracion y produccién especificos
de Shale Gas & Oil. En Emerson Argentina se cuenta con expertos en los distintos
procesos de la industria actual del petréleo y gas, sin embargo, no se cuenta con
el conocimiento especifico para esta nueva metodologia que representa el Shale.

7.4.2. Capacidades Funcionales

La operacibn de Neuquén se apalancara completamente con el
conocimiento y las capacidades de las maduras areas funcionales que Emerson
ha desarrollado por mas de 30 afios en la operacion en Buenos Aires. Como se
indic6é anteriormente, los departamentos de Administracion & Finanzas, Recursos
Humanos, Propuestas / Cotizaciones permaneceran a priori basados en Buenos
Aires y brindaran soporte a la oficina de Neuquén de manera remota.

Conforme el volumen del negocio crezca, se evaluara la necesidad de
establecer algunas de estas areas funcionales de manera local. EI mismo criterio
aplicara para las areas de Seguridad & Higiene, Marketing, Calidad y Sistemas TI.
Las capacidades funcionales de Emerson no solo se limitan a Buenos Aires, sino
que son extendidas globalmente, por lo que podran ser reutilizadas las
experiencias adquiridas en no convencionales en Emerson Norte América y las
aplicaciones especificas para ese negocio alli desarrolladas.
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7.4.3. Anélisis VRIO

A continuacién, se analizan cuales son los recursos y capacidades que
pueden proporcionar a Emerson una ventaja competitiva sostenible, es decir, una
posicion de superioridad en el mercado frente a los competidores a lo largo del
tiempo:

- Valioso: Los valores de Emerson antes descritos y la excelente reputacion
de la compafia como lider global en el mercado de automatizacion.

- Raro, Unico o Escaso: Emerson dispone de lineas de productos y
soluciones integrales para la industria del Oil & Gas y probadas en
aplicaciones de Shale en Norte América que no poseen otros competidores,
tales como los Skids multipuertos multifasicos, soluciones méviles Wireless,
telemetria de boca de pozo, telemetria de tanques de almacenamiento con
tecnologia Wireless, banco de calibracion de equipos de flujo con
certificacion del INTI.

- Inimitable: El Know-How de los colaboradores de las oficinas de Buenos
Aires en la industria de Oil & Gas y las experiencias adquiridas en Shale en
Norte América servird de apalancamiento para el desarrollo de la nueva
oficina en Neuquén. Este know-how es categdricamente inimitable

- Organizado: Emerson cuenta con procesos muy maduros denominados
“Quote to Cash”, es decir un completo mapa de procesos que cubre todos
los pasos y procedimientos de trabajo desde que se gestiona una cotizacion
hasta que se realiza la cobranza del producto, servicio o proyecto, pasando
por todos los pasos intermedios. Asimismo, cuenta con una PMO
completamente basada en PMI con detalle de todos los procesos de la
operacion, herramientas de optimizacion y aplicaciones predefinidas. Por
otro lado, cuenta con un ERP completamente integrado y un CRM que
permite realizar la trazabilidad desde el momento de la deteccion de una
oportunidad, hasta que ésta se concreta en un negocio con un cliente.
Todos estos procesos, procedimientos y capacidad organizacional seran
reutilizados para la nueva base en Neuquén. Cabe mencionar que el CRM
esta en proceso de implementacion en 2018, con lanzamiento previsto para
todas las entidades de Emerson en el mundo en simultaneo.

Se concluye del analisis que estos factores brindaran una ventaja competitiva
sostenible en el tiempo y contribuiran a hacer crecer el negocio de Vaca Muerta.

7.4.4. Fortalezas y Debilidades (F-D)
7.4.4.1. Fortalezas

- La estrategia global de Emerson en diferenciacion por beneficios se alinea
plenamente con las necesidades de los grandes clientes operadores en su
busqueda de soluciones integrales.

- Gran porfolio de productos de Emerson especificos para la industria de QOil
& Gas aplicable de manera directa en el desarrollo de Vaca Muerta.

- Excelente reputacion de la marca Emerson y varias de lineas de productos
especificas para el mercado del Oil & Gas.
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- Aprovechamiento de la experiencia y conocimientos adquiridos por
Emerson en el desarrollo del negocio de Shale en otras regiones en el
mundo (ej. Texas, USA).

- Aprovechamiento de tecnologia avanzada de Emerson ya probada en
aplicaciones de Shale en otras regiones del mundo (ej. Wireless).

- Clientes con acuerdos corporativos globales operando en la Zona

- Ser el proveedor preferido para YPF en varias de las lineas de producto

- Fuente de financiamiento propia y respaldo de casa matriz para el
desarrollo de las inversiones requeridas

- Utilizacion y aprovechamiento de las capacidades, los recursos humanos y
los procesos maduros establecidos para las distintas etapas de la operacién
del negocio actualmente realizados en Buenos Aires (departamentos de
compra, cotizaciones, logistica, ventas, operaciones, pago a proveedores,
finanzas, contabilidad, cobranzas).

7.4.4.2. Debilidades

- No contar dentro de la organizacién actual con un experto en el proceso de
Shale, necesario para ser el referente de la nueva oficina corporativa

- Burocracia o lentitud organizacional de Emerson podrian colisionar con la
velocidad de respuesta que demanden los clientes de Shale de la zona.

- Tiempos de entrega extensos de los equipos de fabrica podrian impactar
los cronogramas de los nuevos proyectos

- La baja performance del representante local CHROMU, su desatencion a
los clientes, y su baja inversion para generar lealtad y retencion de clientes
pone en riesgo la actual base instalada de Emerson.

- Estrategias de liderazgo en costo de algunos competidores pueden poner
en riesgo ciertos productos de Emerson que no requieran diferenciacion.

7.4.4.3. Matriz FODA

A partir de los analisis externos e internos antes realizados, se identificaron
las principales fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, las cuales se
resumen en la matriz que se presenta a continuacién. El objetivo de esta matriz es
permitir identificar las estrategias que se requeriran para aprovechar las
oportunidades y minimizar las amenazas presentes en el entorno.
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Fortalezas Oportunidades

- Estrategia global de Emerson alineada con - Necesidad de Argentina de recuperar soberania
necesidades de los clientes energética impulsa inversiones en el sector

- Gran porfolio de productos especificos para la - Avances tecnologicos hacen rentable la
industria exploracion y explotacion de pozos de Shale

- Excelente reputacion de Emerson en la industria = Conc!lcmnes de est_abllldz_alfi politico-econémica

- Aprovechamiento de experiencias y soluciones del pais favor,ece la inversion :
para Shale desarrolladas en Norte América - Creciente nimeros de pozos de Shale Gas & Oil
- Clientes con acuerdos corporativos globales en exploracion implican nuevos proyectos de

- Proveedor preferido de YPF automatizacion industrial

- Solidez patrimonial y fuente de financiamiento - Necesidad de los operadores de reducir costos
propia operativos en plantas existentes implicard mayores
- Utilizacién y aprovechamiento de inversiones en automatizacion

capacidades, recursos humanos - Establecimiento aun insipiente de
y procesos maduros de principales competidoras en la zona
Buenos Aires con presencia corporativa local

Debilidades Amenazas
- No contar dentro de la organizacién - Contratos de representacion y planes
actual con un experto en el proceso futuros de desembarco corporativo de
de Shale grandes compafiias competidoras

- Burocracia o lentitud organizacional de Emerson - Productos diferenciados sean commodities '

podria impactar con la voragine del desarrollo de - Necesidades de disponer de un diverso inventario

Shale de equipamiento en la base de Vaca Muerta

- Tiempos de entrega extensos de los equipos de - Posible cambio de politica-econémica futura puede

fabrica podrian impactar los cronogramas de los hacer peligrar la continuidad de inversiones

nuevos proyectos - El “fantasma” de la expropiacién de YPF a Repsol

- Baja performance del representante local puede_hacer peligrar futuras inversiones

CHROMU pone en riesgo la base instalada de - Creciente desarrollo de la zona puede hacer elevar

Emerson los costos de vida de los colaboradores

- Estrategias de liderazgo en costo de algunos - Demanda potencial de recursos humanos

competidores pueden poner en riesgo las ventas calificados de la zona superior a la oferta implicaria

de ciertos productos de Emerson que no requieran reubicar recursos de otras locaciones

diferenciacion. - Posible incremento de la inflacién en délares puede
impactar en la rentabilidad del negocio

llustracion 17 — Matriz FODA 33
7.5. FACTORES CRITICOS DE EXITO

Los factores criticos de éxito que se visualizan son:

- Velocidad de respuesta a los requerimientos de los clientes y de entrega de
equipos. Procesos optimizados para toda la cadena de valor e inventario
local.

- Disponibilidad del personal de ventas y servicios local, enfoque en el cliente
y calidad del servicio de todo el personal. Grado de conocimiento,
experiencia y constante capacitacion del personal

- Apalancamiento con el know-how de oficinas de Buenos Aires y en casos
de éxito de aplicaciones desarrolladas en la zona de Shale en Norte
América

- Personal local de ventas enfocado en cuentas especificas y segmentos
claramente definidos. Capacidad de brindar Servicios de reparacion de
valvulas, de calibracion de flujmetros y de entrenamientos a clientes.

- Desarrollo de proveedores clave de montaje e instrumentar alianzas con un
amplio espectro de subcontratistas de la zona para proveer soluciones
integrales a los clientes.

- Asegurar el retorno planificado de la inversion mediante un correcto manejo

33 Fuente: desarrollo propio
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de gastos de inversion, estricto control de costos de operacion y
seguimiento mensual de los ingresos.

- Hacer conocer en la region la nueva base de operacion y sus capacidades,
a través de agresiva campafa de promocion en eventos de Oil & Gas
locales, realizacion de seminarios, webinars de marketing, folletos, focus
groups, QBR, sesiones de nuevos lanzamientos y actualizacion
tecnoldgica.

8. PLAN ESTRATEGICO

8.1. MISION

Somos una empresa de tecnologia extraordinaria con gran experiencia en
la industria del petréleo y gas, nos focalizamos en las necesidades de nuestros
clientes y ofrecemos soluciones innovadoras que hacen que nuestros clientes
obtengan el mayor éxito.

8.2. VISION

Seremos el centro de tecnologia lider en la zona de Vaca Muerta y los
referentes en Automatizacion Industrial que impulse el crecimiento de nuestros
clientes operadores de Shale Gas & Oil en Argentina en los proximos 5 afios.

8.3. VALORES ORGANIZACIONALES

Los valores organizacionales de Emerson son los pilares fundamentales
adonde se sustenta la mision de la empresa. Estos valores son los siguientes:

- Innovacion

- Integridad

- Seguridad y Calidad

- Enfoque al Cliente

- Mejora Continua

- Colaboracion

- Soporte a nuestra gente

8.4. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

- Posicionar el negocio en los proximos 5 afios como el centro de tecnologia
lider de Automatizacion Industrial del mercado del Shale Gas & Oil de la
region

- Incrementar el volumen de facturacion en USD 40 millones en el horizonte
temporal de inversién analizado.

- Ganar participacion de mercado de Emerson en la zona de Vaca Muerta en
un 5% en el horizonte temporal de inversiéon analizado.

- Proteger la base instalada de productos Emerson frente a la amenaza de la
competencia en la zona. Para esto se debe verificar que los clientes no
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reemplacen equipos Emerson instalados en sus plantas por equipos de la
competencia

- Contar con personal altamente calificado con al menos 80 horas de
entrenamiento formal de manera anual, para ofrecer a los clientes un
servicio optimo y de calidad que satisfaga sus necesidades

- Implementar una estrategia de negocio alineada con la vision y mision del
negocio y realizar una revision periddica de la misma, acorde con los
cambios del entorno.

8.5. ESTRATEGIA COMPETITIVA

La estrategia que permitirq alcanzar los objetivos estratégicos de la nueva
base de operaciones en Neuquén, segun las estrategias genéricas de Porter, es
la diferenciacion por beneficios, basada en proveer soluciones integrales para
cubrir las necesidades de los clientes operadores petroleros y gasiferos de la zona
de Vaca Muerta.

9. ANALISIS DE MERCADO
9.1. Analisis de Clientes
9.1.1. Clientes en la zona de Neuquén — Afio Fiscal 2017

A continuacion, se presenta una tabla con los montos de facturacion de la
zona de Neuquén en el afio fiscal 2017 (octubre 2016 a septiembre 2017):

YPF SA USD 3.645.526
AXION ENERGY ARGENTINA SA UsSD 1,212,316
PAMPA ENERGIA SA USD 1,292,362
TOTAL - WINTERSHALL - PAN AMERICAN ENERGY - UTE USD 516,634
COMPANIA MEGA SA USD 413,555
HIDROCARBUROS DEL NEUQUEN SA USD 262,867
PAN AMERICAN ENERGY SA USD 248851
YACIMIENTO LINDERO ATRAVESADO USD 243,433
TECPETROL SA USD 208,298
CONSORCIO YACIMIENTO RAMOS USD 184,957
PETROLERA SANTA FE CONTRATO OPERATIVO CHIHUIDOS USD 183.054
UTE YPF TECPETROL SA Y OTRAS AREA EL TORDILLO USD 180.646
ASTRA EVANGELISTA SA USD 141,261
GAS Y PETROLEQ DEL NEUQUEN SA USD 134 927
OPEN SEL USD 115,940
GASBAN USD 78.378
GAS NATURAL BAN SA USD 74,798
Y SUR ENERGIA ARGENTINA SRL UsD 74.201
TOTAL AUSTRAL S A USD 64,916
PLUSPETROL SA USD 55,957
DALLAS SRL USD 54,356
ALMACENES PETROLEROS SRL USD 34,779
PETROLEQ DEL NEUQUEN SA OILSTOME ENERGIA USD 32,298
OILSTONE ENERGIA SA USD 24,982
CENTRAL TERMICA LOMA DE LA LATAS A USD 24,672
CAPEX S.A UsD 19,108
ALTAMORE E HWJOS SRL USD 18,988
PECOM SERVICIOS ENERGIA SA USD 18,373
TOTAL ELET SRL USD 17,677
YACIMIENTO HUANTRAICO USD 16.561
MEDANITO SA USD 16.083
SWACO DE ARGENTINA SA USD 12.465
ECO STIM ENERGY SOLUTIONS ARGENTINA SA USD 12,165
GENERAL ELECTRIC INTERNATIOMAL INC USD 12,062
OILFIELD PRODUCTION SERVICES SRL USD 11,527
BOLLAND Y CIA SA USD 9.475
TERNATE CONSULTORA SRL UsD 8,727
INGENIERIA EN MANTENIMIENTO SEL UsD 7.218
CHROMU SA USD 3,140
BAKER HUGHES SRL UsD 3.018
EXTERRAN ARGENTINA SRL UsD 2,518
EIT SERVICIOS SRL USD 1,700
TETRA DE ARGENTINA SEL UsD 1,688
TRANSPORTADORA DE GAS DEL SUR SA USD 1,195
PETROBRAS ARGENTINA SA usb
INGEMIERIA SIMA SA USD 560
FLARGENT SA UspD 272

UsD 9,901,456
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llustracion 18 — Monto facturacién Emerson Argentina en Neuquén en FY17 34

En el siguiente grafico puede observarse en porcentajes los 10 clientes de la zona
de Neuquén con mayor facturacion en el afio fiscal 2017:

Top 10 Facturacion Clientes zona Vaca Muerta - FY17
TECPETROLSA OTROS
2% 17%
YACIMIENTO LINDERO

ATRAVESADO

2%

PAN AMERICANENE [

HIDROCARBUROS DEL e =
MNEUQUEN SA
3%

COMPANIA MEGA SA

PAN AMERICAN EV‘IERG"
UTE
5%

TOTAL- WINTERSHALL -

AXION ENERGY
PAMPA ENERGIA SA ARGENTINASA
13% 12%

llustraciéon 19 — Top 10 de clientes con mayor facturacién en Neuquén en FY17 35

Como puede observarse, YPF fue el mayor cliente para Emerson Argentina en el
afo fiscal 2017, con el 39% del volumen de facturacion de la zona de Vaca Muerta.
También se contd con los otros grandes clientes de la industria en la zona como
Pampa Energia con 13%, Axion (Exxon - XTO) con 12%, Total Austral-Wintershall-
PAE con 5%, Pan American Energy con 3% y Tecpetrol con 2%.

9.1.2.  Clientes en la zona de Neuquén — Primer mitad del Afio Fiscal 2018
A continuacion, se presenta una tabla con los montos de facturacién de

Emerson Argentina para la zona de Neuquén en los dos primeros cuartos del afio
fiscal 2018 (octubre 2017 a marzo 2018):

Monto Facturacion

Cliente

aPOGFY1S
TECPETROL 54 UsD 3,137,416
YPFSA UsD 3,131,400
210N ENERGY ARGENTINA 54 UsD 1,467,817
TRANSFORTADORA DE GAS DEL SURSA 1SD 425,553
COMFPARIA MEGASA USD 384,081
PAN AMERICAN ENERGY SA UsD 221,297
PAMPA ENERGIA SA 1USD 222,388
TOTAL AUSTRAL 54 WINTERSHALL ENERGIA 54 FAN AMERICAN ENERGY LLC YFF 54 SAN ROQUE UTE USD 104,823
CAPEX 54 UsSD 27,444
OTROS USD 104,244
Grand Total UsD 9,391,069

llustracion 20 — Monto facturacion Emerson Argentina en Neuquén a mitad de FY18

En el siguiente grafico puede observarse en porcentajes los 10 clientes de la zona
de Neuquén con mayor facturacion en la primera mitad del afio fiscal 2018:

34 Fuente: desarrollo propio
35 Fuente: desarrollo propio
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Monto Facturacién
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llustraciéon 21 — Top 10 de clientes con mayor facturacion en Neuquén en ler mitad de FY18 36

Como puede observarse, los principales clientes en lo que ha transcurrido
hasta la mitad del afio fiscal de 2018 se repiten con aquellos del 2017, sin
embargo, Tecpetrol ha tomado una importancia muy relevante en este ultimo afo.
Esta tendencia hace sentido, teniendo en cuenta los niveles de inversion previstos
por Tecpetrol en la zona de Vaca Muerta, tal como se indicé en la ilustracion 2,
principalmente por el desarrollo del yacimiento Fortin de Piedra.

9.1.3. Niveles de facturacion por unidad de negocio
A continuacion, se presenta una tabla con los montos de facturacién de

Emerson Argentina en la zona de Neuquén en los dos primeros cuartos del afio
fiscal 2018 clasificados por unidad de negocio:

Control Final Flujo Medicidn [P-T-N} Sistemas de Control TOTAL

TECPETROL 34 USD 1,402,822 (USD1,0680,280( USD 253,267 USD 421,047 USD 2,137,416
YPFSA USD 347,948 UsDE17,453 | UsD 1,239,827 UsDS26,172 UsD 3,131,400
AXION ENERGY ARGENTINA SA USD 535,410 USD 14,000 UsSD 30,106 UsD 888,301 UsD 1,467,817
TRANSPORTADORA DE GAS DELSUR SA USD 136,046 UsD731 USD 51,558 USD 241,224 USD 429,555
COMPARIA MEGASA UsD 1,871 UsSD 257,959 USD 124,250 usDo USD 384,081
PAN AMERICAN ENERGY 34 UsD 7,017 UsD 294,860 UsD 312 UsD 13,108 USD 321,237
PAMPA ENERGIASA USD 47,243 USD &3,962 USD 2&,345 USD 25,231 USD 222,588
TOTAL AUSTRAL SAWINTEREHALL ENERGIA SA PAN AMERICAN ENERGY LLC YPF 34 SAN ROQUE UTE UsD 14718 UsD 20,363 UsDg,345 usD 1,338 UsD 104,823
CAPEX 3A UsD 1,162 usoo UsD 5,501 UsD 80,381 UsD 37,444
PLUSPETROL 54 USD 5,451 uspo UsD 1,251 USD 48,642 UsD53,283
MEDANITO SA UsD 261 UsDao USD5,394 UsD 24,372 UsD 30,027
SHELL COMPANIA ARGENTINA DE PETROLED 34 usoo usoo UsD11,133 UsDo uUsD11,133
APACHE ENERGIA ARGENTIMA SRL usDo uspo UsDo USDG,414 USD 5,414
GAS Y PETROLEQ DEL NON 54 CON PART EST MAY MEDANITO 54 O&G DEVELOPEMENTS LTD SA UTE AGUILA MORA UsDo UsDao UsD 4,286 usDo UsD 4,236
'GRAN TOTAL UsD 2,500,083 (USD 2,383,615( USD 1,761,574 UsD 2,739,350 UsD 5,391,069

llustraciéon 22 — Facturacion por Unidad de Negocio — primera mitad de FY18 37

A continuacion, se presenta un grafico porcentual del nivel de facturacién de la
zona de Vaca Muerta por unidad de negocios:

Porcentaje Facturacién por Unidad de Negocio

29.2% 26.6%

= ControlFina = Flujo Medicion (P-T-N) = SEtemas de Control

llustracion 23 — % de facturacién por unidad de negocio de los principales clientes 38

36 Fuente: desarrollo propio
37 Fuente: desarrollo propio
38 Fuente: desarrollo propio
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Como puede observarse, es bastante balanceado el porcentaje de facturacion
entre las distintas unidades de negocio de Emerson en la zona de Vaca Muerta.

9.1.4. Distribucién ABC de Clientes

A continuacién, se realizard un diagrama de Pareto o distribucién ABC, a
fin de identificar graficamente los clientes que concentran el 80% de la facturacion
de Emerson. Este ejercicio busca no solo la deteccién de ese grupo de clientes
para establecer prioridades, sino que también servird de base como un factor
adicional a la hora de realizar la segmentacion de clientes en la seccién 9.3.

Para este ejercicio, se tomara la facturacion acumulada del afio fiscal 2017
indicada en la seccidén 9.1.1 mas la de la primera mitad del afio fiscal 2018 indicada
en la seccion 9.1.2. A continuacion, se presenta la tabla con los montos facturados,
asi como los porcentajes parciales y los porcentajes acumulado de facturaciéon
respecto al total.

Monto Total

Monto Monto .
Facturacion Monto Total % Total

Cliente Facturacion Facturacion % Total

FY17+1° Mitad- Acumulado Acumulado

FY1T 1° mitad-FY18 FY18

1 YPF SA USD 3,845,526 USD 3,131.400 USD 6.976.927 | USD 6,976,927 | 36.16% 36.2%
2 TECPETROL SA USD 208,298 USD 3.137.416 USD 3.345.714 |USD 10.322.641| 17.34% 53.5%
3 AXION ENERGY ARGENTINA SA USD 1,212,316 USD 1,467,817 USD 2,680,133 |USD 13,002,774 | 13.89% 67 4%
4 PAMPA ENERGIA SA USD 1,292,362 USD 222,988 USD 1,515,350 |USD 14,518,124 | 7.85% 75.3%
5 COMPANIA MEGA SA USD 413 555 USD 384,081 USD 797.635 |USD 15.315.769| 4.13% 79.4%
6 PAN AMERICAN ENERGY SA USD 248,851 USD 321.297 USD 570.148 |USD 15.885.907| 2.96% 82.3%
T TOTAL - WINTERSHALL - PAE USD 518,634 UsbD o USD 518,634 | USD 16,404 541| 2.65% 85.0%
8 TRANSPORTADORA DE GAS DEL SUR SA USD 1,195 USD 429,559 USD 430,754 |USD 16,835,295| 2.23% 87.3%
9 HIDROCARBUROS DEL NEUQUEN SA USD 262,867 UsbD o USD 262,867 |USD 17.098,162| 1.36% 88.6%
10 YACIMIENTO LINDERO ATRAVESADO USD 243,433 Usbo USD 243433 |USD 17.341.595| 1.26% 89.9%
1 CONSORCIO YACIMIENTO RAMOS USD 184 957 UsbD o USD 184,957 | USD 17,526,552 | 0.96% 90.8%
12 PETROLERA SANTA FE CONTRATO USD 183,054 usbo USD 183,054 |USD 17.709,606| 0.95% 91.6%
13 UTE YPF TECPETROL SA USD 180.646 UsbD o USD 180.646 |USD 17.890.2562| 0.94% 92.7%
14 TOTAL AUSTRAL S.A USD 64.916 USD 104.623 USD 169.739 |USD 18.059.991| 0.88% 93.6%
15 ASTRA EVANGELISTA SA USD 141,261 UsbD o USD 141,261 | USD 18,201,253 | 0.73% 94 3%
16 GAS Y PETROLEQ DEL NEUQUEM SA USD 134,927 USD 4,286 USD 139,213 |USD 18,340,465| 0.72% 95 1%
17 OPEN SRL USD 115,940 UsbD o USD 115.940 |USD 18.456.405| 0.60% 95 7%
18 PLUSPETROL SA USD 55,957 USD 53,383 USD 109,340 |USD 18.565.745| 0.57% 96.2%
19 CAPEX 5 A USD 19.108 USD 87 444 USD 106,553 | USD 18,672,298 | 0.55% 96.8%
20 GASBAN USD 78.378 Usbo USD 78.378 [USD 18,750.676| 0.41% 97.2%
21 GAS NATURAL BAN SA USD 74.798 UsbD o USD 74.798 [USD 188256475 0.39% 97 6%
22 YSUR ENERGIA ARGENTINA SRL USD 74.201 uUsb o USD 74,201 |USD 18.699.675| 0.38% 96.0%
23 DALLAS SRL USD 54,356 usbo USD 54,356 [USD 18,954,031 0.28% 98.2%
24 MEDANITO SA USD 16,083 USD 30.027 USD 46,110 [USD 19,000.141| 0.24% 98.6%
25 ALMACENES PETROLEROS SRL USD 34.778 Usbo USD 34,779 [USD 19.034.921| 0.18% 98.7%
26 PETROLEO DEL NQN OILSTONE ENERGIA USD 32,298 UsbD o USD 32298 [USD 19,067.218| 0.17% 96.8%
27 OILSTOMNE ENERGIA SA USD 24,982 usbo USD 24,982 [USD 19,092,201 0.13% 99.0%
28 CENTRAL TERMICA LOMA DE LA LATA S A USD 24 672 Usbo USD 24672 [USD 19,116.872| 0.13% 99.1%
29 ALTAMORE E HIWOS SRL USD 18.988 Usbo USD 18.988 [USD 19.135.860| 0.10% 99.2%
30 PECOM SERVICIOS ENERGIA SA USD 18,373 UsbD o USD 18,373 [USD 19,154 232| 0.10% 99.3%
31 TOTAL ELET SRL USD 17,877 usbo USD 17.877 [USD 19,172.108| 0.09% 99.4%
32 YACIMIENTO HUANTRAICO USD 16,561 Usbo USD 16,561 [USD 19,188,670/ 0.09% 99.6%
33 SWACO DE ARGENTINA SA USD 12.465 Usbo USD 12465 [USD 19.201.135| 0.06% 99.5%
34 ECO STIM ENERGY SOLUTIONS SA USD 12,165 UsbD o USD 12,165 [USD 19,213,301 0.06% 99.6%
35 GENERAL ELECTRIC INTERNATIONAL INC USD 12,062 usbo USD 12,062 [USD 19,225 363| 0.06% 99.7%
36 OILFIELD PRODUCTION SERVICES SRL USD 11.527 UsbD o USD 11.527 [USD 19,236,890 0.06% 99.7%
ar SHELL usD o USD 11.133 USD 11133 [USD 19.248.023| 0.06% 99.8%
38 BOLLAND Y CIA SA USD 9475 UsbD o USD 9475 |USD 19.257.498| 0.05% 99.8%
39 TERMATE CONSULTORA SRL USD 8,727 usbo USD 8,727 |USD 19,266,225| 0.05% 99.9%
40 INGEMIERIA EN MANTENIMIENTO SRL USD 7.218 UsbD o USD 7.218 |USD 19.273.444| 0.04% 99.9%
LAl APACHE EMERGIA ARGENTINA SRL usD o USD 5,414 USD 5414 |USD 19.275.858| 0.03% 99.9%
42 CHROMU SA USD 3,140 UsD o0 USD 3140  |USD 19,261,998 | 0.02% 99.9%
43 BAKER HUGHES SRL USD 3,018 usbo USD 3,018 |USD 19.285.016| 0.02% | 99.96%
44 EXTERRAN ARGEMTINA SRL USD 2.518 UsbD o USD 2518 |USD 19.267.5633| 0.01% | 99.97%
45 EIT SERVICIOS SRL UsD 1.700 Usbo USD 1,700 |USD 19.289.233) 0.01% | 99.98%
46 TETRA DE ARGENTINA SRL USD 1,688 usbo USD 1,688 |USD 19.290.921| 0.01% | 99.99%
47 PETROBRAS ARGENTINA SA UsD 771 Usbo UsD 771 USD 19.291,692|0.004% | 99.996%
48 INGEMIERIA SIMA SA USD 560 UsbD o USD 560 USD 19.292.262|0.003% | 99.999%
49 FLARGENT SA Ush 272 uUsb o UsD 272 USD 19.292.525]0.001% 100%
USD 9,901,456 UsD 9,391,069 | USD 19,292,525

llustracion 24 — % acumulados de facturacion para distribucion A-B-C 3°

%0 Fuente: desarrollo propio
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De la tabla anterior puede observarse que el nivel de facturacion de la
primera mitad del afio fiscal 2018 es similar al volumen total facturado en 2017.
Este hecho es positivo y congruente con el escenario favorable indicado en la
seccion 7.2. Se observa asimismo una gran variabilidad en el patron de compra
de varios clientes. Por ejemplo, en 2017 se facturé a Tecpetrol un total de USD
208 mil, ocupando la novena posicibn en clientes de mayor volumen de
facturacion, sin embargo, en la primera mitad de 2018 se factur6 mas de USD 3
millones, ocupando el segundo lugar en mayor volumen, precedido solo por YPF.
Este hecho es consistente con los planes de inversion de estos operadores
petroleros y gasiferos, segun se indic6 en la seccion 7.1.1.3.

Con un total de 49 clientes de la zona de Vaca Muerta indicados en la tabla
anterior, y un total acumulado de facturacion de USD 19.3M entre el afio fiscal
2017 y la primera mitad del 2018, se desprende el siguiente diagrama de Pareto
o distribucién ABC:

Distribucion A-B-C
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llustracion 25 — Distribucion ABC de Clientes 4°

Como puede observarse en la gréfica anterior, aproximadamente el 80% de
la facturacion de Emerson en la zona de Vaca Muerta, proviene de YPF, Tecpetrol,
Axion (XTO), Pampa Energia, Compafnia MEGA y TOTAL-Wintershall, es decir,
aproximadamente el 15% de la cantidad total de clientes.

La base de clientes actuales ya contempla la mayoria de los operadores
petroleros y gasiferos, tanto locales como globales que han desplegado
operaciones en la zona de Vaca Muerta. No se prevé el desembargo de mas
operadores globales, puesto que ya se encuentran los principales operadores en

0 Fyente: desarrollo propio
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la zona. El objetivo para Emerson sera incrementar los niveles de facturacion de
dichos clientes.

9.1.5. Satisfaccion Actual de clientes en la zona de Vaca Muerta

Emerson dispone de un sistema global denominado Harris que permite
realizar encuestas de satisfaccion al responsable del cliente luego de finalizar la
ejecucion del proyecto o servicio. La encuesta tiene una estructura definida y es
realizada por un ente externo a Emerson de manera telefénica, o a través del
medio que el cliente estime conveniente. Las preguntas apuntan a evaluar el grado
de satisfaccion y lealtad de los clientes, a través de 55 preguntas divididas en 6
categorias: Gerenciamiento del Proyecto, Relacionamiento, Fortalezas Técnicas,
Agilidad Estratégica, Productos y Lealtad. La escala de puntuaciéon va del 1 a 10,
en donde 1 significa estar totalmente insatisfecho y 10 totalmente satisfecho.

Para el presente andlisis se evaluaron las 10 encuestas realizadas a los
clientes de los principales proyectos ejecutados en la zona de Vaca Muerta entre
2015y 2017. En el anexo “D — Resultados Encuestas de Satisfaccion de Clientes”
se adjuntan los resultados detallados de cada una de las preguntas realizadas. A
continuacion, se presenta el listado de preguntas por categoria:

Categorial| PROJECT MANAGEMENT

4256 Su capacidad para proporcionar actualizaciones de estado del proyecto
4305 Su capacidad para cumplir con el presupuesto

4306 Su capacidad para cumplir los cronogramas

4310 Sus habilidades organizativas

4313 Sus habilidades generales de gestidn de proyectos

4623 Cumglir con los costos presupuestados

4627 Procesamiento de cambio de drdenes de compra

Categoria2 | RELACIONAL

4045 ; Cdmo fue trabajar con Emersaon?

4251 Trabajando junto a usted como un equipo

4252 Tener buenas habilidades de comunicacidn

4253 Habilidades de escuchar

4302 Habilidades de liderazgo

4315 Su capacidad para interactuar con otros contratistas de ingenieria, si corresponde
4610 ; Qué tan satisfecho estuvo con la resolucidn de problemas?

4643 La facilidad de hacer negocios

4751 Emerson es muy receptivo a nuestras necesidades e inquietudes.

4752 Emerson hace todo lo posible para resolver un asunto o problema que tenemos
4753 Emerson estd comprometido a superar nuestras expectativas.

4755 Mi relacidn con Emerson se basa en el alto nivel de senicio que recibo.

Categoria3 |FORTALEZAS TECNICAS

4051 Ser el lider en la industria de automatizacion de procesos.

4064 Tener un proceso de implementacidn de proyecto estandar

4271 Demaostrar conocimiento experto sobre hardware, software o aplicaciones de productos y
control de procesos durante este proyecto.

4272 Tener |la experiencia requerida en su industria

4273 Cuan calificado y bien entrenado estan

4278 Su capacidad para determinar el alcance del proyecto

4279 Su capacidad para resolver problemas

4281 Sus habilidades de ingenieria

4311 Sus habilidades de implementacidn de proyectos

4622 La calidad de los semvicios brindados

4624 Los beneficios que esperaba del proyecto

4629 Documentacidn del proyecto

4642 Rendimiento del sewvicio del proyecto

¢ Cudn satisfecho estaba usted con los servicios educativos o de capacitacidn que su

4675 - .
ingenieria, operador o personal de mantenimiento recibié de Emerson, si corresponde?
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Categoriad [AGILIDAD ESTRATEGICA

4058 Siendo una compaiiia global

4066 £Qué tan satisfecho estuvo con la presencia local?

4264 Su capacidad para comunicar los cambios anticipados y el impacto de manera oportuna

4257 Su voluntad de discutir alternativas

4275 Se |e ofrecieron sugerencias v soluciones, no solo productos

4276 Su capacidad de anticipar y prevenir cualquier problema

4303 Su capacidad de ser flexible v adaptable

4308 Gestidn de personal incluyendo cambios de personal razonables

4645 Capacidad de cumplir sus objetivos comerciales

Categoria5 [PRODUCTOS

4060 Calidad de sus productos

4061 Capacidad de proporcionar productos / sistemas faciles de usar

4063 La tecnologia o sistema que proporcionaron

4756 Mi relacign con Emerson se basa en |a calidad excepcional de sus productos y
SENVICIDS.

Categoria6 |LEALTAD DEL CLIENTE

4030 ;Qué tan satisfecho estuvo con Emerson durante el proyecto?
£ Qué tan satisfecho estuvo con los representantes de Emerson que trabajaron el planta,

4031 si corresponde?

4035 £Qué tan probable es que vuelva a contratar a Emerson?

4040 ; Qué tan probable es gue recomiende Emerson a sus colegas?

4057 Tener un valor competitivo por los senvicios que brindan

4754 Considero a Emerson un socio comercial importante.

4757 Comin_L’lo utilizando Ios_productos y senicios de Emerson porque ofrecen las soluciones
que mi empresa necesita.

4758 Soy un cliente leal a Emerson

4759 Emerson es nuestra primera opcidn para productos y senicios de control de procesos.

llustracion 26 — Listado de preguntas de encuestas por Categoria 4*

A continuacion, se presenta el resumen de resultados por categoria:

PROJECT FORTALEZAS  AGILIDAD LEALTAD

o manacement RELACIONAL *rpeyicas estratecica PROPYCTOS by cpiente

3156320 YPF_Aguada_Toledo 714 6.67 7.86 6.89 9.75 6.78
3170575 YPF YACIMIENTO HANTRAICO 7.00 6.67 7.79 744 9 6.78
3177393 YPF Mantenimiento Delta V Yacimiento Ramos 6.71 6.33 7.29 7.00 9 6.22
3187432 YPF_ITALA - ADECUACION PTC - PTA 7.29 5.92 7.29 6.89 9 6.1
3200928 Total Austral Mto Delta V. 6.71 6.58 721 6.78 8.25 6.44
3201763 YPF SA - PTC_Loma Campana 7.43 6.75 7.7 6.67 9.25 6.89
3210628 YSUR Migracion OPT022 y Sistema Remoto LPG Bombas 6.57 5.92 6.64 6.00 7.75 5.00
3201763 YPF SA - PTC_LomaCampana 7.14 6.42 7.36 6.67 8.75 6.67
3221266 YPF PTC_Cerro Divisadero 7.14 6.92 7.71 7.33 9 71
3225667 Pampa Energia Revamping Project 729 6.67 721 6.56 85 6.56

7.04 6.48 7.1 6.82 8.83 6.46

llustracion 27 — Resumen de Satisfaccion de Clientes por Categoria #2

A continuacién, se presentan las respuestas mejor valoradas, con mas de 8/10:

ENCUESTA POST PROYECTO / SERVICIO Promedio
Ser el lider en |a industria de automatizacidn de procesos.
4064 Tener un proceso de implementacién de proyecto estandar 8.2
4971 Demaostrar conocimiento experto sobre hardware, software o aplicaciones de productos y 8.1
control de procesos durante este proyecto.
4281 Sus habilidades de ingenieria 8.1
4058 Siendo una compafiia global 9.2
4275 Se le ofrecieron sugerencias y soluciones, no solo productos 8.2
4060 Calidad de sus productos 9.6
4061 Capacidad de proporcionar productos / sistemas faciles de usar 9.1
4063 La tecnologia o sistema que proporcionaron 9.1
4759 Emerson es nuestra primera opcion para productos y servicios de control de procesos. 8

llustracion 28 — Respuestas de Encuestas mejor valoradas 43

Como puede observarse, las respuestas relacionadas con la calidad de los
productos fueron las mejor ponderadas por los clientes.

Por otro lado, a continuacién, se presentan las respuestas con peor

41 Fuente: traduccion de inglés a espafiol de encuesta segln sistema Harris de Emerson
42 Fuente: desarrollo propio
43 Fuente: traduccion de inglés a espafiol de encuesta segln sistema Harris de Emerson
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valoraciéon, con menos de 5/10:

ENCUESTA POSTPROYECTO / SERVICIO Promedio

Su capacidad para cumplir los cronogramas
4643 La facilidad de hacer negocios 4
4755 Wi relacidn con Emerson se basa en el alto nivel de semvicio que recibo. 4.8

4622 La calidad de los senicios brindados 4.4
4066 £ Que tan satisfecho estuvo con la presencia local? 3.2
2031 £ Qué tan satisfecho estuvo con los representantes de Emerson que trabajaron el planta,
si cormesponde?

llustracion 29 — Respuestas de Encuestas peor valoradas 44

Como puede observarse, las respuestas peor valoradas por los clientes
encuestados fueron las relacionadas con la presencia local, el representante, los
plazos de entrega, y los servicios entregados localmente.

9.2. Tamafio Actual y Potencial del Mercado

La matriz de energia primaria de Argentina depende en gran medida de
los hidrocarburos, que representan alrededor del 85 % de la combinacion
energética, y en particular, del gas natural que representa mas del 50 % del total.
El objetivo del pais es convertirse en autosuficiente en energia para fines de 2018
y reducir los gastos actuales de importacion de gas natural de USD 8B / afio. Vaca
Muerta tiene un papel fundamental para este propdsito, ya que como se indicé en
la seccion 1, representa la segunda mayor reserva mundial de gas no convencional
y la cuarta de petréleo no convencional.

A continuacién, se observan las zonas gasiferas y petroleras de Vaca
Muerta, asi como los bloques de concesiones en la actualidad. El nivel 3
representa los blogues en actual produccion, el nivel 2 representa los bloques en
actual desarrollo de pilotos para posteriormente produccion, las zonas la y 1b
representa bloques dados a concesion, pero aun no explotados y el nivel 0
representa bloques aun no concesionados. Se observa visualmente el gran
potencial de crecimiento de la zona ya que la mayoria del &rea permanece en nivel
0ol

Nivel 0
Nivel 1a
Nivel 1b

Nivel 2

Zona de
Gas seco.._

Nivel 3

Zona de
Petréleo

Zona de Gas
Hdmedo

llustracion 30 — Zonas de gas y petréleo — Areas concesionadas 4°

4 Fuente: traduccion de inglés a espafiol de encuesta segln sistema Harris de Emerson
45 Fyente: elaboracion propia de Emerson
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Las actividades de perforacion de petrdleo y gas no convencional en 2017
fueron de 300 pozos, en 2018 estan previstos 400 pozos y aumentaran para
alcanzar un total de mas de 2,800 pozos en los afios de inversion acordados con
el gobierno segun se indico en la seccion 7.1.1.3. A continuacion, se indican los
componentes principales que requieren automatizacion por pozo de
convencionales y no convencionales, asi como también la proyeccion de cantidad
de nuevos pozos en el horizonte temporal analizado. Por ultimo, se indica el costo
promedio de automatizacion por pozo y como conclusion, el resultante del volumen
total del mercado y la participacion proyectada para Emerson:

Afio 2017 fio 201 Afio 2020

Cantidad de Pozos

Componenetes por Pozo de Shale Afo 1

Baterias 30 40 55 70 S0
Unidades LACT + SCADA

Plantas de Tratamiento de crudo
Extraccion artificial (Artificial Lift)
Plataformas de perforacidn

Componenetes por Pozo de Shale

y Convencionales [ Inversiones Afio 1

Proyectadas (en M USD)

Baterias UsD 21,420 UsSD 28,560 USD 39,270 USD 43,580 UsD 64,260
Unidades LACT + SCADA UsSD 1,956 UsD 2,608 UsD 3,260 UsD 4,564 UsSD 5,858
Plantas de Tratamiento de crudo usD 1,071 uUsD 1,071 usD 1,071 usD 1,071 usb 1,071
Extraccion artificial (Artificial Lift) USD 800 usD 800 USD 1,200 UsD 1,200 usD 1,200
Plataformas de perforacion UsD 4,254 usD 2,127 UsD 2,127 usD 1,418 usD 1,418
Inversion en Canvencionales UsD 22,421 UsD 33,702 USD 34,728 USD 50,366 UsD 39,834
s 51,922 UsD 68,868 S0 81,656 USD 108,599 UsD 113,651

(en M USD) Ano 1

Total Proye

USD 13,620.00 | USD  17,770.00 | UISD 24,800.00 | USD 28,750.00

usD 8,000.00 | USD 9,518.00 [ USD  11,053.00 | USD 11,918.00 | USD 12,560.00

usp 1,500.00 | USD 4,102.00 | USD 6,717.00 | USD 12,882.00 | USD 16,190.00

15%

22%

llustracion 31 — Tamafio del mercado 46

En el anexo “E — Componentes Proyectos de Automatizacion en Shale”
podra observarse el detalle completo del precio y cada uno de los componentes
de automatizacion de los proyectos indicados en la tabla precedente: Bateria,
Unidades LACT, las Plantas de Tratamiento, las de Extraccion y las Plataformas
de Perforacion.

