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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan de Negocio plantea la creacion de una empresa dedicada a la
comercializacion de Gas Licuado de Petroleo a Granel (GLP-G). El principal objetivo
es cubrir las necesidades de energia de los consumidores directos de GLP de Lima
Metropolitana que cuenten con tanques estacionarios debidamente inscritos en el
Registro de Hidrocarburos.

El GLP es una mezcla comercial de hidrocarburos como el butano y el propano como
sus principales componentes cuyos principales usos son: el doméstico para cocinas,
calefaccion y calentamiento de agua; el industrial para fabricas y vehiculos como
fuentes de energia; y el comercial para negocios como restaurantes, pollerias, chifas,
panaderias, hoteles, saunas, piscinas, entre otros. El alto poder calorifico del GLP
presenta una ventaja competitiva sobre otras fuentes de energia ya que para obtener
una misma cantidad de energia total se requieren menores cantidades. EI GLP también
ofrece ventajas econdémicas con respecto a su rendimiento en comparacion a otros

combustibles.

Segun el Plan Energético Nacional 2014-2025 del Ministerio de Energia y Minas, en
el consumo interno, destacan el crecimiento significativo de la demanda de GLP en el
mercado residencial; por otro lado, la Sociedad Peruana de GLP sostiene que, el

mercado se mantiene en constante crecimiento y con buenas expectativas.

Conforme a los datos de OSINERGMIN, en Lima Metropolitana al once de junio de
2020 existen 4,985 consumidores directos de GLP que cuentan con Registro de
Hidrocarburos habiles; del total de inscritos, aproximadamente el 30% de estos tienen
serios problemas de abastecimiento debido a la gran demanda e incumplimiento por
parte de sus proveedores en los horarios y fechas de despacho, este problema
constituye una oportunidad para emprender y justamente a estos consumidores se debe

orientar los esfuerzos de la empresa.

A través del estudio de mercado, se ha determinado que el mercado objetivo esta
conformado por consumidores directos de GLP cuyos hogares se encuentran ubicados
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en los distritos con mayor poder adquisitivo como son San Isidro, Magdalena,
Miraflores, La Molina y Surco; estos clientes tienen la capacidad de pagar mas por el
producto y dejar mayores margenes de ganancia. Se propone que la estrategia de
comercializacion y de diferenciacion esté basado en la forma de entregar el producto;
es decir, en “Calidad de Servicio al Cliente”, junto a la seguridad en el abastecimiento

y puntualidad en las entregas.

Otra gran oportunidad para aprovechar es que, de acuerdo con la Sociedad Peruana de
Gas Licuado (SPGL), lainformalidad e ilegalidad del mercado del GLP supera el 40%;
esta situacion, es propicia para dar a conocer las ventajas de ser una empresa formal

en dicho sector.

La comercializacién del GLP implica tres procesos principales: la compra del
producto, la venta y la cobranza de las facturas. La distribucion del producto se
realizard mediante un camion cisterna de GLP tripulado por un conductor y un

ayudante.

Los riesgos del negocio son de nivel medio; para reducirlo, se debe contratar una
poliza de responsabilidad civil extracontractual expedida por una compafiia de seguros
legalmente establecida en el pais que cubra los dafios a terceros, en sus bienes y
personas por siniestros que puedan ocurrir en las instalaciones o en el medio de

transporte.

En cuanto a los recursos, se necesita adquirir maquinaria y equipo, contratar personal
capacitado y contar con capital de trabajo para sustentar el negocio por un periodo de
dos meses; el total de la inversion asciende a 638,471.00 soles de los cuales se cuenta
con 252,071.00 depositados a plazo fijo en el banco y se requiere realizar un
arrendamiento financiero (leasing) por la suma de 386,400.00 para poder adquirir el

camién cisterna debidamente equipado e iniciar el negocio.

Durante el primer afio se espera comercializar 240,000.00 galones de GLP que
equivale aproximadamente al 5% del mercado total de GLP de Lima Metropolitana.
El proyecto tiene una duracion de cinco afos y se espera una tasa interna de retorno
de 43% con un VAN de S/. 416,163.00.

14



CAPITULO I: ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

1.1. Nombre o razén social

Conforme al Diccionario de la Lengua Espafiola, el significado de sociedad en su
acepcion comercial es toda “Agrupacion comercial de caracter legal que cuenta con

un capital inicial formado con las aportaciones de sus miembros” (RAE).