Como puede observarse en la ilustracion anterior, los proyectos e
inversiones previstas por los operadores representa un tamafo potencial de
mercado de aproximadamente USD 400M para el horizonte temporal analizado.

46 Fuente: desarrollo propio
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9.3. Segmentacion

La segmentacion de clientes sera geografica y por relevancia en términos
de volumen de facturacion actual y potencial, tomando como base el analisis
Pareto realizado en la seccion 9.1.4.

Por un lado, como puede observarse en el siguiente mapa, la formacion de
Vaca Muerta resaltada en gris oscuro abarca la totalidad de la provincia de
Neuquén y una pequefia parte del oeste de la provincia de Rio Negro, sur de La
Pampa y suroeste de Mendoza:

R ® Mendoza

llustracién 32 — Mapa geografico de la Formacion Vaca Muerta 4’

Como se indic6 en la figura 2, las concesiones otorgadas con inversiones
ya comprometidas hasta 2021 conforman los principales clientes actuales y
potenciales para Emerson, los cuales se concentran principalmente en la provincia
de Neuquén y el oeste de Rio Negro. En el Anexo “F — Areas Hidrocarburiferas —
Concesiones” podran observarse los principales operadores petroleros y gasiferos
concesionados en esta region objetivo.

Por otro lado, conforme a los niveles de facturacién actuales indicados en
la seccion 9.1.4, a la distribucién ABC de clientes, y a las inversiones esperadas
de los principales clientes segiin su compromiso con el gobierno de acuerdo con

el plan indicado en la seccién 7.1.1.3, se determind la siguiente segmentacion:

YPF SA Platino
TECPETROL SA Platino
AXION (EXXON - XTO) Platino
PAMPA ENERGIA SA Platino
PAN AMERICAN ENERGY SA Oro
WINTERSHALL Oro
TOTAL AUSTRAL S A Oro
PLUSPETROL SA Oro
MEDANITO SA Oro
SHELL Oro
CHEVRON Oro

47 Referencia: http://vacamuertainfo.com/ubicacion-de-vaca-muerta-mapa/
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Cliente Segmento
TRANSPORTADORA DE GAS DEL SUR 5A  |Plata
HIDROCARBURDS DEL NEUQUEN SA Plata
YACIMENTO LINDERO ATRAVESADO Plata
CONSORCIO YACIMIENTO RAMOS Plata
PETROLERA SANTA FE CONTRATO Plata
ASTRA EVANGELISTA SA Plata
GAS Y PETROLEOD DEL HEUQUEN SA Plata
OPEN SRL Plata
CAPEX S.A. Plata
GASBAN Plata
GAS NATURAL BAN SA Plata
¥SUR ENERGLA ARGENTINA SRL Plata
DALLAS SRL Plata
ALMACEMES PETROLEROS SRL Plata
PETROLEOQ DEL NQM OILSTOME EMERGIA  |Plata
DILSTOME ENERGIA SA Plata
CENTRAL TERMICA LOMA DE LA LATA S A |Plata
ALTAMORE E HIJOS SRL Plata
PECOM SERVICIOS ENERGIA SA Plata
TOTAL ELET SEL Plata
YACIMIENTD HUANTRAICO Plata
SWACO DE ARGENTINA SA Plata
ECO STIM ENERGY SOLUTIONS SA Plata
GENERAL ELECTRIC INTERNATIOMAL INC  |Plata
QILFIELD PRODUCTION SERVICES SEL Plata
BOLLAND Y CIA SA Plata
TERNATE CONSULTORA SEL Plata
INGENIERIA EM MANTENIMIENTO SRL Plata
APACHE ENERGIA ARGENTINA SEL Plata
CHROMU SA Plata
BAKER HUGHES SRL Plata
EXTERRAN ARGENTINA SRL Plata
EIT SERVICIOS SRL Plata
TETRA DE ARGEMTINA SRL Plata
PETROBRAS ARGENTINA SA Plata
INGENIERIA SIMA, 5S4 Plata
FLARGENT SA Plata
OTROS

8 Fuente: desarrollo propio
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llustracion 33 — Segmentos de Clientes 48

Para el segmento de clientes preferentes denominado “Platino”, asi como
también para el segmento siguiente denominado “Oro”, se asignaran ejecutivos de
cuenta especificos localizados en la nueva base corporativa de Neuquén. Por otro
lado, aquellos clientes que se encuentren fuera de la zona geografica mencionada,
0 bien, en la categoria “Plata” u otros con menor relevancia que los anteriores,
podran ser atendidos por Emerson, pero sin un ejecutivo de cuenta dedicado y/o
con personal basado en las oficinas centrales de Buenos Aires.




Cabe mencionar que no se realizara distincién por clientes operadores de
activos convencionales (Petrdleo y Gas) de los no convencionales (Shale Oil &
Shale Gas), asi como operadores petroleros de gasiferos, ya que los clientes
objetivo indicados poseen areas de exploraciéon de ambos tipos.

9.4. Targeting

De los clientes objetivo mencionados en la seccion 9.3, habra un sub-
segmento para el que se realizara especial foco, debido a su gran participacion y
nivel de inversion comprometida en la zona de Vaca Muerta que son: YPF, XTO,
Tecpetrol y Pampa Energia. Para cada uno de ellos se ha analizado su estructura
organizacional principal y categorizado en siete diferentes niveles jerarquicos, asi
como los principales puntos de preocupacion de cada uno de ellos. Estos puntos
seran relevantes para los ejecutivos de cada cuenta por Emerson ya que
conformaran areas de oportunidades para suplir con soluciones de Emerson.

A continuacion, se presenta una matriz con la estructura jerarquica principal
para cada uno de estos clientes en foco:
Pampa
Energia

Categoria Persona Clave XTO Tecpetrol

Presidente 1
VP Ejecutivo Upstream 1 1

Directorio

Gerente de Tecnologia & Upstream 1
Gerente Corporativo Assets 1

Gerente de Exploracion 1

Gerente de Activos No Convencionales 1

Ejecutivo /

L, Director de No Convencionales 1
Estrategico

Director de Convencionales

Gerente de Activos

Lider de Unidad de Shale

Lider de Unidad de Tight (reporta a Mo Convencionales)
Lider de Especificaciones técnicas

[ ISR e

Gerente de Tecnologia 1 1

Director Técnico 1

Tecnologia
e Lider de Yacimiento Digital

Ingeniero de Instrumentacion
Supervisor de Instrumentacion, Electricidad y Activos

Gerente de Produccion
Superintendente de Produccidn
Ingeniero de Produccidn

Jefe de Ingenieria de Produccion
Operaciones Jefe de Optimizacidn de Plantas
Gerente de Optimizacion de Procesos 1

e ] e]=
=

Gerente de Operaciones 1

Jefe de Operaciones 1

Gerente de Instalaciones y Produccidn 1

Coordinador de Mantenimiento 1 1
Ingeniero de Mantenimiento 1 1

Mantenimiento

Procura Gerente de Abastecimientos 1 1

Gerente de Proyectos Estratégicos 1
Gerente de Proyectos 1

llustracion 34 — Estructura Jerarquica Principal de Clientes Clave #°

A continuacion, se presentan las principales preocupaciones relevadas para
cada una de las categorias de ejecutivos de los clientes objetivo:

4 Fuente: desarrollo propio
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Categoria Preocupacidn

Declinacion de produccidn de Petrdleo

Directorio Necesidad de optimizar los yacimientos maduros
Necesidad de Transformacion digital

Cumplir objetivos e incrementar produccion

Ejecutivo / -
R Costos operativos altos
ratégico - - .
& Reduccion de stocks e inventarios
Necesidad de reducir tiempos de ejecucion
Seleccionar soluciones y tecnologias
) Sepuridad informatica cada vez mas demandante
Tecnologias

Multiplicidad de tecnologias y protocolos
Incompatibilidad de tecnologias y costos
Pérdida de produccién por tecnologiaa obsoletas

No llegar a objetivos de produccion

No cumplir con especificacion de producto

Operaciones |Falta de toma de decisiones oportunas

Constante reduccion de costos de operacion
Altos costos logisticos

Downtime por problemas de mantenimiento

Mantenimiento |Recursos y capacitacion
Multiplicidad de tecnologias y protocolos

Cumplir plazos de entrega

Procura Cumplimiento de contratos en tiempo y forma
Términos y condiciones

Cumplir proyectos en tiempo y forma
Calidad

llustracion 35 — Preocupaciones de los Clientes por Categoria 5°

Cabe mencionar que para la llustracion 34 — Estructura Jerarquica Principal
de Clientes Clave y la llustracion 35 — Preocupaciones de los Clientes por
Categoria, reflejan el resultado de diversas reuniones de trabajo especificas de
identificacion de personas clave de estos clientes con la alta gerencia y los
distintos gerentes de las unidades de negocio de Emerson.

9.5. Andlisis de la Competencia

Como se menciond en la seccion 7.2.1, la competencia, asi como también
el peso de cada actor varia en funcion de la linea de productos que se abastezca.
A continuacion, se detallan los principales competidores de la zona de Vaca
Muerta, asi como su forma de atencion a los clientes, sus fortalezas y debilidades:

- Schneider Electric: Es una empresa enfocada principalmente en el
mercado eléctrico. Posee gran conocimiento de productos distribuidos
(productos de panel) y soluciones de control de motores, re-conectadores y
monitoreo de redes eléctricas. Poseen el variador de velocidad de
referencia en el mercado de upstream. Tienen una gran penetracion en
protecciones y equipamiento de maniobra de media tensién, en donde
Emerson no participa.

e Atencion al cliente: la atencion es muy variada dependiendo de la linea
de productos, sin embargo, desde hace varios afios es
consistentemente pobre a pesar de contar con productos de gran

%0 Fuente: desarrollo propio
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calidad. Tienen una cultura muy poco orientada al cliente y las
operadoras de Upstream no quieren trabajar con Schneider. Para
analizar mas en detalle a la compafiia, se podria dividir de la siguiente
manera, conforme a su estructura:

o Partner: Son soluciones de producto distribuible como paneles
eléctricos industriales y domiciliarios, tableros armados y celdas.
Esto se comercializa en casas eléctricas de gran tamafio como
Equipel y BMK, donde son lideres en la zona de Vaca Muerta. En
los dos ultimos afios desmantelaron toda la estructura de Partner
en la region Sur de Argentina y solo quedo un Gerente de Partner
que atiende todo el negocio desde Neuquén. Emerson no
compite con productos en este mercado.

o Energia: Son las soluciones de CCM’s, protecciones vy
equipamiento de maniobra de baja y media tension, donde
también son muy fuertes. Hasta el 2016 tenian un Ejecutivo
Comercial que ahora es el Gerente General de una las grandes
casas de Electricidad que distribuye Siemens. No han repuesto
la posicion desde entonces, pero esta division representa una
fuente importante de ingresos para la compafia. Emerson no
compite con productos en este mercado.

o Infraestructura: Esta es su unidad de negocios de Sistema.
Poseen una muy pequefia penetracion y muy pocas aplicaciones
de sus soluciones de PLC (M340 / M580).

o Servicios. Tienen un ingeniero de servicios en la zona, pero
principalmente para soluciones eléctricas adonde Emerson no
compite.

o Invensys: luego de la adquisicion de Invensys en 2017, Schneider
no incorporo recursos en la region de Vaca Muerta y se mantuvo
con una atencion escasa a clientes en la zona, debido a la
reticencia de incorporarse a Schneider. El equipo de Invensys
que atendia la region de Vaca Muerta desde Buenos Aires se
disolvié.

Clientes: todos en el segmento eléctrico. Con YPF logran proveer
soluciones de PLCs a través de “Yacimiento Digital” para las
subestaciones de energia de los yacimientos, sin embargo, no compiten
de manera directa con Emerson para estas soluciones. Por otro lado,
son muy fuertes con el modelo de negocios de tableros de variacién de
velocidad que implementaron con Equipel, por lo que es el variador por
defecto. Asimismo, con la adquisicion de Invensys, Schneider incorporé
una base importante de clientes, tales como Pluspetrol a nivel de
SCADA, plantas de generacion y alguna pequefia penetracion en
Wireless con Accutech en Fortin de Piedra de Tecpetrol.

Fortalezas: Muy buenos productos eléctricos que los mantienen en
mente del cliente. Esto es aprovechado como apalancamiento para
ofrecer soluciones en otras unidades de negocio. Sus fortalezas radican
en negocios en los que Emerson no compite con excepcion de los
sistemas SCADA, donde poseen la marca mas usada a nivel mundial
que es Wonderware de Invensys.
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Debilidades: No tienen foco en el cliente, la atencion es deficiente y muy
rechazada por los usuarios. No poseen presencia corporativa en Vaca
Muerta y la fusién con Invensys ha traido confusion en sus clientes.

Rockwell Automation: es competencia de Emerson a Nivel 2, es decir, en
lo que respecta al portafolio de Sistemas de Control, PLCs, HMI's, e 1/O
Distribuido. Posee aproximadamente el 40% de la base actual instalada en
la zona.

Atencion al cliente: Rockwell cuenta con un ejecutivo de cuenta
trabajando en un esquema de home office actualmente, como
responsable de la venta para todo el mercado, sin embargo, se focalizan
principalmente en los proyectos de media tensién. El resto del negocio
tradicional de la compafiia se comercializa a través de su distribuidor
oficial (Racklatina S.A.). Este distribuidor mantiene un importante stock
de productos, con lo cual tiene gran capacidad de respuesta y la mayoria
de los productos fuera de stock tienen un plazo de entrega en el cliente
de 6-8 semanas. Racklatina posee actualmente dos ejecutivos de
cuenta que atienden el mercado, un Ingeniero de Cotizaciones/Analista
Comercial y personal administrativo. El stock esta distribuido en las
diferentes regiones de Argentina, pero hay un flujo constante a lo largo
del pais, segun lo que se va comercializando. Racklatina tiene presencia
local en la zona de Vaca Muerta desde hace aproximadamente 10 afios.
Principales clientes: Los principales ingresos de la zona provienen de
YPF ya que “Yacimiento Digital” (para Oil & Gas Convencional y No
Convencional) es uno de los principales consumidores de las soluciones
de Rockwell (Controllogix, Compatlogix, PanelView, 10 Distribuido).
Fortalezas: Como fortalezas se pueden destacar las alianzas que ha
desarrollado con diferentes Integradores de Sistemas y su distribuidor.
Esto le permite a Rockwell contar con stock de productos en su
distribuidor, y ejecutar servicios a travées de sus Integradores
desarrollados.

Debilidades: Solo estd enfocada en un segmento del negocio y
desconoce al resto de los actores dentro de los principales clientes. No
tiene relacién alguna con areas clave de los operadores petroleros como
Obras, Proyectos, Mantenimiento.

Honeywell: es competencia de Emerson a Nivel 3, es decir, soluciones
avanzadas como Alarm Management, Control Avanzado y simulacién de
procesos. Posee gran penetracion en lo que respecta es deteccion de fuego
en hornos y calderas donde es la marca lider.

Atencion al cliente: desde hace mas de 20 afios la atencion en la zona
fue a través de su distribuidor Fluogas, que es una empresa familiar
gerenciada por sus duefios. La atencidbn de Honeywell se realizé
histéricamente desde Buenos Aires a los a los corporativos de los
operadores petroleros. Sin embargo, desde enero de 2018, Honeywell
comenzO su desembarco corporativo en la zona, estableciendo un
Ejecutivo de Cuenta y desarrollador de negocios que actualmente ocupa
un ex recurso de Emerson. Fluogas cuenta con stock de productos de
deteccion de llama e instrumentacion.
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Clientes: Pluspetrol y CIA MEGA en deteccion de llama. Tiene muy poca
penetracion en YPF en los negocios de interés de Emerson, sin
embargo, en los ultimos 5 afios ha consolidado experiencia en las
soluciones de Alarm Management y Control Avanzado de Procesos.
Honeywell cuenta con algunos sistemas importantes como es el de
Pluspetrol Centenario respecto a DCS y ultimamente el proyecto de
Sierras Blancas de Shell, donde entregé la soluciéon completa de Fire
&Gas, Control y RTU’s de pozos.

Fortalezas: es una de las grandes compafiias de automatizacion a nivel
global, que podria hacer un desembarco corporativo en la zona, a la
altura de las inversiones viables solo para las grandes empresas. Por
otro lado, posee un stock permanente de equipos en Fluogas de las
soluciones mencionadas, lo que le permite tener un reducido plazo de
entrega.

Debilidades: No tiene una politica de canales clara y muchas veces
compite con su propio representante, con lo que la relacion Honeywell-
Fluogas es muy compleja y poco productiva. Por otro lado, posee un
portafolio por acotado en términos de instrumentacién de campo. Por
ualtimo, en el negocio de Sistemas de Control solo tiene la alternativa del
sistema Experion PKS como solucién sdlida, pero poco practica para el
mercado de upstream dado su poca escalabilidad y modularidad.

Siemens: Siemens decidié cerrar su oficina corporativa local en Neuquén
en 2014 debido al bajo volumen de ventas y dejo toda su atencién directa
en la zona basandose en los distribuidores eléctricos. En este momento se
encuentran evaluando el nuevo desembarco corporativo gracias a su
reciente adjudicacion del sistema de control del proyecto Fortin de Piedra
de Tecpetrol y algunos otros proyectos pequefios.

Atencion al cliente: en la actualidad, la totalidad de la atencion a los
clientes de la zona se realiza a través de sus oficinas centrales de
Buenos Aires, para el mercado de interés de Emerson y comercializa
gran parte de sus productos a través de las licitaciones de los EPCs, o
los distribuidores eléctricos que apoyan la marca a través de
integradores.

Clientes: la mayoria de los clientes corresponden al segmento eléctrico,
pero en el area de sistemas solo tienen a Tecpetrol como principal
cliente, en busca de recuperar posicion en el mercado.

Fortalezas: empresa multinacional reconocido por clientes en el
segmento eléctrico, sin embargo, en los segmentos que compite con
Emerson solo posee base instalada en Tecpetrol y Pampetrol.
Debilidades. La atencién a clientes es deficiente y escasa. Es un
competidor en Wireless Hart con Emerson, pero la solucion no ha
resultado ser suficientemente robusta, por lo que ha tenido muy poca
penetracion en el mercado.

ABB: Tiene un portafolio similar al de Schneider y al igual que este, tiene
una estructura en Neuquén orientada al producto eléctrico distribuible. El
resto de los negocios son atendidos desde Buenos Aires con vistas
periodicas, con excepcidén de 2018 en el que se encuentran en busqueda
para contratar un Ejecutivo de Cuentas para atender el resto de los
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segmentos. No compiten con Emerson excepto en Instrumentacion de
campo de bajo costo, pero con tecnologia antigua, y en medicion de caudal
con los computadores TotalFlow. El fuerte de la empresa son los CCMs,
subestaciones, equipos de maniobra en base, media y alta tension y tienen
en estos segmentos presencia en todos los clientes de la region.

- Yokogawa: Principal competidor en licitaciones por instrumentacion de
campo donde las especificaciones no son exigentes y solo se compite por
precio. Poseen un distribuidor, Grupo Insys, muy agresivo comercialmente.
No ha logrado penetrar en forma directa en el pais.

- Khrone: Principal competidor en el mercado de Flow. Al igual que
Yokogawa, es un competidor fuerte en tecnologias Coriolis donde las
especificaciones no son exigentes y solo se compite por precio. Es la
principal linea de productos donde operan y son especialmente fuertes
cuanto licitan con EPCs. Poseen una rapida respuesta para cotizar y muy
buenos precios en general. El canal de comercializacion de la marca para
la region es Meditecna, con més de 20 afios de trayectoria en el mercado
local. Desde inicios de 2018 distribuye los productos en Neuquén a traves
de Grupo Insys, quienes distribuyen ademas la linea de instrumentos de
medicion de Yokogawa.

- VEGA: También representada por Meditecna es la empresa que lidera en
precio y buen funcionamiento el mercado de instrumentos de medicion
Nivel. Al igual que los casos de Yokogawa y Khrone, VEGA es un
competidor fuerte en tecnologias de Nivel donde las especificaciones no
son exigentes y solo se compite por precio.

9.5.1. Benchmarking de Competencia y Gap Analysis

Con el objeto de determinar las dimensiones en las que Emerson es
superior y en donde es mas débil que la competencia, se realiza un benchmarking
y gap analysis. Este proceso de comparacion con la competencia fue iniciado por
la compafiia Xerox en 1979 y la definicidbn segun su director general, David T.
Kearns es la siguiente “Benchmarking es el proceso continuo de medir productos,
servicios y practicas contra los competidores mas fuertes o aquellas compafiias
reconocidas como lideres en la industria.

En funcion de los resultados obtenidos de este analisis, se pretende tomar
cursos de accién que le permitan a Emerson ser mas competitivo en las areas o
lineas de negocio en donde actualmente no lo es. Las dimensiones que se
consideran para el analisis son las siguientes: portafolio de productos
(combinacién de factores entre Calidad, Base instalada en la zona y Precio),
reputacion de la compafia en la industria del Petroleo & Gas, solidez patrimonial
y empresarial, presencia con oficinas en Neuquén (directa, con distribuidor y/o
representante), capacidad local de ejecucion de servicios, tiempos de entrega,
stock de productos y foco en el mercado de Petréleo & Gas. El rango utilizado es
de 1 a 10, siendo 1 el nimero de mayor debilidad y 10 el de mayor fortaleza, para
cada dimensiéon. Este analisis se sustenta en lo expuesto en las secciones
precedentes.
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A continuacion, se presenta una tabla con el analisis de benchmarking entre
competidores:

Dimensiones de analisis EMERSON Schneider Rockwell Honeywell Siemens ABB  Yokogawa Khrone VEGA

Portafolio de productos (3 dimensiones: calidad, base instalada en la zona, precio)

Medicién (Presion, Temperatura, Nivel) 9 5 7 6 7 7

Valulas de contral y aislacidn 8 - - 6 6 7

Sistemas de cantrol y Seguridad (DCS, ESD, F&G) 9 4 8 8 - 5 -

Sistemas SCADA, PLCs, HMI. /O Distribuido 8 7 9 6 7 6

Flujo (Magnético y Masico) 9 13 - 5 - 7 9 9

Analitica (gases) 7 6 6 - 4 7

Instrumentacion Wireless 9 7 8 5 6 8

Software de Inteligencia de Negocio (Alarm Management, Control Avanzado, Simulacidn) 7 4 9 - 6 - -
Precios (general) 5 6 8 5 7 5 8 9 g
Reputacian en la industria del Petrdleo & Gas y Solidez patrimonial 9 4 8 9 5 7 4 4 4
Presencia en Meugueén (directa, distribuidores y/o representantes) 4 6 5 7 5 5 6 6 [3
Capacidad local de Ejecucién de semvicios 4 13 5 5 4 4 7 7 7
Tiempos de entrega 5 13 7 8 13 5 7 7 7
Stock de productos 0 0 9 9 0 0 T 7 7
Foco en mercado de Petrélen & Gas 9 4 7 9 6 5 6 6 6

llustracion 36 — Benchmarking 52

A continuacién, se presenta el gréfico con las brechas o gaps para las
dimensiones analizadas:

Gap Analysis

9

llustracion 37 — Gap Analysis con la Competencia 52

Como puede observarse en el grafico anterior, claramente la competencia
mas fuerte en la zona de Vaca Muerta es con Honeywell y Rockwell, siendo los
puntos mas débiles de Emerson frente a ambos en la actualidad, la falta de
presencia en Neuquén, la carencia de capacidad para brindar servicios locales, los

51 Fuente: desarrollo propio
52 Fuente: desarrollo propio
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tiempos de entrega extensos y la falta de stock de productos para mejorar dichos
plazos. Por otro lado, las fortalezas de Emerson frente a estos competidores
radican en el mayor portafolio de productos especificos para la industria objetivo,
la calidad de sus productos, la gran base instalada en la zona, asi como el foco de
la compafiia en el mercado de petréleo y gas.

10.

PLAN DE MARKETING

10.1. Objetivos de Marketing

Los objetivos del plan de marketing son:

Disefiar una estrategia de posicionamiento que le permita a la marca
Emerson ser recordada y reconocida como lider en el mercado de Shale en
Neuquén y la zona de Vaca Muerta. Se espera que el 80% de los clientes
de los segmentos objetivo tengan a Emerson como “top of mind” cuando se
habla de proveedores de soluciones de automatizacion industrial.
Asimismo, que el 70% tenga familiaridad con los productos de Emerson y
que el 50% tenga intencién de compra para Emerson. Se medira esto a
través de encuestas con frecuencia anual.

Desarrollar una estrategia de promocion adecuada que permita atraer a los
clientes existentes y a los potenciales a la nueva base corporativa de
Neuquén para incrementar el volumen de ventas. Se medira esto a traves
del incremento del volumen de ventas directamente efectuadas desde la
nueva oficina de Neuquén en el horizonte temporal previsto en este trabajo.
Recuperar el grado de satisfaccion de los clientes existentes y fidelizar a los
clientes potenciales. Se medird este punto a través de la puntuacion
obtenida en cada una de las 6 categorias de las encuestas de satisfaccion
a clientes: Gerenciamiento del Proyecto, Relacionamiento, Fortalezas
Técnicas, Agilidad Estratégica, Productos y Lealtad. EI minimo esperado
debe ser igual a 8 sobre 10. Para puntuaciones menores que 8 en
cualguiera de estas categorias, se realizara un plan con acciones
correctivas, a fin de mejorar la puntuacién en los proximos servicios con
dicho cliente.

10.2. Propuesta de Valor

La propuesta de valor para la nueva base corporativa en Neuquén es la siguiente:

Funcional: contar con un gran portafolio de productos especificos para el
desarrollo de Convencionales y No Convencionales en Vaca Muerta y al
mismo tiempo poder brindar asesoria integral de soluciones a las
problematicas de los clientes.

Econdmico: el cliente podra contar con una amplia variedad de
posibilidades para solucionar sus problemas, desde simples y econémicas
hasta grandes, complejas y mas costosas soluciones, dependiendo de sus
necesidades. El cliente sabra que estara obteniendo productos de alta
calidad acordes a su presupuesto.
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- Emocional: el cliente sabe que Emerson es sinénimo de calidad y prestigio,
logrado a través de mas de 125 afios de existencia en el mercado, por lo
que tiene la certidumbre y tranquilidad de respaldo de una gran empresa
que siempre les dara soporte a sus necesidades.

ECONOMICO
Productos para amplia
variedad de necesidades y
presupuestos

/ \

EMOCIONAL
FUNCIONAL
Tranquilidad y certidumbre de
soporte experto y respaldo
organizacional

Gran portafolio de productos
y soluciones a medida

llustracion 38 — Propuesta de Valor 53

Cabe mencionar que, con la nueva base corporativa en Neuguén con foco
absoluto en los operadores petroleros y gasiferos de la zona, se busca también
obtener un mejoramiento del concepto de la marca Emerson. Se espera que los
clientes relacionen rapidamente la marca Emerson como socio que conoce su
industria y que los ayuda a mejorar su performance operacional.

10.3. Declaracion de Posicionamiento

Para los operadores de Vaca Muerta que necesitan instrumentar y
automatizar sus plantas, Emerson es la compafia lider global que puede brindarle
las mejores soluciones, ya que posee el mayor portafolio de productos del mercado
y les brinda una asesoria integral personalizada acorde a sus necesidades, porque
cuenta con la experiencia adquirida en operaciones a nivel global y todo el soporte
local y regional acorde a sus necesidades.

10.4. Marketing Mix

Para este trabajo realizaremos el modelo extendido de marketing mix, es
decir, el de las “7P”: Producto, Promocion, Plaza, Precio, ademas de Personas,
Procesos y Packing.

10.4.1. Producto

Los productos, servicios y soluciones que se comercialicen en la oficina de
Neuquén seran diseflados para servir a la industria de petroleo y gas convencional,
asi como también especificos para la explotacién de no convencionales. A modo
esquematico, podemos clasificar estos productos en una matriz cuyos ejes
representen el valor y la diferenciacién respecto a la competencia:

58 Fuente: desarrollo propio
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Valor 4

Rod-Pump Control

Cromatografia para transferencia de custodia

Radar para medicion de inventario en parque de tanques
Production Survelliance

Service Truck, reparacion de valvulas

Overfill prevention

Monitoreo equipos rodantes / Servicio de analisis remoto /
ARES Trex

Fuel Pressure Control

Workshop Reliability

Monitoreo remoto de pozos y activos

Valve Engineering

Sensores de vibracion/ Monitoreo de condicion
Roxar MPFM

Monitoreo lodos de perforacién/ Mud drilling coriolis
Corrosion/ erosidn (Roxar + Permasense)

Valvulas multipuerto

Cierre pozos remoto/ wireless

Chemical injection + corrosion monitoring

Smart meter verification / calibration

Deteccion de arena

Well optimization wirelesshart gas lift/ Plunger lift
Coriolis + APM (crudo + agua + 15% gas)

Integrated well testing Roxar + Bettis + ARES
Welltesting management

Configuracion dual de gas-liquido - ultrasonic meters
D4 easy drive Fisher

Wireless Power Meters

GWR + wireless API118.2

Coriolis master meter

Electric patch

Sensores de temperatura no intrusivos
Wireless gas detection / toxic gas
Monitoreo de caudal inyeccién H20 wireless

Configuracion y diagnastico de Valvulas e Instrumentos Tank Management
Roxar Docunhole PT gauges WPG
GWR Convencional

Sensores y Transmisores de Presion y Temperatura

»
»

Diferenciacion

llustracion 39 — Productos >4

Los cuadrantes superiores representan productos y soluciones de mayor
costo que los de los cuadrantes inferiores. Por otro lado, los cuadrantes de la
izquierda representan productos estandar para la industria del petréleo y gas, que
tanto Emerson como la competencia poseen. Por el otro lado, los cuadrantes de
la derecha refieren a productos y soluciones desarrolladas por Emerson
especificamente para el petréleo y gas, y en particular para aplicaciones de no
convencionales que fueron probadas en aplicaciones similares en Estados Unidos
y representan grandes beneficios para los clientes.

10.4.2. Promocion

La estrategia de promocion tendra por objeto comunicar y dar a conocer al
mercado objetivo la nueva base corporativa en Neuquén, asi como los productos
de Emerson con aplicacion directa al negocio de petrdleo y gas, y en particular a
la explotacion de no convencionales, los webinars, cronogramas de
entrenamientos y diferentes actividades que se desarrollen en la zona. Estas
campafnas de promocion se realizaran con antelacion a la inauguracion de las

54 Fuente: desarrollo propio
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nuevas oficinas, con el objeto de realizar un lanzamiento al mercado
anticipadamente y asi dar a conocer a los clientes sobre la proxima inauguracion.

Se planea realizar una campafa de promocion integral utilizando diferentes
herramientas y medios. Cabe mencionar que, para disefiar esta campafa, asi
como para priorizar los diferentes medios a utilizar, se realizaron diversas
reuniones de trabajo con la alta gerencia, los responsables de las diferentes
unidades de negocio y los referentes de marketing de Emerson para Latino
América. El costo de la campafia sera abordado en detalle en la seccion 14 del
presente trabajo.

A continuacion, se presenta un ejemplo del trabajo realizado para definir la
prioridad en funcién del impacto de la campafa respecto a la facilidad de la
implementacion:

Matriz de Priorizacion

—

Campana Integrada

- Social Media

- Pagina Web dedicada

- Medios Especializados

- Webinars (5 claves por afio)
- Emails de invitacion

- Demos (6 claves)

llustracion 40 — Disefio Campafia Integrada %°
A continuacién, se detalla cada uno de los medios que sera utilizados.
10.4.2.1. Social Media

En la actualidad Emerson hace un uso activo de las diferentes redes
sociales, como Facebook, Twitter y LinkedIn para sus camparfias de promocion en
Latino América y también globalmente. Esta campafa serd permanente, es decir,
no solamente en instancias previas al lanzamiento de la nueva base. A
continuacion, se presentan unas capturas a modo de ejemplo de camparfas
recientes en México y otras regiones de Latino América. Se generaran posts
similares para promocionar la nueva base corporativa de Neuquén y los eventos
que alli de desarrollen.

5 Fuente: desarrollo propio
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. Emerson Automation Latam

[y ———
~= |No te pierdas mafana nuestro Gltimo
webinar de la serie sobre #terminales de
almacenamiento de #hidrocarburos!
goo.glxiVakd

—

llustracion 41 — Ejemplos de Posts en Social Media 56

10.4.2.2. Pagina Web

Se desarrollarad una pagina web especifica para la nueva base corporativa
de Neuquén con la informacion relevante para la zona.

Esta web contendra, entre otras cosas:
. : o = Links de contactos locales
o Y WhatsApp = Informaciébn de  préximos
—— eventos en la zona
» Informacion de Webinars y
links directos de registracion
»= Lanzamiento de prensa
* Videos institucionales
» Folletos y hojas de datos de
equipos
» Links a las distintas unidades
de negocio de Emerson
s B = Informacién con aplicaciones
= o de productos y soluciones de
Emerson para Shale Gas & Oil

llustracion 42 — Ejemplos de Pagina Web 57

Cabe mencionar que se utilizara el servicio de Google AdWords para que
Emerson aparezca en como primera opcion en el motor de busqueda cuando se
utilicen palabras clave como “Emerson” y/o los nombres de cualquiera de los
principales productos y unidades de negocio de la compafia. Ademas de este
SEM para obtener resultados inmediatos, se considerard la utilizacion de SEO

56 Fuente: desarrollo propio
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para obtener resultados a mediano plazo. Esta campafia ser4 permanente, es
decir, no solamente en instancias previas al lanzamiento de la nueva base.

10.4.2.3. Medios Especializados

Se desarrollaran campafias de publicidad especificos sobre la nueva
oficina corporativa de Neuquén y sus capacidades en sitios web de medios
especializados de Argentina y revistas comerciales impresas con frecuencia
mensual, banners en sitios web de la industria del petréleo y gas, comunicados de
prensa y correos promocionales. Esta campafia sera permanente, es decir, no
solamente en instancias previas al lanzamiento de la nueva base.

AADECA

‘Capacitacitn | Termanabes

GLBBALENERGY

Para el verano:
webinars para la
automatizacion
de terminales de
nideacarburos

Emerson va por
automatizacion
de Terminales de
Almacenamiento

Llegar al primer transpbste di
de formasegugay dfrtrod

g
// 1l Jﬁ

C
J Vi [JITIE DS —
llustracién 43 — Ejemplos de campaias en Medios Especializados 58

10.4.2.4. Webinars

Se desarrollaran webinars (seminarios a través de la web) con expertos de
Emerson a nivel global, con aplicaciones especificas para Neuquén y el desarrollo
de Vaca Muerta. Se considera la realizacion de los siguientes webinars como los
mas importantes por el impacto en el desarrollo de la region: Perforacion, Mejores
practicas de Wellpad Automation, Separacion de Producto, Almacenaje de
producto y Transferencia de custodia. Estos webinars seran publicados en la
pagina web de la nueva oficina corporativa. Al final del webinar se entregan
diplomas de participacién. Se prevé realizar estos seminarios todos los afios de
operacion.

%8 Fuente: desarrollo propio
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10.4.2.5. Emails de Invitacién

Se enviaran emails con invitacion a diferentes eventos, webinars, demos y
entrenamientos a clientes clave de Neuquén y la zona.

Email de invitacion

Incluye link de Formu!ano de GRA(_:IAS_,
registracién Registro Por su registracion,
incluyendo “agregara
enenson calendario”
ot e - __ GRACIAS
= ) Por su atencién,
Incluyendo

P presentacion del
- evento, material
e adicional, encuestae
== informacion de contacto

&
=== I

e

UEoes

llustracion 44 — Ejemplos de camparia via email 5°

10.4.2.6. Demos

Se desarrollardn demos de distintas tecnologias para que los clientes puedan
ampliar sus conocimientos sobre los productos y soluciones y puedan verlos
fisicamente operando. Por el impacto en el desarrollo de Shale, se espera realizar los
siguientes demos:

Solucion Descripcién

Medicién de inyeccién de lodos Skid con tecnologia Coriolis para monitoreo de barro de perforacion

Automatizacion en boca de pozo Red Wireless (presion, temperatura, caudal de inyeccion de gas,
valvula para monitoreo de pérdidas) con FloBoss107 y panel solar
para energizar

Well testing Multifasico Roxar y deteccion de arena

Tramo de medicion Distintas tecnologias de medicién gas liquido medicion fiscal
Separador Medicidn con Coriolis, Wireless, ROC

Tangque Mediciones de Nivel: RTG / onda guiada

llustracion 45 — Demos a desarrollar ©°

10.4.3. Plaza

Por la naturaleza de soluciones de tipo “llave en mano” que Emerson
propone para el desarrollo de Neuquén y la zona, que incluye no solo la entrega
de equipos sueltos, sino también su integracion, pruebas en oficinas y en terreno,
puesta en marcha, y ajustes en sitio, es que Emerson debe hacerse responsable

5 Fuente: desarrollo propio
80 Fyente: desarrollo propio
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del transporte de los productos desde las bodegas hasta las plantas o destinos
finales de los clientes. Por ende, se deben desarrollar acuerdos con empresas de
transportes de la zona que cumplan con los estandares exigidos por Emerson.

10.4.4. Precio

En general el precio de los productos, proyectos o servicios se definen caso
a caso y de acuerdo con el valor de mercado, el nivel de competencia existente en
dicha aplicacién y la existencia de acuerdos corporativos de precios con el cliente
en cuestion. Existen de todos modos ciertos lineamientos que ayudan a determinar
el precio. Este lineamiento depende de la “Clase De Negocio” o KOB. Emerson
diferencia tres tipos de clases de negocios:

- KOB-1: Proyectos de plantas nuevas (green fields) o migraciones de
sistemas / aplicaciones de la competencia

- KOB-2: Proyectos de ampliacion de plantas con base instalada de Emerson

- KOB-3: Proyectos de actualizacion de plantas con base instalada de
Emerson, servicios para mantener vigente la base instalada de Emerson,
productos de reposicion.

En todos los casos se parte como base del costo del proyecto, servicio o producto.
En general el precio de venta de KOB-1 es el que representa el menor margen de
ganancia respecto a los otros KOB ya que representa un escenario de
competencia, en los que en general se pretende migrar un sistema o producto de
un competidor, o bien, es la provision de una nueva planta, donde la participacion
de oferentes es significativamente mayor a las otras clases de negocio. En este
caso, por lo general puede implicar margenes brutos de 20%, 10% o incluso
menos, llegando a casos especiales con venta a margenes negativos cuando se
trata de proyectos estratégicos o de inversion en nuevos clientes.

Los proyectos de tipo KOB-2 representan un margen intermedio, que por lo general
oscila entre el 20% y el 40% ya que no hay competencia puesto que se trata de la
ampliacion de Sistemas o productos ya instalados de Emerson.

Los KOB-3 son los que representan el mayor margen de ganancia, estando por lo
general entre 40% y 60% ya que tampoco hay competencia y se trata de productos
0 servicios para mantener la planta cuya operacion ya estd madura.

En todos los casos de KOB, previamente a emitir una cotizacion a un cliente, existe
un proceso mandatorio de uso global en Emerson denominado “Delegacion de
Autoridad”, o DoA. Este proceso establece un flujo de aprobaciones a distintos
niveles jerarquicos en la organizacion, que va escalando conforme aumenta el
monto de venta y disminuye el margen bruto, pudiendo llegar a requerirse la
aprobacion del propio CEO de la compaiiia para grandes volumenes 0 margenes
negativos.

En el Anexo “G — Proceso de Delegacion de Autoridad (DoA)” se presente
la matriz con el detalle del proceso de DoA que se utiliza en todos los casos para
definir el precio de venta.
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10.4.5. Procesos

Los procesos involucrados en la ejecucion de proyectos y servicios de
Emerson en Vaca Muerta deben ser implementados para facilitar los negocios con
los clientes. Precisamente, como se observo en la seccion 9.1.5, uno de los puntos
gue manifestaron los clientes en las encuestas de satisfaccion analizadas, fue que
no era sencillo el trabajo con el representante debido a sus procesos de ejecucion,
por lo que es necesario establecer procesos que permitan facilitar los negocios
con Emerson en la zona, asi como tener consistencia en el estandar entregado y
de acuerdo a los requerimientos de Emerson como vendor.

Debido a la importancia que tiene este punto para Emerson en el desarrollo
de la nueva base en Vaca Muerta, se dedicara un apartado especifico del plan de
Operaciones a definir el proceso de ejecucion de proyectos y servicios de Emerson
para la zona.

10.4.6. Personas

Como se indicé anteriormente, las personas y sus capacidades son una de
las fuentes de la ventaja competitiva, por ello, esta nueva dimensién del marketing
mix apunta a focalizar en las personas. Desde el punto de vista interno en
Emerson, la capacidad para seleccionar, reclutar y retener a las personas
adecuadas en las posiciones correctas, con habilidades para hacer el trabajo que
se necesita resultara fundamental para la compariia. Debido a la importancia que
tiene este punto para Emerson en el desarrollo de la nueva base en Vaca Muerta,
se dedicara un apartado especifico tanto para la adquisicion de talento, la
evaluacion de desempefio, la retencion de personal clave y las principales
descripciones de cargo, en el plan de Recursos Humanos.

Por otro lado, desde el punto de vista de los clientes, las personas
representan un foco de vital relevancia para Emerson. Por ello se ha analizado
como se conforman las estructuras jerarquicas de los principales clientes, qué
roles tienen dentro de sus organizaciones y quiénes son las personas clave a
relacionarse. También se analizaron las principales preocupaciones operacionales
de estas personas, en donde Emerson podria ayudarlos a través de sus
soluciones. Este detalle puede observarse en la ilustracion 35 del presente trabajo.

10.4.7. Evidencia Fisica (Physical Evidence)

Para las compafias que proveen servicios puede existir el riesgo de que los
clientes no sepan de antemano la calidad del servicio que recibiran, ya que el
servicio es algo que se ejecuta en el momento. Sin embargo, Emerson cuenta con
un gran prestigio y es reconocido globalmente por la calidad de sus productos y
servicios, por lo cual esto reduce la incertidumbre para los clientes. De todos
modos, para la nueva base corporativa en Neuquén, sera fundamental que tanto
el taller para diagnostico y reparacion de equipos, el area de laboratorio y banco
de calibracién, el area de stagging para la fabricacion de gabinetes, asi como las
areas con afluencia de clientes, estén en muy buenas condiciones y aptas para
ejecutar correctamente los servicios. Ademas, las instalaciones se deberan
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mantener en muy buenas condiciones de orden y limpieza, lo que servira para que
los clientes perciban la seriedad de la organizacion y proyecten en esta nueva
base corporativa la misma imagen de prestigio de la compafiia.

11. PLAN DE VENTAS

11.1. Fuerza de ventas y asignacion de cuentas

Como se indico en la seccion 7.4.1.4, el lanzamiento de la nueva base
corporativa en Neuquén se realizara con un numero minimo de personal de ventas,
y conforme el negocio se vaya expandiendo se ira incorporando colaboradores al
equipo.

La fuerza de ventas estara conformada inicialmente por tres ejecutivos de
ventas con alcance multi-divisional, basados en cuentas de cliente y no en lineas
de productos especificos, con el objeto de fomentar la busqueda de soluciones
integrales y asi sacar provecho de la potencialidad del amplio portafolio de
productos de Emerson. Esto apunta a explotar la propuesta de valor indicada en
la seccién 10.2. La asignacién de cuentas por ejecutivo de ventas se realizara
como se detalla a continuacion:

Distribucion de cuentas Neuguen

Account Leader #1  |YPF
Axion (Exxon - XTO)

Fuerza de Ventas
Base Neuguén

Account Leader #2

Tecpetrol

Chevron

Account Leader #3

Pampa Energia

Total Austral

Pluspetral

Pan American Energy

Wintershall
Shell

Medanito
llustracion 46 — Distribucion de cuentas de clientes por ejecutivo de ventas %t

Cabe mencionar que, para cubrir las contingencias por licencias,
entrenamientos o vacaciones de los ejecutivos de cuenta de Neuquén, se prevé la
colaboraciéon de los ejecutivos de cuenta de las oficinas de Buenos Aires. Esta
distribucién de asignaciones de cuenta se basa en el volumen actual y esperado
de ventas de los principales clientes de la zona de Vaca Muerta. Cabe mencionar
que otros clientes que se encuentren fuera de la zona geogréafica mencionada, o
bien, que sean de menor relevancia que los anteriores, podran ser atendidos por
Emerson, pero sin un ejecutivo de cuenta dedicado y/o con personal basado en
las oficinas centrales de Buenos Aires.

11.2. Determinacion de Funnel de Oportunidades

Para la determinacion del funnel de oportunidades se van filtrando de
manera progresiva la totalidad de proyectos que se visualizan segun lo indicado

61 Fuente: desarrollo propio
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en la seccidén 9.2, hasta llegar a aquellas oportunidades que se convertirdn en
ordenes efectivas para Emerson.

285 Baterias USD 400M
28 Unidades LACT
5 Plantas de Tratamiento Total, de proyectos
13 Artificial Lift del mercado
16 Plataformas de Perforacion
Mantenimiento de Convencionales
120 Baterias
25 Unidades LACT USD 130M
5 Plantas de Tratamiento Total, de proyecto.s
12 Artificial Lift descontando cautivos
10 Plataformas de Perforacion de la competencia
Mant.Convencionales
22 baterias
19 Unidades LACT
2 pta. Tratamiento USD 95M
15 Artificial Lift Total, de proyectos de
é Plat. _Perf-l clientes objetivo de
onvenciona Emerson

llustracion 47 — Funnel de Oportunidades ©2

Como puede observarse en el embudo de oportunidades anterior, el
mercado total en automatizacion en la zona de Vaca Muerta para el horizonte
temporal analizado es de USD 400M. Como se detall6 en la tabla 31 de la seccion
9.2, esto potencial de proyectos es debido a las inversiones de comprometidos con
el estado por los principales operadores en la zona en perforacién y explotacién
de pozos de convencionales y no convencionales.

Luego, de la totalidad de proyectos antedicho se filtran aquellos que con grandes
probabilidades seran ejecutados por la competencia debido a que son
ampliaciones de plantas que poseen sus productos, como los proyectos de
baterias de Shell y de CIA MEGA por Honeywell y Rockwell, y sistemas SCADA
de Fortin de Piedra por Siemens, por lo cual, el mercado remanente estimado sera
de USD 130M, aproximadamente.

Por ultimo, de este remanente de proyectos se filtran los que finalmente serian
ejecutados por Emerson, correspondientes a los clientes de los segmentos
objetivo tales como YPF, Tecpetrol, Axion o Pampa Energia, quedando finalmente
un monto total de USD 95M en el horizonte de inversién proyectado.

11.3. Estimacioén de la demanda

La demanda por proyectos y servicios de automatizacion esta
absolutamente relacionada con los proyectos de inversion y mantenimiento que
realicen los operadores petroleros y gasiferos. Como puede observarse en los
patrones de compra indicados en las secciones 9.1.1 y 9.1.2, no existe
estacionalidad en este mercado, sino que la demanda depende de los programas
de perforacion e inversiones de los clientes, las cuales no dependen de la estacion
del afio.

Conforme a las cantidades de proyectos indicados en el embudo de
oportunidades para Emerson de la seccién anterior, y a los montos de los mismos

2 Fuente: desarrollo propio
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conforme a lo indicado en la tabla 31 de la seccidén 9.2, se prevé la siguiente
demanda de productos y servicios en el horizonte de inversion previsto:

Componenetes por Pozo de Shale

y Convencionales / Inversiones
Proyectadas (en M USD)

Afio 2017

Afio 2018

Afio 2019

Afio 2020

Afio 2021

Baterias UsD 700,000 USD 1,541,000 | USD 2,143,000 | USD 4,629,000 | USD 7,285,000
Unidades LACT + SCADA usbo USD 652,000 UsD 1,956,000 USD 4,564,000 | USD 5,216,000
Plantas de Tratamiento de crudo uspoo usoo usoo USD 1,071,000 | USD 1,071,000
Extraccion artificial (Artificial Lift) UsD 1,200,000 UsD 1,200,000 UsD 1,200,000 USD 1,200,000 | USD 1,200,000
Plataformas de perforacion uspo UsD 709,000 UsD 1,418,000 USD 1,418,000 | USD 1,418,000

Inversidn en repositorio de
repuestos y Convencionales

UsD 8,000,000

UsD 9,518,000

USD 11,053,000

USD 11,918,000

USD 12,560,000

USD 9,900,000

USD 13,620,000

USsD 17,770,000

USD 24,800,000

USD 28,750,000

USD 94,840,000

llustracion 48 — Demanda segun plan de inversion de Operadores 83

A continuacion, se presenta un mayor detalle la proyeccién de la demanda
de productos y servicios proveniente de los proyectos identificados para Emerson
para el afio 2019.

Proyectos AXION CHEVRON TOTALSA MEDANITO SA american PUSPETROL op) g TECPETROL \ivrersiaLL YPFSA  GranTotal
ENERGIA SA SA
ENERGY

Baterias Pta XTO $200,000 $200,000
DUCTOS DE EXPORTACION LA CALERA $650,000 |  $650,000
BATERIAS La Calera $750,000 $750,000
Mediciones de Caudal Yac. Loma La Lata $400,000 | $400,000
UNIDADES LACT - UAM #2y #3 - SAN ROQUE - PICHANA - TOTAL $350,000 $350,000
Oleoducto Loma Campana - Lago Pellegrini $150,000 |  $150,000
Gasoductos de Exportacién EPF LA CALERA CNQ-26 $300,000 |  $300,000
LTS-Estacion Fernandez Oro $300,000 |  $300,000
TELEMETRIA DE POZOS RIO NEUQUEN $300,000 |  $300,000
Upgrade Puntos de Medicién $300,000 | $300,000
Oleoducto Lago Pellegrini $350,000 |  $350,000
PROVISION DE SEPARADORES DE ENSAYO-UPSTREAM $250,000 $250,000
PASAJE A ULTRABAJA PRESION USP-02 Y USP-0313 $200,000 |  $200,000
MIGRACION 3USPs LOMA CAMPANA $150,000 |  $150,000
Separador General YPF $100,000 |  $100,000
EPF bnd1y NOC OIL $70,000 $70,000|
AMPLIACION UNIDAD DE SEPARACION PRIMARIA LOMA AZUL $700,000 $700,000
INSTRUMENTOS PIA RDMO1 YPF $150,000 $150,000
Medicion de Consuma de Gas Compresares de Boca de Pozo (CBP) $50,000 $50,000
CONSTRUCCION EPF LACO3 - NOC QIL $450,000 $450,000
JDEPR23342490-V2 Instrumento Critico $50,000 50,000
Interconexion de Gasoductos EMA —RDM $300,000 $300,000
FENIX ON SHORE PROJECT 1,250,000 61,250,000
Mediciones en érbol de produccidn y Baterias #1,2, 3 1,950,000 1,950,000
Conexién Rincon del Mangrullo - Gasoducto YPF $800,000 $800,000
PTG2 RINCON EL MANGRULLO $450,000 $450,000
TELEMETRIA WELLPAD-LOMCA CAMPANA_YPFSA $750,000 |  $750,000
Baterias Fortin de Piedra $750,000 $750,000
SCADA YPF PIAS01EOR $500,000 $500,000
Perforacién Convencionales La Juanita $1,250,000 $1,250,000

$1,450,000| $200,000 |$1,250,000| $300,000 | $1,950,000 | $800,000 | $1,550,000 |$500,000] $1,950,000| $250,000 |$4,020,000] $14,220,000

llustracion 49 — Detalle de proyectos en Funnel %

Cabe mencionar que lo indicado anteriormente representa los proyectos
identificados para 2019 en la zona de Vaca Muerta, sin embargo, esto no
representa el volumen total de negocios para Emerson, pues no se han
contemplado las 6rdenes de repuestos para repositorio en instalaciones de
convencionales. Basado en las compras histéricas, se estima alrededor de USD
3.5M adicionales, por lo que la proyeccion para 2019 es de alrededor de USD
17.7M.

63 Fuente: desarrollo propio
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12. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

12.1. Adquisicion de Talento

El proposito fundamental de seleccion de talento en Emerson es encontrar
a las personas idoneas en el momento adecuado y con el costo Optimo para
contribuir al logro de los objetivos de la empresa. La contratacion de personas
mejor calificadas en el mercado es fundamental para el éxito de la compafiia. Es
un objetivo central el atraer, seleccionar y retener candidatos cuyas competencias
contribuyan a satisfacer las necesidades futuras de Emerson, y como se indicé en
la seccion 8.3, es uno de los valores de la empresa el soporte a nuestra gente. La
capacidad, creatividad y flexibilidad del personal es lo que nos coloca en una
posicién competitiva.

Asimismo, los empleados de Emerson que cumplan con los requerimientos de los
puestos vacantes deben ser considerados en primer lugar para ocupar las
posiciones libres en la organizacion y asi contribuir al desarrollo y satisfaccion del
personal. Es importante destacar que la responsabilidad final del proceso de
reclutamiento y seleccion radica tanto en el gerente contratante, como en
Recursos Humanos, y que la imagen de Emerson depende en gran medida del
trato amable y puntual que le demos a nuestros candidatos.

12.1.1. Flujograma del Proceso de Adquisicion
A continuacion, se presenta el flujograma del proceso de adquisicion de

personal. En el Anexo “I — Procesos de Recursos Humanos” podra encontrarse el
detalle paso a paso del proceso.
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llustraciéon 50 — Flujograma Adquisicion de Personal 6°
12.2. Evaluacion de Desempefio

La evaluacion de desempefio es un proceso importante para Emerson que se
realiza una vez por afo para todos los empleados que tengan mas de 6 meses de
antigiiedad en la compafiia. El proceso tiene como objetivos la mejora del
desempeiio en el trabajo, ademas de fomentar la comunicacion, documentar la
actuacion del empleado, establecer expectativas para el area y para cada persona

85 Fuente: desarrollo propio basado en politicas de Emerson
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en el corto y mediano plazo, orientar a los empleados aconsejandolos a modificar
aguellas actitudes que los perjudican y perfeccionar las que los benefician.

12.2.1. Flujograma del Proceso de Evaluacién de Personal
A continuacién, se presenta el flujpgrama del proceso de evaluacion de

desemperio del personal. En el Anexo “I — Procesos de Recursos Humanos” podra
encontrarse el detalle paso a paso del proceso.

\ ¥
Objetivos: Supervisor define Auto-evaluacion: Empleado
objetivos del sector para el afio realiza auto-evaluacion de su
que inicia y los acuerda con su performance y competencias
manager del afio anterior

v
Evaluacion: Supervisor evalla
performance y competencias del
afo anterior del empleado

¥
Calibracion: Supervisor, RRHH v
una persona de otro sector que
conozca al evaluado se reunen a
“calibrar” la evaluacion del
supervisor para llegara una
evaluacidn en consenso

v

Feedback: Supervisor entrega
retroalimentacidn al empleado,
revisan diferencia de
evaluaciones entre ambos, se
explican objetivos del afio que
inicia y acuerdan al menos (2)
competencias a enfocar en el afio

llustraciéon 51 — Flujograma Evaluacion de Desempefio de Personal 66

12.3. Revision de Talentos

La empresa posee mecanismos para la evaluacion de potencial y talento. El
proceso de revision de talentos apunta a evaluar objetivamente el talento de los
empleados, a clasificarlo en distintos tipos, a llevar a cabo planes de accion para
el desarrollo del personal y a identificar tendencias o brechas de talento que deben
abordarse. Este proceso es realizado de manera anual por la alta gerencia de la
empresa, junto con Recursos Humanos y los gerentes funcionales de las
diferentes areas. Cabe mencionar que Emerson posee un acuerdo global con la

% Fuente: desarrollo propio basado en politicas de Emerson
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consultora Korn Ferry para el desarrollo de procesos de Recursos Humanos y la
clasificacion de talentos. EIl proceso en cuestion consiste en la identificacion del
talento segun la siguiente clasificacion:

- Amplio: el recurso tiende a ser curioso, flexible, emprendedor y aventurero.
Prefiere soluciones que son audaces y nuevas. Disfruta de problemas
complejos por primera vez y disfruta de las tareas dificiles y desafiantes.
Facilmente toma riesgos para hacer que las cosas sucedan.

- Equilibrado: Tiende a abordar bien los desafios desconocidos cuando algo se
relaciona con experiencias anteriores, es abierto para cambiar cuando esté
lo suficientemente motivado, funciona con éxito en funciones, situaciones y
personas adyacentes.

- Conocimiento profundo: tiende a desarrollar una carrera siendo alguien muy
consistente y especializado en un area funcional. Basado en hechos y en
datos, reflexivo y resolutor de problemas. Prefiere un ambiente estable versus
uno ambiguo, es concienzudo y se puede contar plenamente con él/ella para
lograr resultados.

Una vez que se ha clasificado el talento de esa manera, se cruza con la
performance de la persona obtenida en el tiempo segun los resultados de la
evaluacion de desempefio, y con ello se obtiene el Mapa de Talento y
Performance. En el anexo “H — Mapa de Talento / Performance” se puede
encontrar el detalle completo de este mapa.

Por supuesto que los recursos que mejor performan son los mas buscados,
es decir, los de los cuadrantes intermedios y superiores del mapa. Por otro lado,
la empresa busca tener diversidad de talentos en la organizacion ya que todos los
tipos de talento son necesarios; Profundo, Consistente y Amplio. El objetivo es
tener asignadas a las personas a los roles acordes a sus tipos de talentos.

12.4. Retencion de Talentos

Existen varias estrategias para la retencién de los talentos en la empresa.
Como primera medida, se presta especial atencion a aquellos empleados
clasificados como Talentos Clave, Emergentes, Profundo, Versatil y Amplio, de
acuerdo a lo indicado en la seccion anterior. Para ellos existe una alta visibilidad a
todos los niveles de la organizacion, un programa de mentoring, consultoria interna
y externa de coaching, programas de liderazgo local, regional y global; un
esquema de remuneraciones de entre 10% y 20% por sobre el salario de la media
y beneficios especiales; el co-pago de carreras de formacion o especializacion
como los MBA’s, y hasta posibilidad de stock options para talentos sobresalientes.
Mediante estas acciones se pretende establecer un mecanismo de retencion de
talentos de manera proactiva, es decir, se trabaja anticipadamente a que estos
recursos clave busquen salir de la compafiia por no estar satisfechos con sus
salarios o beneficios dentro de la empresa.
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12.5. Definicion de Perfiles de Cargo

En el Anexo “I — Procesos de Recursos Humanos” podra encontrarse el detalle
de las descripciones de cargos del personal previsto de la oficina de Neuquén.

13. PLAN DE OPERACIONES

13.1. Localizacion de Oficinas

La localizacion de la nueva base corporativa en Neuquén seré definida

mediante un arbol de decision, considerando como variables relevantes de analisis
a la disponibilidad de propiedades aptas para esta actividad, el precio y la
ubicacion de las mismas.
Por otro lado, se evallan las alternativas de compra versus arriendo o leasing de
propiedades. No se evalla la opcion de compra de terreno y posterior construccion
debido al largo periodo de tiempo requerido hasta la puesta en funcionamiento. Se
observa muy poca oferta de propiedades a la venta en Neuquén en condiciones
de ser usadas como oficinas corporativas y el precio por metro varia entre los USD
3M a USD 10M¥’. Por otro lado, las opciones de leasing son nulas en Neuguén.
Finalmente, existe un mayor espectro de opciones para el arriendo, con precios
que varian entre los USD 9 mil y USD 15 mil mensuales, segun informacion
publicada en los portales de las principales corredoras de propiedades locales.

Como se indic6 previamente, uno de los factores de éxito del presente plan
es la velocidad de respuesta, la presencia local y el contacto cercano con clientes.
Por ello, la mejor localizacién para la nueva base corporativa sera aquella que
represente el menor costo dentro de las posibles rutas del arbol de decision,
basado en el precio, disponibilidad y ubicada lo méas préxima como sea posible a
las oficinas corporativas de los principales clientes objetivo definidos en el plan de
marketing y la segmentacion realizada.

A continuacién, se presenta un mapa con la ubicacion fisica de los
principales clientes actuales y potenciales.

57 Referencia: Corredora de Propiedades: http://www.vinuelaferracioli.com.ar/propiedades?p=08&ope=V&tipo=0&loc=All&b=All&al1=All
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llustracion 52 — Ubicacion en el mapa - Corporativos Petroleros en Neuquén %8

La seccion delimitada en color rojo representa la ciudad capital de Neuquén.
Como puede observarse en el mapa anterior, la mayor parte de los clientes
actuales y potenciales posee sus oficinas corporativas ubicadas en la propia
ciudad de Neuquén. Si se hace un zoom alrededor de la ruta numero 22, que es
la arteria principal de la ciudad capital, se podra apreciar la ubicacion de todos
estos principales clientes: YPF, Tecpetrol, Total, Pampa Energia, Shell, Pluspetrol,
Axion, Wintershall y Pan American Energy. Asimismo, se puede apreciar que la
mayor concentracion de clientes se ubica alrededor del aeropuerto de la ciudad en
un radio de 1 km, por lo que idealmente la oficina debiera estar ubicada dentro de
este radio.
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llustraciéon 53 — Zoom sobre ubicacion de Corporativos Petroleros®®

Para efectos del analisis financiero del presente trabajo, se asume que
se encontraran alternativas disponibles dentro del radio mencionado y bajo la
modalidad preferida de arriendo, con contrato a 5 afios y un costo mensual de USD
12 mil.

13.2. Layout

El lugar ideal para la nueva base corporativa en Neuquén seria un predio
gue cuente con las siguientes areas:

%8 Referencias: https://www.google.cl/maps/place/Neuqu%C3%A9n,+Argentina/@-38.9412137,-
68.1854411,12z/data=!3m1!4b1!4m5!3m4!1s0x960a33ba35eb8e35:0x6220ach810e3e2f5!8m2!3d-38.9516784!4d-68.0591888
% Fuente: desarrollo propio
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- Una oficina principal para el gerente general de la base

- Tres oficinas privadas para los ejecutivos de cuenta, con posibilidad de
ampliar en el futuro a cuatro oficinas mas para ejecutivos de cuenta e
ingenieros de Venta.

- Tres oficinas para los ingenieros de servicios, con posibilidad de ampliar en
el futuro a cuatro oficinas mas para Ingenieros y Coordinador de Servicios.

- Una recepcion y zona espera.

- Un casino para el personal

- Dos barfios de uso comun en area Comercial, un bafio discapacitados y dos
bafios de uso comun en area Servicios

- Una sala de reuniones

- Una sala de entrenamientos para albergar hasta 15 asistentes

- Una sala de servidores y el equipamiento de TI

- Un taller para diagnéstico, reparacion e integracion de equipos

- Una bodega, depésito y area de recepcion / despacho de equipos

- Un &rea de stagging para fabricacion de gabinetes de sistemas de control

- Un éarea de laboratorio y banco de calibracién

- Un éarea de estacionamiento para permitir hasta 10 vehiculos propios y
visitas

- Un éarea de guardia las 24 hs por 7 dias de la semana

- Patioy area de recreo

El predio debiera tener un area aproximada de al menos 2000 m2, con
posibilidad de ampliacion de la zona cubierta para permitir escalabilidad de
personal futuro y crecimiento.

A continuacion, se presenta un bosquejo del layout propuesto, conforme al analisis
realizado con el método de las tablas de relaciones y flujo fisico de transito:
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llustracion 54 — Bosquejo de Layout 7°

Siendo:

. Oficinas Comerciales y Salas de Reunién

. Sala entrenamiento y futuras ampliaciones

. Area de ingreso de vehiculos y estacionamientos
. Area de Servicios

. Area de Bodega

. Area de Talleres

. Area de Laboratorios

~NOoO ok, WN PR

Por dltimo, en el anexo “J — Layout nueva Base Corporativa”, podra
encontrarse todo el analisis realizado y la aplicacién del método de las tablas de
relaciones y flujo fisico de transito para llegar al layout propuesto, asi como un
esquema completo en AutoCAD y a escala de la distribucion de la planta con todas
las facilidades que contemplara, incluyendo las oficinas, talleres, accesos,
estacionamientos, casino, etc.

13.3. Proceso de Ejecucion de Proyectos y Servicios

Los procesos de ejecucion de proyectos y servicios de Emerson se rigen por
la PMO interna de la compaiiia, la cual esta basada en los lineamientos del PMI.

0 Fuente: desarrollo propio
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13.3.1. Flujograma del Proceso de Ejecucién de Proyectos y Servicios

A continuacion, se presenta el flujograma del proceso de ejecucion de
proyectos y servicios de Emerson. En el anexo “K — Procesos de Ejecucion de
Proyectos y Servicios” podra encontrarse el detalle de los principales componentes
del proceso.
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13.4. Proceso de Desarrollo y Evaluacion de Proveedores

El desarrollo y evaluacion de proveedores es una parte importante de la
gestién de operaciones para Emerson y cuya finalidad es la de garantizar que la
adquisicion de bienes y servicios reunan los estandares técnicos, de calidad y
éticos requeridos en cada caso.

El equipo de ejecucién de proyectos y servicios en trabajo conjunto con el
departamento de Compras realizara una evaluacion anual de los proveedores de
equipos y servicios considerados criticos con la finalidad de mantener un control
frecuente de dichos proveedores. El criterio de seleccidn sera el de proveedores a
evaluar que afectan en forma directa o indirecta la calidad de servicios y/o
productos de Emerson, y que presenten como minimo 1 compra en el afo fiscal
previo a la evaluacion. Para esta seleccion deben considerarse:

- Aquellos que prestan servicios como contratistas de obra

- Fabricantes de productos que identifiquen con marca Emerson

- Talleres que realicen transformaciones de productos marca Emerson

- Empresas fabricantes y comercializadores de productos que se integren
funcionalmente a productos y plataformas Emerson y que se encuentren
dentro del 80% del gasto de las compras realizadas en el afio fiscal anterior
previo a la evaluacion

- Empresas de calibracion de instrumentos y equipos, operadores logisticos,
Agente de Aduana y freight forwarders

- Los que considere el Departamento de Compras mantener o indicar como
proveedores estratégicos

No se podran emitir érdenes de compra a proveedores considerados
criticos si la evaluacion y calificacion anual no esta realizada o se encuentra
vencida, por incumplimientos o motivos inherentes al proveedor, exceptuando
aquellas compras que se consideren con categoria de urgente.

13.4.1. Flujograma del Proceso de Desarrollo y Evaluacién de Proveedores

A continuacién, se presenta el flujograma del proceso de desarrollo y
evaluacion de proveedores de Emerson. En el Anexo “M — Proceso de Desarrollo
y Evaluacién Anual de Proveedores” podra encontrarse el detalle de los principales
componentes del proceso.
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llustracién 56 — Flujograma de Desarrollo y Evaluacion de Proveedores 72

13.5. Proceso de Seleccion de Proveedores

La seleccion de los proveedores a los que se les adjudicaréa finalmente el
trabajo se realizara de manera integral mediante arboles de decisién. En general
las variables relevantes que se toman en cuenta para la toma de decision de
seleccion son los plazos de entrega, la calidad y el precio, sin embargo, pueden

existir otras adicionales dependiendo del caso.

En el anexo “L —

Arbol de Decisiones para Seleccion de Proveedor”, podra
encontrarse un ejemplo real y reciente de seleccion de proveedor a través del arbol
de decisiones para un proyecto ejecutado por la oficina de Buenos Aires, a fin de
indicar la metodologia de seleccion que se utilizard para la seleccion de

proveedores de la nueva base corporativa en Neuquén.

2 Fuente: desarrollo propio basado en politicas de Emerson
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13.6. Gestion de inventario

La gestibn de inventarios de la nueva base en Neuquén tendra como
objetivo determinar la cantidad de existencias que deben estar disponibles para
cubrir las necesidades de venta de reposicién de equipos y buscar un equilibrio
entre el riesgo de quedar sin inventarios y tener que comprar a fabrica (con su
consiguiente plazo de entrega de cierta cantidad de semanas) y almacenar un
volumen excesivo de existencias sin rotacion.

Cabe mencionar solo se considerara el minimo stock posible, necesario
para la entrega r4pida de equipos de reposicion, es decir, para cubrir la demanda
del dia a dia de los clientes, repuestos o reemplazos rapidos. No se considerara
contar con inventario de equipos para proyectos, donde la dindmica de los mismos
permite la realizacion de las compras en fabrica e integraciones a medida con
mayor horizonte de tiempo.

A continuacién, se presenta el resumen de inventarios previstos por unidad
de negocio para el primer afio de operacion, que corresponde a los productos
especificos que normalmente son utilizados para zonas de petrdleo y gas y de
mayor rotacion. En el anexo “N — Inventario de Seguridad”, se incluye el listado
completo con el detalle de cada uno de los equipos, la cantidad estimada y el costo
unitario y total:

Costo Inventario
Inicial

Unidad de Negocio

Control Final UsSD 1,122,197
Flujo UsSD 520,774
Medicidn USD 177,975
Sistemas usD 246,307
TOTAL UsD 2,067,253

llustracion 57 — Costo Inventario 73

14. PLAN FINANCIERO

14.1. Inversion Requerida

Para la implementacion de la nueva base corporativa en Neuquén es
necesario adquirir infraestructura de telecomunicaciones, mobiliario, camionetas y
herramientas de trabajo, asi como también los bancos de calibracién de equipos
de flujo, de reparacion de equipos de medicién, de pruebas de valvulas y equipos
de demostracion, entre otros activos.

A continuacion, se presenta el monto de inversidbn prevista en
infraestructura de TI:

8 Fuente: desarrollo propio
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Componentes Principales TI Cantidad Costo
Infrastructura

Switches principales 1 USD 10,000
Interruptores de acceso 1 USD 8.000
Puntos de acceso Global USD 1.000
Cableado Global USD 8.000
Central Telefénica 1 USD 19.000
Senvidor principal 1 USD 8,000
Licencia de Semvidor 1 USD 1,500
Telefonia (HW v SW) - Estaciones de trabajo 10 USD 5,000
Telefonia (HW & SW) - Salas de reuniones 1 USD 1.000
Motebooks 10 USD 20,000
Software varios (MS Office, Visio, AutoCAD. MS Project, etc) 10 USD 15,000
Equipos de Video Conferencia 1 USD 10,000
Sala de Servidores

Racks 1 USD 1,500
UPS 1 USD 8,000
Acondicionamiento de Aire (HVAC) 1 USD 5,000
Otros

Senvicios Profesionales de consultoria [ Global [ USD 10,000
Total [usD 131,000

llustracion 58 — Inversion en infraestructura de T1 74

Depreciacion

Banco de reparacidn (Rosemount) CGS USD 250,000 usD 250,000
Banco de calibracidn (Flow) CGS USD 50,000 | USD 180,000 USD 5,000 UsD 235,000
Banco de pruebas de (Fisher) / taller de reparacione CGS USD 25,000 USD 100,000 usD 125,000
Centro de senvicio de equipos + piezas de repuesto CGS USD 200,000 USD 200,000
Equipo de demostracidn CGS USD 100,000 | USD 30,000 | USD 10,000 | USD 10,000 | USD 150,000
Camionetas equipo Comercial CGS USD 120,000 | USD 30,000 | USD 60,000 | USD 60,000 | USD 270,000
Camionetas equipo Senvicios CGS USD 30,000 USD 30,000 usD 60,000
Herramientas Varias CGS USD 30,000 UsD 10,000 UsD 40,000
Equipamiento de Tl SGA USD 131.000 | USD 8,000 | USD 12,000 | USD 28,000 | USD 179,000
Adaptaciones y mejoras a local SGA USD 100,000 usD 100,000
Muebles de oficina SGA USD 50,000 USD 5,000 UsD 55,000
CAPEX Total USD 1,086,000| USD 263,000 | USD 182,000 | USD 133,000 | USD 1,664,000

llustraciéon 59 — Inversién total prevista 7>

A continuacion, se presenta el plan de depreciacion por categoria de activo:

Depreciacion Aiio 1
Categoria: CGS
Banco de reparacidn (Rosemount) 10 USD 25,000 | USD 25000 | USD 25,000 | USD 25,000 USD 25,000
Banco de calibracidn (flujo) 10 USD 5,000 USD 23.000 | USD 23,000 | USD 23,500 | USD 23,500
Banco de pruebas Fisher (Fisher) 10 USD 2,500 USD 2,500 | USD 12,500 | USD 12,500 | USD 12,500
Centro de servicio 5 USD 40.000 | USD 40.000 | USD 40.000 | USD 40.000 | USD 40.000
Equipos de demostracidn 5 USD 20,000 | USD 26,000 | USD 28,000 | USD 30,000 | USD 30,000
Camionetas equipo Comercial 3 USD 40.000 | USD 50,000 | USD 70,000 | USD 50,000 | USD 40,000
Herramientas 2 USD 15.000 | USD 20,000 | USD 5.000 UsD 0 UsD 0
Depreciacién de CGS USD 147,500 |USD 186,500 |USD 203,500 [USD 181,000 | USD 171,000
Categoria: SGA
Camionetas equipo Servicios 3 USD 10.000 | USD 10,000 | USD 10,000 | USD 10,000 | UWSD 10,000
Equipamiento de Tl 5 USD 26.200 | USD 27.800 | USD 30.200 | USD 35.800 | USD 35.800
Adaptaciones y mejoras al local 1 USD 100,000
Muebles de oficina 1 USD 50,000
Depreciacion de SGA USD 186,200 | USD 37,800 | USD 40,200 [ USD 45,800 | USD 45,800
Depreciacion Total USD 333,700 |USD 224,300 |USD 243,700 {USD 226,800 | USD 216,800

llustraciéon 60 — Depreciacion por categoria de Activo 7®

Por otro lado, a continuaciéon, se presentan los costos de cancelacion del
representante CHROMU, los cuales seran incluidos en el ejercicio a efectos de
computo del monto de inversion total previsto y el flujo de caja requerido:

7 Fuente: desarrollo propio
S Fuente: desarrollo propio
8 Fuente: desarrollo propio
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Concepto Monto

Amortizacidn de inversiones (%) USD 248,533
Compensacion por otros activos [*) USD &5 497
Compensacion por pérdida de beneficios [**) USD 169,333
Re-compra de inventario () USD 229,950
Reclamo por disputa de comisiones (") USD 100,000
Compensacion para la base de clientes (") USD 106,667
Honorarios legales USD 283,493
UsD 1,193,473

(*) Basado en dltima declaracién de Chromu a Emerson (30-Junio-2016)
(**) Basado en declaraciones de los dltimos 3 afios

{(***) Monto estimativo en caso de ocurrencia

(***) Articulo adicional en el nuevo cddigo civil Argentino

llustracién 61 — Costos Cancelacion Representante 77

Por ultimo, a continuacion, se presenta el capital de trabajo necesario para
mantener operativa la nueva base corporativa:

Capital de Trabajo Monto

Inventario de Seguridad Inicial USD 2,067,253
Salarios USD 97,083
Arriendo USD 12,000
Limpieza y Mantencidn edificio, Consumibles, Seqguridad, Vigilancia UsD 28111
Telefonia Fija, Banda Ancha, Verizon, Google AdWords, suscripcion SEM, SEO | USD 10,600
Telefonia celular, datos USD 4,000
Combustible v Mantencidn Camionetas USD 5,000
Capacitacion y entrenamiento inicial del personal USD 20,000
Efectivo mas otros gastos de operacion USD 50,000
Imprevistos (10% de la Inversidn) USD 166,400
TOTAL usD 2,460,447

llustraciéon 62 — Capital de Trabajo 7@

Finalmente, la inversion total necesaria sera financiada enteramente con
fondos propios de Emerson.

14.2. Proyeccion de Ventas

Como se indicé en la seccion 11.3, conforme a las cantidades de proyectos
indicados en el embudo de oportunidades y a la estimacién prevista de la
demanda, a continuacién, se proyectan las ventas a cinco afios:

Ao 3 Afio 4 Aiio 5 Acumulado
LGN DT LSS LI T el USD 9,900 |USD 13,620 | USD 17,770 | USD 24,800 | USD 28,750 |USD 94,840

llustracion 63 — Proyeccion de Ventas 7°

14.3. Costos y Gastos

A continuacion, se presenta la evaluacion de los costos y gastos
proyectados para el horizonte de inversion previsto.

7 Fuente: Informacion interna provista por el departamento Legal de Emerson
8 Fuente: desarrollo propio
8 Fuente: desarrollo propio
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14.3.1. Evaluacion de Costos (SG&A)

A continuacion, se presenta la evaluacion de los costos de SG&A
proyectados con detalle de costos del personal, costos de la oficina comercial,
costos de promocion y marketing, costos de Tl y otros costos relacionados con
administracion y ventas que se prevén para el funcionamiento de la nueva base

en Neuquén.

A. Costo Total del personal de tipo SG&A:

Total de Recursos

Costo
empresa

anual por
Recurso

B. Costos Totales de la oficina:

Concepto Monto
Prorratego Oficina Comercial (m2 - estimado) 1000
Precio por m2 Oficina Comercial (precio mercado) USD 6.00
Costo Total Oficina Comercial (por aiio) UsD 72,000

C. Costos Totales de Promocion:
Costos de Promocion

Seminarios para clientes (webinars, presenciales, etc) | USD 100.000.00) USD 13.000.00] USD 16.000.00] USD 13.000.00] USD 16.000.00
Cumbres locales USD 25,000.00(- USD 35,000.00(- USD 42,000.00
Plan de medios USD 20.000.00) USD 25.000.00] USD 25,000.00) USD 25.000.00] USD 25.000.00
Suscripciones USD 4,000.00 USD 8,000.00) USD 8,000.00 USD 8,000.00f USD 8,000.00
Comercializacidn USD 3.000.00] USD 8,000.00] USD 8.000.00 USD 8,000.00] USD 8.000.00
Folletos UsSD 4,000.00 USD6,000.00) USD 6.,000.00 USD6,000.00] USD 6.000.00
Reunion de usuarios USD 0.00 USD 0.00] USD 30,000.00 USD 0.00] USD 35,000.00

Total Costo Promocién USD 156,000.00] USD 60,000.00 USD 128,000.00] USD 60,000.00| USD 140,000.00

D.1 Costo Fijo Tl:

Suscripcidn Verizon (VzB Datacircuit) 1 USD 4.000.00] USD 48.000.00

Banda Ancha xDSL 1 USD 50.00 USD 600.00

Telefonia Fija Global USD 500.00)  USD 6.000.00

Senicio Google AdWards, suscripcidn SEM, SEQ, otros Glabal USD 750.00) USD 9,000.00

Total Costo Fijo Tl USD 5,300.00) USD 63,600.00

D.2 Costo Variable TI:

Item Aiio 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Cantidad Total de Recursos 4 5 7 9 ikl

Costo Variable por Recurso (celular, datos, etc) USD 12,000 USD 12,000 USD 12,000 USD 12,000 USD 12,000

Total Costo Variable Tl USD 48,000 uUsD 60,000 USD 84,000 UsD 108,000 | USD 132,000

D Costo Total Tl:

D: D1 +D.2 USD 111,600 | USD 123,600 | USD 147,600 | USD 171,600 | USD 195,600
E. Otros Costos:

Item Afio 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Senicio de Limpieza con insumos v Mantencidn USD 25,000 USD 25,000 USD 25,000 USD 25,000 USD 25,000
Gastos de uso y Mantencidn de Camionetas USD 46,000 USD 60,000 USD 84,000 USD 108.000 USD 132.000
Consumibles de oficina USD 10,000 UsD 10,000 USD 10,000 USD 10,000 USD 10,000
Seguridad y Senicios de Vigilancia USD 40,000 USD 40,000 USD 40,000 USD 40,000 USD 40.000
Sistemas de Alarma y CCTV USD 5.000 USD 5.000 USD 5.000 USD 5.000 USD 5,000
Maestranza y otros USD 10,000 USD 10,000 USD 10,000 USD 10,000 USD 10,000
Senicios Varios e Impuestos Municipales USD 15.000 USD 15,000 USD 15.000 USD 15,000 USD 15,000
Capacitacion Personal USD 24,000 USD 30,000 USD 42,000 USD 54,000 USD 66,000
Seguros USD §.667 UsSD 10.833 USD 15,167 USD 19,500 USD 23,833
Legales y Consultoria USD 6.000 USD 7.500 UsD 10,500 USD 13,500 USD 16,500
Total USD 191,667 USD 213,333 USD 256,667 USD 300,000 USD 343,333

llustracion 64 — Detalle de Costos SG&A &°

Gerente General Base Neuguén 1 1 1 1 1 USD 250.000

Lider de Cuentas Estratégicas 3 4 4 5 5 USD 180,000

Ingeniero de Ventas 0 0 2 3 5 USD 120,000
Namero Total de Recursos 4 5 7 9 1

A continuacion, se presenta el resumen de costos de SG&A previstos para

el horizonte de inversion estipulado:

80 Fyente: desarrollo propio
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Item Aiio 1 Aifio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
A|Total Costos Fijos de Personal Comercial USD 790,000 USD 970,000 | USD 1,210,000 |USD 1,510,000 | USD 1,750,000
B|Total Costos Oficina Comercial UsD 72,000 USD 72,000 USD 72,000 USD 72,000 UsD 72,000
C|Total Costos Promocidn USD 156,000 USD 60,000 USD 128.000 USD 60,000 UsD 140,000
D|Total Costos Tl USD 111,600 USD 123,600 USD 147,600 | USD 171,600 | USD 195.600
E|Total Otros Costos SG&A USD 191,667 | USD 213,333 USD 256,667 | USD 300,000 | USD 343.333
F|Total Costos Comisiones Personal Comercial (1% Ventas) USD 99,000 USD 136,200 USD 177,700 USD 248,000 USD 287,500

Total Costos SGEA UsD 1,420,267 |USD 1,575,133 | USD 1,991,967 |USD 2,361,600 | USD 2,788,433

(+): Depreciacidn SG&A USD 186,200 USD 37.800 USD 40,200 USD 45,500 USD 45,800

Total Costos SG&A (Incluye Depreciacion) UsD 1,606,467 |USD 1,612,933 | USD 2,032,167 |USD 2,407,400 | USD 2,834,233

llustracion 65 — Resumen de Costos SG&A 81

14.3.2. Evaluacion de Gastos (COGS)

A continuacion, se presenta la evaluacion de los gastos de COGS
proyectados con detalle de costos del personal, gastos de los talleres, bodega y
areas comunes para Operaciones, asi como los gastos de mantencion de dichas
areas para el funcionamiento de la nueva base en Neuquén.

A. Personal Operaciones (Mfg. Hourl

Costo

Total Recursos empresa

anual por

Recurso
Coordinador de Senvicios 0 0 0 1 1 USD 140,000
Ingeniero de Senicios 3 3 4 ] 6 USD 100,000
Técnicos de Senicios 0 1 1 3 3 USD 75,000
Personal Logistica 1 1 1 2 2 USD 75,000

Total Recursos 4 5 6 1 12

Talleres, bodega. drea comun Operaciones (m2) 1000 1000 1000 1000 1000
Precio por m2 drea Operaciones (precio mercado) USD 6.00 USD 5.00 USD 5.00 USD 6.00 USD 6.00
Costo Total Talleres, Bodega, Logistica USD 72,000 USD 72,000 | USD 72,000 | USD 72,000 USD 72,000
(+): Mantencidn Talleres, bodega USD 25,000 USD 25,000 | USD 25.000 USD 25,000 USD 25,000
(#): Mantencién Camionetas USD 12,000 USD 12,000 | USD 24,000 USD 24,000 USD 24,000
(+): Capacitacidn Personal USD 24,000 USD 30,000 | USD 36.000 USD 66.000 USD 72,000
(+): Seguros USD 8,667 USD 10,833 | USD 13.000 USD 23.833 USD 26.000
Total Costo Overhead USD 141,667 | USD 149,833 |USD 170,000 | USD 210,833 | USD 219,000

llustracion 66 — Detalle de Gastos COGS 82

A continuacion, se presenta el resumen de gastos de COGS previstos para
el horizonte de inversion estipulado:

A|Costo Personal Operaciones (Mfg.) USD 375.000 | USD 450,000 | USD 550,000 | USD 1,015,000 | USD 1,115,000

| B|Otros Costos (Overhead) USD 141.667 | USD 149,833 | USD 170.000 | USD 210,833 | USD 219.000
Total Costos COGS USD 516,667 | USD 599,833 | USD 720,000 | USD 1,225,833 | USD 1,334,000

(+) Depreciaciin COGS USD 147.500 | USD 186,500 [USD 203.500 [ USD 181.000 [ USD 171.000
Total Costos COGS (Incluye Depreciacion) USD 664,167 | USD 786,333 | USD 923,500 | USD 1,406,833 | USD 1,505,000

14

de

llustracion 67 — Resumen de Gastos COGS 83

4. Flujos de Caja

A continuacion, se presentan los flujos de caja previstos para el horizonte

inversion:

81 Fuente: desarrollo propio
82 Fuente: desarrollo propio
83 Fuente: desarrollo propio
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Total Inversion USD 2,279,473 USD 263,000 USsD 182,000 USD 133,000 usD 0 usD 0
Inversidn en Capital (CAPEX) USD 1,086.000 USD 263,000 USD 182,000 USD 133.000 Usbo Usho
Inversién en Cancelacidn de Representante local USD 1,193,473 usD 0 usoo usbo usbo uUsbo
Ingresos por Ventas USD 9,900,000 USD 13,620,000 | USD 17,770,000 | USD 24,800,000 USD 28,750,000
Costo de Ventas USD 6,031,220 USD 8,335,220 USD 11,010,670 USD 15,605,860 USD 17,963,370
Utilidad Bruta USD 3,868,780 USD 5,284,780 USD 6,758,330 USD 9,194,140 USD 10.786.630
% de Ingresos 39.1% 38.8% 38.0% 37.1% 37.5%
Costo Personal Operaciones (Mfg.) USD 375,000 USD 450,000 USD 550,000 USD 1,015,000 USD 1,115,000
Otros Costos de Operaciones (Overhead) USD 141,667 USD 149,833 usD 170,000 UsD 210,833 UsD 219,000
Costos de Administracidn y Ventas (SG&A) USD 1,420,267 USD 1,575,133 USD 1,991,967 USD 2,361,600 USD 2,788.433
Total Costos Operacionales USD 1,936,933 USD 2,174,967 USD 2,711,967 USD 3,587,433 USD 4,122,433
Utilidad antes de Int., Impuestos, Depreciacion (EBITDA) USD 1,931,847 USD 3,109,813 USD 4,047,363 USD 5,606,707 USD 6,664,197
% de Ingresos 19.5% 22.8% 22.8% 22.6% 23.2%
Depreciacidn Activos COGS USD 147,500 USD 186,500 USD 203,500 USD 181,000 USD 171,000
Depreciacidn Activos SG&A USD 186,200 USD 37.800 USD 40.200 USD 45,800 USD 45,800
Utilidad Antes de Intereses, Impuestos (EBIT) USD 1,598,147 USD 2,885,513 USD 3,803,663 USD 5,379,907 USD 6,447,397
% de Ingresos 16.1% 21.2% 21.4% 21.7% 22.4%
Impuestos Efectivos de Primera Categoria USD 580,127 USD 1,047 441 USD 1,380,730 USD 1,952,906 USD 2,340,405
Utilidad Después de Impuestos (NOPAT) USD 1,018,019 USD 1,838,072 USD 2,422,934 USD 3,427,001 USD 4,106,992
% de Ingresos 10.3% 13.5% 13.6% 13.8% 14.3%

(+) Depreciaciones (COGS + SG&A) USD 333.700 USD 224,300 USD 243,700 USD 226,800 USD 216,800
Flujo de Caja Operacional UsD 1,351,719 USD 2,062,372 USD 2,666,634 USsD 3,653,801 USD 4,323,792
(-) Inversidn USD 2,279.473 USD 263,000 USD 182,000 USD 133,000 Uso o Uso o

(-) Capital de Trabajo Inicial USD 2,460,447

(~/+) Variaciones en Capital de Trabajo USD 930,000 USD 1,037,500 USD 1,757,500 USD 987,500
Flujo de Caja Libre (USD 2,279,473) (USD 1,371,728) USD 950,372 USD 1,496,134 USsD 1,896,301 USD 3,336,292
Flujo de Caja Acumulado (Recuperacidn Inversidn) | (USD 2,279,473) (USD 3.651.200) | (USD 2.700.828) | (USD 1.204.695) USD 691,606 USD 4,027.897

llustracion 68 — Flujos de Caja 8

Como puede verse en la llustracion 62, el capital de trabajo inicial es de
aproximadamente el 25% del valor de ventas. Se prevé mantener esta proyeccion
para los siguientes afios de operacion, asumiendo que la caja, las inversiones a
corto plazo, la cartera y los inventarios mantienen la misma proporcién del volumen
esperado de ventas.