Por otro lado, segun la Ley General de Sociedades, quienes constituyen la
sociedad convienen en aportar bienes o servicios para el ejercicio en comun de

actividades economicas (Art. 1°).

Asimismo, sobre la Denominacion o Razon Social, la sociedad tiene una
denominacion o una razén social, segun corresponda a su forma societaria. En el

primer caso puede utilizar, ademés, un nombre abreviado (Art. 9).

En ese sentido, la razén social con la cual se ha registrado la empresa en la
Superintendencia Nacional de los Registros Publicos, en adelante (SUNARP) es Dia
Gas S.A.C. La palabra “Dia” se eligio porque el producto a comercializar es de
consumo diario y a la vez por ser un término de fécil recordacion y pronunciacion para
los clientes. La palabra “Gas” fue agregado por ser la frase que identifica plenamente

el tipo de producto en el mercado.

El primer paso que se realizé para constituir la empresa fue completar los datos
del formulario de Solicitud de Reserva de Nombre de Persona Juridica, (ver Figura 1);
para asi buscar y luego reservar el nombre Dia Gas S.A.C. en la SUNARP.
Seguidamente, se elabord la minuta de constitucion y fue presentada a la notaria para
que elabore y eleve a escritura publica para ser debidamente inscrito en los Registros

Publicos.

Por altimo, la empresa quedo registrada en la Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria, en adelante (SUNAT) para obtener el

Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
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sunarp i::- ANEXO 1: FORMULARIO
SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA

SEFNOR REGISTRADOR DEL REGISTRO DE PERSONAS JURIDICAS:

Yo, identificado con:

onirCd e O ce O oTrOS N

en mi calidad de (titular[] socio[] abogado[] notario ] representante []) domiciliado en
distrito de Provincia de
ante Ud. con el debido respeto me presento y digo:

SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA para:
Constitucién O Maodificacién de Estatuto O

Podrd indicar hasta 03 nombres y de forma opcional sus commespondientes abreviaturas tratdndose
de denominaciones.
S56lo se concederd la reserva de un nombre [completo o abreviado) de forma excluyente.

OBLIGATORIO OPCIONAL
- 1. —
2 R
3. 3

TIPO DE PERSONA JURIDICA: (Marque una opcién)
0] sa [ ASOCIACION O sk.L ] comiTe ] s. civic

O sac O errL O cooreraTIVA O osse

] OTROS (precisar el tipo de persona juridica)

NOMBRE (S) ¥ APELLIDOS DE TODOS LOS INTEGRANTES DE LA PERSOMNA JURIDICA EN CONSTITUCION ©
NOMBRE DE LA PERSONA JURIDICA CONSTITUIDA EN CASO DE MODIFICACION DE ESTATUTOS O NOMBRE
DE LAS PERSONAS AUTORIZADAS PARA LA FORMALIZAQON (letra imprenta):

Lima, de __ del 20 __

Firma del Solicitante

o
rages ¢ )

* T arwin @ groniie 3 L0001 T La rever v gie ol e rgrelsraie 3 s pagi s weely st s e lmes, doeraie oo s sl 3 r Rasta gmae (5]
FarT e ¢ e Torrea op e L SDAEVARTUE S 118 LEAruMe e e | L ey g

Figura 1. Formulario de Solicitud de Reserva de Nombre de Persona Juridica
Fuente: SUNARP

1.2. Actividad Econémica o Codificacion Internacional (Cl11U)

El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), promulg6 en enero de 2010
la Resolucion Jefatural N° 024-2010-INEI, estableciendo oficialmente en el pais la
adopcion de la cuarta revision de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme
(CIIV) Revisién 4, de todas las actividades econdémicas, que permite establecer y
consolidar un esquema conceptual uniforme para revelar informacién a nivel de

empresas Yy establecimientos productivos de bienes y servicios.
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La ClIU es la clasificacion econdmica mas importante y constituyen la base de
las nomenclaturas de Cuentas Nacionales de Pert con el fin de identificar los
productos y preparar estadisticas que permitan observar las relaciones funcionales con

las diversas operaciones econdémicas.

En ese sentido, la actividad econémica principal de la empresa segun la CIHU
se encuentra enmarcada como Venta al por menor de Combustibles (Gas Licuado de
Petrdleo a Granel) tal como se puede observar en la (Tabla 1) dentro de Lima

Metropolitana mediante la distribucion del producto cuyo cédigo es el siguiente:

Principal - ClIIlU - VENTA AL POR MENOR COMBUSTIBLES.
Secundaria 1 - CllU 74996 - OTRAS ACTIVIDADES EMPRESARIALES NCP.