Por dltimo, como era de esperarse, debido al importante monto de inversion
inicial, Emerson debera desembolsar dinero durante los tres primeros periodos de
operacion de la nueva base corporativa para financiar la inversién, sin embargo,
en el cuarto periodo ya comienza a tener un flujo de caja acumulado positivo.

14.5. Tasa de Descuento

Para calcular la tasa de descuento que se utilizara para determinar el VAN
del proyecto, se considera la tasa libre de riesgo de Notas del Tesoro de Estados
Unidos a 5 afios 8, que tienen un valor de 2.764%. Por otro lado, se considera la
rentabilidad promedio del mercado en Argentina de 13.83%°2 segun el indice
general del precio de las acciones en el pais. Asimismo, se considera el Beta de
Emerson a nivel global 8y se le otorga un 30% de castigo, dado que, a pesar de
ser una buena referencia por tratarse de la misma compariia, no es una Beta de
Emerson a nivel local en Argentina. Finalmente, la tasa de descuento “r’ sera Tasa
de descuento r =im + (Er - im)*[3:

84 Fuente: desarrollo propio

8 Referencia:
http://indicadoreseconomicos.bccr.fi.cr/indicadoreseconomicos/Cuadros/frmVerCatCuadro.aspx?idioma=1&CodCuadro=%20677
86 Referencia: https://www.infrontanalytics.com/fe-ES/30279LA/ARCOR/gprv-rentabilidad

87 Referencia: https://www.reuters.com/finance/stocks/overview/EMR.N
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Concepto Valor

Tasa libre de riesgo (im) 2.764%
Rentabilidad del mercado (Er) 13.83%
Beta Emerson Global 1.23
% de Castigo 30%
Beta + % de Castigo 1.599
Tasa de Descuento 20.5%

llustracion 69 — Tasa de Descuento

14.6. Flujos de Caja Descontados, VAN y TIR

Una vez realizada la proyeccion econdmica del negocio, se realiza la
evaluacion financiera del proyecto determinando el VAN (Valor actual Neto)
descontando los flujos de caja netos con la tasa de descuento obtenida:

.z Flujo Neto #1  Flujo Neto #2 Flujo Neto #3 A Flujo Neto #4 , Flujo Neto #5
VAN = Inversién
+ (1+71) (1+1)2 (1+1)3 (1+1)% (1+7)5

VAN (Valor Terminal)

—-1.371.727 950.371 1.496.133 1.896.300 3.336.291
VAN = —2.279.473 + (1420.5%) @ (1+20.5%)% ' (1+20.5%)3 = (1+20.5%)* ' (1+20.5%)5
VAN (Valor Terminal)

VAN = —2.279.473 — 1.138.755 + 654.965 + 855.968 + 900.651 + 1.315.455 + VAN (VT)
VAN = USD 308.813 + VAN (VT)

Para el calculo del Valor Terminal (VP) se considera que el flujo de caja
proyectado del afio 5 se perpetuara con una tasa de crecimiento igual a 3.1% que
corresponde al crecimiento de la economia argentina proyectada por el Fondo

Monetario Internacional a partir de 202288, Por lo tanto, VT = ——>2"1 _ pgra
(20.5%—3.1%)5

calcular el VAN del VT se lo descuenta a la tasa de descuento, es decir, VAN (VT) =
mz‘g—Ts%)s = USD 7.578.148. Por ultimo, el valor actual del proyecto es:

VAN = USD 308.813 + USD 7.578.148 = USD 7.886.962

Dado que el VAN es mayor a cero, se concluye que, desde el punto de vista
financiero el proyecto de implementacion de la nueva base corporativa en
Neuquén es atractivo.

Por otro lado, se utiliza la férmula de Excel IRR (o TIR en espafiol) con los
flujos de caja neto, obteniendo un valor de 23.5%, que es mayor a la tasa de
descuento, por lo que se concluye que el proyecto es aceptable.

14.7. Periodo de Recuperacion de la Inversion y Punto de Equilibrio

Como puede observarse en el estado de resultados de la seccion 14.4, al
sumar los flujos de caja anuales netos se determina que al cuarto afio de actividad
alcanza a recuperar la inversion o payback.

88 Referencia: https://www.imf.org/external/datamapper/NGDP_RPCH@WEO/OEMDC/ADVEC/WEOWORLD/ARG
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USD 1,496,134
(USD 1,204.695) N\_USD 691,606

SD 1,896,301

Flujo de Caja Libre (USD 2,279,473) | (USD 1,371,728) USD 950,372

(USD 2,279,473} | (USD 3,651200) | (USD 2,700 828)
llustracion 70 — Recupero de Inversion

Flujo de Caja Acumulado (Recuperacidn Inversidn) Y uso 4,027 897

Por otro lado, el punto de equilibrio, o break even point, se calcula como se
. .z ep Costos Fijos Totales
observa a continuacion: Punto de Equilibrio =

Costos Variables
Ventas Totales

Donde:
- Costos fijos totales = Costo Personal Operaciones (Mfg.) + Otros Costos
(Overhead) + Costos de Administracion y Ventas (SG&A)
- Costos variables = Costo de Ventas

A continuacién, se presenta la tabla con el punto de equilibrio para cada afio de
operacion:

Concepto

Costos Fijos

USD 1,936,933

UsD 2,174,967

UsD 2,711,967

USD 3.587.433

USD 4,122 433

Costos Variables

USD 6,031,220

UsD 8,335,220

USD 11,010,670

USD 15,605,860

USD 17,963,370

Ventas Totales

USD 9,900,000

USD 13,620,000

UsD 17,770,000

USD 24,800,000

USD 28,750,000

USD 4,956,508 | USD 5,605,351 | USD 7,129,649 | USD 9,676,636
llustracion 71 — Puntos de Equilibrio &

Punto de Equilibrio usD 10,987,673

Como puede verse en la ilustracion anterior, en el primer afio se requieren
ingresos de al menos USD 4.956.508 para poder cubrir los costos fijos de la operacion.

14.8. Analisis de Sensibilidad Estatico

Para realizar el andlisis de sensibilidad estatico se analizan seis escenarios,
variando el ingreso por ventas, el costo y el monto de la inversién prevista para ver
como varia el VAN (sin el componente de valor terminal) y cuél de estas tres
variables impacta mas en la rentabilidad.

A continuacion, se observa un resumen de los resultados y en el Anexo “N
— Analisis de Sensibilidad y Escenarios de EERR” se puede encontrar el detalle
de los estados de resultados obtenidos en cada caso:

Variables

Variacion respecto

Escenarios Calculos

a Escenario Base

USD 308,813
TIR: 23.5%

UsD 1,739.413
TIR: 3T7%

AJSD 1,121,787

9%

0. Escenario base

58%

1. Incremento del 15% del Ingreso previsto por Ventas en cada afio

Ingreso por Ventas

2_ Decremento del 15% del Ingreso previsto por Ventas en cada afio 63%

USD 82,935
31 to del 15% | to d id t da afi = 10%
— ncremento de @ en el monto de inversidn previsto para cada afio TR 1% o
4. Decremento del 15% en el monto de inversidn previsto para cada afio VAN ush 691 11%
: ° P P TR 26% °
JJSD 454 415
5. Incremento del 15% en el monto de los costos de cada afio . 16% : 33%
- Jo
Costos
VAM: usD 1,072,011
6. Decremento del 15% en el monto de los costos de cada afio TR 1% . - 32%

llustracion 72 — Analisis de Sensibilidad %°

8 Fuente: desarrollo propio
% Fuente: desarrollo propio
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Como puede observarse, el proyecto es poco sensible a variaciones en las
inversiones previstas. Por otro lado, es sensible a variaciones en los niveles de
ingresos previstos y en los costos de explotacion, observandose una mayor
sensibilidad ante bajas importantes en el volumen de ventas previsto y en menor
medida a incrementos en los costos.

14.9. Andlisis de Sensibilidad Dinamico

Para realizar el analisis de sensibilidad dinamico utilizamos el método de
simulacion de Montecarlo. Para ello, tomamos el VAN (sin el componente de valor
terminal) del proyecto como la variable dependiente y se realiza la asignacion
aleatoria de un valor a cada variable independiente que afecta al proyecto. Como
variables independientes, al igual que en el analisis de sensibilidad estatico,
consideramos una variacion de £15% en los niveles de inversion, los ingresos y
los costos.

Las variables independientes se consideraron como variables aleatorias
con distribucién de probabilidad de tipo triangular. A continuacion, las variaciones
consideradas:

Ingresos Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
Media USD 9.900.000 USD 13.620.000 USD 17.770.000 USD 24.800.000 USD 28.750.000
Minimo USD 8.415.000 USD 11.577.000 USD 15.104.500 USD 21.080.000 USD 24 437 500
Maximo USD 11.385.000 USD 15.663.000 USD 20.435.500 USD 28.520.000 USD 33.062.500

Costos Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Media USD 1.936.933 USD 2174 967 USD 2 711.967 USD 3.587.433 USD 4.122 433
Minimo USD 1.646.393 USD 1.848.722 USD 2.305.172 USD 3.049.318 USD 3.504.068
Maximo USD 2227 473 USD 2.501.212 USD 3.118.762 USD 4.125 545 USD 4.740.798

Media USD 1.086.000 USD 263.000 USD 182.000 USD 133.000 UsSD O UsSD 0
Minimo USD 923.100 USD 223.550 USD 154.700 USD 113.050 UsD D UsD 0
Maximo USD 1.248.900 USD 302.450 USD 209.300 USD 152.950 UsD o UsD 0

Cabe mencionar que para el andlisis de sensibilidad dinamico se utilizé el
software de prueba @RISK y se consideraron 2.500 iteraciones. A continuacion,

llustracion 73 — Variables Independientes °*

se presentan los resultados obtenidos de la simulacion:

91 Fuente: desarrollo propio
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VAN

32,6% 67,4%

| Vers n de prueba de @RISK

Solo para propositos de evaluacion

Valores en x 104-7

=2 . Q. n
o o — —

2,0
2,5
30

Valores en millones

llustracion 74 — Distribucion VAN 92

Como puede observarse de la figura anterior, la probabilidad de éxito del

proyecto es del 67.4% ya que existe una probabilidad de 32.6% que el VAN sea
inferior a cero.

15. INDICADORES DE DESEMPENO

Los indicadores clave de desempefio, o KPI son aquellos factores que
determinan el grado de cumplimientos de los objetivos del negocio. Para
instrumentar estos KPI se utilizara la herramienta Balance Scorecard (BSC) que
permite analizar la organizacién desde cuatro perspectivas: Financiera, Enfoque
en el Cliente, Procesos Internos y Aprendizaje / Crecimiento. Para cada una de
estas perspectivas se definieron objetivos organizacionales, que estan
relacionados e impactan los objetivos estratégicos del negocio. Esto se logra a
través de la construccion del mapa estratégico que se observa a continuacion:

92 Fyente: Simulacién con Software @RISK
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@- Aumentar Ingresos '@- Excelencia Operacional '@- Incrementar Participacion de Mercado

Finanzas

100% ; o Utiidad EBITDA 5% | o ITO: Vueitas de Inventario 100% ;o Ingresos
45 dias) § o DSO: Dias de Cobranza
60 dia(s) § o DPO: Dias de Pago

L
[ | . 1
o o

82 { o Grado de Satisfaccién 95% g Tiempo Entrega- PDSL 0% [ Seguridad 30% ; o, Conocimiento de Marca
85% 4 o Tiempo Enfrega - RDSL T0% § /\ Familiaridad con Marca
50% ¢ |} | Intencién de Gompra

@- Mejorar Satisfaccion de Clientes Mejorar Plazos de Entrega '@- Mejorar Calidad de Servicios Precios Compefitivos

Opﬁmizarw Proyecios y @ TrTE e i e @ Mejorar Compromiso del Personal

80% § 7 Alineamianto con Procesos PMO 75% '?‘ Utilizacin y Productividad Q_' o\ Calificacion de Performance

@- Retencian de Talento '@- Capital Humano / Competencias '@- Mejora Continua
%;ﬂﬂﬂhrjdnddFasmd 80 hora (s) | a Horas de Enfrenamiento 2 | o Desarmollo de Talento
llustracién 75 — Mapa Estratégico %

En este mapa se pueden observan las cuatro dimensiones del Balance
Scorecard, los objetivos estratégicos del negocio, los KPIs de gestion asociados a
cada uno de ellos, y las asociaciones de causa-efecto o cascada. Asi, por ejemplo,
y capital humano y las competencias del personal impactan en la ejecucion de
proyectos y servicios, que a su vez impacta en la satisfaccion de los clientes, y a
través de ello se pueden mejorar los ingresos.

A continuacion, se presenta un mayor detalle de como se mediran los
indicadores de desempefio, con qué frecuencia, quienes deben efectuar la
medicién y de donde se obtienen los datos:

98 Fuente: desarrollo propio
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Indicador de Desempefio (KPI)

Meta Unidad Formula

Periodicidad

Area
Responsable
medicion

Fuente de
Informacion

Ingresos Mensual, Anual, 5
[ ' ' |
Ingresos 100 & Objetivo Ingresos segun plan de EERR afios Finanzas BRF-Oracle
EBITDA/
0, -
EBITDA 100 % Objetivo EBITDA segin plan de EERR Mensual Finanzas ERP-Oracle
Enfogue [TO: Vueltas de Inventario | 5 | Vueltas # (costo de Ventas de dfimos 12 me;es)! Mensual Finanzas ERP-Oracle
Financiero (Promedio Inventario acumulado de ltimos 13 meses) x 360
Activos DS0O: Dias de Cobranza | 45 | Dias Y (cuentas por C?brar}x 360/ Mensual Finanzas ERP-Oracle
Total Ventas a crédito
DPO: Dias de Pago 60 | Dias 2 (cuentas por Pagar) x 360/ Mensual Finanzas ERP-Oracle
Total Costo de Venta
Grado de Satisfaccion por Proyecto o Servicio  [>8/10] - |} (Resultados Preguntas Encuestas) / Total Preguntas Iéii\?iiig: finalizacign Operaciones |Encuesta
- Conocimiento de Marca -80 .
o o |T0tal Clientes indican a Emerson como Tera opcion
- Familiaridad -T0 % A Anual Marketing Encuesta
- / Total Clientes
- Intencién de Compra -50
gwfoque Sequridad 0 % ¥ Horas Perdidas por Incidentes de Seguridad Vensusl Seguridad e Sistema Clariy
lente Y / Total de Horas Trabajadas Higiene
PDSL: Fecha Prometida | 95 | 9% |2 OC enlregadasenplazo de enirega promelido/ Mensual Logisica  |CRM
Total de drdenes
Tiempo Entrega - -
RDSL: Fecha Requerida | 85 % 10C enﬁregadas en plazo de enirega Requerido por Cliente / Mensual Logistica GRM
Total de drdenes
Utilizacion y Productividad del Personal 79 % |Horas dedicabas a Clientes / Horas Disponibles Mensual Operaciones  |Sistema Clarity
Procesos  |Alineamianto con Procesos PMO 80 % 2 Documentos Enfregables por Sewf,m—meectosf Semestral Operaciones |Auditorfa Interna
Total de Documentos requeridos segin PMO
Internos
Recursos Proceso
Calificacion de Performance del Personal =8/10| -  |Nota evaluaciin de Desempefic de cada empleado Anual Humanos Evaluacién
de Desempefio
Horas de Entrenamiento 80 | Horas |} Horas de Entrenamiento Técnico de Personal de Servicios  |Anual Operaciones  |Sistema Clarity
Aprendizaje Recursos Proceso
¥ Desarrollo de Talento y Mejora Continua 2 | Veces |Instancias de Revision de Talentos y Calibracion de Personal  {Anual Evaluacién
i Humanos
Crecimiento de Talentos
Rotacidn de Personal 5 % 2 Trabajadores que dejan voluntariamente la empresa / Anual Recursos Registro némina
Total Trabajadores Humanos

llustracion 76 — KPIs de Gestion 94

Por altimo, a continuacion, se presentan en forma de semaforo los rangos
posibles de desemperio para cada uno de los indicadores. En rojo se representan
los estados criticos, en amarillo los estados de alerta y en verde los resultados
esperados para la normal operacion. Por otro lado, para cada estado se indican
los planes de accion que se deberan llevar a cabo para regresar a la zona de
cumplimiento.

% Fuente: desarrollo propio
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Indicador de Desempefio (KPI)

- Declaracion del riesgo a la Casa Central de LATAM.
- Revisién semanal de detalle de proyectos y servicios en ejecucion entre Gerencia General y Responsable Operaciones

< 90% A .
- Revisién semanal de detalle de Funnel de Oportunidades Gerencia General y Lider comercial de Unidad/es de Negocios
- Definicién conjunta de planes de accién de mitigacion y contingencia
Ingresos 100 - 00% - Revisién quincenal de detalle de proyectos y servicios en ejecucion entre Gerencia General y Responsable Operaciones
<95% - Revision quincenal de detalle de Funnel de Oportunidades Gerencia General y Lider comercial de Unidad/es de Negocios
- Definicién conjunta de planes de accién de mitigacion y contingencia
> 95% - No requiere accion adicional a la normal operacién
- Declaracion del riesgo a la Casa Central de LATAM.
< 90% - Revision semanal de detalle de proyectos y servicios en ejecucion entre Gerencia General y Responsable Operaciones
- Revision semanal de detalle de Funnel de Oportunidades Gerencia General y Lider comercial de Unidad/es de Negocios
- Definicion conjunta de planes de accion de mitigacién y contingencia
EBITDA 100 - 90% _ Revisin quincenal de detalle de proyectos y servicios en ejecucion entre Gerencia General y Responsable Operaciones
< 95% - Revisién quincenal de detalle de Funnel de Oportunidades Gerencia General y Lider comercial de Unidad/es de Negocios
- Definicién conjunta de planes de accién de mitigacion y contingencia
>95% - No requiere accion adicional a la normal operacién
_Revision quincenal entre Finanzas, Logistica y Responsable Operaciones
Enfoque <4 - Andlisis de proyeccion de facturacién de productos, r nocimiento de venta de proyectos / servicios
Financiero - Analisis de proyeccién de Work in Progress, Goods in Transit y Finished Goods
- Definicidn conjunta de planes de accién de mitigacidn y contingencia
ITO: Vueltas de Inventario | >5 ) )
>4 _ Monitoreo cercano de Operaciones y logistica a facturacién de productos, reconocimiento de venta de proyectos / servicios
<5 - Reporte Flash a finanzas con potenciales desviaciones mayores
=5 - No requiere accion adicional a la normal operacién
- Revisién semanal entre Finanzas, Gerencia General y Lideres de Unidad/es de Negocio
=60 - Colocacién en HOLD de Clientes Morosos
Activos - Evaluaci6n de otras acciones (ej. intervencién legal)
DSO: Dias de Cobranza | 45 =45 - Reporte Flash quincenal de Finanzas a Gerencia General y Lideres de Unidades de Negocio
<60 - Anlisis de detalle de causa raiz y toma de decisién por la gerencia (ej. colocacién en HOLD de clientes morosos)
<45 - No requiere accion adicional a la normal operacion
Revision entre Finanzas, Supply Chain y Gerencia de Operaciones
=45 - Renegociacion mandatoria de términos de pago con proveedores (excepcion de proveedores criticos o Unicos)
- Evaluacion de ofras acciones (ej. cambio de proveedores)
DPO: Dias de Pago 60 > 45 - Reporte Flash de Finanzas a Supply Chain y Gerencia de Operaciones con proveedores en cuestion
<60 - Evaluacion de posibles acciones
> 60 ~ No requiere accién adicional a la normal operacién
- Revision entre Gerencia de Operaciones Local y Regional con Project Manager de Proyecto o Servicio en cuestion
< 5/10 - Generacion de un CAR (Correction Action Request) en el sistema de calidad
. " . - Toma de accién inmediata y definicion de plan de mitigacion futura
Grado de Satisfaccion por Proyecto o Servicio | >8/10 > 510 - Reporte de Low Score a la Gerencia de Operaciones Local
<710 - Evaluacion de posibles acciones
> 710 ~ No requiere accién adicional a la normal operacion
5
i ;gnﬁ - Revisién entre Gerencia de Marketing y Gerencia General
= 0ok - Aprobacién de pariida presupuestaria de contingencia en publicidad
T%;
- E“”U‘C"T";‘“ de Marca - gg <75% - Informe de Gerencia de Marketing a Gerencia General
- Familiarida - > 60%, _ Evaluacién de necesidad de publicidad adicional y anlisis de presupuesto de contingencia
_ Intencian de Compra 50 o
> 75%
> 65% - No requiere accion adicional a la normal operacion
Enfoque > 45%
Cliente - 0% - Analisis detallado del caso entre Responsable HSE y Gerencia de Operaciones
Seguridad 0 - Detencion de actividades en faena hasta resultados de investigacion del evento
=0% - No requiere accién adicional a la normal operacion
- Aviso temprano de demora a cliente/s
< 80% - Escalamiento en fabrica via sistema Rapid Response
- Registro de no conformidades en sistema de calidad
PDSL: Fecha Prometida 95
> 80% - Aviso temprano de demora a cliente/s
< 95% - Escalamiento en fabrica via sistema Rapid Resonse
Tiempo Entrega - -
> 95% - No requiere accion adicional a la normal operacién
< 70% - ldem caso PDSL
ROSL: Fecha Requerida | 85 - 0% - Idem caso PDSL
<85%.
> 85% _ No requiere accién adicional a la normal operacién
- Andlisis de tamario de estructura entre Gerencia Local y Regional de Operaciones
< 60% - Posibilidad de re-estructuracion o re-locacién de recursos
_ Revisién de Impacto de Absorcién de Costos no recuperados
Utilizaci6n y Productividad del Personal 75 > 60% - Andlisis proyeccion de utilizacion de recursos entre Gerencia de Servicios y Gerencia de Operaciones
< 75% - Anlisis de acciones (reduccién de entrenamientos, horas exira, soporte a cotizaciones, etc)
> 75% - No requiere accion adicional a la normal operacién
- Anélisis de resultados de auditorias entre Gerencia de Servicios y Gerencia de Operaciones
< 60% - Generacion de No Conformidad en sistema de gestion
- Definicién de acciones adicionales (ej. entrenamientos al personal)
Procesos | ajneamianto con Procesos PMO 80 > 60% - Reporte de resuttados de auditorias de Gerencia de Servicios a Gerencia de Operaciones
Internos < 75% _ Definicién de acciones adicionales (de ser necesarias)
> 75% - No requiere accion adicional a la normal operacién
- Revisién entre Gerencia de RRHH, Gerencia General y Gerencia Funcional
< 5/10 - Evaluacion de acciones de mejora (gj. plan de carrera, entrenamiento/s, re-asignacion, revision salarial, amonestacion,
implementacién de Plan de Mejora de Desempefio, despido)
Calificacion de Performance del Personal >8/10 > 510 - Revisién entre Gerencia de RRHH y Gerencia Funcional
< 8/10 - Evaluacion de acciones de mejora (gj. plan de carrera, entrenamiento/s, re-asignacion)
=810 - No requiere accion adicional a la normal operacién
<60 - Revisién de horas de entrenamiento entre Gerencia de Servicios y Gerencia de Operaciones
o0 - Re-planificacion de entrenamientos
- Aprobacién por Gerencia de Operaciones de partidas presupuestarias adicionales
Horas de Entrenamienta 80 > 60 _Reporte de horas de entrenamiento del personal de Gerencia de Servicios a Gerencia de Operaciones
<75 - Definicion de acciones adicionales (de ser necesarias)
- ’ﬁ - No requiere accion adicional a la normal operacion
<1 - Lanzamiento inmediato de Revision de Talentos y Calibracion de Personal entre Gerencia de RRHH y Gerencia Funcional
Aprendizaje  |Desarrollo de Talento y Mejora Continua 2
M >1 _ No requiere accién adicional a la normal operacion
Crecimient - Revisién de Rotacién entre Gerencia de RRHH y Gerencia General
- Lanzamiento de Encuesta de Clima Laboral a toda la organizacion
> 10% -
- Contratacién Estudio de Comparativa de niveles salariales con la competencia
) - Anélisis de resultado y toma de accion
Rotacion de Personal <5 o “Reporte de Rotacion de personal de RRHH a Gerencia General
<10% - Entrevista de Salida por RRHH a personas gue dejan |la compafiia
- Evaluacion de Gerencia sobre necesidad de Estudios adicionales de mercado, Encuestas de Clima, etc
<6% - No requiere accion adicional a la normal operacion

llustracion 77 — Semaéforo de KPIs de Gestion 9

9 Fuente: desarrollo propio
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16. CONCLUSION

El desarrollo temprano de la nueva base de operaciones corporativas en
Neuquén, con atencién comercial altamente especializada y capacidad de brindar
servicios locales de excelencia, permiten proteger la base instalada de Emerson
frente a la amenaza de la competencia, asi como sienta las bases para soportar
el exponencial crecimiento esperado del mercado de automatizacion industrial en
la zona de Vaca Muerta.

Conforme a los acuerdos realizados entre el gobierno argentino y los
principales operadores petroleros en Vaca Muerta, las actividades de perforacion
de shale gas & oil aumentaran hasta alcanzar un total de méas de 2,800 pozos en
cinco afios, lo que representa un mercado potencial de automatizacién industrial
por servir de USD 424 millones.

Con esta nueva base corporativa se espera capturar USD 94.84 millones
en el horizonte temporal de 5 afios, lo que permite posicionar la compafia como
lider indiscutido en el sector, logrando incrementar la participacion de mercado en
5 puntos.

El andlisis y simulacién de diferentes escenarios de inversion requerida,
costos e ingresos, demuestra que el proyecto tiene un 67.4% de probabilidades
de éxito, con un VAN de USD 7.88 millones. La tasa interna de retorno (TIR) del
negocio es de 23.5%, que es superior a la tasa de descuento y a la pauta minima
requerida por la compafiia para este tipo de inversiones.

Los flujos de caja libre acumulados son de USD 4.02 millones para el
horizonte temporal analizado y su rendimiento neto permite recuperar
completamente la inversion en el cuarto afio de operacion.

El gran portafolio de productos especificos para petroleo y gas, su alta
calidad reconocida, el prestigio internacional de Emerson en el mercado, asi como
su experiencia en Shale en otras regiones del mundo, son las bases de la ventaja
competitiva de Emerson.

Finalmente, la naturaleza altamente estratégica de este proyecto, asi como
el crecimiento esperado del mercado, las tendencias de la industria, la
recuperacion de la inversion prevista y las politicas de estado favorables, permiten
concluir que el desarrollo de la nueva base corporativa en Neuquén es de gran
interés y atractivo para Emerson.
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ANEXOS

A continuacién, se presentan los anexos del presente trabajo.
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ANEXO A — Ley 17.319 de Hidrocarburos y Resolucién 419

Los puntos destacados que introdujo la nueva ley 17.319 de
hidrocarburos de Argentina, impulsada por el gobierno de Cristina Fernandez de
Kirchner, tuvieron como principal objetivo unificar el marco juridico existente en las
distintas provincias productoras, tanto en el aspecto administrativo, como en el
fiscal y el ambiental. A partir de alli es que elimina la metodologia del acarreo que
se venia instrumentando, donde las empresas provinciales de hidrocarburos se
asociaban en las nuevas condiciones, sin aportar dividendos y obteniendo un
porcentaje pequefio de las ganancias obtenidas. Si bien ya no se podra incorporar
esta figura, todas las concesiones precedentes se mantendran en vigencia. La
nueva reforma fija un porcentaje inamovible e igualitario en todas las provincias
del 3% para el tributo de impuestos por Ingresos Brutos.

La nueva ley también elimina el tope de la cantidad de areas adjudicadas
a cada empresa, que antes era de cinco por compafiia, y conforma un régimen de
promocién de la explotacion con inversiones superiores a los 250 millones de
dolares, otorgadndole a las provincias productoras un 2,5% de las inversiones
originales. El Estado Nacional se compromete a aportarles a las provincias un
monto (sin determinar segun la ley) para la generaciéon de infraestructura
provincial. Asimismo, reduce del 50% al 25% la tasa de acumulacion del canon
que la concesionaria paga en caso de prérroga durante etapa de exploracion.

La privatizacién encabezada por el gobierno anterior de Menem estipuld
plazos de concesiones por 20 afios, mientras que algunas de las nuevas
renegociaciones firmadas luego del afio 2000 las llevaban hasta un méaximo
prorrogables de 40 afios. En este sentido, la nueva ley estipula plazos de 25 afos
para los yacimientos convencionales, 35 para los no convencionales (Shale Gas
& Oil) y 30 para los de offshore (plataformas marinas), con plazo extra de otros 10
afos.

En cuanto al formato fiscal, la reforma establece que las regalias seguiran
siendo del 12% sobre lo producido y establece dicho porcentaje como Unico, que
a su vez puede ser reducido en un 5% segun productividad, condiciones y
ubicacion de los pozos. Las provincias productoras o el Estado Nacional podran
elevar las regalias a cobrar en un 3% cuando se efectivicen las prorrogas de los
plazos establecidos anteriormente y en ningun caso se podra superar el 18% como
tope maximo de regalias a pagar por las empresas concesionarias. No obstante,
la nueva ley incorpora la disminucién de las regalias en un 25% (dejandolas en un
9%) después del primer periodo de exploracion y un 50% menos de regalias
(disminuyéndolas al 6%) para la produccion de crudo extra pesado y offshore.

Por otra parte, se mantienen los beneficios a la produccion excedente que
tengan las petroleras y agrega la libre disponibilidad (factible de ser exportado sin
restricciones) del 20% del crudo extraido en los yacimientos convencionales y no
convencionales, mientras que en los yacimientos offshore la libre disponibilidad
trepa al 60%.



Un elemento importante que incorpora la nueva ley es que las areas
offshore que hasta anteriormente eran controladas por el ente ENARSA ahora
seran revertidas a Secretaria de Energia de Nacioén, que es el Ente estatal
encargado de otorgar las concesiones dadas a partir de la promulgacion de la
reforma de la ley.

A.1-Ley 17.319

“‘“ARTICULO 1° — Sustitiyese el articulo 23 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 23: Los plazos de los permisos de exploracion seran fijados en cada
licitacion por la Autoridad de Aplicacién, de acuerdo con el objetivo de la
exploracion, segun el siguiente detalle:

Plazo Basico:

Exploracién con objetivo convencional:

ler. periodo hasta tres (3) afos.

2do. periodo hasta tres (3) afos.

Periodo de prérroga: hasta cinco (5) afos.

Exploracién con objetivo nho convencional:

ler. periodo hasta cuatro (4) afios.

2do. periodo hasta cuatro (4) afos.

Periodo de prérroga: hasta cinco (5) afios.

Para las exploraciones en la plataforma continental y en el mar territorial cada uno
de los periodos del Plazo Basico de exploracion con objetivo convencional podra

incrementarse en un (1) afio.

La prérroga prevista en este articulo es facultativa para el permisionario que haya
cumplido con la inversion y las restantes obligaciones a su cargo.

La transformacion parcial del area del permiso de exploracion en concesion de
explotacion realizada antes del vencimiento del Plazo Basico del permiso,
conforme a lo establecido en el articulo 22, autoriza a adicionar al plazo de la
concesion el lapso no transcurrido del permiso de exploracion, excluido el término
de la prorroga.

En cualquier momento el permisionario podra renunciar a toda o parte del area
cubierta por el permiso de exploracion, sin perjuicio de las obligaciones prescriptas
en el articulo 20.



ARTICULO 2° — Sustituyese el articulo 25 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 25: Los permisos de exploracion abarcardn areas cuya superficie no
exceda de cien (100) unidades. Los que se otorguen sobre la plataforma
continental no superaran las ciento cincuenta (150) unidades.

ARTICULO 3° — Sustituyese el articulo 26 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 26: Al finalizar el primer periodo del Plazo Basico el permisionario decidira
si continla explorando en el area, o si la revierte totalmente al Estado. El
permisionario podra mantener toda el area originalmente otorgada, siempre que
haya dado buen cumplimiento a las obligaciones emergentes del permiso.

Al término del Plazo Bésico el permisionario restituird el total del area, salvo si
ejercitara el derecho de utilizar el periodo de prérroga, en cuyo caso dicha
restitucion quedard limitada al cincuenta por ciento (50%) del area remanente
antes del vencimiento del segundo periodo del Plazo Basico.

ARTICULO 4° — Sustituyese el articulo 27 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 27: La concesion de explotacion confiere el derecho exclusivo de explotar
los yacimientos de hidrocarburos que existan en las areas comprendidas en el
respectivo titulo de concesion durante el plazo que fija el articulo 35.

Los sujetos titulares de permisos de exploracion y/o de concesiones de explotaciéon
de hidrocarburos tendran derecho a solicitar a la Autoridad de Aplicacion una
Concesion de Explotacion No Convencional de Hidrocarburos, en los términos
previstos en el articulo 22 o en el articulo 27 bis, segun corresponda.

ARTICULO 5° — Incorp6rase como articulo 27 bis de la ley 17.319 y sus
modificatorias, el siguiente:

Articulo 27 bis: Entiéndese por Explotacion No Convencional de Hidrocarburos la
extraccion de hidrocarburos liquidos y/o gaseosos mediante técnicas de
estimulacibn no convencionales aplicadas en yacimientos ubicados en
formaciones geolégicas de rocas esquisto o pizarra (shale gas o shale oil),
areniscas compactas (tight sands, tight gas, tight oil), capas de carbén (coal bed
methane) y/o caracterizados, en general, por la presencia de rocas de baja
permeabilidad. El concesionario de explotacion, dentro del area de concesion,
podra requerir la subdivision del area existente en nuevas areas de explotacion no
convencional de hidrocarburos y el otorgamiento de una nueva Concesion de
Explotacion No Convencional de Hidrocarburos. Tal solicitud debera estar fundada
en el desarrollo de un plan piloto que, de conformidad con criterios técnico-
econdmicos aceptables, tenga por objeto la explotacion comercial del yacimiento
descubierto. La Autoridad de Aplicacion nacional o provincial, segun corresponda,
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decidira en el plazo de sesenta (60) dias y su vigencia se computara en la forma
que establece el articulo 35.

Los titulares de una Concesion de Explotacidon No Convencional de Hidrocarburos,
que a su vez sean titulares de una concesion de explotacion adyacente y
preexistente a la primera, podran solicitar la unificaciéon de ambas areas como una
Unica concesion de explotacion no convencional, siempre que se demostrare
fehacientemente la continuidad geoldgica de dichas areas. Tal solicitud debera
estar fundada en el desarrollo del plan piloto previsto en el parrafo precedente.

La concesidn correspondiente al &rea oportunamente concesionada y no afectada
a la nueva Concesion de Explotacion No Convencional de Hidrocarburos, seguira
vigente por los plazos y en las condiciones previamente existentes, debiendo la
Autoridad Concedente readecuar el titulo respectivo a la extension resultante de
la subdivision. Queda establecido que la nueva Concesién de Explotacion No
Convencional de Hidrocarburos debera tener como objetivo principal la
Explotacion No Convencional de Hidrocarburos. No obstante ello, el titular de la
misma podra desarrollar actividades complementarias de explotacion
convencional de hidrocarburos, en el marco de lo dispuesto en el articulo 30 y
concordantes de la presente ley.

ARTICULO 6° — Incorpérase como articulo 27 ter de la ley 17.319 y sus
modificatorias, el siguiente:

Articulo 27 ter: Aquellos proyectos de Produccion Terciaria, Petréleos Extra
Pesados y Costa Afuera que por su productividad, ubicacion y demas
caracteristicas técnicas y econdmicas desfavorables, y que sean aprobados por la
Autoridad de Aplicacién y por la Comision de Planificacion y Coordinacion
Estratégica del Plan Nacional de Inversiones Hidrocarburiferas, podran ser
pasibles de una reduccion de regalias de hasta el cincuenta por ciento (50%) por
parte de la Autoridad de Aplicacion provincial o nacional, segun corresponda. Se
consideran Proyectos de Produccion Terciaria aquellos proyectos de produccién
en que se apliquen técnicas de recuperacion mejorada del petréleo (Enhanced Oil
Recovery —EOR— o Improved Oil Recovery —IOR—). Se consideran proyectos
de Petréleo Extra Pesado aquellos que requieran tratamiento especial (calidad de
crudo inferior a 16 grados API y con viscosidad a temperatura de reservorio
superior a los 1000 centipois).

ARTICULO 7° — Sustituyese el articulo 29 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 29: Las concesiones de explotacién seran otorgadas, segun corresponda,
por el Poder Ejecutivo nacional o provincial a las personas fisicas o juridicas que
ejerciten el derecho acordado por el articulo 17 cumpliendo las formalidades
consignadas en el articulo 22.

El Poder Ejecutivo nacional o provincial, segun corresponda, podra ademas
otorgar concesiones de explotacion sobre zonas probadas a quienes reunan los
requisitos y observen los procedimientos especificados por la Seccion 5 del
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presente Titulo.

Esta modalidad de concesion no implica en modo alguno garantizar la existencia
en tales areas de hidrocarburos comercialmente explotables.

El Poder Ejecutivo nacional o provincial, segun corresponda, asimismo otorgara
Concesiones de Explotacion No Convencionales de Hidrocarburos de acuerdo a
los requisitos dispuestos por los articulos 27 y 27 bis.

ARTICULO 8° — Sustituyese el articulo 34 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 34: El area maxima de una nueva concesion de explotacion que sea
otorgada a partir de la vigencia del presente y que no provenga de un permiso de
exploracion, sera de doscientos cincuenta kildmetros cuadrados (250 km2).

ARTICULO 9° — Sustituyese el articulo 35 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 35: De acuerdo a la siguiente clasificacion las concesiones de explotacion
tendran las vigencias establecidas a continuacion, las cuales se contaran desde la
fecha de la resolucion que las otorgue, con mas los adicionales que resulten de la
aplicacién del articulo 23:

a) Concesion de explotacion convencional de hidrocarburos: veinticinco (25) afos.

b) Concesion de Explotacion No Convencional de Hidrocarburos: treinta y cinco
(35) afios. Este plazo incluird un Periodo de Plan Piloto de hasta cinco (5) afios, a
ser definido por el concesionario y aprobado por la Autoridad de Aplicacion al
momento de iniciarse la concesion.

c) Concesion de Explotacion con la plataforma continental y en el mar territorial:
treinta (30) afios.

Los titulares de las concesiones de explotacion (ya sea que a la fecha de inicio de
vigencia de la presente modificaciéon hayan sido o no prorrogadas) y siempre que
hayan cumplido con sus obligaciones como concesionarios de explotacion, estén
produciendo hidrocarburos en las areas en cuestion y presenten un plan de
inversiones consistente con el desarrollo de la concesién, podran solicitar
prérrogas por un plazo de diez (10) afios de duracién cada una de ellas.

La respectiva solicitud debera presentarse con una antelacién no menor a un (1)
afio al vencimiento de la concesion.

Queda establecido que aquellas concesiones de explotacion que a la fecha de
sancion de la presente ley hayan sido previamente prorrogadas se regiran hasta
el agotamiento de los plazos de dichas prorrogas por los términos y condiciones
existentes. Una vez agotados dichos plazos de prorroga, los titulares de las
concesiones de explotacién podran solicitar nuevas prérrogas, debiendo dar
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cumplimiento a las condiciones de prérroga establecidas en la presente ley.

ARTICULO 10. — Sustitiyese el articulo 41 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 41: Las concesiones a que se refiere la presente seccidn seran otorgadas
y prorrogadas por plazos equivalentes a aquellos otorgados para las concesiones
de explotacion vinculadas a las concesiones de transporte. Vencidos dichos
plazos, las instalaciones pasaran al dominio del Estado nacional o provincial segun
corresponda sin cargo ni gravamen alguno y de pleno derecho.

ARTICULO 11. — Sustituyese el articulo 45 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 45: Sin perjuicio de lo dispuesto por el articulo 27 bis, los permisos y
concesiones regulados por esta ley seran adjudicados mediante licitaciones en las
cuales podré presentar ofertas cualquier persona fisica o juridica que retna las
condiciones establecidas en el articulo 5° y cumpla los requisitos exigidos en esta
seccion.

Las concesiones que resulten de la aplicacion de los articulos 29, parrafo primero
y 40, segundo parrafo, serdn adjudicadas conforme a los procedimientos
establecidos en el Titulo Il de la presente ley.

ARTICULO 12. — Sustitiyese el articulo 47 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente:

Articulo 47: Dispuesto el llamado a licitacién en cualquiera de los procedimientos
considerados por el articulo 46, la Autoridad de Aplicacién confeccionara el pliego
respectivo, en base al Pliego Modelo, elaborado entre las Autoridades de
Aplicacion de las provincias y la Secretaria de Energia de la Nacion, el que
consignara a titulo ilustrativo y con mencién de su origen, las informaciones
disponibles concernientes a la presentacion de propuestas.

Asimismo, el pliego contendrd las condiciones y garantias a que deberan ajustarse
las ofertas y enunciara las bases fundamentales que se tendran en consideracion
para valorar la conveniencia de las propuestas, tales como el importe y los plazos
de las inversiones en obras y trabajos que se comprometan. El llamado a licitacién
debera difundirse durante no menos de diez (10) dias en los lugares y por medios
nacionales e internacionales que se consideren idéneos para asegurar su mas
amplio conocimiento, buscando la mayor concurrencia posible, debiéndose incluir
entre éstos, necesariamente, el Boletin Oficial. Las publicaciones se efectuaran
con una anticipacion minima de sesenta (60) dias al indicado para el comienzo de
recepcion de ofertas.

ARTICULO 13. — Sustituyese el articulo 48 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 48: La Autoridad de Aplicacion estudiara todas las propuestas y podra
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requerir de aquellos oferentes que hayan presentado las de mayor interés, las
mejoras que considere necesarias para alcanzar condiciones satisfactorias. La
adjudicaciéon recaera en el oferente que haya presentado la oferta mas
conveniente que a criterio debidamente fundado del Poder Ejecutivo nacional o
provincial, segun corresponda, en particular proponga la mayor inversiébn o
actividad exploratoria.

Es atribucion del Poder Ejecutivo nacional o provincial, segun corresponda,
rechazar todas las ofertas presentadas o adjudicar al inico oferente en la licitacion.

ARTICULO 14. — Incorporase al Titulo 1l de la ley 17.319 y sus modificatorias la
Seccion VIl “Canon y Regalias”, que comprendera los articulos 57, 58, 59, 60, 61,
62, 63, 64 y 65, y sustitiyense los articulos 57 y 58 de la ley 17.319 y sus
modificatorias por los siguientes textos:

Articulo 57: El titular de un permiso de exploraciéon pagara anualmente y por
adelantado un canon por cada kilbmetro cuadrado o fraccion, conforme a la
siguiente escala:

a) Plazo Basico:

ler. Periodo: doscientos cincuenta pesos ($ 250).
2do. Periodo: mil pesos ($ 1.000).

b) Prérroga:

Durante el primer afio de su vigencia abonara por adelantado la suma de diecisiete
mil quinientos pesos ($ 17.500) por Km2 o fraccion, incrementandose dicho monto
en el veinticinco por ciento (25%) anual acumulativo. El importe que deba ser
abonado por este concepto correspondiente al segundo Periodo del Plazo Béasico
y al Periodo de Prérroga podra reajustarse compensandolo con las inversiones
efectivamente realizadas en la exploracién dentro del area correspondiente, hasta
la concurrencia de un canon minimo equivalente al diez por ciento (10%) del canon
que corresponda en funcion del periodo por Km2 que serd abonado en todos los
casos.

Articulo 58: El concesionario de explotacion pagara anualmente y por adelantado
un canon por cada kildmetro cuadrado o fraccién abarcado por el area de pesos
cuatro mil quinientos ($ 4.500).

ARTICULO 15. — Incorpérase como articulo 58 bis de la ley 17.319 y sus
modificatorias, el siguiente:

Articulo 58 bis: La Autoridad de Aplicacidén podra establecer para las prorrogas de
concesiones de explotacion, el pago de un bono de prorroga cuyo monto maximo
sera igual a la resultante de multiplicar las reservas comprobadas remanentes al
final del periodo de vigencia de la concesion por el dos por ciento (2%) del precio
promedio de cuenca aplicable a los respectivos hidrocarburos durante los dos (2)
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afos anteriores al momento del otorgamiento de la prorroga.

Para los casos de realizacion de actividades complementarias de explotacion
convencional de hidrocarburos, a partir del vencimiento del periodo de vigencia de
la concesion oportunamente otorgada y dentro de la Concesién de Explotacion No
Convencional de Hidrocarburos, la Autoridad de Aplicacion podra establecer el
pago de un bono de explotacidon cuyo monto maximo sera igual a la resultante de
multiplicar las reservas comprobadas remanentes asociadas a la explotacion
convencional de hidrocarburos al final del periodo de vigencia de la concesién
oportunamente otorgada y por el dos por ciento (2%) del precio promedio de
cuenca aplicable a los respectivos hidrocarburos durante los dos (2) afios
anteriores al momento del otorgamiento de la Concesion de Explotacion No
Convencional de Hidrocarburos.

ARTICULO 16. — Sustitiyese el articulo 59 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 59: El concesionario de explotacion pagard mensualmente al Concedente,
en concepto de regalia sobre el producido de los hidrocarburos liquidos extraidos
en boca de pozo, un porcentaje del doce por ciento (12%). Idéntico porcentaje del
valor de los volumenes extraidos y efectivamente aprovechados, pagara
mensualmente la produccion de gas natural, en concepto de regalia. Para el pago
de esta regalia el valor del gas sera fijado conforme al procedimiento indicado para
el petroleo crudo en el articulo 61. El pago en especie de esta regalia sélo
procedera cuando se asegure al concesionario una recepcion de permanencia
razonable.

En ambos casos el Poder Ejecutivo nacional o provincial, segin corresponda como
autoridades concedentes, podra reducir la misma hasta el cinco por ciento (5%)
teniendo en cuenta la productividad, condiciones y ubicacion de los pozos.
Asimismo, en caso de prorroga, correspondera el pago de una regalia adicional
de hasta tres por ciento (3%) respecto de la regalia aplicable al momento de la
primera prérroga y hasta un maximo total de dieciocho por ciento (18%) de regalia
para las siguientes prérrogas.

En los casos de las concesiones de explotacion referidas en el ultimo parrafo del
articulo 35, correspondera el pago de una regalia total que no podra superar el
dieciocho por ciento (18%).

Por la realizacion de las actividades complementarias de explotacion convencional
de hidrocarburos, a las que se hace referencia en el articulo 27 bis de la presente
ley, a partir del vencimiento del periodo de vigencia de la concesidén oportunamente
otorgada y dentro de la Concesion de Explotacion No Convencional de
Hidrocarburos, la Autoridad de Aplicacion podra fijar asimismo una regalia
adicional de hasta tres por ciento (3%) respecto de la regalia vigente hasta un
maximo de dieciocho por ciento (18%) segun corresponda conforme al mecanismo
establecido en el articulo 35.

Las alicuotas de regalias previstas en el presente articulo seran el Unico
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mecanismo de ingreso sobre la produccion de hidrocarburos que percibiran las
jurisdicciones titulares del dominio de los hidrocarburos en su caracter de
Concedentes.

ARTICULO 17. — Sustitiyese el articulo 61 de la ley 17.319 y sus modificatorias,
por el siguiente texto:

Articulo 61: El pago en efectivo de la regalia se efectuara conforme al valor del
petréleo crudo en boca de pozo, el que sera declarado mensualmente por el
permisionario y/o concesionario, restando del fijado segun las normas establecidas
en el inciso c¢) apartado | del articulo 56, el flete del producto hasta el lugar que se
haya tomado como base para fijar su valor comercial. Cuando la Autoridad de
Aplicacion considere que el precio de venta informado por el permisionario y/o
concesionario no refleja el precio real de mercado, debera formular las objeciones
gue considere pertinente.

ARTICULO 18. — Incorpérase como articulo 91 bis de la ley 17.319 y sus
modificatorias, el siguiente:

Articulo 91 bis: Las provincias y el Estado nacional, cada uno con relacion a la
exploracion y explotacion de los recursos hidrocarburiferos de su dominio, no
estableceran en el futuro nuevas areas reservadas a favor de entidades o
empresas publicas o con participacion estatal, cualquiera fuera su forma juridica.
Respecto de las areas que a la fecha hayan sido reservadas por las autoridades
Concedentes en favor de entidades o empresas provinciales con participacion
estatal, cualquiera fuera su forma juridica, pero que a la fecha no cuenten con
contratos de asociacion con terceros, se podran realizar esquemas asociativos, en
los cuales la participacion de dichas entidades o empresas provinciales durante la
etapa de desarrollo sera proporcional a las inversiones comprometidas y que
efectivamente sean realizadas por ellas.

Titulo Il
Régimen de Promocion de Inversion para la Explotacion de Hidrocarburos

ARTICULO 19. — EIl Estado nacional incorporara al Régimen de Promocion de
Inversion para la Explotacién de Hidrocarburos, creado mediante el decreto
929/13, a los proyectos que impliquen la realizacion de una inversion directa en
moneda extranjera no inferior a doscientos cincuenta millones de doblares
estadounidenses (U$S 250.000.000) calculada al momento de la presentacion del
“Proyecto de Inversién para la Explotacion de Hidrocarburos” y a ser invertidos
durante los primeros tres (3) aflos del proyecto.

Los beneficios previstos en dicho decreto se reconoceran a partir del tercer afio
contado desde la puesta en ejecucion de los respectivos proyectos.

El porcentaje de hidrocarburos respecto del cual se aplicaran los beneficios
previstos en los articulos 6° y 7° de dicho decreto, sera el siguiente:



a) Explotacion Convencional: veinte por ciento (20%).
b) Explotacion No Convencional: veinte por ciento (20%).
c) Explotacion costa afuera: sesenta por ciento (60%).

Quedaran comprendidos dentro del inciso c) precedente, aquellos proyectos de
explotacion costa afuera en los cuales la perforacion de pozos sea realizada en
locaciones donde la distancia entre el lecho marino y la superficie, medida en la
ubicacion del pozo, en promedio entre la alta y la baja marea supere los 90 metros.
Todo otro proyecto de explotacién costa afuera que no retina dichos requisitos,
guedara enmarcado dentro de los incisos a) o b) segun corresponda.

ARTICULO 20. — Las condiciones para el acceso al Régimen de Promocion de
Inversion para la Explotacion de Hidrocarburos previstas en el articulo 19, regiran
a partir de la entrada en vigencia de la presente ley, reconociéndose a los
Proyectos de Inversion para la Explotacion de Hidrocarburos aprobados con
anterioridad, los compromisos de inversion y los beneficios promocionales
comprometidos al momento de su aprobacion.

ARTICULO 21. — En el marco de los Proyectos de Inversion para la Explotacion
de Hidrocarburos que sean aprobados en el futuro por la Comision de Planificacion
y Coordinacién Estratégica del Plan Nacional de Inversiones Hidrocarburiferas,
referidos en el articulo 19 de la presente ley, se establecen los siguientes aportes
a las provincias productoras en los que se desarrolle el proyecto de inversion:

a) Dos coma cinco por ciento (2,5%) del monto de inversion inicial del proyecto,
dirigido a Responsabilidad Social Empresaria, a ser aportado por las empresas.

b) Un monto a ser determinado por la Comision de Planificacion y Coordinacién
Estratégica del Plan Nacional de Inversiones Hidrocarburiferas, en funcién de la
magnitud y el alcance del proyecto de inversién para financiar obras de
infraestructura en las provincias productoras, a ser aportado por el Estado
nacional.

ARTICULO 22. — Los bienes de capital e insumos que resulten imprescindibles
para la ejecucion de los Planes de Inversién de las empresas inscriptas en el
Registro Nacional de Inversiones Hidrocarburiferas, ya sean importados por tales
empresas o por quienes acrediten ser prestadoras de servicios de ellas, tributaran
los derechos de importacién indicados en el decreto 927/13 o normas que lo
sustituyan. Dicha lista podra ampliarse a otros productos estratégicos.

Titulo I
Disposiciones Complementarias y Transitorias
ARTICULO 23. — EIl Estado nacional y los Estados provinciales, de conformidad

con lo previsto por el articulo 41 de la Constitucion Nacional, propenderan al
establecimiento de una legislacién ambiental uniforme, la que tendrd como objetivo
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prioritario aplicar las mejores practicas de gestion ambiental a las tareas de
exploracion, explotacion y/o transporte de hidrocarburos a fin de lograr el
desarrollo de la actividad con un adecuado cuidado del ambiente.

ARTICULO 24. — EIl Estado nacional y los Estados provinciales propiciaran la
adopcion de un tratamiento fiscal uniforme que promueva las actividades
hidrocarburiferas previstas en la presente ley a desarrollarse en sus respectivos
territorios.

ARTICULO 25. — EI Poder Ejecutivo nacional a través de la Comision de
Planificacion y Coordinacion Estratégica del Plan Nacional de Inversiones
Hidrocarburiferas administrara el Programa de Estimulo a la Inyeccién Excedente
de Gas Natural creado por la resolucion 1/13 y el “Programa de Estimulo a la
Inyeccién de Gas Natural para Empresas con Inyeccién Reducida” creado por la
resolucion 60/13, en ambos casos de la Comision de Planificacion y Coordinacion
Estratégica del Plan Nacional de Inversiones Hidrocarburiferas, y los planes que
con el proposito de estimular la produccion excedente de gas natural establezca
en el futuro.

ARTICULO 26. — Las Autoridades de Aplicacion del ambito nacional y provincial
segun correspondiere, la Secretaria de Energia de la Nacion y la Comisién de
Planificacion y Coordinacion Estratégica del Plan Nacional de Inversiones
Hidrocarburiferas, promoveran la unificacion de los procedimientos y registros
tendientes al cumplimiento de sus respectivas competencias y el intercambio de
informacion con dicho propdsito y con el cumplimiento de los objetivos de
autoabastecimiento previstos en la ley 26.741.

ARTICULO 27. — Dero6gase el articulo 62 de la ley 17.319 y sus modificatorias.

ARTICULO 28. — EI Poder Ejecutivo nacional o provincial, segun corresponda,
como autoridad Concedente, podra reducir hasta el veinticinco por ciento (25%) el
monto correspondiente a regalias aplicables a la produccion de hidrocarburos y
durante los diez (10) afios siguientes a la finalizacion del proyecto piloto, en favor
de empresas que soliciten una Concesién de Explotacion No Convencional de
Hidrocarburos, en los términos del articulo 27 bis de la ley 17.319 y sus
modificatorias, dentro de los treinta y seis (36) meses a contar de la fecha de
vigencia de la presente ley.

ARTICULO 29. — Las autoridades de aplicacion de las provincias y la Secretaria
de Energia de la Nacién confeccionaran dentro de los ciento ochenta (180) dias a
contar desde el inicio de vigencia de la presente ley el Pliego Modelo establecido
en el articulo 47 de la ley 17.319 y sus modificatorias, el que podra ser revisado y
actualizado periédicamente segun la oportunidad y conveniencia de las
licitaciones. Dicho Pliego Modelo contemplara los términos y condiciones
generales aplicables a las licitaciones, incluyendo entre otras, las garantias a las
gue deberan ajustarse las ofertas, el alcance de las inversiones y los ingresos que
eventualmente pudieran corresponder a las respectivas Autoridades
Concedentes. Asimismo el Pliego Modelo contendra las condiciones especiales
aplicables a adjudicaciones cuyo objeto sea la exploracién y/o explotaciéon
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convencional de hidrocarburos, explotacion no convencional, costa afuera,
petréleos extra pesados, exploracion en areas de frontera y demas situaciones
que puedan ser contempladas por dichas autoridades de aplicacion.

ARTICULO 30. — Derogase el articulo 2° de la ley 25.943, quedando a tal efecto
revertidos y transferidos todos los permisos de exploracion y concesiones de
explotacion de hidrocarburos de las areas costa afuera nacionales a la Secretaria
de Energia de la Nacioén, respecto de los cuales no existan contratos de asociacion
suscriptos con Energia Argentina Sociedad Andnima en el marco de la ley 25.943.

Exceptlase de dicha reversion a los permisos de exploracion o concesiones de
explotacion existentes a la entrada en vigencia de la presente ley que hayan sido
otorgados con anterioridad a la ley 25.943.

Autorizase al Poder Ejecutivo nacional a negociar de mutuo acuerdo, en un plazo
de seis (6) meses, con los titulares de contratos de asociacién que hayan sido
suscriptos con Energia Argentina Sociedad An6nima en el marco de la ley 25.943,
la reconversion de dichos contratos asociativos a permisos de exploracién o
concesiones de explotacion de la ley 17.319 y sus modificatorias, segun
corresponda.

ARTICULO 31. — Cuando a la fecha de entrada en vigencia de esta ley alguna
provincia ya hubiera iniciado el proceso de prérroga a que refiere el articulo 35 de
la ley 17.319 y sus modificatorias, respecto de concesiones otorgadas por el
Estado nacional, y siempre que dicho proceso hubiera establecido ciertas
condiciones precedentes en funcion de la voluntad de dicha provincia y del
concesionario respectivo y de las leyes vigentes, dicha provincia dispondra de un
plazo de noventa (90) dias para concluir el proceso de prérroga mediante el
dictado de los actos administrativos necesarios a cargo del Poder Ejecutivo
provincial. Las prorrogas asi determinadas tendran posteriormente el tratamiento
que prevé el articulo 35 de la ley 17.319 y sus modificatorias.

ARTICULO 32. — Comuniquese al Poder Ejecutivo nacional.

DADA EN LA SALA DE SESIONES DEL CONGRESO ARGENTINO, EN BUENOS
AIRES, A LOS VEINTINUEVE DIAS DEL MES DE OCTUBRE DEL ANO DOS MIL
CATORCE.”

A.2 — Resoluciéon 419

“Articulo 1°.- Sustituyase el Anexo (IF-2017-03032241-APN-SSEP#MEM) de la
Resolucion N° 46 de fecha 2 de marzo de 2017 del MINISTERIO DE ENERGIA Y
MINERIA por el Anexo (IF-2017-26339702-APN-SECRH#MEM) que forma parte
integrante de la presente medida.

Art. 2°.- Comuniquese, publiquese, dése a la DIRECCION NACIONAL DE
REGISTRO OFICIAL y archivese. — Juan José Aranguren.

ANEXO
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BASES Y CONDICIONES DEL PROGRAMA DE ESTIMULO A LAS
INVERSIONES EN DESARROLLOS DE PRODUCCION DE GAS NATURAL
PROVENIENTE DE RESERVORIOS NO CONVENCIONALES (el Programa)

I. Definiciones.

A los fines del presente Programa, se adoptan las siguientes definiciones:

1. Gas No Convencional: es el gas proveniente de reservorios de gas natural
caracterizados por la presencia de areniscas o arcillas muy compactadas de baja
permeabilidad y porosidad, que impiden que el fluido migre naturalmente y por lo
cual la produccion comercial resulta posible Unicamente mediante utilizacion de
tecnologias de avanzada (“Tight Gas” o “Shale Gas”).

2. Concesiodn/es Incluida/a: son aquellas concesiones que producen Gas No
Convencional, ubicadas en la Cuenca Neuquina, que cuenten con un plan de
inversiéon especifico para su participacion en el presente Programa, aprobado por
la Autoridad de Aplicacion Provincial, con la conformidad de la SECRETARIA DE
RECURSOS HIDROCARBURIFEROS para ser incluidas en el Programa. El
cumplimiento del referido plan sera verificado en forma semestral por la Autoridad
de Aplicacion Provincial, quien efectuara el control y certificacion de inversiones
previstas, informando a la SECRETARIA DE RECURSOS
HIDROCARBURIFEROS aquellas Concesiones Incluidas que hubieran
incumplido dichas inversiones a los fines de su baja del Programa.

3. Produccion Inicial: es, para la totalidad de la produccién Gas No Convencional
proveniente de una Concesion Incluida, la produccion de Gas No Convencional
media mensual calculada para el periodo entre el mes de julio de 2016 y el mes
de junio de 2017 siguiendo los mismos lineamientos que los previstos para el
calculo de la Produccion Incluida.

4. Produccion Incluida: sera calculada de la siguiente manera: (i) para aquellas
Concesiones Incluidas cuya Produccion Inicial sea menor a QUINIENTOS MIL
(500.000) metros cubicos por dia, la totalidad de la produccion mensual de Gas
No Convencional proveniente de dicha Concesion Incluida a la que tenga derecho
la empresa solicitante, y (ii) para aquellas Concesiones Incluidas cuya Produccién
Inicial sea mayor o igual a QUINIENTOS MIL (500.000) metros cubicos por dia, la
produccion calculada segun el punto (i) precedente descontando la proporcion de
la Produccion Inicial a la que tenga derecho la empresa solicitante. En ambos
casos se computara el gas natural acondicionado en condicibn comercial,
excluyendo los consumos internos en yacimiento, y en ambos casos se utilizara
para la Producciéon Inicial y la Produccion Incluida el mismo porcentaje de
participacion de la empresa solicitante en la produccion total.

5. Precio Minimo: (i) 7,50 USD/MMBTU para el afio calendario 2018, (ii) 7,00
USD/MMBTU para el afo calendario 2019, (iii) 6,50 USD/MMBTU para el afio
calendario 2020, (iv) 6,00 USD/MMBTU para el afio calendario 2021.

6. Precio Efectivo: es el precio promedio mensual ponderado por volumen del total
de ventas de gas natural en la Republica Argentina que sera publicado por la
Secretaria de Recursos Hidrocarburiferos. La SRH mantendra la publicacion
referida durante todo el periodo de vigencia del presente Programa y podra definir
los criterios y metodologias para el calculo del Precio Efectivo, considerando los
lineamientos previstos en el Punto IV del presente Anexo.

7. Compensacién Unitaria: es la que resulte de restar el Precio Efectivo del Precio
Minimo, cuando dicha diferencia sea mayor a cero; o en su defecto seréa cero.
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8. Compensacion/es: es el producto entre la Produccion Incluida y la
Compensacion Unitaria.

9. SRH: la SECRETARIA DE RECURSOS HIDROCARBURIFEROS del
MINISTERIO DE ENERGIA Y MINERIA.

10. Pago Provisorio Inicial: es el pago equivalente al OCHENTA Y CINCO POR
CIENTO (85%) de la Compensacion calculada en base a las proyecciones
informadas por la empresa, para los meses comprendidos entre el mes posterior
al de la presentacion de la solicitud de adhesion al Programa y el mes de inclusion
de la empresa al Programa, y entre el mes posterior de la solicitud de incorporacion
al Programa de una nueva concesion y la incorporacion de dicha Concesion
Incluida; ello sin perjuicio de lo previsto en el ultimo péarrafo del Punto Il del
presente Anexo. A los efectos del calculo de este Pago Provisorio Inicial, la SRH
realizara una estimacion del Precio Efectivo.

11. Pago Provisorio: es el pago equivalente al OCHENTA Y CINCO POR CIENTO
(85%) de la Compensacion calculada en base a las proyecciones presentadas por
la empresa, para el mes inmediato anterior a aquél en que se emita una orden de
pago. A los efectos del célculo de este Pago Provisorio, la SRH realizar4 una
estimacion del Precio Efectivo.

12. Ajuste de Pago: es la diferencia entre la Compensacién calculada en funcion
de la informacién contenida en la Declaracion Jurada presentada por la empresa
a la SRH y la Compensacion incluida en el Pago Provisorio Inicial o en el Pago
Provisorio de los meses o del mes correspondiente.

II. Adhesién al Programa.

Podran adherir al presente Programa las empresas que tengan derecho a
producciéon de Gas No Convencional proveniente de concesiones ubicadas en la
Cuenca Neuquina, las que deberan estar inscriptas en el Registro Nacional de
Empresas Petroleras previsto en la Resolucion N° 407/2007 de la ex
SECRETARIA DE ENERGIA y sus normas complementarias.

Las empresas interesadas en adherir al presente Programa deberan solicitar su
inclusion a la SRH, presentando una nota de adhesién con la siguiente
informacion: (i) listado de concesiones a incluir con el soporte documental
necesario para acreditacion del derecho a la produccion de las mismas, (ii) para
cada concesion a incluir, una nota de la Autoridad de Aplicacion Provincial
correspondiente por la que se haya aprobado el plan de inversiones especifico
para su participacion en el presente Programa y su inclusion en el mismo, (iii)
proyeccion mensual de Produccion Incluida discriminada por cada concesion
participante durante la vigencia del Programa y (iv) Produccion Inicial.

A los efectos de la conformidad de la SRH prevista en el presente Programa, no
se consideraran aquellas concesiones que en su plan de inversion no alcancen
una produccion media anual, en cualquier periodo consecutivo de DOCE (12)
meses antes del 31 de diciembre de 2019, igual o superior a QUINIENTOS MIL
(500.000) metros cubicos por dia. A los efectos de determinar el nivel de
produccion se utilizara la produccioén total de gas no convencional de la concesion
medida de forma analoga a la de la Produccion Incluida solicitada por el adherente.
En caso de que una Concesion Incluida no alcanzare el nivel de produccion
previsto en el parrafo precedente, la empresa debera reintegrar los montos de
compensacion recibidos durante la vigencia del presente Programa, actualizados
con una tasa de interés equivalente a la “Tasa Activa Promedio del Banco Nacién
para Operaciones de Descuentos Comerciales”.
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La SRH evaluara, antes del 31 de diciembre cada afio, comenzando en el afio
2018, la necesidad de solicitar un seguro de caucion a los efectos de garantizar el
reintegro mencionado precedentemente en funcion del grado de cumplimiento de
la produccion esperada presentado por la empresa en el proyecto respectivo. La
empresa que habiéndosele solicitado el mencionado seguro de caucion no lo
presentara, no podra recibir compensaciones bajo el presente Programa mientras
dure dicho incumplimiento. Para mayor claridad, una vez subsanado el
incumplimiento, la empresa podra recibir las compensaciones de los meses sobre
los cuales no la hubiere recibido, sin que ello le dé derecho a compensacion
adicional alguna por la demora debida a su incumplimiento.

Para cada concesion a incluir se debera presentar ante la SRH el esquema de
medicion y produccion independiente con el que se manejara la Produccién
Incluida, el cual debera ser de entera satisfaccion de la SRH.

La SRH evaluard las presentaciones, solicitando las aclaraciones y/o
modificaciones que considere necesarias, y notificard a las empresas su inclusion,
de corresponder.

De adicionarse nuevas concesiones a aquellas informadas en la nota de adhesion
al Programa, las empresas deberan presentar la informacion mencionada
precedentemente para cada concesion a incluir.

De darse de baja las Concesiones Incluidas, las empresas que hayan adherido al
Programa, deberan notificar a la SRH la baja del Programa de Concesiones
Incluidas mencionando la fecha en que debe considerarse dicha baja.

La SRH podra disponer la baja de la empresa en el Programa cuando se verifique
omisién, inexactitud o falseamiento de la informacion provista por la empresa en
su solicitud de adhesion al Programa, inclusién de una nueva concesién, o durante
su ejecucion. Asimismo, la SRH podra determinar la baja de Concesiones
Incluidas en los casos en que la Autoridad de Aplicacion Provincial informe el
incumplimiento del plan de inversiones comprometido.

La inclusion y/o la baja de la empresa al Programa y/o de las Concesiones
Incluidas seran informadas por la SRH a la Autoridad de Aplicacion Provincial.
Con la excepcioén de lo previsto en el Punto Ill del presente Anexo (COMIENZO
ANTICIPADO EMPRESAS PLAN GAS II), el pago de la primera Compensacion
por Produccién Incluida bajo el presente Programa sera el correspondiente al mes
posterior al que la empresa haya presentado la solicitud de inclusion al Programa,
0 el mes de enero de 2018, el que fuese posterior.

[ll. COMIENZO ANTICIPADO EMPRESAS PLAN GAS II.

Las empresas participantes del “Programa de Estimulo a la Inyeccion de Gas
Natural para Empresas con Inyecciéon Reducida” (PLAN GAS II) creado por la
Resolucion N° 60/2013 de la ex Comision de Planificacion y Coordinacion
Estratégica del Plan Nacional de Inversiones Hidrocarburiferas de la ex
SECRETARIA DE POLITICA ECONOMICA Y PLANIFICACION DEL
DESARROLLO del ex

MINISTERIO DE ECONOMIA Y FINANZAS PUBLICAS que adhieran al presente
Programa podran recibir Compensaciones, de corresponder, a partir del mes
siguiente al mes en que se presente la solicitud de inclusion de la empresa al
Programa o de la incorporacion al Programa de Concesiones Incluidas con
posterioridad.

A los efectos de las Compensaciones correspondientes al afio 2017, se utilizara
como Precio Minimo el establecido en el presente Programa para el afio 2018.
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Asimismo, para el céalculo del Precio Efectivo durante el afio 2017 para dichas
empresas se considerara el precio de la inyeccion excedente previsto en el Plan
Gas Il que corresponda, segun lo previsto en dicho programa.

IV. CALCULO DEL PRECIO EFECTIVO.

A los efectos del calculo del Precio Efectivo, se definen los siguientes lineamientos
gue deberan ser tenidos en cuenta por la SRH en la metodologia que adopte para
su calculo:

1. El objetivo del calculo del Precio Efectivo debe ser determinar un indicador
fehaciente de los precios reales de venta en el mercado, excluyendo subsidios.

2. Deberan tomarse en consideracion los precios de gas de origen convencional y
no convencional. No se incluiran las ventas realizadas por ENARSA.

3. Para las ventas al mercado denominadas en doélares estadounidenses se
tomara el valor nominal en dolares estadounidenses.

4. Para las ventas al mercado denominadas en pesos se tomara la equivalencia
en délares estadounidenses utilizando el tipo de cambio vendedor del Banco de la
Nacién Argentina (divisas) del dia anterior a la fecha de vencimiento de la factura.
5. No se consideraran tasas de interés, o intereses por mora en los pagos, ni
cualquier componente vinculado al tiempo de pago de los precios de venta al
mercado.

6. Mientras se encuentre vigente el PLAN GAS llI, la Produccion Incluida para las
empresas beneficiarias del Programa establecido por Res. MINEM 74/16 debera
calcularse excluyendo los volumenes provenientes de los Nuevos Proyectos de
Gas Natural considerados en el mismo.

7. A los efectos del célculo de las estimaciones de Precio Efectivo previstas en los
puntos 1.10 y 1.11, la SRH utilizara el ultimo dato real disponible a la fecha de
realizacion del célculo y afectara el mismo por la estacionalidad mensual de los
ultimos DOCE (12) meses reales disponibles para arribar a la estimacion de cada
mes requerido.

V. PAGOS.

Las Compensaciones derivadas del presente Programa se abonaran, para cada
Concesion Incluida, en un OCHENTA Y OCHO POR CIENTO (88%) a las
empresas incluidas en el presente Programa y en un DOCE POR CIENTO (12%)
a la Provincia correspondiente a cada Concesién Incluida en el Programa.

El monto para abonar en cada caso a cada empresa y a cada Provincia
comprendera, en el mismo pago, las Compensaciones referidas a la totalidad de
las Concesiones Incluidas que correspondan a dicha empresa o Provincia, segun
el caso.

Las oOrdenes de pago se realizaran en pesos, convirtiendo el monto de
Compensacion calculado en ddlares estadounidenses al tipo de cambio vendedor
del Banco de la Nacion Argentina (divisas) del ultimo dia habil del mes, al que
corresponden los volumenes de Produccion Incluida sujetas a tal Compensacion.
V.1. PAGO PROVISORIO INICIAL.

La SRH emitira una orden de pago correspondiente al Pago Provisorio Inicial,
antes del ultimo dia habil del mes siguiente al de la inclusion de la empresa en el
Programa o de la incorporacion al Programa de una nueva Concesion Incluida o
el mes de febrero de 2018, de corresponder.

Dentro de los VEINTE (20) dias del mes posterior al que se emita la orden de Pago
Provisorio Inicial, la empresa presentara ante la SRH una Declaracion Jurada,
certificada por auditores independientes de la Produccion Incluida para los meses
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incluidos en la orden de Pago Provisorio Inicial junto con una actualizacion, de
corresponder, de la proyeccion mensual de Produccion Incluida. La informacién
consignada en la Declaracion Jurada podra ser auditada por la SRH, por si 0 a
traves de terceros.

El mes posterior al que la empresa presente la Declaracion Jurada referida en el
parrafo anterior, junto con la emision de la orden de Pago Provisorio
correspondiente a dicho mes, se realizard un Ajuste de Pago sujeto a dicha
Declaracion Jurada, que podra ser positivo o negativo.

V.2. PAGO PROVISORIO.

Antes del ultimo dia habil de cada uno de los meses posteriores a aquél en que se
emita la orden de Pago Provisorio Inicial, la SRH emitira una orden de Pago
Provisorio correspondiente a la Compensacion del mes inmediato anterior. Dicha
Compensacion serd calculada en base a las proyecciones enviadas por la
empresa.

Dentro de los VEINTE (20) dias del mes posterior al que se emita cada orden de
Pago Provisorio, la empresa presentard ante la SRH una Declaracién Jurada
certificada por auditores independientes de la Produccién Incluida para el mes
inmediato anterior a cada orden de Pago Provisorio, junto con una actualizacion,
de corresponder, de la proyeccion mensual de Produccion Incluida. La informacién
consignada en la Declaracion Jurada podra ser auditada por la SRH, por si 0 a
través de terceros.

Cada mes posterior al que la empresa presente la Declaracion Jurada referida en
el péarrafo anterior, junto con la emisiébn de la orden de Pago Provisorio
correspondiente a dicho mes, se realizard un Ajuste de Pago sujeto a dicha
Declaracion Jurada, que podra ser positivo 0 negativo.

V.3. CONDICIONES PARA ACCEDER A LAS COMPENSACIONES
PROVISORIAS.

Para acceder al mecanismo de compensacion provisorio previsto en V.1. y V.2.
sujeto al ajuste posterior en los términos previstos en el Programa, las empresas
deberan constituir un seguro de caucién, mediante podlizas aprobadas por la
SUPERINTENDENCIA DE SEGUROS DE LA NACION, extendidas a favor del
MINISTERIO DE ENERGIA Y MINERIA, cuyas clausulas se ajusten a las
condiciones que indique la SRH, quien podra establecer los montos de la caucion,
requisitos de solvencia que deberan reunir las compafias aseguradoras con el fin
de preservar el eventual cobro del seguro de caucién y, en su caso, solicitar la
sustitucion de la compafia de seguros cuando durante la vigencia del
PROGRAMA la aseguradora originaria deje de cumplir los requisitos que se
hubieran requerido.

En caso de no constituirse la caucion descripta en el parrafo precedente, las
Compensaciones seran pagadas a partir de las Declaraciones Juradas.

V.4. DISPOSICIONES COMUNES A LAS COMPENSACIONES.

Sin perjuicio de la informacion contenida en las Declaraciones Juradas, la empresa
debera notificar a la SRH cualquier circunstancia que modifique en forma
sustancial los valores proyectados, o cualquier otra informacion presentada que
afecte los pagos a ser realizados en forma inmediata.

Los pagos seran efectuados dentro de los VEINTE (20) dias habiles de emitida la
respectiva orden de pago.

VI. CONTROL DE VOLUMENES DE PRODUCCION.

17



Sin perjuicio de las auditorias sobre los valores de Produccién Incluida y Precio
Efectivo que las autoridades competentes pudieran realizar, la SRH procedera a
corroborar la veracidad de las Declaraciones Juradas de Produccion Incluida de la
siguiente manera:

1. Respecto a los volumenes correspondientes a los puntos de ingreso al Sistema
de Transporte de Gas Natural (TGN-TGS Gasoductos operados por alguna
Licenciataria del Servicio de Distribucion regulada por ENARGAS) la SRH enviara
al ENARGAS los volumenes de Produccion Incluida presentados por las empresas
dentro de los CINCO (5) dias habiles de recibida la informacion y el ENARGAS,
en un plazo de VEINTE (20) dias habiles emitira un informe, dirigido a la SRH,
mediante el cual verificara los volimenes de inyeccion.

2. Respecto a los puntos previos al PIST, la SRH verificara los resultados de las
mediciones de los volimenes pertenecientes a cada Punto de Medicion de Gas
(PMG) instalado por cada empresa, conforme a la Resolucion N° 318/2010 de la
ex SECRETARIA DE ENERGIA dentro de los VEINTICINCO (25) dias habiles de
recibida la informacion. Dichos volimenes Unicamente se computaran en la
medida en que cada empresa haya colocado los medidores mencionados en un
todo de acuerdo a lo establecido en la Resolucion N° 318/2010 de la ex
SECRETARIA DE ENERGIA.

Una vez completados los informes de verificacion, la SRH ajustard las
Compensaciones, segun corresponda.”
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ANEXO B - Patrticipacion de Mercado de Emerson en el Cono Sur

A continuacioén, se presenta el detalle de la participacion del mercado en
el Cono Sur de las principales comparfias competidoras en la industria de la
automatizacion industrial en el afio 2016-2017 en funcion de los ingresos totales
registrados:
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llustracion 78 — Mercado Actual de Automatizacion en el Cono Sur%

Del diagrama anterior, se puede hacer un zoom en las 5 compafiias con mayor
participacion de mercado en funcion del ingreso registrado:

Compafiia/Ingresos | $ 223,40 | $ 12050 | $ 153,40 | $ 43,80 |$ 83,205 44,20 |% 30,70 Participacion
mercado
Emerson 12%| 527 |22%| 527 |13%| S20 |7%| & 3 (25%| 5 21 |7%| S 3 |13%|s54|5 101 14%
ABB 21%| 547 |12%| $14 | 4% | 5 6 |0%| & 0% | - 0%)| %- 14%| 54| & 68 10%
Siemens 11%| $25 | 6% | S 7|14%| 521 |0%| S5- |0%|5- |0%|%S- |6%|52|5 53 8%
Honeywell 13%| 529 | 5% |S 6 (5% |5 B(8%(S 4|0%|5- 0%| 5- 9% | 53[5 a3y %
Schneider 9% | 520 | 4% |5 5|4% |5 6 |0%| S 0% | 5- 0%| 5- 3% (515 31 4%
Sistemas Instr. Instr. Regul. Valvulas | Valvulas Instr.
de Control | Medicidn Flujo Control On-off | Analitica

llustracion 79 — Participacién del mercado en el Cono Sur®”

9% Fuente: departamento de Marketing Emerson Latino América
97 Fuente: desarrollo propio
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Como puede observarse en la tabla anterior, la mayor participacion del
mercado de Automatizacion Industrial en el Cono Sur es de Emerson con
aproximadamente el 14% del global, seguido por ABB con 10%, Siemens con
8%, Honeywell con 7% y Schneider con 4%.