Tabla 1
Descripcion del CIHU R4 — 4730 de la Actividad Econdmica

e

Venta al por . - .

menords Esta clase comprende laventaalpor | No seincluyen las siguientes actividades: - Venta al por mayor de

ombusties ™ de combustibles para vehiculos | combustibles, véase la clase 4661 - Venta al por menor de

. automotores y motocicletas. Se incluyen |combustibles junto con productos alimenticios, bebidas, etc,, con

4730 | para vehiculos , - N I

stomotores & también |a venta al por menor de predominio de las ventas de productos alimenticios y bebidas, véase [a

J— productos lubricantes y refrigerantes | clase 4711, - Venta al por menor de gases de petrdleo licuados para

. para vehiculos automotores, cocina o calefaccion, véase I3 clase 4773,
especializados

Fuente: Pagina web del INEI

1.3. Ubicacion Geografica y Factibilidad Municipal y Sectorial

1.3.1 Ubicacion Geograéfica

Teniendo en cuenta que la localizacion geogréafica de la empresa influira en gran
medida sobre los costes de operacion de esta, sobre todo del proceso logistico y la
determinacién de precios a ofrecer, se ha considerado que, para el funcionamiento de

la empresa, esta esté ubicada en un distrito que ofrezca mayores facilidades.
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Se necesita contar con una instalacion dividida en dos zonas, la primera de ellas
albergara las oficinas administrativas y la segunda sera utilizada como parqueo de la
cisterna; por ello, considerando ciertos factores de localizacién y mediante el analisis
cualitativo, se determiné que la ubicacion sea en la zona este de Lima metropolitana,

especificamente en el Distrito de San Juan de Lurigancho (ver Figura 2).

La decision se tomd luego de la calificacion de los factores (ver Tabla 2) entre
los tres distritos propuestos como son Chorrillos, Santa Anita y San Juan de
Lurigancho. El resultado muestra que la mejor opcion es este Gltimo, por las
facilidades que brinda, los bajos costos en alquiler y la seguridad de terceros por la

amplitud del local.

SAN JUAN DE LURIGANCHO

MUAROCHR

LOCAL JICAMARCA
AYACUCHO

Figura 2. Ubicacidn geografica del negocio
Fuente: Google Maps

Los factores mas relevantes considerados para evaluar la localizacion de la
empresa fueron: La cercania hacia los clientes, distancia a los proveedores del
producto, el costo de alquiler y la amplitud del local y por la seguridad que brindan en
caso de emergencias debido a que servirdn como estacionamiento para las cisternas y
las redes viales adecuadas para que las cisternas maniobren con facilidad en el menor

tiempo posible.
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Calificacion de los factores:
1. = No recomendable

2. = Poco recomendable

3. = Recomendable

4. = Muy recomendable

5. = Totalmente recomendable

Tabla 2
Evaluacién de factores para ubicacién de la empresa
. San Juan de .
Santa Anita . Chorrillos
Factor de localizacién Factor de Lurigancho

ponderacion

Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond.

Cercania a clientes 0.30 5 1.50 4 1.20 3 0.90
Cercania a proveedor 0.25 3 0.75 5 1.25 2 0.50
Costo de alquiler 0.15 3 0.45 5 0.75 4 0.60
Espacio disponible 0.10 2 0.20 4 0.40 3 0.30
Red Vial 0.20 2 0.40 3 0.60 2 0.40
Totales 1.00 3.30 4.20 2.70

Nota: Los factores mas relevantes considerados para evaluar la localizacion de la empresa. Elaboracion
propia

Luego de analizar los factores considerados, San Juan de Lurigancho presenta

la mayor ponderacion demostrando que es muy recomendable ubicar geograficamente

a la empresa en este distrito.

1.3.2 Factibilidad municipal

Dado que la empresa necesitara dos ambientes contiguos, uno de ellos albergara las
oficinas administrativas y el siguiente la zona de parqueo para la cisterna de gas; el
espacio aproximado requerido segin norma debe ser mayor a 500M?, y como las
oficinas estaran ubicadas en el Distrito de san Juan de Lurigancho; el procedimiento
que se requiere gestionar es la Licencia de Funcionamiento: Establecimientos que
requieren una Inspeccién Técnica de Seguridad en Edificaciones (ITSE) de detalle o

multidisciplinaria (més de 500m2).
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Segun el Texto unico de Procedimientos administrativos (TUPA) de la
municipalidad, aprobado por Ordenanza N° 332-MDSJL (08.08.2016), ratificado por
Acuerdo de Concejo N° 297-MML (15.09.2016) y modificado por Ordenanza N° 336-
MDSJL (28.09.2016), la empresa se encuentra comprendida en el punto N° 5.7 literal
B (ver Tabla 3) como empresas que comercializan materiales y/o residuos peligrosos

que representan riesgos para la poblacion.

Los requisitos generales necesarios para gestionar la Licencia de

Funcionamiento son:

a) Formato de solicitud de licencia de funcionamiento (de distribucion gratuita o de
libre reproduccidn), con caracter de declaracion jurada, que incluya:

e Numero de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del solicitante, tratandose de
personas juridicas o naturales, segun corresponda.

e Numero de DNI o Carné de Extranjeria del representante legal, en caso de
persona juridica u otros entes colectivos; o tratdndose de personas naturales
que actlen mediante representacion.

b) Copia simple de la vigencia de poder del representante legal en caso de personas
juridicas u entes colectivos. Tratandose de representacion de personas naturales,
se requiere Carta poder Simple con firma legalizada.

c¢) Indicar el nimero de Certificado de ITSE de Detalle o copia del Certificado de
ITSE Multidisciplinaria, segin corresponda.

d) Indicacion del nimero de comprobante de pago por derecho de tramite.

Los requisitos especificos necesarios para gestionar la Licencia de

Funcionamiento son:

a) Copia simple de la autorizacion sectorial (Registro de Hidrocarburos) contenida

en el Decreto Supremo N° 006-2013-PCM o norma que lo sustituya o reemplace.

El pago por derecho a tramitacion es el 1.5% de una UIT y actualizado al presente

afio 2020 equivale a 64.50 soles (ver Tabla 3); el plazo a resolver es de 15 dias habiles.
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Tabla 3
Texto Unico de Procedimientos administrativos (TUPA) MDSJL 2016

Derecho de tramitacion i
Denominacion del Plazo para Area
Ne . % UIT afio
procedimiento En soles resolver competente
2020 4,300.00
Licencia de
funcionamiento: Subgerencia
Establecimientos ) de
] 15 dias
5.07 | que requieren de un 1.5% 64.50 hehl formalizacién
abiles
ITSE de detalle o y promocion
multlchsmplmana em presaria]
(mas de 500 m2)

Elaboracion propia, adaptado de TUPA MDSJL 2016

1.3.3 Factibilidad Sectorial

En cuanto a la factibilidad sectorial, la empresa necesita obtener Autorizacion del

servicio de materiales y residuos peligrosos, Permiso de operacion especial para

transporte de materiales y/o residuos peligrosos por carretera del Ministerio de

Transportes y Comunicaciones (MTC), el cual tiene una vigencia de cinco afios. Los

requisitos que presentar son los siguientes:

a)
b)

d)
€)
f)

Solicitud bajo la forma de Declaracién Jurada, indicando datos generales.

Copia simple del Testimonio de Constitucién de la empresa, o Copia Literal de la
Ficha Registral, inscritos en los Registros Publicos, en los que se indique dentro
de su objeto social el servicio de transporte terrestre de materiales y/o residuos
peligrosos.

Copia simple de la Tarjeta de Identificacion Vehicular de los vehiculos y/o
unidades de carga ofertados a nombre del solicitante o con contrato de
arrendamiento financiero u operativo, indicando el nimero de placa de rodaje, el
numero de serie del chasis o VIN.

Copia simple del Certificado de Inspeccidn Técnica Vehicular vigente.

Copia simple del certificado del SOAT vigente.

Servicio gratuito.

Por otro lado, la empresa necesita también obtener autorizacion del Ministerio de

Energia y Minas (MINEM) a traves del Organismo Supervisor de la Inversion en
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Energia y mineria (OSINERGMIN) para lo cual debe inscribir a la unidad de

transporte (cisterna granelera) en el Registro de Hidrocarburos de Medio de

Transporte Terrestre y Distribuidor.

a)

b)

f)
9)

Los requisitos generales para tramites en el registro de hidrocarburos son:

Formulario de solicitud. (ver Figura 3).