20



ANEXO C - Organigrama Actual Emerson Argentina

A continuacién, se presenta el organigrama actual de Emerson Argentina
con base en Buenos Aires y la cantidad de empleados por area:

Gerencia General

Argentina
Sales Leaders Functional Leaders
Gerente Ventas Gerente Marketing
y Canales Administ. y Finanzas _ —
Seguridad e Higiene
Gerente Ventas Gerente
Instr. Medicion Recursos Humanos Sistemas Tl
Gerente Ve_ntas Gerente Calidad
Instr. Flujo Propuestas
Gerente Ventas Gerente
Intr. Analitica Supply Chain
Gerente Ventas Gerente
Valvulas y regulacién Operaciones y
Servicios
Gerente de Ventas
Sistemas de Control

llustracion 80 — Organigrama General Emerson Argentina %8

A continuacion, se presenta la cantidad de empleados por area que tiene Emerson
Argentina actualmente basados en Buenos Aires:

% Fuente: desarrollo propio
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Cantidad

de
Recursos
General
Gerente General | 1
Ventas
Gerente de canales de venta 1
Ventas Sistemas de Control 7
Ventas Instrumentacion Medicion 8
Ventas Instrumentacion Flujo 5]
Ventas Instrumentacién Analitica 2
Ventas Valvulas y Regulacion 3
Funcionales
Administracion y Finanzas 14
Recursos Humanos 5
Propuestas 13
Supply Chain 8
Operaciones 23
Corporativos
Marketing 2
Seguridad e Higiene 2
Sistemas TI 12
Cobranzas 1
Calidad 1
Total 109

llustracion 81 — Recursos Humanos por area en Emerson Argentina %°

% Fuente: desarrollo propio
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ANEXO D — Resultados Encuestas de Satisfaccion de Clientes

A continuacion, se presenta el detalle de encuestas de satisfaccion realizadas
a los clientes en la zona de Vaca Muerta:
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llustracion 82 — Resultados Encuestas de Satisfaccion 100

100 Fyente: desarrollo propio
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ANEXO E — Componentes Proyectos de Automatizacion en Shale

A continuacion, se presenta el detalle de los componentes y precios en los

principales proyectos de Shale:

Plantas de Perforacion
Aplic:

Variable Proceso

Cantidad

Unidad de Negocio

Total Plantas de Perforacion UsSD 708,500

llustracion 83 — Componentes y Precios Plantas de Perforacion 101

101 Fyente: desarrollo propio
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Reservoir modelling - 1 Roxar USD 50,000 USD 50,000
Total reservoir modelling USD 50,000 UsD 50,000
Mud pumping Q high capacity 4" 2 MMI UsD 100,000 UsD 200,000
Mud pumping Conductivity 1 RAI USD 1,500 USD 1,500
Mud pumping L (piletas) - ultrasonico 1 RMD UsD 1,500 UsSD 1,500
Mud pumping pH 1 RAI USD 1,500 USD 1,500
Mud pumping Turbidity 1 RAI USD 5,000 UsD 5,000
Mud pumping Vibraciones (pump) 1 MHM uUsD 7,000 UsD 7,000
Mud pumping Valvula de bloqueo (Z500) 1 Fisher USD 3,000 USD 3,000
Total mud pumping USsD 119,500 USD 219,500
Fracking fluids measurement Q (F series) 7 MMI UsD 25,000 UsSD 175,000
Fracking fluids measurement Q (8" - 10" magnetics) 1 RFD USD 3,000 USD 3,000
Fracking fluids measurement Vibrations (pump) 1 MHM USD 7,000 UsD 7,000
Total fracking fluids measurement USD 185,000
Drilling Q (F series) 7 MMI UsSD 25,000 USD 175,000
Drilling Vibrations (pump) 1 MHM UsD 7,000 USD 7,000
Total drilling USD 182,000
Fire & Gas detection Gas detector (Millenium 11) RAI USD 3,000 UsD 12,000
Fire & Gas detection Incus 2 RAI USD 30,000 USD 60,000
Total fire & gas detection UsD 72,000




Cantidad de Negocio Total Bateria
Wellhead 702 1 RMD UsD 2,000 UsD 2,000 UsD 20,000
Wellhead P (casing) 1 RMD UsD 2,000 UsD 2,000 UsD 20,000
Wwellhead P (tubing) 2 RMD UsD 2,000 UsD 4,000 USD 40,000
Wellhead RTU (ROCS00 / CWM) 1 PSS (RAS) USD 5,000 UsD 5,000 UsD 50,000
Wellhead T 1 RMD UsD 2,000 UsD 2,000 UsD 20,000
Wellhead API 6D - 6" 900 1 Virgo UsD 6,000 UsD 6,000 USD 60,000
Total wellhead USD 21,000 USD 210,000
Tanks L 1 RMD UsD 2,000 UsD 2,000 UsD 4,000
Tanks L Switch 1 RMD UsD 2,000 UsD 2,000 UsD 4,000
Tanks 2 Virgo UsD 2,000 UsD 4,000 UsD 8,000
Tanks Py Vacio valve 1 Enardo USD 2,000 USD 2,000 USD 4,000
Total tanks UsD 10,000 UsD 20,000
General Separator L 2 RMD USD 2,000 USD 4,000 USD 4,000
General Separator L switch 1 RMD USD 2,000 UsD 2,000 USD 2,000
General Separator P 2 RMD USD 2,000 USD 4,000 USD 4,000
General Separator RTU (ROCS00 / CWM) 1 PSS (RAS) UsD 5,000 UsD 5,000 UsD 5,000
General Separator P regulator 1 Fisher UsD 8,000 UsD 8,000 UsD 8,000
General Separator Q (brutas-3") 1 MM USD 30,000 USD 30,000 USD 30,000
General Separator Q (gas) 1 Daniel USD 15,000 USD 15,000 UsD 15,000
General Separator Q (water) 1 RFD UsD 2,500 UsD 2,500 UsD 2,500
General Separator Valve (lig-2") 1 Fisher USD 6,000 UsSD 6,000 USD 6,000
General Separator Valve(gas-4") 1 Fisher USD 12,000 USD 12,000 UsD 12,000
General Separator Valve(water - 2") 1 Fisher UsD 6,000 UsD 6,000 UsD 6,000
General Separator on-off manual 10 Virgo UsD 500 UsD 5,000 UsD 5,000
Total General Separator USD 99,500 USD 99,500
Control Separator L 2 RMD UsD 2,000 UsD 4,000 UsD 8,000
Control Separator L switch 1 RMD USD 2,000 UsD 2,000 USD 4,000
Control Separator P 2 RMD USD 2,000 USD 4,000 USD 8,000
Control Separator P regulator 1 Fisher USD 8,000 USsD 8,000 USD 16,000
Control Separator RTU (ROCS00 / CWM) 1 PSS (RAS) UsD 5,000 UsD 5,000 UsD 5,000
Control Separator Q (brutas - 3") 1 MM UsD 30,000 UsD 30,000 USD 60,000
Control Separator Q (gas) 1 Daniel USD 15,000 USD 15,000 USD 30,000
Control Separator Q (water] 1 RFD UsD 2,500 UsD 2,500 UsD 5,000
Control Separator Valve (lig - 4") 1 Fisher USD 12,000 USD 12,000 USD 24,000
Control Separator Valve(gas-2") 1 Fisher USD 6,000 USD 6,000 USD 12,000
Control Separator on-off manual 8 Virgo USD 500 USD 4,000 USD 8,000
Total Control Separator UsD 92,500 USD 180,000
Battery outlet Custody transffer meter Q {6") 1 MM usD 60,000 USD 60,000 USD 60,000
Battery outlet FloBoss 1 PSS (RAS) UsD 5,000 UsD 5,000 UsD 5,000
Battery outlet 2 Virgo UsD 1,000 UsD 2,000 UsD 2,000
Total Battery Outlet USD 67,000 USD 67,000
Fire & Gas detaction [Gas detector (Millenium I1) I 4 [RAI [ usp3,000 USD 12,000 USD 12,000
Fire & Gas detection [incus 2 [Rat | uspao,000 USD 60,000 USD 60,000
Fire & Gas detection UsD 72,000 UsD 72,000
Tubing B I 1 [RMD [ usp2,500 USD 2,500 USD 25,000
Tubing |T 1 ‘RMD UsD 1,500 UsD 1,500 UsSD 15,000
Tubing USD 40,000
Casing B ] 1 [RMD [ usp2500 USD 2,500 USD 25,000
Casing USD 25,000
Total Bateria USD 713,500

Unidades LACT - SCADA

llustracion 84 — Componentes y Precios Baterias 102

Aplicacion Variable Proceso Cantidad Unidad de Negocio

Custody transfer system Q4" custody transfer meter 1 MM USD 250,000 UsD 250,000
Custody transfer system 4" back pressure control valve 1 Fisher USD 50,000 USD 50,000
Custody transfer system P 1 RMD UsD 1,500 USD 1,500
Custody transfer system T 1 RMD UsD 1,500 UsD 1,500
Custody transfer system Density 1 MMI USD 50,000 USD 50,000
Custody transfer system FB contro, panel gith flow computs 1 PSS (RAS) UsD 5,000 UsD 5,000
Custody transfer system 4" 8 Virgo USD 500 USD 4,000
Total Custody transfer system USD 362,000
SCADA system OpenEnterprise 1 PSS (RAS) USD 250,000 USD 250,000
SCADA system AMS 1 PSS USD 40,000 USD 40,000
Total SCADA USD 290,000

llustracion 85 — Componentes y Precios Unidades LACT — SCADA 103

102 Fyente: desarrollo propio
103 Fyente: desarrollo propio
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Plantas de Tratamiento

Aplicacion Variable Proceso Cantidad Unidad de Negocio

PTG 280 DST - DeltaV 1 P55 USD 240,000 USD 240,000
PTG 250 DST - Deltav SIS w/ ESD F&G 1 PSS UsD 150,000 UsD 150,000
PTG llama Spectrex IR3 10 RAI USD 4,500 USD 45,000
PTG mezcla Millenium 11 3 RAI USD 3,000 USD 24,000
PTG Vibrations (pumps) 1 MHM UsD 7,000 UsD 7,000
PTG Valves 1 Fisher UsD 200,000 USD 200,000
PTG Instruments 1 RMD USD 100,000 USD 100,000
PTG Flow 1 Daniel UsD 150,000 USD 150,000
PTG Cromatograph 1 RA| USD 80,000 USD 80,000
PTG Flow (1"-1.5") 3 MM USD 25,000 USD 75,000
Total PTG USD 1,071,000
PTA DST - Deltav 1 P5S UsSD 400,000 USD 400,000
PTA DST - DeltaV SIS 1 P55 USD 200,000 USD 200,000
PTA Instruments 1 RMD UsD 100,000 USD 200,000
PTA Vibrations {pumps) 1 MHM UsD 7,000 USD 200,000
PTA Valves 1 Fisher USD 100,000 USD 100,000
PTA Flow (10" 900} 3 RFD USD 10,000 UsD 200,000
Total PTA USD 1,300,000

Plantas de Tratamiento UsD 2,371,000
llustracion 86 — Componentes y Precios Plantas de Tratamiento 104

Extraccion Artificial

Aplicacion Variable Proceso Cantidad Unidad de Negocio Precio Total Extraccion
plunger lift [702 [ 1 [RMD [ uspio00 USD 1,000 USD 10,000
Plunger lift |roC (s00) | 1 |pss [ras) | usps,oo0 USD 5,000 USD 5,000
Plunger lift USD 15,000
Gas lift P 1 RMD UsD 3,000 USD 3,000 USD 30,000
Gas lift T 1 RMD USD 1,500 USD 1,500 USD 15,000
Gas lift Vortex 1 RFD USD 9,000 USD 9,000 USD 90,000
Gas lift Valvula 1 Fisher USD 10,000 USD 10,000 USD 100,000
Gas lift GLO (gas lift optimizer) 1 PSS (RAS) USD 150,000 USD 150,000 USD 150,000
Gas lift USD 385,000

Total Extraccién Artificial USD 400,000

llustracion 87 — Componentes y Precios Extraccion Artificial 105

104 Fyente: desarrollo propio
105 Fyente: desarrollo propio
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ANEXO F — Areas Hidrocarburiferas — Concesiones

A continuacién, se presenta el mapa con las concesiones otorgadas a los
operadores petroleros:
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llustracién 88 — Areas Concesionadas 106

106 Referencias: Ministerio de Energia Servicios Publicos y Recursos Naturales, Republica Argentina
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ANEXO G — Proceso de Delegacion de Autoridad (DoA)

A continuacion, se presente la matriz de aprobacion de DoA que se utiliza

en todos los casos para definir el precio de venta de los proyectos:

Precio

(en Miles de USD)

KOB-1/2: GP > 20%
KOB-3 :GP>30%

KOB-1/2: GP >=10% y < 20%

KOB-3 :GP>=20%y<30%

KOB-1/2: GP <10%
KOB-3 :GP<20%

Aprobador: Director ventas Unidad de Negocios
Aprobador: Gerente de ventas local de Unidad de Negocio . _LATAM AEEEE R ]S
0-350 — ~ Participantes: Gerente local de ventas, Gerente
Participantes: vendedor, PM, lider de propuestas " o )
Operaciones LATAM, Dir. Finanzas LATAM, Finanzas
local
Aprobador: Director ventas Unidad de Negocios  [Aprobador: VP Unidad de Negocios LATAM
Aprobador: Gerente de ventas local de Unidad de  |LATAM & Gerente General del pais Participantes: Gerente de ventas local de Unidad
351-1.500 Negocio Participantes: Gerente local de ventas, Gerente de Negocio, Director ventas Unidad de Negocios
Participantes: vendedor, PM, Finanzas local Operaciones LATAM, Dir. Finanzas LATAM, Finanzas|LATAM, Gerente Operaciones LATAM, Dir. Finanzas
local LATAM, Finanzas local
Aprobador: VP Unidad de Negocios LATAM &
Aprobador: Director ventas Unidad de Negocios Aprobador: VP Unidad de Negocios LATAM Presidente LATAM
LATAM & Gerente General del pais Participantes: Gerente de ventas local de Unidad  |Participantes: Gerente de ventas local de Unidad
1.501-3.000 Participantes: Gerente local de ventas, Gerente de Negocio, Director ventas Unidad de Negocios  |de Negocio, Director ventas Unidad de Negocios
Operaciones LATAM, Dir. Finanzas LATAM, Finanzas|LATAM, Gerente Operaciones LATAM, Dir. Finanzas |LATAM, Gerente general local, Gerente
local LATAM, Finanzas local Operaciones LATAM, Dir. Finanzas LATAM, Finanzas|
local
Aprobador: VP Unidad de Negocios LATAM
Participantes: Gerente de ventas local de Unidad  |Aprobador: VP Unidad de Negocios LATAM & Presidente LATAM
3.001-5.000 de Negocio, Director ventas Unidad de Negocios  |Participantes: Gerente de ventas local de Unidad de Negocio, Director ventas Unidad de Negocios
LATAM, Gerente Operaciones LATAM, Dir. Finanzas |LATAM, Gerente general local, Gerente Operaciones LATAM, Dir. Finanzas LATAM, Finanzas local
LATAM, Finanzas local
Aprobador: Presidente Unidad de Negocios Global
5.001-20.000 Participantes: VP Unidad de Negocios LATAM, Presidente LATAM, CFO Unidad de negocios Global, CFO Unidad de negocios LATAM, Director ventas Unidad
de Negocios LATAM, Gerente Operaciones LATAM, Dir. Finanzas LATAM, Finanzas local
Aprobador: CEO
20.001 + Participantes: Presidente Unidad de Negocios Global, VP Unidad de Negocios LATAM, Presidente LATAM, CFO Unidad de negocios Global, CFO Unidad de
negocios LATAM, Director ventas Unidad de Negocios LATAM, Gerente Operaciones LATAM, Dir. Finanzas LATAM

llustracion 89 — Matriz de Delegacion de Autoridad 1°7

107 Fuente: traduccion de inglés a espariol de proceso de DoA de Emerson
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Alta

Performance en el tiempo

Baja

ANEXO H - Mapa de Talento / Performance

A continuacion, se presenta el mapa de Talento y Performance:

Talento Profundo
Consistentemente produce resultados
excepcionales en su area de foco.
Conoce su trabajo extremadamente bien.
No se adapa siempre facilmente a nuevas
situaciones, particularmente aquellas
fuera de su éarea fucional. Otros lo ven
como un experto en su tema. Puede ser
promovido dentro de su area functional.
Demuestra caracteristicas de fuerte
liderazgo y crea un ambiente positivo de
trabajo.

Talento Consistente
Consistentemente cumple y
eventualmente puede exceder
espectativas. Conoce bien su actual
trabajo. Generalmente poco efectivo en
adaptarse a nuevas situaciones o
desafios que no le son familiares. Tiene
un ajustado rango de intereses
profesionales. Demuestra caracteristicas
efectivas de liderazgo.

Talento clave
Consistentemente cumple y
eventualmente puede exceder
espectativas. Entiende y conoce bien su
actual trabajo y continua desarrollando
sus habilidades. Puede adaptarse a
nuevas situaciones o desafios como sean
necesarios. Asume nuevos roles de
manera confortable, y performa bien en el
tiempo. Probablemente puede ser
promovido un nivel vertical o lateral en la
organizacion. Demuestra caracteristicas
efectivas de liderazgo.

Talento emergente
Consistentemente cumple y
eventualmente puede exceder
espectativas. Tiene la capacidad de tomar
nuevos desafios y adaptarse
rapidamente. Desea realizar una variedad
de funciones, trabajos y situaciones.
Busca retroalimentacién y toma las
riendas de su propio crecimiento.
Responde efectivamente a creciente
complejidad, y asume nuevos roles de
manera confortable. Tiene habilidad para
hacer cambios en su carrera. Demuestra
caracteristicas efectivas de liderazgo.

Talento de bajo cumplimiento
No entrega resultados como se espera 'y
no puede adaptarse efectivamente a
situaciones nuevas o diferentes. Puede
tener conocimiento de un area funcional y
podria agregar valor a la organizacion,
pero su performance y/o caracteristicas
de liderazgo deben ser mejoradas

Talento inconsistente
Tiene algo de potencial para hacer méas
de lo que hace, pero no lo ha demostrado
aun completamente. No estéa entregando
resultados de manera consistente. Puede
ser nuevo para ese rol o en la compafiia.
Puede estar en el rol o funcion
equivocada.

Talento no confirmado
Tiene el potencial para entregar buenos
resultados pero aun no lo ha hecho.
Puede ser por no haber tenido aun el
tiempo suficiente o las oportunidades
para haberlo demostrado, o ha mostrado
resultados inconsistentes. Puede estar en
el rol incorrecto. Puede haber tenido
inconvenientes Ultimamente, pero las
personas aun piensan que puede romper
con eso y hacer aportes significativos a la
empresa. Si no se toma accion, el recurso
esta en riesgo de dejar la compafiia.
talento pero tiene gran demanda.

»

Profundo

Tipo de Talento

Amplio

llustracién 90 — Mapa de Talento / Performance — Emerson-Korn Ferry 198

108 Referencia: https://www.kornferry.com/media/sidebar_downloads/TellDontTell.pdf
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ANEXO | — Procesos de Recursos Humanos
I.1 — Proceso de Adquisicién de Personal
El detalle del proceso y metodologia de seleccion de personal es el siguiente:

e El gerente del area solicitante debe definir el perfil del puesto y fijar los
requisitos que deberan cumplir los candidatos al mismo

e Recursos Humanos completa y hace firmar los formularios
correspondientes al pedido formal de autorizacion del puesto a todos los
niveles de aprobacion requeridos

e Recursos Humanos publica un “Job-posting” interno en la compainiia via
email, carteleras y en la intranet de Emerson con alcance regional, previo
chequeo con el gerente del sector interesado en la busqueda. Esta
publicacion se mantiene abierta por 5 dias habiles.

e Un objetivo importante de la funcion del job-posting es retener al personal
idéneo y necesario de la empresa manteniendo de esta forma la filosofia
de “promocion interna”.

e En caso de contar con posibles candidatos internos, los mismos deben
notificar previamente a su superior inmediato actual

e Recursos Humanos informa al Gerente contratante el nombre de los
empleados interesados en la posicion

e Recursos Humanos y el Gerente contratante realizan las entrevistas
correspondientes en un plazo no mayor a 5 dias habiles a contar a partir
de la fecha de cierre del Job-Posting

e El candidato podria tener una evaluacion de potencial una vez que haya
sido entrevistado por el Gerente y por Recursos Humanos.

e En caso de que un empleado quede seleccionado, es responsabilidad del
Gerente contratante notificar al Superior actual de dicho empleado
respecto de la decision tomada y fijard con éllella la fecha de
transferencia. El plazo para la transicion no debe ser superior a 30 dias.

e Cumplido el punto anterior, Recursos Humanos realiza la oferta de trabajo
al candidato que incluye la firma de descripcion de cargo y una carta con
la propuesta.

e El Gerente contratante debe notificar a los candidatos no seleccionados
y a Recursos Humanos sobre su decision.

e Se pueden publicar externamente las posiciones en simultaneo, pero no
son considerados candidatos externos hasta tanto no se cierre el proceso
de Job-Posting interno.

e De no satisfacer los candidatos internos las expectativas del sector, se
procede a una busqueda externa. La misma puede realizarse por
diferentes medios: avisos web, redes sociales, avisos en diarios, base de
datos, referidos o consultoras.

e Esresponsabilidad de Recursos Humanos realizar las entrevistas con los
posibles candidatos que califiquen para la posicion. Si el candidato
continta en el proceso de seleccién, se realiza una segunda entrevista
con el gerente contratante. El orden de las entrevistas es a coordinarse
entre Recursos Humanos y el gerente contratante.

30



e Es responsabilidad del area contratante cubrir con las necesidades de:
lugar fisico, celular, tarjeta de acceso, tarjetas de crédito,
estacionamiento, necesidades informaticas y todo lo que sea requerido
para la posicion.

e Una vez seleccionado el candidato definitivo, se procede con los tramites
de contratacion correspondientes. El primer paso es el examen
psicotécnico, luego se realiza el examen médico, no pudiendo ingresar a
la compafiia empleados que no cuenten con el mismo.

e Una vez realizados los exdmenes mencionados se procede a la
contratacion de la persona propiamente dicha. La negociacién se hace
exclusivamente a través de Recursos Humanos

e Se acuerda con el candidato la fecha de ingreso a través de una carta de
oferta que debe ser firmada por el candidato y por Recursos Humanos.

e Recursos Humanos debe contar con toda la documentacion
correspondiente de la persona, antes o bien el dia de su ingreso a la
organizacion, para poder cumplir de esta forma con todos los
requerimientos legales.

I.2 — Proceso de Evaluacion de Desempefio de Personal

El detalle del proceso y metodologia de evaluacién de desempefio del
personal de Emerson es el siguiente:

e Cada empleado realiza la evaluacién de desempefio segun su propio criterio
de autoevaluacion de tres componentes: desempefio, competencias y
desarrollo.

e Una vez completa la evaluacion de desempefio, el empleado la envia al
superior inmediato, quien revisa la informacion y acuerda con el empleado los
objetivos establecidos para el proximo afio. El superior inmediato evalla los
objetivos alcanzados durante el afo fiscal finalizado y asigna un puntaje de
acuerdo con una grilla de puntos.

e El superior inmediato completa una seccion de competencias segun su
evaluacion y asigna un puntaje total. El empleado que previamente presento
una autoevaluacion a modo de reflexion contrastara con lo evaluado por su
superior inmediato en una sesién de retroalimentacion posterior.

e El superior inmediato completa una seccién especifica para el desarrollo junto
con el empleado en la sesién de retroalimentacion.

e Elsuperiorinmediato comenta la evaluacion de desempefio de cada empleado
con el gerente del area y acuerda con él los puntos a trabajar durante el
proximo afo.

e Sesion de retroalimentacion: el superior inmediato y el empleado establecen
una fecha para la revisién final de la evaluacién de desempefio.

e Una vez terminado el proceso de revision, se envia el formulario a Recursos
Humanos para registro y ademas se entrega una copia firmada por el
empleado y su supervisor inmediato en la oficina de Recursos Humanos.
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Las calificaciones de los tres componentes de la evaluacion, es decir, desempefio,
competencias y desarrollo se ponderan de la manera que se indica a continuacion:

e S - Sobresaliente: El desempefio es excepcional en todas las areas y se le
reconoce cOmMo superior a otros.

e MB - Muy Bueno: Los resultados exceden claramente la mayor parte de los
requerimientos de la posicion. El desemperio es de alta calidad y se logra con
una base consistente.

e B - Bueno: Nivel de desempefio consistente y confiable. Satisface los criterios
de desempeiio del puesto.

e NM - Necesita Mejorar: ElI desempefio es deficiente en ciertas areas. Es
necesario el mejoramiento.

e NS - No Satisfactorio: Los resultados son generalmente no aceptables y
requiere mejoramiento inmediato. Para estos casos, el supervisor inmediato
debe realizar un plan de mejora del empleado, con un marco de tiempos a ser
acordado juntamente con Recursos Humanos

e NA - No Aplicable: No aplicable o demasiado pronto para calificar.

Las competencias son patrones de comportamiento observables del empleado,
gue se ven en la practica. Representan el conjunto de conocimientos, habilidades,
actitudes y valores que tiene una persona para desempefiarse exitosamente en
un puesto de la empresa y en un contexto determinado. Las competencias que se
evalian en Emerson son las siguientes:

e Orientacion a la accion: enfrenta las nuevas oportunidades y retos dificiles con
sentido de urgencia, gran energia y entusiasmo. Actla con prontitud ante los
desafios, sin planificar innecesariamente. Identifica y aprovecha las nuevas
oportunidades.

e Manejo de la ambigledad: opera de manera efectiva, aun cuando no hay
certeza de las cosas o el camino a seguir no esta claro. Enfrenta con
comodidad la incertidumbre del cambio. Maneja el riesgo efectivamente.
Puede tomar decisiones y actuar, aunque no vea el panorama general.

e Colabora: crea asociaciones y trabajar en colaboracion con otras personas
para alcanzar objetivos compartidos. Representa sus propios intereses,
siendo al mismo tiempo justo con los demds y sus areas. Da crédito a los
demas por sus contribuciones y logros.

e Valentia organizacional: da un paso al frente para abordar cuestiones dificiles,
decidiendo lo que es necesario decir. Enfrenta con voluntad asignaciones
dificiles. Esta dispuesto/a a abogar por una idea o posicion a pesar del
desacuerdo o el riesgo politico.

e Enfoque en el cliente: Cultiva relaciones soélidas con los clientes y ofrece
soluciones centradas en el cliente. Adquiere conocimiento acerca de las
necesidades del cliente. Establece y mantiene relaciones efectivas con los
clientes.

e Desarrolla talento: Desarrolla a las personas para alcanzar tanto sus propias
metas como las metas de la organizacién. Asigna una alta prioridad al
desarrollo de otras personas. Desarrolla a otras personas por medio de
coaching y retroalimentacién, exposicion, y asignaciones desafiantes.
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e Perspectiva global: Tiene una vision amplia al abordar problemas, usando una
mirada global. Piensa y habla en términos globales. Comprende la posicion de
la organizacion dentro de un contexto global.

e Empuje por obtener resultados: Logra resultados de manera consistente, ain
bajo circunstancias dificiles. Persiste para alcanzar objetivos a pesar de los
obstaculos y contratiempos.

e Enfoque estratégico: Ve anticipadamente las posibilidades futuras y las
traduce en estrategias innovadoras. Sabe prever las tendencias futuras y sus
implicancias con precision. Plantea facilmente escenarios futuros. Expresa
imagenes y visiones creibles de posibilidades que generen valor.

e Genera confianza: Gana la confianza de otras personas mediante la
honestidad, la integridad y la autenticidad. Mantiene las confidencias en
secreto. Muestra coherencia entre las palabras y los actos.

Durante la reunion de retroalimentacion, se acuerda con el empleado, al menos
dos competencias a focalizar y trabajar la mejora durante el afio entrante.

Por ultimo, se utiliza un modelo 70:20:10 para el desarrollo de carreray las mejoras
de las competencias acordadas. El modelo especifica que el 70% del aprendizaje
de una persona esta basado en la experiencia. Este aprendizaje ocurre mientras
hacemos cosas, en la vida real, trabajando, realizando tareas, resolviendo
problemas. Las acciones que se pueden definir como plan para la persona pueden
ser la revision posterior a la accién, la asignacion a algun Proyecto especifico, la
rotacion interna a otra area de la empresa, la participacion en reuniones y la
experimentacion como tal. Por otro lado, el 20% del aprendizaje proviene de las
relaciones, ocurre mientras observamos a otros que consideramos ejemplos. Por
ejemplo, trabajando junto a alguien de quien pensamos que conoce mucho de un
tema. Las acciones que se pueden definir como plan para la persona pueden ser
el coaching, el mentoring, tomar modelos de referencia, y sesiones de
retroalimentacion. Por ultimo, el 10% restante proviene de los entrenamientos y
ocurre en entornos formales de ensefianza y formacién, en lo que conocemos
como clases y cursos. Los planes pueden abarcar capacitaciones en productos,
soluciones, inducciones generales de la empresa, etc.

|.3 — Descripcién de Cargos de la Oficina de Neuquén

A continuacion, se presentan las descripciones de cargo de los roles
principales que se contara en la nueva base corporativa de Neuquén:

[.3.1 — Gerente General

e Propdésito del cargo: liderazgo de la base corporativa para servir al mercado
de Vaca Muerta. Responsable de las ventas para el mercado de
convencionales y no convencionales de la zona. Ademas, debe liderar un
programa de penetracién de nuevas cuentas, o donde haya posicion de
debilidad de alguna unidad de negocios de Emerson. Establecer
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credibilidad en la industria y relaciones de alto nivel con usuarios finales,
operadores y EPC’s.

e Supervisa a: Lideres de cuentas, Lider de servicios, Lider de Logistica

e Principales responsabilidades:

©)

El puesto liderara la iniciativa de soluciones de automatizacion de
Emerson en el area de Neuquén para respaldar las operaciones del
cliente, tanto en areas de Oil & Gas convencionales como no
convencionales.

El / Ella dirigira las ventas y garantizara la excelencia en las
operaciones a través de la coordinacion con el equipo de ejecucion,
la logistica y las finanzas.

Serd responsable de las pérdidas y ganancias de la iniciativa,
garantizando la gestion adecuada del capital de trabajo comercial.
Se requerira coordinacion y liderazgo de los recursos de Emerson
para entregar los resultados deseados.

Desarrollar y dirigir un equipo de ventas en torno a cuentas clave
seleccionadas

Servir como la voz ejecutiva de Emerson en cuentas clave, asi como
en otras oportunidades Oil & Gas segun sea solicitado.

Dirigir un programa para penetrar nuevas cuentas

Debe participar en asociaciones y actividades locales de Oil & Gas 'y
participar con la gerencia de alto nivel de los principales clientes.
Con las relaciones desarrolladas, debe iniciar tempranamente el
trabajo sobre proyectos de capital e iniciativas de eficiencia
operativa.

Este rol debe desarrollar relaciones internas para obtener la
colaboracién de las oficinas centrales de Buenos Aires y los equipos
globales expertos en Shale.

El candidato debe tener la capacidad de trabajar dentro de un
entorno corporativo de tipo matricial

Participar en todas las capacitaciones obligatorias proporcionadas
por la empresa, como las relacionadas con el cumplimiento
comercial y toda la capacitacion de cumplimiento de las regulaciones
legales y / o politicas corporativas, y también puede ser el mentor /
guia de estos temas de ser necesario.

e Requisitos para el rol:

@)
@)

Grado de Ingenieria mandatorio y Excecutive MBA preferido
Experiencia de campo demostrable de mas de 15 afios en el
mercado de Oil & Gas en plantas de tratamiento de crudo y/o gas,
instalaciones de superficie, tuberias petrdleo & gas o plantas de
almacenamiento. Experiencia previa en el proceso de Shale es
preferido

Capaz de articular las soluciones de Emerson y la propuesta de valor
de automatizacion

Experiencia previa en el manejo completo de P&L de finanzas
Afiliacion y reconocimiento por institutos de ingenieria profesionales
(SPE, IAPG, Otros)

Experiencia en procesos de ejecucion de proyectos y entregables
Fluidez en inglés y espafiol es mandatorio
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O

Desarrollar y dirigir un equipo de ventas en torno a cuentas clave
seleccionadas

Competencias mandatorias:

O

O O OO OO OO0 O O0OO0OO0oOO0o0OO0

Integridad y confianza

Enfoque en el cliente

Administracion de la ambigiedad
Orientacion a la Accion y a los negocios, empuje por resultados
Mentalidad estratégica y Perspectiva global
Calidad en las decisiones

Colaborador

Asegura la responsabilidad

Desarrollo de talentos

Habilidades de Presentacion

Habilidades de planificacion

Comunicacion efectiva

Soporte a la gente

Cultiva la innovacion

Seguridad y Calidad

|.3.2 — Lideres de Cuenta

Propésito del cargo: responsable de la atencidbn comercial de los
operadores de Petréleo y Gas convencional y no convencionales asignados
de la zona de Vaca Muerta. Realizar contacto cercano con clientes para
construir una relacién solida, comprender sus organizaciones y realizar las
actividades que lleven a poder identificar inquietudes, dolores de los
clientes y necesidades que se puedan suplir con soluciones de Emerson.
Supervisa a: no aplica

Principales responsabilidades:

o

o

Definir la mejor estrategia para maximizar las oportunidades de
ganar para Emerson en un esfuerzo multi-divisional.

Realizar un mapa de relacionamiento con las personas clave de las
cuentas asignadas

Conocer las tendencias del mercado de automatizacion y los factores
econdmicos y especificos de la zona de Vaca Muerta.

Preparar el presupuesto de viajes de negocios para cada afio fiscal
y administrarlo a lo largo del afio evitando cualquier desviacion
significativa.

Hard presentaciones sobre la evolucion de los negocios y las
previsiones cada vez que un Gerente de Ventas o un Gerente
Comercial lo solicite.

Debe seguir las buenas y honestas practicas de venta alineadas con
la politica de ética de la empresa, fomentando que sus informes se
comporten de la misma manera.

Responsable de enviar a la gerencia de cada unidad de negocios los
informes periddicos de evolucion de ventas e iniciativas clave que
esta desarrollando.
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O

O

©)

Debe agregar valor a los clientes para fomentar su lealtad y asegurar
su satisfaccion.

Debe conocer todos los proyectos principales de los clientes,
involucrandose en las actividades de seguimiento y participando a
los recursos que estime necesario para su persecucion.

Debe ayudar y participar en todas las sesiones de entrenamiento
multidivisional y de venta de soluciones.

¢ Requisitos para el rol:

©)

@)
@)

Experiencia de campo demostrable de mas de 5 afios en el mercado
de Oil & Gas.

Capaz de articular las soluciones de Emerson y la propuesta de valor
de automatizacion

Experiencia en procesos de ejecucion de proyectos y entregables
Grado de Ingenieria mandatorio, especializacion en instrumentacion
y control de procesos deseable.

Experiencia minima de 5 afios liderando esfuerzos de ventas,
proyectos, implementacion de estrategias, alianzas y acuerdos.
Manejo de Ingles oral y escrito. Nivel avanzado es requerido

Actitud orientada a la accién y alcanzar metas desafiantes, con
énfasis en la proactividad.

Disposicién a viajar intensamente dentro y fuera del pais.

Debe tener licencia de conducir de automovil habilitada.

e Competencias mandatorias:

o

O O O OO0 OO OO0 O OO O0OOo

Integridad y confianza
Enfoque en el cliente
Administracién de la ambigiiedad
Orientacion a la Accion
Empuje por resultados
Colaborador

Solucién de problemas
Gestién del tiempo
Negociacién

Habilidades de auto-liderazgo.
Habilidades de Presentacion
Habilidades de planificacion
Comunicacion efectiva
Cultiva la innovacion

[.3.3 — Ingenieros de Venta

e Propdésito del cargo: encargado de las gestiones comerciales de operadores
de Petroleo y Gas convencional y no convencionales de la zona de Vaca
Muerta.

e Supervisa a: no aplica

e Principales responsabilidades:

o

Gestion de ventas sobre los clientes que se les asigne
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O

O

Debe seguir las buenas y honestas practicas de venta alineadas con
la politica de ética de la empresa, fomentando que sus informes se
comporten de la misma manera.

Responsable de enviar a la gerencia de cada unidad de negocios los
informes periddicos, en coordinacion con los Account Leaders, sobre
la evolucion de las ventas.

Debe agregar valor a los clientes para fomentar su lealtad y asegurar
su satisfaccion.

¢ Requisitos para el rol:

O

O

©)
@)

@)
@)

Experiencia en ventas en el sector de automatizacion industrial de
mas de 2 afios. Experiencia en el mercado de Oil & Gas es deseable.
Grado de Ingenieria mandatorio, especializacion en instrumentacion
y control de procesos deseable.

Manejo de Ingles oral y escrito. Nivel intermedio es requerido
Actitud orientada a la accion y alcanzar metas desafiantes, con
énfasis en la proactividad.

Disposicion a viajar.

Debe tener licencia de conducir de automovil habilitada.

e Competencias mandatorias:

o

O O O O O O

Integridad y confianza
Enfoque en el cliente
Orientacion a la Accion
Empuje por resultados
Colaborador
Negociaciéon
Comunicacion efectiva

|.3.4 — Coordinador de Servicios

e Propdsito del cargo: Gestion de recursos y servicios de la oficina corporativa
de Neuquén

e Supervisa a: Ingenieros y Técnicos de Servicio

e Principales responsabilidades:

o

o

Lider y Responsable del equipo de técnicos e ingenieros de
servicios.

Ser el principal punto de contacto técnico con los clientes para el
mantenimiento de la base instalada de la zona

Ser el principal punto de contacto con los clientes para la definicion
de necesidades, alcance, métodos, y todo tipo de seguimiento
técnico relacionado con Servicios.

Alinear la ejecucion de Servicios dentro de un estandar comun de
Operaciones (uso de registros comunes, herramientas, etc.)
Desarrollar referentes a su cargo para la definicion e implementacion
de los criterios técnicos y especificaciones funcionales de los
servicios

Coordinar los especialistas necesarios para los trabajos a ejecutar,
incluyendo definicion de la estrategia de ejecucién, la asignaciéon de
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o

equipos especificos, seteo y administracion de prioridades,
confeccion de cronogramas y planes de trabajo, etc.

Cumplir y hacer cumplir el cumplimiento de las politicas corporativas
en los recursos a su cargo

Buscar oportunidad de mejora, estandarizacion, sistematizacion de
los procesos y tareas

Responsable de la definicion del plan de entrenamientos técnicos de
recursos a su cargo

Dar respaldo técnico al area comercial en elaboracién de propuestas,
tipificacion de servicios y optimizacion de costeos

Optimizar econdmicamente los Servicios, reduciendo costos y
obteniendo incremento de ventas

Desarrollar 'y administrar el calendario de entrenamientos
disponibles para clientes y fomentar su adopcion por el equipo de
ventas

Trabajar en el desarrollo de proveedores para complementar/ampliar
nuestras capacidades de ejecucion de servicios local.

e Requisitos para el rol:

o

@)
@)
@)

Ingeniero quimico, electrénico, mecanico o instrumentista con
experiencia en el manejo de personal, proveedores, subcontratistas.
Habilidades de liderazgo

Disponibilidad para viajar.

Manejo de Ingles oral y escrito. Nivel avanzado es requerimiento

e Competencias mandatorias:

o

O O O O O O O

Orientado a la resolucion de problemas

Actitud positiva y proactiva

Orientacion al cliente

Orientado a la mejora continla

Trabajo en equipo

Relaciones interpersonales

Integridad

Actitud hacia la prevencién de riesgos, enfoque en seguridad e
higiene Organizacion y control

[.3.5 — Ingeniero de Servicios

e Propésito del cargo: brindar soporte técnico a toda la base instalada de
valvulas / Flujo / Medicién y de los productos asociados al negocio de la
respectiva Unidad de Negocio para atender a la demanda de Vaca Muerta
en la base corporativa de Neuquén

e Supervisa a: no aplica

e Principales responsabilidades:

o

o

Ejecutar servicios avanzados de Vélvulas / Flujo / Medicién en
campo y en laboratorio

Dar soporte a la division y a los clientes para llevar a cabo actividades
de cambio de partes de Valvulas / Flujo / Medicion, configuracion y
calibracion.

Busqueda, desarrollo y gestion de proveedores locales.
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O

O

©)

Brindar soporte técnico a clientes que requieran partes para las
reparaciones de Valvulas / Flujo / Medicion.

Brindar entrenamientos a clientes e internos sobre caracteristicas
técnicas de los productos relacionados con Valvulas / Flujo /
Medicion que ofrece Emerson

Atender todo entrenamiento de caracter obligatorio dispuesto por la
compafiia

e Requisitos para el rol:

©)

©)
©)

Ingeniero quimico, electronico, mecanico o instrumentista con
experiencia en repuestos, manejo de proveedores, reparacion de
Véalvulas / medidores de Flujo / instrumentos de Medicion y
calibracion de instrumentacion asociada.

Disponibilidad para viajar.

Manejo de Ingles oral y escrito. Nivel intermedio es minimo
requerimiento

e Competencias mandatorias:

o

O O O O O O O

Orientado a la resolucion de problemas
Actitud positiva y proactiva.

Orientacion al cliente

Orientado a la mejora continla

Trabajo en equipo

Integridad

Seguridad y Calidad

Organizacion y control

|.3.6 — Técnico de Servicios

e Propdésito del cargo: brindar soporte técnico a toda la base instalada de
valvulas / Flujo / Medicién y de los productos asociados al negocio de la
respectiva Unidad de Negocio para atender a la demanda de Vaca Muerta
en la base corporativa de Neuquén

e Supervisa a: no aplica

e Principales responsabilidades:

o

o

o

o

Ejecutar servicios béasicos sobre diagnéstico y reparacion de
Valvulas / Flujo / Medicion en campo y en taller

Dar soporte a la division y a los clientes para llevar a cabo actividades
de cambio de partes de Valvulas / Flujo / Medicién, configuracion y
calibracion.

Brindar soporte técnico a clientes que requieran partes para las
reparaciones de Valvulas / Flujo / Medicion.

Atender todo entrenamiento de caracter obligatorio dispuesto por la
compafia

e Requisitos para el rol:

o

@)
@)

Técnico instrumentista y estudiante de ingenieria quimica,
electronica, mecanica o instrumentista

Disponibilidad para viajar por la zona

Manejo de Ingles oral y escrito. Nivel basico es minimo requerimiento

e Competencias mandatorias:
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O O O O O

Orientado a la resolucion de problemas
Actitud positiva y proactiva.

Orientacion al cliente

Integridad

Seguridad y Calidad

[.3.7 — Supervisor Logistico

Propdsito del cargo: realizar las tareas administrativas para el manejo de la
bodega, recepcion, despacho de equipos y control de inventarios en la base
corporativa de Neuquén

Supervisa a: no aplica

Principales responsabilidades:

@)
@)

(@]

O O O O

O O O O O

o

Realizar la descarga de bultos

Realizar el control de lo recibido. Etiquetar y posicionar en Rack.
Ingreso al sistema Oracle de Emerson. Auditoria de Pallets

Revisar el cumplimiento de lo ingresado al sistema para entregar a
los clientes

Realizar picking por sistema. Preparacion de los mismos

Generar los remitos y rutas

Desarrollar y coordinar a transportistas

Seguimientos de los remitos y conseguir las aprobaciones para su
facturacion

Ingreso al portal de Emerson de Remitos para su facturacion
Ingreso a portales de los clientes

Atencion a clientes para inspecciones de materiales

Coordinacion de entregas y seguimientos

Carga de Camiones

Control de Inventario

Requisitos para el rol:

o

o

o

Técnico graduado en logistica o estudiante de ingenieria industrial
con experiencia en gestion de bodegas

Manejo de sistemas ERP (Oracle preferido), email, Excel, Word y
Access

Manejo de Ingles oral y escrito. Nivel intermedio es minimo
requerimiento

Competencias mandatorias:

o

O O O O O O O

Actitud positiva y proactiva.
Orientacion al cliente
Orientado a la mejora continta
Trabajo en equipo

Integridad

Colaborador

Seguridad

Organizacion y control
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ANEXO J — Layout nueva Base Corporativa

Para determinar la ubicacion de cada &rea dentro del predio, se utiliza el
meétodo de las tablas de relaciones y flujo fisico de transito. Para ello, se calcula el
minimo Z, siendo Z= Sum|(ai)) x (dij)], con djj = distancia desde el area “i” al “j”, y aij

= relaciéon entre las areas “I” y “". Por otro lado, utilizamos la siguiente
nomenclatura para la cercania entre areas:

Absolutamente necesaria
Especialmente Necesaria
Importante

Ordinaria

Sin Importancia
Restriccion

xco~-m»

Siendo la categoria restriccion una limitacion por la cual dos areas no debieran
estar juntas. Por ejemplo, el &rea de taller no debiera estar préxima al area de
oficinas comerciales para evitar molestar al personal y los clientes con ruidos
propios de las actividades de taller.

A continuacion, se presenta la matriz de relaciones tomando en cuenta una
simplificacion de las areas por aquellas mas importantes:

oficinas Comerciales y Salas de Reunién

sala entrenamiento y futuras ampliaciones E

Ingreso Vehiculos - Estacionamientos | X

Area de Servicios O

Bodega

Talleres

>X > X >

Nflojo|lbh[fwlN]|F

Area de Laboratorios
llustracion 91 — Matriz de relaciones entre areas!®

109 Fyente: desarrollo propio
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A continuacion, se presenta el flujo fisico de transito estimado por mes entre las
distintas areas:

o “l1] 2134|567
1 20 |40 | 20 | 10 | 10 | ©
2 | 20 20 |20 10|10 0
3 |40 | 20 40 | 10 | 40 | 10
4 | 20| 20 | 40 40 | 40 | 60
5 | 10 | 10 | 40 | 40 40 | 10
6 | 0 | 20| 40 | 60 | 60 60
7 10| o160/ 10]60

llustracion 92 — Matriz de Flujos de Transito entre areas!!®

A continuacién, ordenamos la matriz para obtener el flujo total de cada area
sumando las filas y las columnas:

e e 1 2 3 4 5 6 7
1 40 | 80 | 40 | 20 | 20 | O
2 40 | 40 | 20 | 30 | O
3 80 [ 50 | 80 | 20
4 80 | 100 | 120
5 100 | 20
6 120
7

llustracién 93 — Matriz de Flujos de Transito Totales!!!

110 Fyente: desarrollo propio
111 Fuente: desarrollo propio
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A continuacion, realizamos el ranking de los flujos:

120-

96-

72_

llustraciéon 94 — Flujos Totales 12

Para el célculo del rango se
dividié el mayor flujo total por la
cantidad de relaciones, es
decir, 120/5=24

Con lo cual, las relaciones con
valoracion menor a 24 se
clasifican como U (1-5, 2-5, 1-7,
2-7, 3-7, 5-7), las que estan
entre 24 y 48 se clasifican
como O (1-2, 1-4, 1-6, 2-3, 2-4,
2-6), las que estan entre 48 y
72 se clasifican como | (3-5),
las que estan entre 72 y 96 se
clasifican como E (1-3, 3-4, 3-6,
4-5) y las que estan entre 96 y
120 se clasifican como A (4-6,
4-7,5-6, 6-7).

Las relaciones de proximidad se ponderan de la siguiente manera:

Proximidad  Valor

A 4
E 3

I 2
O 1
u 0
X -1

llustraciéon 95 — Valores de proximidad!!3

A continuacion, se presenta la combinacién de pares, flujos y proximidad:

112 Fyente: desarrollo propio
113 Fuente: desarrollo propio
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Flujo Proximidad Combinacidn

{F) (P) (F+P)
a a 8

SR PN PR PR IR VR EE N [ P U FTey ooy o o e e R =
o|lo|=|lo|r|o|n|o|r|k e w|e|ss|w|lw|w]|s

PR R NV - FT R -0 SR [T S P S V) (¥ PR U I~ ) FCR P = N =

RS I U O F= R E= N R [= R T C R [N TR [TV VR P TR DV TR P g Y
oo R R |w|w s oo |alo o |||

2 1] - -1
llustracién 96 — Combinacion de pares, flujos y proximidad 14

A continuacion, se construye el ranking de la puntuaciéon combinada:

4-5
1-34-6(4-7

2-4f 2
5-7|3-5

3-7[2-6 X
2516~ -1

llustracion 97 — Puntuacién combinada 11°

Por ultimo, a continuacion, se presenta el detalle a escala del layout
sugerido para la nueva base corporativa de Neuguén, conforme al analisis anterior.

114 Fyente: desarrollo propio
115 Fuente: desarrollo propio
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llustracion 98 — Layout base Neuquén 116

116 Fuente: desarrollo propio
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ANEXO K — Procesos de Ejecucion de Proyectos y Servicios

A continuacion, se presenta el detalle de los principales procesos de
ejecucion de proyectos y servicios de Emerson.

K.1 — Notificacion de Inicio

El Lider Comercial responsable de la propuesta notifica al Gerente de
Operaciones sobre el ingreso de la orden de compra o contrato. Una vez ingresada
la orden o contrato, el Gerente de Operaciones informara al lider comercial quién
sera el Gerente de Proyecto o Coordinador de Servicio designado para su
ejecucion.

K.2 — Clasificacién Como Proyecto o Servicio

Se considera Servicio a aquellas 6rdenes de compra o contratos cuyo
tiempo de ejecucion sea menor a 1 mes y cuyo valor sea inferior a USD 50 mil,
pudiendo contener productos y horas, o solo horas para su ejecucion. La
responsabilidad por la correcta ejecucion, administracion, facturacion y cierre
corresponde al Administrador de Servicios.

Las érdenes de compra o contratos que contengan horas para su ejecucion
y cuyo monto sea superior a USD 50 mil, o que posean mas de 1 mes para su
ejecucion, se consideran un Proyecto. La responsabilidad por la correcta
ejecucion, administracion, facturacion y cierre corresponde al Gerente de
Proyectos que se designe.

K.3 — Ingreso del Proyecto o Servicio

Una vez que el Gerente de Proyecto o Servicio es notificado de la existencia
de la nueva orden o contrato a su cargo, tendra la responsabilidad de coordinar la
reunién de traspaso (Hand Over) con el equipo comercial para hacerse de todos
los antecedentes, formales y/o informales de la etapa de cotizacion y negociacion.

Una vez realizado el proceso de traspaso, el Gerente de Proyecto o Servicio
solicita su carga en el sistema de gestion o booking, indicando el monto de venta,
costo, margen y la apertura de tareas que requiere para su administracion y
control, asi como todos los antecedentes disponibles. El proceso de booking de la
orden incluye la definicién del método contable en como se reconocera el ingreso
y una rueda de aprobaciones que involucra los mismos aprobadores indicados en
el proceso de Delegacion de Autoridad indicado en la Illustracion 89 — Matriz de
Delegacion de Autoridad.

Con el proyecto o servicio generado en el sistema de gestion Oracle, se
procede a crear el proyecto en el software Clarity, el cual se utiliza para llevar un
control de horas utilizadas, detallado por las distintas tareas que deban
desarrollarse. Toda orden de compra adicional o change order que surja durante
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la ejecucion del contrato, seré incorporada como tal, al mismo namero de proyecto
de Oracle.

K.4 — Traspaso Comercial-Operaciones

La definicion del procedimiento de traspaso se realiza entre el
departamento comercial y el departamento de operaciones. El objetivo primario de
este proceso es transferir formalmente los antecedentes de la etapa de cotizacion
y adjudicacion al Gerente de Proyecto o administrador de Servicios designado
para la ejecucion.

K.5 — Lineamientos Generales para Manejo de Proyectos o Servicio

Més alla de los detalles propios que deban tenerse en consideracion en
cada proyecto o servicio en particular, a continuacion, se describen algunos
lineamientos generales que constituyen la politica estandar utilizada por el area de
ingenieria de ejecucion de Emerson:

- Todos los integrantes del equipo de proyectos o servicios tendran como
prioridad detectar en forma temprana, potenciales fallas que puedan atentar
contra la calidad del suministro y brindar una rapida solucion.

- Todas las acciones que estén regidas por procedimientos internos de
Emerson se realizaran de acuerdo con los mismos, especialmente aquellas
que estén orientadas a asegurar que los trabajos sean desarrollados con
una calidad final acorde a lo esperado por los clientes.

- Periédicamente, se efectuardn reuniones internas entre los principales
integrantes del equipo de proyectos y servicios, a fin de verificar los disefios
y desarrollos de ingenieria que estan siendo utilizados, y asegurar que se
esté aplicando plenamente la experiencia obtenida en otros proyectos
anteriores.

- Todos los integrantes del equipo de proyectos y servicios y, especialmente
el Gerente de Proyectos o Administrador de Servicios, tendrdn como
prioridad basica optimizar los costos, conscientes de que esto no signifique
una reduccion en la calidad de la ejecucion, ni una insatisfaccion justificable
por el cliente.

- Enningdn caso y en ninguna circunstancia, Emerson realizara acciones que
puedan poner en riesgo, por minimo que éste sea, la seguridad de las
personas o del medio ambiente.

K.6 — Planeamiento de Proyecto o Servicio

Una vez realizada la transferencia al Gerente de Proyecto o Administrador
de Servicio, éste se reune con el Lider de Ingenieria o Servicios, segun
corresponda, para analizar detalladamente los requerimientos del contrato y
conformar el equipo de trabajo. En acuerdo con el Gerente de Proyecto, el Lider
de Ingenieria o Servicios respectivo asignara el resto del personal técnico -propio

47



y/o tercerizado - que sea requerido durante el proyecto o servicio para la correcta
ejecucion del mismo.

K.6.1 — Reunién de Lanzamiento Interna

Siempre y cuando las caracteristicas del proyecto o servicio lo requieran,
una vez finalizado el traspaso de comercial y designado el equipo de trabajo, el
Gerente de Proyecto o Administrador de Servicio debe realizar el lanzamiento
(Kick Of Meeting interno), el cual definira detalladamente los requerimientos del
trabajo a realizar, obteniendo asi un compromiso formal por parte de todos los
principales integrantes del equipo de proyecto o servicio. El Gerente de Proyecto
o Servicio debe determinar qué personas del equipo deberan participar de este
KoM interno, pudiendo ser el Lider de propuestas, Lider de Proyecto o Servicio,
Ingenieros, representantes, Responsable de compras, logistica, finanzas, etc.

Previo a esta reunién, deben realizarse una serie de acciones, cuyos fines
son los siguientes:

o Obtener una copia de las ultimas especificaciones del cliente, version de
la propuesta de Emerson y un resumen por escrito de todos los
intercambios de comunicacién relevantes con el cliente y/o internos que
puedan afectar aspectos del proyecto. Obtener copias de las diferentes
cotizaciones que fueron requeridas a proveedores para obtener la
propuesta final, autorizaciones de descuentos, etc.

o Revision detallada de todos los documentos de la propuesta.

o Revision de la totalidad de requerimientos del contrato.

o Clarificacion de los roles y responsabilidades de cada uno de los
integrantes del equipo de trabajo, asi como las horas disponibles segun
presupuesto.

o Revision de los procedimientos para el control de cambios en el alcance.

o Revisién y/o definicién del cronograma del proyecto o servicio, a discutir
posteriormente con el cliente.

o Validacién técnica del proyecto o servicio: el Lider técnico del proyectos o

servicio analiza funcionalmente la provision y valida técnicamente los
bloques o la arquitectura, juntamente con el resto de conceptos técnicos
contratados.

K.6.2 — Reunién de Lanzamiento con Cliente (Kick Of Meeting)

A esta reunion deben asistir, al menos, el cliente, el responsable de la venta
y el Gerente de Proyectos o Servicios de Emerson. También pueden asistir otras
personas seleccionadas, como el Lider técnico, los Ingenieros de Proyecto y/o el
representante.

Es responsabilidad del Gerente de Proyectos o Servicios determinar la
necesidad de establecer el KOM con el cliente, siempre que ésta no haya sido
requerida por el mismo.

El proyecto o servicio puede requerir un KOM para establecer los caminos
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formales de comunicacion, entender claramente los requerimientos del cliente y
fijar las expectativas de éste. Algunas de las siguientes circunstancias justifican un
KOM:

o Alcance de los servicios (analizar el alcance de la gestiébn contratada,
Ingenieria, Integracion, Puesta en marcha, etc.)

o El contrato se observa como de importante magnitud o complejo.

o Dificultades o clausulas comerciales aun sin resolucion.

o Requerimiento del cliente.

Una vez que la fecha y lugar fueron establecidos, el Gerente de proyecto o
servicio envia al cliente y al lider de ventas una agenda propuesta para la reunion,
elaborada a medida de los requerimientos de cada proyecto o servicio en
particular.

El Gerente de proyecto o servicio tiene la responsabilidad de conducir el
KOM, mientras cada uno de los participantes debe firmar una lista de asistentes.

Cada aspecto del proyecto o servicio debe ser revisado, desde el ingreso
formal de la orden de compra hasta la puesta en marcha de la provision. Los
principales aspectos que deben ser evaluados son:

o Principales miembros del equipo del cliente — Responsabilidades

o Principales miembros del equipo de Emerson — Responsabilidades

o Repaso del alcance, expectativas del cliente y de Emerson

o Definicion de canales de comunicaciones

o Aspectos comerciales y técnicos

o Definicion de necesidad y frecuencia de reportes de progreso

o Requerimientos de reuniones

o Documentacion de las reuniones

o Estado de la orden de compra

o Repaso de términos y condiciones

o Acuerdo de confidencialidad

o Requerimientos de cotizaciones o cambios en el alcance

o Repaso de los servicios de ingenieria, documentacion, requerimientos de
entrenamientos, pruebas en fabrica, requerimientos de pruebas, asistencia
y supervision a la instalacion, asistencia a la puesta en marcha

o Cronograma e hitos clave

o Requerimientos funcionales

o Fletes y despachos

. Instalacion

o Puesta en Servicio

Esto permitird a los participantes del equipo del proyecto o servicio ganar
un entendimiento de las expectativas del cliente. Los acuerdos realizados durante
la reunién de KOM guedaran registrados en una minuta de reunién que sera parte
integrante de los documentos contractuales.

Cabe mencionar que la minuta de reunion contendra ademas de los

acuerdos antes mencionados, los planes, compromisos, tareas, fechas limite y
responsables del cumplimiento en cada caso. Esta minuta sera la base de revision
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en las reuniones de avance subsiguientes, con el objeto de monitorear el grado de
cumplimiento de cada tarea y la eficiencia de la panificacion realizada.

K.6.3 — Plan de Ejecucion

En este plan se transcriben todos los procesos que se llevaran a cabo para
la correcta administracion del proyecto, conforme a los lineamientos de PMO. Esto
incluye la correcta gestion de alcance, tiempos, costos, calidad, recursos
humanos, comunicaciones, integracion del proyecto, administracion de riesgos y
gestion de compras. Este es uno de los documentos clave del proyecto y es
elaborado por el Gerente de Proyecto, quien asume la responsabilidad de que sea
totalmente compatible con el proyecto especifico. Una vez finalizado, es emitido
para la aprobacién del cliente.

K.6.4 — Documentos Tipicos

Como practica normal durante la ejecucion de un proyecto, se elaboran una
serie de documentos técnicos y administrativos. Ciertos documentos forman parte
de la ingenieria requerida por nuestros clientes como parte del contrato y otros, en
cambio, son exclusivamente de uso interno. Ejemplos de estos documentos son:
Listado de Documentos
Organigrama del Proyecto y Matriz de Comunicacion
Matriz de Asignacion de Responsabilidades
Estructura de Desglose de Trabajo
Flujo de caja
Minutas de Reunion
Especificacion de Disefio
Diagrama de Arquitectura
Diagrama de Conexionado
Listado de materiales de hardware y software
Especificacion de Disefio Conceptual
Layout, Distribucion de Potencia, Puestas a Tierra
Céalculo de Potencia y de Disipacion Térmica
Procedimiento de pruebas en Emerson
Procedimiento de pruebas en terreno

K.6.5 — Cronograma

Un cronograma del proyecto o servicio sera desarrollado, revisado y
actualizado periddicamente para reflejar el estado actual del mismo, y asi observar
los potenciales desfasajes que pudieran ocurrir y que afecten al cumplimiento de
los plazos previstos.

Durante el lanzamiento con el equipo de trabajo, el Gerente de proyecto
recibe la informacion del cronograma con el cual fue vendido el proyecto o servicio,
por parte del responsable de la venta. Para el KOM con el cliente se utiliza un
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cronograma preliminar. El objetivo de éste es determinar las principales fechas

(Milestones). Previo al KOM con el cliente, el Gerente de Proyecto determinara los

tiempos necesarios para la Ingenieria, entrega de equipamientos, pruebas e

instalacion. Esta informacion es revisada en detalle en el KOM con el cliente, e

integrada con los “Milestones” requeridos por el proyecto o servicio. De acuerdo

con las observaciones surgidas durante esta reunion, el cronograma es revisado

y emitido para la aprobacién por parte del cliente. Una vez aprobado, es emitido

formalmente al cliente y a todos los integrantes del equipo de proyecto de

Emerson.

o Para desarrollar el cronograma se utiliza Microsoft Office Project. Tanto el
documento original como todas las posteriores actualizaciones seran
archivados en una carpeta en un SharePoint especifico de dicho proyecto
0 servicio

o El cronograma sera actualizado segun sea requerido por cada contrato en
particular o de manera mas frecuente, si ello es considerado necesario por
el Gerente de proyecto.

o El Gerente de proyecto o quien él designe, solicitara informacion del estado
de las diferentes tareas de los diferentes participantes del equipo de
proyecto o servicio.

o El Gerente de proyecto o quién él designe, actualizara el cronograma con
las revisiones y la informacién de los progresos, para luego generar los
respectivos reportes.

o La informacién del avance es registrada mostrando las fechas de comienzo
y final real, y el porcentaje completado, sobre cada uno de los Milestones y
actividades del proyecto.

o El cronograma es realizado y comunicado siempre dentro de los
requerimientos de tiempo del cliente, conteniendo suficiente detalle para
permitir comunicar los principales hitos del proyecto y que sean utilizados
para su ejecucion. Los cambios en el alcance del proyecto son registrados
agregando o borrando las tareas en el cronograma, para reflejar siempre el
nuevo plan de proyecto.

K.6.6 — Control de Cambios de Alcance

El objetivo de esta seccion es definir las responsabilidades y acciones que
deben tomarse, asociadas con la identificacion, revision e implementacion para
plantear cambios en el alcance de los servicios del proyecto o servicio. La intencion
es:

o Brindar informacion concreta acerca del impacto de un cambio al cliente.

o Obtener del Gerente de proyecto la informacién costos, precios y fechas
para el cambio.

o Suministrar al equipo de proyecto un documento de referencia, si el cambio

es aceptado.

Todos los miembros del equipo de proyecto son responsables de identificar
cambios del cliente que originen servicios adicionales, y de la generacion de
requerimientos de cambio, siempre que sucedan modificaciones o0 nuevos
desarrollos durante el curso del proyecto o servicio. El Gerente de Proyecto es el
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responsable por la aceptacion o rechazo de la incorporacion de cambios
requeridos en el proyecto. Normalmente, los cambios pueden surgir por
instrucciones directas del cliente o indirectamente por cambios en el disefio de
ingenieria, segun la documentacion de disefio o a través de comunicaciones
verbales. Los pasos por seguir en el manejo de cambios son los siguientes:

Cualquier miembro del equipo de proyecto o servicio que entienda que ha
ocurrido un cambio, debe notificar inmediatamente el mismo al Gerente de
Proyecto o servicio, ya sea durante la definicion del alcance, la
implementacion de la ingenieria, o la instalacién y puesta en marcha.
Los cambios pueden incluir diferencias en los requerimientos técnicos, asi
como también variaciones en el cronograma del proyecto.
El Gerente de Proyecto o Servicio revisa todos los requerimientos para un
cambio en el disefio o el alcance del proyecto o servicio, iniciado por:

o Regquerimiento directo del cliente

o Requerimiento implicito del cliente (por revisiones en su

documentacion, etc.)

o Reevaluacién de Ingenieria o cambios en el disefio original.
Si el cambio es aceptado, el Gerente de proyecto continuara con el
siguiente paso; si el cambio es rechazado, debera documentar los motivos
del rechazo, y luego enviar el requerimiento original y las razones del
rechazo a quien origino el pedido.
El cliente debe ser notificado, informandole la fecha de recepcion del
cambio, y la existencia o no de algun impacto al alcance del proyecto, costo,
cronograma, calidad o riesgo. Una copia de esta notificacion debe ser
conservada dentro del archivo del proyecto o servicio.
El Gerente de proyecto o servicio debe realizar el “Requerimiento de
Cambio” y la firma, formalizando la aprobacion técnica. El “Requerimiento
de Cambio” describe el cambio y todas las modificaciones relacionadas con
los costos de las horas presupuestadas y de los equipos.
Luego de indicarse el precio de venta sobre el Requerimiento de Cambio y
firmarlo, el Gerente de proyecto transmitird el cambio al cliente para su
aprobacion final, y dejara registro de la emision en el Log de cambios. Los
cambios seran implementados solamente luego de recibir la aprobacién por
parte del cliente.
Cuando el alcance del requerimiento de cambio es acordado por todas las
partes, se requiere la aprobacion formal del cambio. De ser necesario, el
Gerente de proyecto negociard cualquier impacto comercial o de
cronograma del proyecto.
Luego de recibirse formalmente la aprobacién del cliente, el equipo de
proyecto comienza la implementacion del cambio.
En caso de que el cliente rechace el Requerimiento de Cambio y no exista
acuerdo, el Gerente de proyecto notificara al equipo de proyecto o servicio
y se cancelard el cambio, a menos que exista una comunicacién formal
entre los mismos, autorizando a proceder a efectuar el cambio.

K.6.7 — Revision de Proyectos y Servicios

Esta seccion describe el proceso de revision del proyecto o servicio. El

objetivo es informar y también obtener una retroalimentacion del equipo de

52



Gerencia e Ingenieros Seniors, sobre aspectos de seguimiento de un proyecto,
presupuesto, riesgos, acciones correctivas para mitigar los mismos, satisfaccion
del cliente, etc., lo cual es utilizado para mejorar la ejecucion de futuros proyectos
y servicios.

El Gerente de Operaciones tiene la responsabilidad de realizar la
programacién mensual de “Revision de Proyectos”, mediante una reunion con los
principales integrantes del equipo de proyecto. En esta reunién participan, al
menos, el Gerente de Proyecto —responsable de conducir la revision-, el Lider de
Ingenieria y el equipo de finanzas. Normalmente, los contratos que son revisados
son aquellos mayores a U$S 500 mil. Queda a criterio del Gerente de Operaciones
o finanzas revisar aquellos proyectos de menor valor, pero que se considere
estratégico. Los principales topicos que revisar son los siguientes:

o Alcance del Proyecto

o Requerimientos de Entregas o de Cronograma

o Principales indicadores financieros (margen, costos incurridos versus plan,
costos por incurrir, curva S de recursos, estimado a completar el proyecto,
monto facturado y plan de facturacion, monto cobrado, flujo de caja.)
Estado del Proyecto

Evaluacion de Riesgos

Satisfaccion del Cliente

Acciones que seguir y seguimientos

Ordenes de compra adicionales potenciales

Todas las acciones especificas para optimizar y dar seguimiento a los
diferentes puntos criticos deben ser documentadas en la reunion mensual de
revisién de proyectos y actualizadas para la siguiente revision.

K.6.8 — Finalizacion del Proyecto o Servicio

Al finalizarse el proyecto o servicio, éste debe ser formalmente cerrado en
el sistema de gestion, transfiriendo al cliente final la totalidad de materiales y
servicios adquiridos, conciliando todos los aspectos principales del proyecto o
servicio, de tal manera de evitar la permanencia de temas pendientes sin resolver
y que afecten tanto a la satisfaccion del cliente, como al presupuesto del contrato.

El Gerente de proyecto debe coordinar la realizacién de la encuesta de final
de proyecto al cliente en un todo de acuerdo con las politicas vigentes de Emerson.

En el caso que el proyecto haya sido enteramente realizado por personal
de una oficina de Emerson extranjera sin participacion alguna del personal local,
debe realizarse el traspaso del proyecto al equipo local de Servicios. Si la
organizacién local fue quien desarrollé el proyecto, al ser el mismo equipo de
trabajo el de proyecto que el de servicio, este paso no es mandatorio y queda
liberado a las necesidades particulares del proyecto y al nivel de involucramiento
del grupo de servicios post venta en el mismo.

El Gerente de proyecto es el responsable de consolidar todos los temas
principales para dar fin al proyecto. Las acciones por seguir para cerrar
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formalmente un proyecto son las siguientes:

El administrador del sistema de gestion realizar4 todas las acciones
necesarias con todas las partes involucradas, para asegurar que la totalidad
de items entregados corresponda con lo requerido en la orden de compra
del cliente (por ejemplo: coincidencia en los valores facturados).
El Gerente de proyectos y el administrador del sistema de gestion
trabajaran en conjunto para:

o Asegurar que todos los items de la orden de compra o contrato

hayan sido entregados, y que todas las horas trabajadas por
el personal del sector hayan sido reportadas, cuyos reportes
estan disponibles a través del Oracle.

Asegurar, junto al departamento de facturacion, que toda
orden de compra original y las siguientes ordenes adicionales,
hayan sido correctamente facturadas, segun los términos
contractuales. Todas las facturas generadas para un proyecto
serén obtenidas a través del sistema Oracle.

Resolver, junto al departamento de facturacién/contable,
cualquier discrepancia contable/financiera existente en el
proyecto.

Asegurar, junto al departamento de finanzas/contable, que
todo material retornado y que deba acreditarse, sea reflejado
en las cuentas finales del proyecto.

El Gerente de proyecto es responsable por generar un reporte con la renta final,
basado en el listado final de materiales y servicios adquiridos.
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ANEXO L — Arbol de Decisiones para Seleccion de Proveedor

A continuacion, se presenta un ejemplo reciente de aplicacion del arbol de
decisiones para la seleccion de proveedor para un proyecto ejecutado por la oficina
de Buenos Aires. En el ejemplo contamos con dos opciones de proveedores de
servicios de montaje, la empresa “A” ha sido evaluada previamente y cuenta con
clasificacion tipo “A” para Emerson, es decir que es una de las mejores companiias
de su clase, ya ha desarrollado varios servicios de este tipo para Emerson y ha
entregado siempre a tiempo y con la calidad esperada. La cotizacion entregada
por esta empresa fue de USD 100 mil para realizar el servicio. La probabilidad de
gue se entregue nuevamente a tiempo y forma es del 90%, siendo un 10% la
probabilidad de que se entregue atrasado, en cuyo caso, nos implicaria el pago de
una penalidad a nuestro cliente por USD 30 mil, lo que llevaria el costo de esta
empresa a USD 130 mil. Por otro lado, tenemos la empresa “B” recientemente
desarrollada como proveedora de Emerson, cuya cotizacion es por USD 80 mil, es
decir, USD 40 mil mas econdmica que la empresa “A”. No tenemos historial de
trabajo con esta nueva empresa, sin embargo, pas6 por la preseleccion
demostrando una capacidad de ejecuciéon y calidad media de los servicios. Por
otro lado, la solvencia econdmica de esta empresa es mucho menor que la anterior
y podria tener que suspender los servicios por falta de respaldo financiero. La
probabilidad de falta de solvencia durante la ejecucién es del 10%, en cuyo caso,
nos implicaria un retraso en el servicio y el pago de la penalidad de USD 30 mil,
con lo cual, el costo final de esta empresa llegaria a USD 110 mil. En caso de que
no tenga problema de retraso por solvencia, existe de todos modos una posibilidad
de 20% de que la entrega sea tardia debido a su menor experiencia en la ejecucion
de estos trabajos con Emerson, lo que implicaria un costo total para esta empresa
de USD 120 mil. Finalmente, existe un 30% de probabilidad de que la calidad del
servicio no sea la esperada y se deban realizar retrabajos, en cuyo caso el costo
adicional seria de USD 60 mil. A continuacion, se observa el arbol de decision de
este ejemplo de seleccién entre los dos proveedores para Emerson:

USD 130k
0%

N

USD 100k
USD 110k
B 10% USD 60k
30%
\ USD 120k +
90% 20%
70%
0
80%
USD 80k

llustracion 99 — Arbol de decision para Seleccion de Proveedores 117

17 Fuente: desarrollo propio
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A continuacion, se presentan los célculos de costos de ambas empresas:

- Empresa “A”: 10% x 130k + 90% x 100k = USD 103k
- Empresa “B”: (30% x 60k + 70% x 0) + (120k x 20% + 80k x 80%) x 90% +
110k *10% = USD 106.4k

Como puede observarse, a pesar de que el precio de la cotizacién del proveedor
“A” en principio era 20% menor que el “B”, al colocar el resto de las variables
relevantes de decision en el arbol, se obtiene un menor costo para el proveedor
“A”, por lo que se termina optando por esta alternativa.
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ANEXO M - Proceso de Desarrollo y Evaluacién Anual de Proveedores

A continuacion, se presenta el detalle de los principales procesos de
desarrollo y evaluacion anual de proveedores de Emerson.

M.1 — Calificacion Anual de Proveedores

El departamento de Compras es responsable de la evaluacion de los
proveedores criticos segun el vencimiento de la certificacion en uso. Cabe
destacar que las certificaciones a proveedores criticos seran anuales, salvo en los
casos de proveedores que hayan sido aprobados durante 2 evaluaciones
seguidas, que automaticamente pasaran a tener una frecuencia bianual. El registro
del legajo de la evaluacion de proveedores sera fisicamente, la misma sera
almacenada a cargo del departamento de Compras por un plazo de 5 afos.

M.1.1 — Calificacion de Calidad de Proveedores

Antes de iniciar la relacién comercial con un nuevo proveedor critico y
durante la evaluacion de los proveedores existentes, se debera realizar un andlisis
de calidad. En el mismo se deberan evaluar los siguientes puntos:

- Gestion de Calidad

- Gestion de Medio Ambiente

- Gestion de Seguridad y Salud Ocupacional
- Estructura / Organizacion / Capacidad

El proveedor debera enviar como minimo una evidencia de cumplimiento,
como un documento y/o registro para demostrar cada requisito solicitado.

Resultado de la
Calificacion

(QC)

Categoria de
Proveedor

Descripcion

Proveedor Aprobado. Si su QC se encuentra por encima del
Mas de 80 puntos A 80 % puede considerarse un proveedor con  calidad
garantizada.

Entre 70 v 80 Proveedor Aprobado sin restricciones. Pero no puede ser
puntos considerado de calidad garantizada.

Proveedor Aprobado con  reservas. Debera estar en
Entre 50 v 70O observacidn vy deberd realizarse un seguimiento durante el
puntos afic para detectar posibles desviaciones gque den como
resultado una calificacidon menor a los 50 puntos.

Menos de 50

puntos D Proveedor reprobado

llustracion 100 — Tabla de Clasificacién de Calidad de Proveedores 118

118 Fuente: elaboracion propia
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M.1.2 — Calificacion de Desempefio Técnico de Proveedores

El departamento de Compras realizara el célculo de Calificacion de
Desempefio Técnico basandose en los registros y evaluaciones correspondientes
segun la naturaleza del proveedor.

En el caso de contratistas y servicios, el personal especializado de

ejecucion debera llevar adelante una evaluacion operativa que permitira completar
la evaluacion.
En el caso de Talleres, aquellos proveedores que realicen una reparacion
calibracion y/o ensamble de un equipo / producto Emerson en sus instalaciones,
el personal especializado de ejecucion debera llevar adelante una evaluacion en
el lugar donde se encuentre funcionando el taller que permitira completar la
evaluacion.

Resultado de la
Calificacion

(QCT)

Categoria de
Proveedor

Descripcion

Proveedor Aprobado. Si su QCT se encuentra por encima del

Mas de 90 puntos A 90 % puede considerarse un proveedor con calidad

garantizada.

Entre 70 v 80 Proveedor Aprobado sin restricciones. Pero no puede ser
puntos considerado de calidad garantizada.

Proveedor Aprobado con  reservas. Debera estar en

Entre 50 v 70 obsemvacion vy debera realizarse un seguimiento durante el
puntos afio para detectar posibles desviaciones gque den como

resultado una calificacion menor a los 50 puntos.

Menos de 50

puntos D Proveedor reprobado

llustracion 101 — Tabla de Clasificacion de desempefio Técnico de Proveedores 11°
M.1.3 — Calificacién de Proveedores Inter-Compafiia

Las distintas unidades de negocio evaluaran anualmente la performance
operativa y gestion de calidad de los proveedores inter-compafiia, es decir, de las
diferentes fabricas proveedoras en Emerson. En el caso de proveedores inter-
comparniia con los cuales se opere bajo modalidad “make to order”, la evaluacién
se llevara a cabo a través de métricas periddicas, incluyendo las denominadas
PEP (Performance de Entregas de Plantas) y SR (Sistema de Reclamos a
Plantas), y se mantendra un registro actualizado. En el caso de proveedores inter-
compafia con los cuales se opere con modalidad de compras para “stock de
venta”, se mantendra un registro actualizado del sistema de calidad de Emerson.

M.1.4 — indice de Calidad Global

Un proveedor se considerard Aprobado para trabajar con Emerson cuando
la calificacion Global sea superior los 50 puntos, pero no podran contratarse

119 Fuente: elaboracion propia
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proveedores que en alguna de las tres areas de evaluaciéon hayan obtenido un
puntaje menor a 50 puntos, aunque la calificacion global arroje como resultado un
Apto. La calificacion Global se realizara considerando la siguiente incidencia:

Calificacién QC: 40 % de incidencia

Calificacion QCT: 60 % de incidencia

Resultado de la
Calificacion
Global

Mas de 80 % A

Categoria de
Proveedor

Descripcion

Proveedor Aprobado. Posee un buen perfil v se debe
mantener |la calidad de la relacidn

Proveedor Aprobado Puede ser buen proveedor pero debera
desarrollarse para alcanzar un mejor nivel.

Menos de 50 % C Proveedor reprobado

llustracién 102 — Tabla de indice de Calidad Global 120

Entre 50 v 80 % B

Cuando se trate de Proveedores nuevos solo se realizara la Calificacién QC.

M.1.5 — Evaluaciéon de Contratistas y Quejas de Usuarios

Los responsables de la ejecucion informan al responsable de Compras
semestralmente el desempefio de los contratistas de los proyectos y servicios
terminados.

El departamento de Compras archiva en el legajo fisico del proveedor de
servicios criticos el informe de desempefio realizados por los responsables de
Compras para la evaluacién anual de Calidad.

De la misma manera, los usuarios o requirentes de bienes o servicios frente
a una queja o no conformidad con un proveedor determinado deberan proceder a
informar formalmente al departamento de compras y en el caso corresponda abrir
una correspondiente no conformidad.

M.1.6 — Medidas a Tomas con los Proveedores

Cuando un proveedor obtenga como calificacion Aprobado con un puntaje
entre 50 y 60 %, implicara que el departamento de Compras le informe los motivos
de su baja calificacion y lo mantenga en observacién hasta préxima evaluacion, y
en el caso corresponda abrir una correspondiente no conformidad para su
seguimiento.

Los proveedores que obtengan como calificacion “Reprobado” las compras
seran canceladas en aquellos productos que tengan un proveedor alternativo, y
en aquellos que no lo tengan se empezara un trabajo de desarrollo de un nuevo
proveedor.

El departamento de Compras calificara también como: “Reprobado” a
aguellos proveedores que evidencien las siguientes situaciones:

120 Fyente: elaboracion propia
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a) Concurso preventivo o la declaracion de quiebra del proveedor.

b) La falta de seguros contra accidentes de trabajo y responsabilidad civil
para el personal dependiente del prestatario.

c) La falta de pago de sueldos, de los aportes jubilatorios del personal
dependiente del prestatario y en general, del incumplimiento de las
obligaciones que establece la legislacién laboral y previsional.

d) La existencia de un pleito judicial o administrativo con Emerson a causa
de relaciones contractuales no cumplidas por el prestatario con su
personal, con sus proveedores y terceras personas.

e) No asumir y hacer efectiva su responsabilidad ante terceros por los
dafios causados por su gestion, el producto provisto, servicio prestado
u obra realizada, asi como también los derivados de la conducta de su
personal, herramientas y maquinas empleadas.

f) La clausura de su establecimiento o de la obra realizada por
disposicion del ente oficial.

g) Medida de fuerza de su personal que impidan la prosecucién de la
provision en un plazo prudencial, no pudiendo alegar caso fortuito o
fuerza mayor.

h) En aquellos casos donde se ha evidenciado que el proveedor ha
cometido faltas éticas y/o fraudulentas que perjudiquen a Emerson u
otras firmas.

Toda la documentacién generada se archiva en el legajo del proveedor.

M.1.7 — Reclasificacion

Un proveedor que ha sido inhabilitado podra ser incorporado por el
departamento de Compras, excepto en los casos de ética, cuando tenga evidencia
que las causas que provocaron esa calificacion han sido solucionadas
satisfactoriamente; en este caso seré incorporado con calificacion Aprobada segun
el puntaje que le corresponda acorde a la nueva calificacion realizada y sera
monitoreado su progreso de manera cercana.

M.1.8 — Compras Urgentes

Para casos eventuales en que el departamento de Compras necesite
comprar en forma urgente un producto / servicio a un proveedor que cumple con
las condiciones de critico, pero aun no figura en el registro mencionado, debe
solicitarse la aprobacion expresa por escrito del gerente de Compras, y
establecerse una fecha de ejecucion de la evaluacion. Misma situacion con
proveedores que presenten sus evaluaciones vencidas por motivos atribuibles al
proveedor.
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ANEXO N - Inventario de Seguridad

A continuacion, se presenta el inventario de seguridad sugerido:

DIVISION ODIGO ITEM DESCRIPCION CANTIDAD C

Flujo ARGZ1812 157079-022 O-RING 15 usD 0.59 UsSD 8.84
Flujo ARGZ218933 1-213-02-530 8E-14.3 "DSC" SEAL RING 3" F/1/8PL NITRILE 70-30 9 USD6.43 USD 57.90
Flujo ARGZ21833 1-213-02-530 8E-14.3 "DSC" SEAL RING 3" FA/BPL NITRILE 70-80 9 USD 6.43 USD 57.90
Flujo ARG21345 1-312-11-122 520 2" X 0.09448" X 1/3" TK 3800 ANSI 31853 4-3/8 9 UsSD 10.99 UsSD 93.94
Flujo 1-504-01-292 PKG NUT SRAR 2 IN-24 IN THRU 1500 C12L14 OR EQUAL (A) (K) 21 usD 2.90 usD 803.79
Flujo 1-504-01-292 PKG NUT SR/AR 2 IN-24 IN THRU 1500 C12L14 OR EQUAL (A) (K) 28 usoD 2.90 USD 84.15
Flujo 1-213-02-540 * BE-14.3 "D3C" SEAL RING 47 F/1/8" PL NITRILE 70-80 DURO 9 UsD 2875 usD 258.78
Flujo 1-213-02-560 * BE-14.3 "DSC” SEAL RING 6" F/1/8" PL NITRILE 70-20 DUROD 15 UsD 36.77 USD 551.58
Flujo 1-213-02-580 * BE-14.3 "DSC" SEAL RING 8" F/1/8" PL NITRILE 70-20 DURD pal USD 33.01 USD 693.15
Flujo DPOFLU*1 1838466 OFU0L03WNRFO4OM1AAAZ1411ATNNDADSD 9 usD 138.69 USD1,248.24
Flujo 2-3-3400-420 PCA, ACQUISITION, MARK Il (REVISIONS C/NDI/K - DMC-866) 9 UsD 1,263.06 usD 11,367.51
Flujo ARGZ1942 1-301-13-152 PLATE CARRIER 6" SERIE 125-2500 6" 011C 9 USD 14414 usD 1,297.27
Flujo ARGZZZES 1-213-02-520 8E 14.3 "DSC" SEAL RING 2" FM/8" PL NITRILE 70-80 pal UsD 15.27 USD 320.68
Flujo ARG22229% 1-213-02-520 8E 14.3 "DSC” SEAL RING 2" FA1/8" PL NITRILE 70-80 pal UsD 15.27 UsSD 320.68
Flujo ARGS0070 1-509-03-413 #5 CS TAPERED DOWELPIN 1-14" LONG F 4" & LARGER SR 9 usD 2.87 UsD 25.81
Flujo ARGETZ04 1-502-51-771 Slide Valve SeabTop Gasket 15 USD 7.64 USD 114.67
Flujo ARGST207 1-502-51-108 Sealing Bar Gasket 9 uso 2.90 UsD 25.068
Flujo ARGET207 1-502-51-108 Sealing Bar Gasket 9 usD 2.90 UsSD 26.06
Flujo ARGET207 1-502-51-108 Sealing Bar Gasket 9 usoD 2.90 USD 26.06
Flujo ARGIT209 1-503-01-025 Packing Rings Teflon 9 UsD 4.35 USD 39.19
Flujo ARGIT209 1-503-01-025 Packing Rings Teflon 47 UsD 4.35 USD 20467
Flujo ARGETZ209 1-503-01-025 Packing Rings Teflon 59 usD 4.35 usD 256.92
Flujo ARGS7209 1-503-01-025 Packing Rings Teflon 9 UsD 4.35 UsSD 39.19
Flujo ARGO22TE 1-502-01-960 224 B-PLUG S-BOX GASKET 150-2500 2"-48" 15 UsD 2.06 UsD 30.90
Flujo ARGEEZTE 1-502-01-960 224 B-PLUG 5-BOX GASKET 150-2500 248" 40 usD 2.08 UsD 82.40
Flujo ARGEEZTE 1-502-01-960 224 B-PLUG 5-BOX GASKET 150-2500 27-48" 40 UsD 2.06 USD 82.40
Flujo ARGO2897 1-502-51-079 94 SEALING BAR GASKET 150-300 15 usD 3.52 UsSD52.84
Flujo ARGH2554 1-301-53-151 8DM PLATE CARRER (OLD AGA) 150-1500 pal USD 48.56 usD 1,019.80
Flujo ARGHI0N1Z 1-502-51-792 184 SLIDE VALVE SEAT/TOP GASKET 150-500 15 usD&.70 USD 100.47
Flujo ARGI9441 WMODEL 4106F SIZE 2° PROFILER - 318 33 47 usD 153.93 UsD 7,234 82
Flujo ARGE%441 WMODEL 4106F SIZE 2" PROFILER - 316 S5 9 UsD 153.93 usD 1,385.35
Flujo ARG105851 1-502-51-137 SEALING BAR GSKT #500 FOR 107 9 uspv.e3 USD 70.49
Flujo ARG105852 1-502-51-813 SLIDE WALWVE SEAT/TOP GSKT 150-800# FOR 10 35 usD 8.50 UsD 297.68
Flujo ARG1058562 1-502-51-813 SLIDE WALWVE SEAT/TOP GSKT 150-600#% FOR 107 35 usD 8.50 USD 297.66
Flujo ARG112143 1-211-01-133 DANIEL MODEL 30RW-14.3, 2" (2.067) 300# ANSI|,RAISED FACE WELDNEK, CA 47 usD 101.05 USD 4,745.41
Flujo ARG112143 1-211-01-133 DANIEL MODEL 30RW-14.3, 27 (2.067) 300# ANSI|RAISED FACE WELDNEK, CA 15 UsD 101.05 UsD 1,515.77
Flujo ARG112143 1-211-01-133 DANIEL MODEL 30RW-14.3, 2" (2.067) 300# ANS|,RAISED FACE WELDNEK, CA 47 usD 101.05 USD 4,749.41
Flujo ARG112143 1-211-01-133 DANIEL MODEL 30RW-14.3, 2" (2.067) 300# ANSI|,RAISED FACE WELDNEK,CA 15 usD 101.05 usD 1,515.77
Flujo ARG114367 1-211-01-134 DANIEL MODEL 30RW-14.3, 2" (1.939) 300/600# ANSI,RAISED FACE WELDNE 9 USD 59.51 USD 535.60
Flujo ARG127870 1-301-53-222 14.3 Plate Carrier Assy 150-1500# 29 USD 43.83 usD1,271.08
Flujo ARG128569 1-217-18-035 Daniel Model 075DTT, 3 (2.900) 600 ANS|, Raised Face Flangnek Simpl 9 usD 188.11 UsD 1,692.96
Flujo ARG128589 1-217-18-035 Daniel Model 075DTT, 3 (2.900) 600 ANSI, Raised Face Flangnek Simpl 9 usD 188.11 UsD 1,692.96
Flujo ARGIT131 3-0500-200 Decoder assy 9 UsD 18.05 usD 182.43
Flujo ARG113865 2-9-3400-854 Mark Il CPU Board Assy w/ keys 15 USD 747.58 usD 11,213.67
Flujo ARG128878 2-4-9312-014 Wetallic Cable Gland Kit 54 USD 10.03 USD 541.61
Flujo ARG100232 1-301-13-041 GREAR SHAFT 107 (150-500#) pal UsD 1522 USD 319.64
Flujo ARG102700 1-502-51-010 SEALING BAR GASKET (94) pal UsSD 4.48 USD 94.06
Flujo ARG1027T01 1-502-51-710 SLIDE WALVE SEAT/ITOP GSK (184) pal USD 17.59 USD 369.35
Flujo ARG102802 1-504-06-710 STUFFING BOX SLEEVE (UPPER) 35 USD 0.56 USD 19.44
Flujo ARG109941 1-504-01-581 SIDE VALWE CARRER 40 UsSD 14.25 UsD 570.09
Flujo ARG113485 WTBBB4ARPTAAAAE DIGITAL CONTROL WALWVE MODEL 788 9 USD 563.14 UsD 5,068.27
Flujo ARG120221 JUEGD DE BRIDAS JUEGO BRIDAS PORTAPLACAS EN MATERIAL A-105 DE 4" SERE 600RF WEL 9 usD 117.53 USD 1,057.73
Flujo ARG21870 2-3-3400-177 ASSY, TYPE 11 TRANSDUCER CENELE 15 usD 371.07 usD 5,566.00
Flujo ARG21970 2-3-3400-177 ASSY, TYPE 11 TRANSDUCER CENELE 9 UsD 371.07 UsD 3,339.60
Flujo ARG118347 2-3-3400-179 T-12 Transducer 15 UsD 375.08 USD 5,626.14
Flujo ARG122430 2-9-3400-881 Mark lll Electronic Kit with Series 100 Plus Board - 3/4" NPT and C 9 uso 1,600.91 UsD 14,408.20
Flujo ARGI5112 4104F-3" (3068) FLG LTM/ORF, PROFILTER FLOW COND 3 1-214-52-023 9 uUsD 118.74 usD 1,068.67
Flujo CMF300K=12649224 CMF300M355NABZSZZE 9 usD 3,511.19% UsD 31,600.68
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DIVISION DESCRIPCION

Flujo CMF200M*15446680 CMF200M420M2BZ5ZZZ 9 UsD 4,008.71 UsD 36,087.42
Flujo CMF20011*16343669 CMFZ200M420N2ZBZSIZZ 9 USD 5,797.63 USD 5217865
Flujo PIPEMTKT KIT XMTR PIPEMOUNT 1889 USD 1.40 UsSD 278817
Flujo RMTCORESWIREMN REMOTE CORE,GP NPT 15 usD 1,226.12 USD 18 381.78
Flujo CPLTA1ADS0 CABLE PLTC ARMORED 50 FT =] USD 163.05 USD 1,457 44
Flujo SRPBRDSTKCONFIG ASSEMBLY BRD STK CONFIG VO g UsD 17827 USD 1,586.46
Flujo EWNHCPASSY EMHANCED CORE PROCESSOR ASSY et USD 99895 USD 28 57067
Flujo CPLTA1ADES CABLE,PLTC ARMORED 65 FT 9 UsD 217.36 UsD 1,956.21
Flujo RMTCORESWIREUN REMOTE CORE,UL NPT 54 USD 576.19 USD 31 114.14
Flujo RMTCORESWIREUN REMOTE CORE,UL NPT 2 USD 576.19 UsD 12,099.94
Flujo 1700*12133657 1700C1ACZEZZZ 9 UsD1,157.74 USD 1041963
Flujo 370013434206 3700AZBOSDUEZNZ 9 USD 2248 43 USD 20,244 84
Flujo 370021116317 3700A2A05DAEZNZ 35 usD1,29872 USD 45 480.16
Flujo 370021118317 3700AZADSDAEZNZ 35 usD 1,28572 USD 4548016
Flujo ARG132500 SRPBRDSTK420 Board stk analog incl heat pad 9 USD 96.50 USD 868.54
Flujo ARG136346 BRKT4WRMT BRACKET, 4-WIRE REMOTE MOUNTING 35 USD 4076 UsD 1,426 82
Flujo ARG122432 3500R2A0581BEZNZ MICRO MOTION CORIOLIS TRANSMITTER 9 USD 749.62 USD 6,746.58
Flujo ARG123293 3700A2B0SDUSZNZ CORIOLIS TRANSMITTER 9 UsSD 200582 USD 18,050.60
Flujo ARG124202 CMF200M342NQBZEZZZ/3T00AZADSDZEZNZ CORIOLIS SENSOR AND TRANMITTER 9 USD 2 403.84 UsD 2163459
Flujo ARG118540 F3005425CABAEZZZZ MICRO MOTION CORIOLIS F-SERIES SENSOR; 3-INCH; 316L STAINLESS 9 usD 0.00 usD 0.00
Flujo ARG121014 HSGRMTTERMNPT Housing Ring 4 Wire Remote Terminal NFT 40 USD 4863 UsSD 1,845.21
Sistemas ARG108686 WE400152T2B5 DICRETE INPUT CARD: 32 CHANMEL 24 WVDC, DRY CONTACT, 40-PIN MASS TER g USD 4534 USD 408.08
Sistemas ARG131855 SE4301T02 Discrete Input CHARM; 24 Vdc Dry Contact; Low-side Sense =] usoD a2 UsD77.62
Sistemas ARG131655 SE4301T02 Discrete Input CHARM; 24 Vdc Dry Contact; Low-side Sense 9 USD 8.62 usD 77.62
Sistemas VEGO43R1P4 Smart 8-Port Switch; 19-Inch Rack Mount; Each port is 1041 00BASE-TX Copper RJ45; 9 UsSD 1,004 58 UsSD 9,041.24
Sistemas SE4501T07 CHARM Baseplate Assembly with Standard CHARM Terminal Blocks (Includes a CHARM B 9 UsD 58.10 UsD 522 87
Sistemas SE4B04TO4 CHARM Baseplate Terminator, Bottom; includes a Baseplate identifier and a Basepl 9 usD 11.40 usD 10257
Sistemas ARGE2380 VE400152T281 DISCRETEINPUT CARD, & CH, 24VDC, DRY CONTACT STD, VO TERM BLOCK 9 UsSD 58.56 UsD 536.02
Sistemas ARGS2328 WVE400251T2B2 DISCRETE OUT, &CH, 24vDC, SIDE, FUSED TERM BLOCK 9 USD 69.33 USD 623.96
Sistemas. ARGE2387 WE405052K1C0 8 WIDE VO CARRIER SHIELD BAR 9 UsD 109.28 USD 983.48
Sistemas ARGE1TIZ WE4018 Devicenet VO Interface with terminal block g USD 379.53 USD 3,415.74
Sistemas ARGSB43T7 WVE400152T2B83 DISCRETE INPUT CARD: 8 CHANNELS 24 VDC; DRY CONTACT 16-PIN MASS IO =] USD 53.16 USD 478 48
Sistemas ARG117238 WE4D08P2 Serial Interface with 2-Poris and Termination Block g USD 275.83 USD 2,482.43
Sistemas ARG135437 3554303704 LS Al 0-10 VDC Isolated CHARM 9 USD 42 .83 USD 385 .46
Sistemas ARG125809 SDN10-24-100C Sola SDN-C DIN Rail Power Supply 115/230 Vac Input - 24 Vdc Qutput 9 USD 41.87 USD 376.84
Sistemas A1 ROCE00 Al 12 BIT 4 CHANNEL | USD 264.82 usD 5,581.20
Sistemas BAH1 ROCE00 Al12 BIT 4 CHANNEL 15 USD 264.82 usD 397228
Sistemas 28401 ROCE00 A0 4 CHANNEL 9 UsD 39277 UsD 3,534 %
Sistemas. BAPM-1 ROCB00 ADVANCED PULSE MODULE 9 USD 476.66 USD 4,269.81
Sistemas 8DH1 ROCB00 DI 8 CHANNEL g USD 127 46 usD 1,147.11
Sistemas 8DH1 ROCB00 DI 8 CHANNEL =] USD 127 46 usD 1,147 11
Sistemas 800-1 ROCB00 DO 5 CHAMNEL g UsD 186.81 usD 1,681.26
Sistemas BHRT-2 ROCB00 HART CARD, SERIES 2 9 USD 782.86 UsSD7,04573
Sistemas BKY-1 ROCE00 SIX METER RUN SET 9 USD 40522 usD 3,647.1
Sistemas BKY-1 ROCE00 SIX METER RUN SET 9 USD 410.45 UsSD 3,694.02
Sistemas 8PH1 ROCE00 PIHILO 2 CHANNEL 158 UsD 206.81 usD 310211
Sistemas 2Ps-1 ROCE00 12vDC POWER CONVERTER 15 UsD 102.07 usD 1,530,989
Sistemas. BKY-8 ROCB00L LIQUID APPLICATIONS LICENSE KEY 9 UsD 700.89 USD 6,308.04
Sistemas EXP ROCB27 EXPANDED BACKPLANE g USD 331.69 USD 2,985.24
Sistemas B27E ROCB27 CONTROLLER,CLASS 1 DN =] usD 141052 USD 12 684 67
Sistemas 80918966126 809/809E/None/8P5-3/None/8A1/3DH1 g usD 1,624.11 USD 14 616.898
Sistemas B05"23451554 B808/809E/None/8P53-2None/8CM-2/8D1-1/8HRT-2/None/Mone/None/N /None/N; =] UsD 1, 575.40 USD 1417863
Sistemas 1ADH1 FB107 &CH AVDIINPUT MODULE 9 USD 151.47 usD 1,383.19
Sistemas 1CM-2 FB107 RS485 CARD 15 usD s 74 usD1,301.18
Sistemas 1CM-5 FB107 ENHANCED COMMN (ECM} 9 USD 278.68 USD 2,508.15
Sistemas 1USB-1 FB107 USB LICENSE KEY 9 USD 57.30 USD 515.66
Sistemas RSB BRACKET MOUNTING, REMOTE SENSOR 15 UsD 113.53 UsD 1,702.85
Sistemas 1LK-8 FB107 PURE GAS USER PROGRAM LI g USD 556.37 UsD 5,007.31
Sistemas FB10303 TERMINATION BOARD WiC IO 15 USD 8878 usD 1,481.71
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DIVISION

DESCRIPCION

Sistemas W45 THERWMOWELL RTD ELEMENT HEAD,4.5 U 25 USD 432.75 USD 12,548.80
Sistemas RCA12 RTD CABLE ASSEMBLY ARMORED 12 FT 9 USD 364.45 USD 3,280.03
Sistemas. RCA12 RTD CABLE ASSEMBLY ARMORED 12 FT 21 USD 387.73 UsSD 7,722.38
Sistemas. 1ADO-1 FB107 & AQ/DO MODULE 9 USD 232.27 USD 2,080.41
Sistemas. 1ADO-1 FB107 & AQ/DO MODULE 9 USD 232.27 USD 2,080.41
Sistemas 100C3 CPU Isolated 9 UsD 172.07 USD 1,548.65
Sistemas 107AZ FB107 & SLOT CHASSIS 15 USD 25428 USD 3,813.85
Sistemas 10416518302 104/FB104A2/FB103BA/FB103C2/FB10304/None/FB1 03FP/PIM40/PK1/RSE ] USD 1,051.44 USD 9,462.96
Sistemas FB1200°23342215 FB1200/A1/BO/C1/DZENF1/B222GT2E12Q0/GZHO/ 1/KI/LIMOMNYPHR /ST /UM 15 USD 2,368.03 USD 35,520.45
Sistemas. FB1100°23585848 FB1100/A1/BOJC1/DZENF1/B222G72E12Q0/G1/HI 1 /KL OMNG/POR /ST /UDAOAND 15 UsD 212418 USD 31,862 67
Sistemas. FLT*23342377 FLT/01/01400/00/00¢00/00 15 USD 384.56 USD 5,768.46
Sistemas. ARG105298 FSFB-103/FB103FB C5A CLASS1 DIV 1 APPROVED WITH MAST PLUG. LABELLING WILL INDICA 9 UsD 47.25% USD 425684
Sistemas ARG128400 FS1HRT-1 HART Module (4 Channel, max S Input devices per channel, supports 1 Out 29 usD 9s.18 USD 2,760.35
Sistemas ARGIS28T FS2D0-1 DISCRETE OUTPUT MODULES 9 USD 41.56 USD 374.08
Sistemas ARG128273 FSROC-80%/80SE ROCB0% MPU wi/ LOJ, Ethernet, R5232 ] USD 278.60 USD 2,507.36
Flujo BMNM-0001055 Cable 14 AWG for magnetic flowmeter 54 usD 0.86 USD 46.49
Flujo ARG125308 [B70STHADZ20CIWOESB3Y[B7T32EST2A1ES] MAGNETIC FLOWTUBE AND TRANSMITTER 21 USD 302.38 USD 6,350.00
Flujo ARG142816 [B712ESRTATNOMADT] MAGNETIC TRANSMITTER 9 USD 185.73 USD 1,671.60
Flujo ARG145506 [08712-0061-2003] CABLE BELDEN (50 METERS) 92 UsSD 4583 USD 422513
Flujo ARG147716 [08712-0061-2003] CABLE BELDEN - 1 METER 86 USD 43.66 USD 3, 0
Flujo ARG144832 [08712-0061-2003] Cable, Metric, Signal, 20 AWG, S0 meters. 40 USD 43.85 USD 1,745.81
Flujo R-B800D*17635753 8B000WOZ0SATNIPIMEYS 15 usD1,112.68 USD 16,680.23
Wedicién R-30515*25000985 305152TGSAZET 1XSAWASWI 1B4ITNEQ4 15 USD 1,675.72 USD 25,135.94
Wedicién ARG134788 [305152C03A2000A1ADAZE1MS] pressure transmitter 67 USD 253.24 USD 16,967.35
Wedicién R-775725000888 TTSXD11IMWAIWKS 15 USD 407.31 USD §,108.71
Wedicién ARG122410 [2051CD4A05A24H2B111DF] PRESSURE TRANSKMITTER 15 USD 216.58 USD 3,248 83
Medicion ARGISI64 [305152CA3AZE12A1AB4ES] Absolute Pressure Transmitter 9 USD 155.74 USD 1,401.70
Iedicién ARG100037 [3051SFADG300ZCHFS3AED003ZAA1 ABKSME] GAGE PRESSURE TRANSMITTER 9 USD 1,444.08 USD 12,996.57
Medicion ARG1159730 [305152CG3AZF12A1ABTD2ITL4M5Q408] PRESSURE TRANSMITTER ] USD 270.32 UsD 243292
Wedicién ARG120920 [305152LG3AA1AT020GFFG1CAOODATESMS] LEVEL TRANSMITTER 9 USD 246.50 USD 2,218.49
Wedicién ARG52781 [3051TG5M2B21AB4ES] PRESSURE TRANSMITTER ] usD 11472 USD 1,032 46
Wedicién ARGI5424 [3051CDEA02A1AHZBSESMSDF] DIFFERENCIAL PRESSURE 9 USD 148.88 USD 1,348.89
Wedicién ARG106300 [3051CD3AS2A1AMSB4IS] DIFFERENTIAL PRESSURE TRANSMITTER 9 USD 183.57 USD 185212
Wedicién ARG107T7IT [3051TG4F2B21AESADT] PRESSURE TRANSMITTER 9 USD 175.590 USD 1,583.08
Iedicién ARG113754 [3051CG4AZ2ZA1ASTKSQ4QEM1199WHABIAFFW21DCO0E] DIFFERENTIAL PRESSURE TRANSMITTER 9 USD 307.21 USD 2,764.82
Medicion ARG118878 [3051CD0ADZA1ABTH2ZL4] DIFFERENTIAL PRESSURE TRANSMITTE ] USD 247.99 UsD2,231.95
Wedicién ARG128222 [3051CGZADZA1AMSKESEQ4CNM[030SAC22681184] Gage Pressure Transmitter and manifold 15 USD 285.79 USD 4,286.83
Wedicién ARG130558 [305152TG1AZE11A1 AB4IMM5040Q80T] Scalable Classic In-Line Gage Pressure Transmitt 15 USD 188.18 USD 2,522 80
Medicion ARG130968 [3051S2TG1AZE11A1AB411MSQ4QBQT] Scalable Classic In-Line Gage Pressure Transmitt 2 USD 168.19 USD 3,531.92
Wedicién ARG131452 [3051CG3A2TA1AMSB4ES] PRESSURE TRANSMITTER 9 USD 180.81 USD 1,825.52
Wedicién ARG123980 [3051CG3AD2ATAMSESFAT1Q4TR] Pressure Transmitter 29 UsD 171.32 USD 4,968.42
Iedicién ARG123881 [3051CGZADZATAMSESFAT1Q4TR] Pressure Transmitter 15 UsD 171.32 USD 2,560.86
Medicion ARG126340 [305132TG3IAZAT1A1AB4KSO4)T0306RT12A411] Scalable Classic In-Line Gage Pressure ] USD172.78 UsD 1,555.03
Wedicién ARGS2784 [3144D1ES] TRANSMISOR DE TEMPERATURA 9 UsD 23.06 USD 207.55
Wedicién ARG131841 [2051CG1AD2A1AHZB1M5P10408] PRESSURE TRANSMITTER 15 USD 251.53 USD 3,778.8%
Wedicién ARG131842 [2051CGZADZA1AHZB1MEP10Q408] PRESSURE TRANSMITTER 181 USD 225.69 USD 36,335.75
Wedicién ARG13184% [2051CFADGO30CCHPS1T100071AA1RLOEMSO4] ANNUBAR FLOWMETTER &7 USD 357.48 USD 23,951.53
Wedicién ARG131850 [2051L2AA0AD21AANMSQ4Q8] ANNUBAR FLOWWETTER 15 USD 290.69 USD 4,360.41
Iedicién ARG131854 [3051CD0A0ZA1AMSE1HZL4] DIFFERENTIAL PRESSURE TRANSMITTER 9 USD 284.02 USD 2,376.23
Medicion R-T0MP*2500055%0 TO1PBKKF 15 USD 318.59 UsD4,778.78
Control Final ARG158315 249-1359-64210//DLC-1365-52833 2498/ DLC3010 9 USD 5,106.53 USD 45,958.74
Control Final ARG1558315 248-1355-54210/DLC-1385-52833 2458/ DLC3010 ] USD 5,106.53 USD 45,858.74
Control Final ARG158316 249-1359-120020// DLC-1365-52833 24884 DLC3010 15 USD 4,301.43 USD 64,521.50
Control Final ARG158317 248-1358-129584) DLC-1385-52833 249B4 DLC30M0 9 USD 4,184.52 USD 37 480.71
Control Final ARG160384 ET-76-71454 867-35-3841539 DVC-3793-4346221 MTG-3208-4345140 PSPL-584-180504 15 USD 3,2845.79 USD 57,686.91
Control Final ARG160385 ET-76-T3076 €67-39-3842594 DVC-3793-4348221 MTG-3806-4345140 PSPL-594-160504 ez USD 3,845.48 USD 111,518.93
Control Final ARG160386 ET-T6-73812 667-38-3841851 DVC-3793-4346221 MTG-3806-4345140 PSPL-584-160504 15 USD 3,808.95 USD 58,634.27
Control Final ARG160387 ET-76-71522 667-39-3841564 DVC-3793-4346221 MTG-3806-4345140 PSPL-694-160504 15 USD 4,582.28 USD 68,734.27
Control Final ARG150388 ET-76-74003 667-15-3841564 DVC-3793-4345221 MTG-3805-4345140 PSPL-554-150504 28 USD 4,582.25 USD 132,885.31
Control Final ARG160392 ET-76-74004 667-39-3842162 DVC-3793-4346221 MTG-3806-4345140 PSPL-694-160504 9 USD 5,582.01 USD 50,238.10
Control Final ARG180350 ET-78-73077 ©67-38-3842020 DVC-3793-4348221 MTG-3808-4345140 PSPL-894-180504 9 USD 4,450.81 USD 40,057.32
Control Final ARG180351 ET-78-73813 667-35-3842020 DVC-3793-4346221 MTG-3208-4345140 PSPL-584-180504 9 UsSD 4,513.98 USD 40,625.83
Control Final ARG160394 249W-1401-241382 DLC-1365-52833 249V DLC3010 ez USD 2,854.85 USD 82,790.74
Control Final ARG160356 D4-1596-203500 DWC-3793-4346221 MTG-3806-4346512 PSPL-684-160504 NPS 1 D4 DV 25 USD 2,642.48 USD 76,631.80
Control Final ARG16039% D4-1596-163888 DVC-3793-4346221 MTG-3806-4346912 PSPL-694-160504 NPS 2D4 DV 28 USD 3,021.34 USD 87,618.84
Control Final ARG160400 D4-15%6-261612 DVC-3793-4245221 MTG-3805-4346812 PSPL-654-160504 NPS 204 DV 40 USD 3,021.34 USD 120,853.51

llustracion 103 — Inventario de Seguridad 12t

121 Fuente: elaboracion propia
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ANEXO N — Andlisis de Sensibilidad y Escenarios de Flujos de Caja

A continuacion, se presentan los seis flujos de caja, variando el ingreso y
costos previstos, asi como el monto de inversion:

Escenario 1: Incremento 10% el Ingreso por Ventas de cada afio:

Total Inversion USD 2,279,473 | USD 263,000 USD 182,000 uSD 133,000 usn o usp o
Inversidn en Capital (CAPEX) USD 1,086,000 | USD 263,000 USD 182,000 USD 133,000 usDo usDo
Inversion en Cancelacidn de Representante local UsD 1,193,473 usbo usb o usD o usbo usbo
Ingresos por Ventas USD 10,890,000 | USD 14,982,000 | USD 19,547,000 |USD 27,280,000 (USD 31,625,000
Costo de Ventas USD 6,634,342 | USD 9,168,742 | USD 12,111,737 | USD 17,166,446 | USD 19,769,707
Utilidad Bruta USD 4,255,658 | USD 5,813,258 | USD 7,435,263 |USD 10,113,554 [USD 11,865.293
% de Ingresos 39.1% 38.8% 38.0% A% 31.5%
Costo Personal Operaciones (Mfg ) USD 375,000 USD 450,000 USD 550,000 | USD 1.015,000 | USD 1.115,000
Otros Costos de Operaciones (Overhead) USD 141,667 UsD 149,833 usD 170,000 uUsD 210,833 UsD 219,000
Costos de Administracién y Ventas (SG&A) USD 1,430,167 | USD 1,588,753 | USD 2,009,737 | USD 2,386,400 | USD 2,817,183
Total Costos Operacionales USD 1,946,833 | USD 2,188,587 | USD 2,729,737 | USD 3,612,233 | USD 4,151,183
Utilidad antes de Int., Impuestos, Depreciacién (EBITDA) USD 2,308,825 | USD 3,624,671 | USD 4,705,526 | USD 6,501,321 | USD 7,714,110
% de Ingresos 21.2% 24.2% 24.1% 23.8% 24.4%
Depreciacion Activos COGS USD 147,500 USD 186,500 USD 203,500 USD 181,000 USD 171,000
Depreciacion Activos SG&A USD 186,200 USD 37.800 USD 40,200 USD 45,800 USD 45,800
Utilidad Antes de Intereses, Impuestos (EBIT) USD 1,975,125 | USD 3,400,371 | USD 4,461,826 | USD 6,274,521 | USD 7,497,310
% de Ingresos 18.1% 22.1% 22.8% 23.0% 23.7%
Impuestos Efectivos de Primera Categoria USD 716,970 [ USD 1,234,335 | USD 1,619,643 | USD 2,277,651 | USD 2,721,523
Utilidad Después de Impuestos (NOPAT) USD 1,258,154 | USD 2,166,037 | USD 2,842,183 | USD 3,996,870 | USD 4,775,786
% de Ingresos 11.6% 14.5% 14.5% 14.7% 15.1%

(+) Depreciaciones (COGS + SG&A) UsD 333,700 USD 224,300 USD 243,700 USD 226,800 UsD 216,800
Flujo de Caja Operacional USD 1,591,854 | USD 2,390,337 | USD 3,085,883 | USD 4,223,670 | USD 4,992,586
(+) Inversin USD 2,279,473 | USD 263,000 UsD 182,000 USD 133,000 usDo usD o0

(-) Capital de Trabajo Inicial USD 2,460,447

(+/+) Variaciones en Capital de Trabajo USD 1,023,000 | USD 1,141,250 | USD 1,933,250 | USD 1.086.250
Flujo de Caja Libre (USD 2,279,473)| (USD 1,131,593) | USD 1,185,337 | USD 1,811,633 | USD 2,290,420 | USD 3,906,336
Flujo de Caja Acumulado (Recuperacidn Inversidn) (USD 2,279.473)| (USD 3.411.065) [ (USD 2,225.729) | (USD 414.095) | USD 1.876.324 | USD 5.782.661

Escenario 2: Disminucion 10% el Ingreso por Ventas de cada afio:

Total Inversion USD 2,279,473 | USD 263,000 USD 182,000 USD 133,000 uso o uspo
Inversidn en Capital (CAPEX) USD 1,086,000 | USD 263,000 USD 182,000 UsD 133,000 usD 0 usD o
Inversidn en Cancelacidn de Representante local USD 1,193,473 usbo usp o usbo usb o usoo
Ingresos por Ventas USD 8,910,000 |USD 12,258,000 | USD 15,993,000 | USD 22,320,000 (USD 25,875,000
Costo de Ventas USD 5.428.098 | USD 7,501,698 | USD 9.909.603 | USD 14,045.274 | USD 16.167.033
Utilidad Bruta USD 3.481,902 | USD 4,756,302 | USD 6,083,397 | USD 8,274,726 | USD 9.707.967
% de Ingresos 39.1% 38.8% 38.0% 37.1% 31.5%
Costo Personal Operaciones (Mfg.) USD 375,000 USD 450,000 USD 550,000 | USD 1,015,000 | USD 1,115,000
Otros Costos de Operaciones (Overhead) USD 141,667 USD 149,833 USD 170,000 UsD 210,833 UsD 219,000
Costos de Administracion y Ventas (SG&A) USD 1.410.367 | USD 1,561,513 | USD 1,974,197 | USD 2,336,800 | USD 2,759,683
Total Costos Operacionales USD 1,927,033 | USD 2,161,347 | USD 2,694,197 | USD 3,562,633 | USD 4,093,683
Utilidad antes de Int., Impuestos, Depreciacion (EBITDA) USD 1,554,869 | USD 2,594,955 | USD 3,389,200 | USD 4,712,093 | USD 5,614,284
% de Ingresos 17.5% 21.2% 21.2% 21.1% 21.7%
Depreciacidn Activos COGS USD 147,500 USD 186,500 USD 203,500 USD 181,000 UsD 171,000
Depreciacidn Activos SG&A USD 186,200 USD 37,800 USD 40,200 USD 45,800 USD 45,800
Utilidad Antes de Intereses, Impuestos (EBIT) USD 1,221,169 | USD 2,370,655 | USD 3,145,500 | USD 4,485,293 | USD 5,397,484
% de Ingresos 13.7% 19.3% 19.7% 20.1% 20.9%
Impuestos Efectivos de Primera Categoria USD 443,284 USD 860,548 | USD 1,141,817 | USD 1,628,161 | USD 1,959,287
Utilidad Después de Impuestos {NOPAT) USD 777,884 | USD 1,510,107 | USD 2,003,684 | USD 2,857,131 | USD 3,438,197
% de Ingresos 8.1% 12.3% 12.5% 12.8% 13.3%

(+) Depreciaciones (COGS + SG&A) USD 333,700 UsD 224,300 USD 243,700 UsD 226 800 USD 216,800
Flujo de Caja Operacional USD 1,111,584 | USD 1,734,407 | USD 2,247,384 | USD 3,083,931 | USD 3,654,997
(+) Inversidn USD 2,279473 | USD 263,000 USD 182,000 UsD 133,000 usD 0 usD o

(-) Capital de Trabajo Inicial USD 2.460.447

(/+) Variaciones en Capital de Trabajo USD §37.000 usD 933,750 USD 1,581,750 USD 888,750
Flujo de Caja Libre (USD 2,279,473)[ (USD 1,611,863) | USD 715,407 | USD 1,180,634 | USD 1,502,181 | USD 2,766,247
Flujo de Caja Acumulado (Recuperacidn Inversidn) (USD 2,279,473)| (USD 3.891,335) | (USD 3,175,928) [ (USD 1,995.294) | (USD 493,113) | USD 2,273,134
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Escenario 3: Incremento 10% el CAPEX de cada aiio:

USD 2,507,420

Total Inversion USD 289,300 USD 200,200 USD 146,300 usDo usno
Inversién en Capital (CAPEX) USD 1,194,600 | USD 289,300 USD 200.200 USD 146,300 usD o usDo
Inversidn en Cancelacién de Representante local UsD 1,312,820 usbo usb o usoo usD 0 usbo
Ingresos por Ventas USD 9,900,000 |USD 13,620,000 (USD 17,770,000 | USD 24,800,000 | USD 28,750,000

Costo de Ventas

USD 6,031,220

USD 8,335,220

USD 11,010,670

USD 15,605,860

USD 17,963,370

Utilidad Bruta USD 3,868,780 | USD 5,284,780 | USD 6,759,330 | USD 9,194,140 |USD 10,786,630
% de Ingresos 39.1% 38.8% 38.0% 3T1% 37.5%
Costo Personal QOperaciones (Mfg.) USD 375,000 USD 450,000 USD 550,000 | USD 1,015,000 [ USD 1,115,000
Otros Costos de Operaciones (Overhead) USD 141,667 USD 149,833 usD 170,000 UsD 210,833 UsD 219,000
Costos de Administracidn y Ventas (SG&A) USD 1,420,267 | USD 1,575,133 | USD 1,991,967 | USD 2,361,600 | USD 2,788.433
Total Costos Operacionales USD 1,936,933 | USD 2,174,967 | USD 2,711,967 | USD 3,587,433 | USD 4,122,433
Utilidad antes de Int., Impuestos, Depreciacion (EBITDA) USD 1,931,847 | USD 3,109,813 | USD 4,047,363 | USD 5,606,707 | USD 6,664,197
% de Ingresos 19.5% 22.8% 22.8% 22.6% 23.2%
Depreciacidn Activos COGS USD 147,500 UsD 186,500 USD 203,500 UsD 181,000 usb 171,000
Depreciacidn Activos SG&A USD 186,200 USD 37,800 UsD 40,200 USD 45,800 UsSD 45,800
Utilidad Antes de Intereses, Impuestos (EBIT) USD 1,598,147 | USD 2,885,513 | USD 3,803,663 | USD 5,379,907 | USD 6,447,397
% de Ingresos 16.1% 21.2% 21.4% 21.7% 22.4%
Impuestos Efectivos de Primera Categoria USD 580,127 | USD 1,047,441 [ USD 1.380.730 | USD 1,952,906 | USD 2,340,405
Utilidad Después de Impuestos (NOPAT) UsD 1,018,019 | USD 1,838,072 | USD 2,422,934 | USD 3,427,001 | USD 4,106,992
% de Ingresos 10.3% 13.5% 13.6% 13.8% 14.3%

(+) Depreciaciones (COGS + SG&A) USD 333,700 USD 224,300 USD 243,700 USD 226 800 USD 216,800
Flujo de Caja Operacional UsD 1,351,719 | USD 2,062,372 | USD 2,666,634 | USD 3,653,801 | USD 4,323,792
() Inversidn USD 2,507,420 | USD 289,300 UsD 200,200 USD 146,300 usD o usbo

(-) Capital de Trabajo Inicial USD 2.460.447

(-/+) Variaciones en Capital de Trabajo USD 930,000 | USD 1,037,500 | USD 1,757,500 USD 987,500
Flujo de Caja Libre (USD 2,507,420)| (USD 1,398,028) | USD 932,172 | USD 1,482,834 | USD 1,896,301 | USD 3,336,292
Flujo de Caja Acumulado (Recuperacidn Inversidn) (USD 2,507,420)| (USD 3,905.448) | (USD 2,973,276) | (USD 1.490,442) | USD 405,859 USD 3.742,150

Escenario 4: Decremento 10% el CAPEX de cada aiio:

Total Inversion USD 2,051,525 | USD 236,700 USD 163,800 usD 119,700 usoo usb o
Inversidn en Capital (CAPEX) UsD 977.400 USD 236,700 USD 163,800 UsD 119,700 usbo usb o
Inversidn en Cancelacidn de Representante local usD 1.074.125 usb o uspb o uso o usoo usbo
Ingresos por Ventas UsD 9,900,000 |USD 13,620,000 (USD 17,770,000 |USD 24,800,000 | USD 28,750,000

Costo de Ventas

USD 6,031,220

USD 8,335,220

USD 11,010,670

USD 15,605,860

USD 17,963,370

Utilidad Bruta USD 3,868,780 | USD 5.284.780 | USD 6.759.330 | USD 9,194,140 |USD 10.786.630
% de Ingresos 39.1% 38.8% 38.0% 31.1% 31.5%
Costo Personal Operaciones (Mfg.) USD 375,000 USD 450,000 USD 550,000 | USD 1,015,000 | USD 1,115,000
Otros Costos de Operaciones (Overhead) UsD 141,667 USD 149,833 UsD 170.000 usD 210,833 usD 219,000
Costos de Administracién y Ventas (SG&A) USD 1,420,267 | USD 1,575,133 [ USD 1,991,967 | USD 2,361,600 | USD 2,788,433
Total Costos Operacionales USD 1,936,933 | USD 2,174,967 | USD 2,711,967 | USD 3,587,433 | USD 4,122,433
Ut antes de Int., Impuestos, Depreciacion (EBITDA) USD 1,931,847 | USD 3,109,813 | USD 4,047,363 | USD 5,606,707 | USD 6,664,197
% de Ingresos 19.5% 22.8% 22.8% 22.6% 23.2%
Depreciacidn Activos COGS USD 147,500 USD 186,500 USD 203,500 USD 181,000 UsD 171,000
Depreciacidn Activos SG&A USD 186,200 USD 37,800 USD 40,200 USD 45,800 USD 45,800
Utilidad Antes de Intereses, Impuestos (EBIT) USD 1,598,147 | USD 2,885,513 | USD 3,803,663 | USD 5,379,907 | USD 6,447,397
% de Ingresos 16.1% 21.2% 21.4% 21.7% 22.4%
Impuestos Efectivos de Primera Categoria USD 580,127 | USD 1,047,441 | USD 1,380,730 | USD 1,952,906 | USD 2,340.405
Utilidad Después de Impuestos (NOPAT) USD 1,018,019 | USD 1,838,072 | USD 2,422,934 | USD 3,427,001 | USD 4,106,992
% de Ingresos 10.3% 13.5% 13.6% 13.8% 14.3%

(+) Depreciaciones (COGS + SG&A) USD 333,700 USD 224,300 USD 243,700 USD 226,800 USD 216,800
Flujo de Caja Operacional USD 1,351,719 | USD 2,062,372 | USD 2,666,634 | USD 3,653,801 | USD 4,323,792
(-) Inversién USD 2,051,525 | USD 236,700 USD 163,800 USD 119,700 usDo usD o

(-) Capital de Trabajo Inicial USD 2.460.447

(-/+) Variaciones en Capital de Trabajo USD 930,000 | USD 1,037,500 | USD 1,757,500 | USD 987,500
Flujo de Caja Libre (USD 2,051,525) | (USD 1,345,428) | USD 968,572 | USD 1,509,434 | USD 1,896,301 | USD 3,336,292
Flujo de Caja Acumulado (Recuperacidn Inversidn) (USD 2,051,525) | (USD 3,396,953) | (USD 2,428,381) | (USD 918.947) [ USD 977.353 USD 4,313,645
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Escenario 5: Incremento 10% el costos (de venta, Mfg., Overhead, SG&A) de cada aiio:

oncepto
Total Inversion USD 2,279,473 | USD 263,000 | USD 182,000 | USD 133,000 usoo usoo
Inversidn en Capital (CAPEX) USD 1,086,000 | USD 263,000 | USD 182,000 | USD 133,000 usD o usD o
Inversidn en Cancelacidn de Representante local USD 1,193,473 usD 0 usD 0 usbo usbo usbo
Ingresos por Ventas USD 9,900,000 |USD 13,620,000 |USD 17,770,000 (USD 24,800,000 (USD 28,750,000
Costo de Ventas USD 6,031,220 | USD 8,335,220 |USD 11,010,670 [ USD 15,605,860 | USD 17,963,370
Utilidad Bruta USD 3,868,780 | USD 5,284,780 | USD 6,759,330 | USD 9,194,140 (USD 10,786,630
% de Ingresos 39.1% 38.8% 38.0% 37.1% 37.5%
Costo Personal Operaciones (Mfg.) USD 412,500 | USD 495,000 | USD 605,000 [USD 1.116,500 | USD 1,226,500
Otros Costos de Operaciones (Overhead) USD 155,833 USD 164,817 UsD 187,000 UsD 231.917 UsD 240,900
Costos de Administracidn y Ventas (SG&A) USD 1,562,293 | USD 1,732,647 | USD 2,191,163 | USD 2.597.760 | USD 3.067.277
Total Costos Operacionales USD 2,130,627 | USD 2,392,463 | USD 2,983,163 | USD 3,946,177 | USD 4,534,677
Utilidad antes de Int., Impuestos, Depreciacién (EBITDA) USD 1,738,153 | USD 2,892,317 | USD 3,776,167 | USD 5,247,963 | USD 6,251,953
% de Ingresos 17.6% 21.2% 21.3% 21.2% 21.7%
Depreciacion Activos COGS USD 147,500 | USD 186,500 | USD 203500 | USD 181,000 | USD 171.000
Depreciacion Activos SG&A USD 186,200 USD 37,800 USD 40,200 USD 45,800 USD 45,800
Utilidad Antes de Intereses, Impuestos (EBIT) USD 1,404,453 | USD 2,668,017 | USD 3,532,467 | USD 5,021,163 | USD 6,035,153
% de Ingresos 14.2% 19.6% 19.9% 20.2% 21.0%
Impuestos Efectivos de Primera Categoria UsD 509.817 USD 968,490 | USD 1,282,285 | USD 1,822,682 | USD 2,190,761
Utilidad Después de Impuestos (NOPAT) USD 894,637 | USD 1,699,527 | USD 2,250,181 | USD 3,198,481 | USD 3,844,393
% de Ingresos 9.0% 12.5% 12.7% 12.9% 13.4%
(+) Depreciaciones (COGS + SG&A) USD 333,700 | USD 224300 | USD 243700 | USD 226800 | USD 216.800
Flujo de Caja Operacional USD 1,228,337 | USD 1,923,827 | USD 2,493,881 | USD 3,425,281 | USD 4,061,193
(-) Inversién USD 2,279.473 | USD 263,000 | USD 182,000 | USD 133,000 usD o usD o
(-) Capital de Trabajo Inicial USD 2,460,447
(-/+) Variaciones en Capital de Trabajo USD 930,000 | USD 1,037,500 [ USD 1.757.500 | USD 987.500
Flujo de Caja Libre (USD 2,279,473)| (USD 1,495,110)| USD 811,827 | USD 1,323,381 | USD 1,667,781 | USD 3,073,693
Flujo de Caja Acumulado (Recuperacidn Inversidn) (USD 2,279,473)| (USD 3,774.,583) | (USD 2,962,756) (USD 1,639,375)[ USD 28,406 UsD 3,102,099

Escenario 6: Decremento 10% el costos (de venta, Mfg., Overhead, SG&A) de cada afio:

Total Inversion USD 2,279,473 | USD 263,000 | USD 182,000 | USD 133,000 usp o uso o
Inversidn en Capital (CAPEX) USD 1,086,000 | USD 263.000 | USD 182,000 | USD 133,000 UsD o uUso o
Inversién en Cancelacion de Representante local UsSD 1,193.473 uspD o usp o usD 0 usD 0 usD o
Ingresos por Ventas USD 9,900,000 |USD 13,620,000 |USD 17,770,000 |USD 24,800,000 |USD 28,750,000
Costo de Ventas USD 6,031,220 | USD 8,335,220 |USD 11,010,670 | USD 15,605,860 | USD 17,963,370
Utilidad Bruta USD 3,868,780 | USD 5,284,780 | USD 6,759,330 | USD 9,194,140 |USD 10,786,630
% de Ingresos 39.1% 38.8% 38.0% 37.1% 37.5%
Costo Personal Operaciones (Mfg.) USD 337,500 | USD 405,000 | USD 495,000 | USD 913500 | USD 1,003,500
Otros Costos de Operaciones (Overhead) USD 127,500 USD 134,850 UsD 153,000 UsD 189.750 UsD 197,100
Costos de Administraciin y Ventas (SG&A) USD 1,278,240 | USD 1.417.620 | USD 1,792,770 | USD 2,125,440 | USD 2,509.590
Total Costos Operacionales USD 1,743,240 | USD 1,957,470 | USD 2,440,770 | USD 3,228,690 | USD 3,710,190
Utilidad antes de Int., Impuestos, Depreciacion (EBITDA) USD 2,125,540 | USD 3,327,310 | USD 4,318,560 | USD 5,965,450 | USD 7,076,440
% de Ingresos 21.5% 24.4% 24.3% 24.1% 24.6%
Depreciacion Activos COGS USD 147,500 | USD 186,500 | USD 203,500 | USD 181,000 | USD 171,000
Depreciacion Activos SG&A UsD 186,200 USD 37.800 USD 40,200 USD 45,800 USD 45,800
Utilidad Antes de Intereses, Impuestos (EBIT) USD 1,791,840 | USD 3,103,010 | USD 4,074,860 | USD 5,738,650 | USD 6,859,640
% de Ingresos 18.1% 22.8% 22.9% 23.1% 23.9%
Impuestos Efectivos de Primera Categoria USD 650,438 | USD 1,126,393 | USD 1,479,174 | USD 2,083,130 | USD 2,490,049
Utilidad Después de Impuestos (NOPAT) USD 1,141,402 | USD 1,976,617 | USD 2,595,686 | USD 3,655,520 | USD 4,369,591
% de Ingresos 11.5% 14.5% 14.6% 14.7% 15.2%

(+) Depreciaciones (COGS + SG&A) USD 333,700 | USD 224,300 | USD243.700 | USD 226,800 | USD 216,800
Flujo de Caja Operacional USD 1,475,102 | USD 2,200,917 | USD 2,839,386 | USD 3,882,320 | USD 4,586,391
(+) Inversidn USD 2279473 | USD 263,000 | USD 182,000 | USD 133,000 usD 0 usD o

(-) Capital de Trabajo Inicial USD 2,460,447

(+/+) Variaciones en Capital de Trabajo USD 930,000 | USD 1,037,500 | USD 1,757,500 | USD 987,500
Flujo de Caja Libre (USD 2,279,473)| (USD 1,248,345)| USD 1,088,917 | USD 1,668,886 | USD 2,124,820 | USD 3,598,891
Flujo de Caja Acumulado (Recuperacidn Inversidn) (USD 2,279,473)| (USD 3.527.818)| (USD 2.438.900)| (USD 770.014) | USD 1.354.806 | USD 4,953,696

llustracion 104 — Analisis de Sensibilidad 122

122 Fyente: elaboracion propia
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ANEXO O — Glosario de Términos

A continuacion, se presenta el glosario de términos y acrénimos utilizados a lo
largo del presente trabajo de tesis:

- KPI: Indicador Clave de Performance por sus siglas en inglés Key
Performance Indicator

- LNG: Gas Natural Licuado por sus siglas en ingles Liquid Natural Gas

- FY: afio fiscal por sus siglas en inglés Fiscal Year. Este periodo para
Emerson se extiende del 1l-octubre al 30-septiembre de cada afio
calendario

- EMBI: El indice de bonos de mercados emergentes por sus siglas en inglés
Emerging Markets Bonds Index es la diferencia (SPREAD) entre las tasas
de interés que pagan los bonos denominados en doélares, emitidos por
paises subdesarrollados, y los Bonos del Tesoro de Estados Unidos,
considerados "libres" de riesgo. Los inversionistas utilizan el EMBI, el cual
es calculado por J.P. Morgan Chase basado en el comportamiento de la
deuda externa emitida por cada pais. Mientras menor certeza de que el pais
honrara sus obligaciones, mas alto sera el EMBI de dicho pais, y viceversa.

- VPN: Red Privada Virtual por sus siglas en inglés Virtual Private Network

- ERP: Herramienta de Planeacién de Recursos Empresariales por sus siglas
en inglés Enterprise Resource Planning

- CRM: Herramienta de administracion de relaciones con Clientes por sus
siglas en inglés Customer Relationship Management

- Clarity: Herramienta propietaria de gestion de horas

- INTI: Instituto Nacional Argentino de Tecnologia Industrial

- PMO: Oficina de Gestién de Proyectos por sus siglas en inglés Project
Management Office

- PMI: Instituto de Gestion de Proyectos por sus siglas en inglés Project
Management Institute

- SG&A: Ventas, General y Administracion por sus siglas en inglés Selling,
General & Administration

- COGS: Costo de los Bienes Vendidos por sus siglas en inglés Cost of
Goods Sold

- QBR: Es un andlisis cuantitativo de resultados de un negocio, por sus siglas
en inglés Quantitative Business Results

- |IAPG: Instituto Argentino del Petréleo y del Gas

- SPE: Sociedad de Ingenieros del Petréleo

- ARPEL: Asociacion Regional de Empresas del Sector Petroleo, Gas y
Biocombustibles en Latinoamérica y el Caribe

- KOB: Clase de Negocios, por sus siglas en inglés Kind Of Business

- DoA: Delegacion de Autoridad, por sus siglas en inglés Delegation of
Authority

- GP: ganancia bruta, o Gross Profit

- PM: Gerente de Proyectos o Project Manager por sus siglas en inglés

- VP: Vice Presidente

- LATAM: Latino América

67



CFO: Jefe de Finanzas, por sus siglas en inglés Chief Finance Officer
PLC: Controlador Logico Programable por sus siglas en ingles
Programmable Logic Controller

HMI: Interface Hombre Maquina por sus siglas en inglés Human Machine
Interface

RTU: Unidad Terminal Remota por sus siglas en inglés, Remote Terminal
Unit

CCM: Centro de Control de Motores

EPC: Ingenieria, Compra y Construccion, por sus siglas en inglés
Engineering, Procurement and Construction

LACT: Dispositivos autométicos para detener el flujo cuando la cantidad de
impurezas es alta, por sus siglas en inglés Lease Atomatic Custody
Transfer.

P&L: Estado de Pérdidas y Ganancias por sus siglas en inglés Profit & Loss
statement

KOM: Reunion de lanzamiento por sus siglas en inglés Kick of Meeting
SEM: Marketing en motores de busqueda por sus siglas en inglés Search
Engine Marketing

SEOQO: Optimizacion de motores de busqueda por sus siglas en inglés Search
Engine Optimization

WBS: Apertura de estructura de trabajo por sus siglas en inglés Work
Breakdown Structure

BSC: Balanced Scorecard

ROAS: Retorno de la inversion de la promocién, por sus siglas en inglés
Return On Ad Spend

ITO: Vueltas de inventario por sus siglas en inglés Inventory Turnover
DSO: Dias de Ventas Pendientes por sus siglas en inglés Days Sales
Outstanding. Representa qué tan rapido se cobra las cuentas por cobrar
sobre las ventas que se han realizado

DPO: Dias de Pago Pendientes por sus siglas en inglés Days Payables
Outstanding. Representa qué tan rapido pagamos a nuestros proveedores
una vez efectuada una compra

PDSL: Nivel de Servicio de Fecha Prometida, por sus siglas en inglés
Promised Date Service Level

RDSL: Nivel de Servicio de Fecha Requerida, por sus siglas en inglés
Requested Date Service Level
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