Para persona natural: Indicacién expresa del nimero de DNI. Para persona
juridica: Copia de la vigencia de poder donde consta la representacion legal, o
documento suscrito por el representante legal, en la que sefiale el nimero de RUC,
namero de partida y asiento registrales donde obre la representacion, asi como la
zona registral a la que pertenece. - En caso de personas naturales o juridicas que
actten mediante apoderado, éste, ademas de la informacion sefialada en el parrafo
anterior, debera efectuar la indicacion expresa del nimero de DNI, ademas de

adjuntar carta poder simple suscrita por el poderdante (solicitante).

Formulario de declaracion jurada de cumplimiento de la normativa técnico-legal

aplicable.
Copia simple de la tarjeta de propiedad.

Fotografias nitidas a color, con medida minima de 15 x 10 cm en las que se aprecie
la parte frontal, posterior, superior, lateral izquierda y lateral derecha del medio de
transporte completo incluyendo los equipos de seguridad, segun lo sefialado en su

declaracion jurada.

Plan de contingencias, elaborado y suscrito por un Ingeniero colegiado habilitado.
Copia simple de la pdliza de seguros de responsabilidad civil extracontractual

vigente.
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Diviston de Supervisidn Regional

0 Osinergmin ;.4r10 be soLICITUD DE REGISTRO DE HIDROGARBUROS®
Combustibles liquidos, GLP, GNV, GNC y GNL

[Resalucidn de Consejo Diractive N° 197-2011-0S/CD) Dl L

DATOS DEL SOLICITANTE (de quien seri el titular del registro]

Persona juridica Parsona Matural
Mombre del Representants Legal DNI[ ] CE] ] DHI] ] CE[ ]
Mimero de Partida registral donde obra |a representacidn Zona Registral Corren Electrdnico
Corren Electrbnicn Teléfanais) de |a empresa Teléfona(s) de |la parsana natural
(T Evgaresn o nomers gu T, 0% Scumas o AT 1 00 Do Lag e 1T ol

ESTABLECIMIENTD O MEDIO DE TRANSPORTE REFERIDO A LA SOLICITUD
Direccion operativa (del establecimianio)

Medio de transporte
Reewnas T
Distrito Provineia | Departamento Placas o matriculas de
fractos o remocaldares
Niimero de suminisiro elécirico
Empresa distribuidora de electricidad

ACTIVIDAD DE HIDROCARBUROS A REALIZAR (escribir segun detalle indicado en ol archive de Ayuda)

Cadigo de actividad

n Xy detaliar)

Imecxipcidn

[ Modificacién’
Suspansidn

| Cancelaciin
Hahiltaciin’

{£] Tndma lny mocscacorns. deban s papresmorin socindas

| 5] Soin cuanto ki habil Lamin Conesponts & Un g Baeond 0 & pd o 00 ans, im0 contars dibs pledlaa (om0 descaipe, Rackindo rmlsrancia J cpadionta 48 SuspnERn & oo

N de Infarme Ticnico, Cerificada de supervisian, u ol o Cerfificada

| de Inspeccicn, de coresponder,com pe-requistpara esl solcitud
Expedientes antecedenies relacionado(s) a la presente solicitud

DIRECCION LEGAL

DIRECCION PARA NOTIFICACION [marcar con X y detallar)

) Direccion legal
| Direccidn aperalivalestablacrmiamo
| Oficina de Osinargmin. Especificar
| Gisilla electronica Osingrgmin

{_ ] Otra direccidn para notificacidn. Indicer & continuaciin |a direcesdn y referencia

Ralerancias:

Distrito Provincia Departamente |

PROTECCION DE DATOS AL USUARIO: Lay do prolaceion d dales porsanales N' 29733 (marcar con X)

Yol INDG ) aliviea qu mis dabos persanalés que e consignan an o presenls documenio ssan eniregadas & una ermpresa inesligadon de mercade con o fin da
reAlzar ancuRsiag de percapciin sabne el serdcio brndada por Usinergmin

(¥} Declaro que la informacion que consigno en el presente Formulario
corresponde a la verdad.

Lugar y Facha:

Firma del Solicitante o de su Representante Lagal

Figura 3. Solicitud de Reserva de Nombre de Persona Juridica
Fuente: Pagina web de OSINERGMIN
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1.4. Objetivos de la Empresa, Principio de la Empresa en Marcha

Con el objetivo de que la empresa sea viable en el tiempo, se ha establecido los
objetivos, la vision, misidn y valores que serén los entes rectores para establecernos y

prevalecer en el mercado.

1.4.1 Objetivo general

Cubrir la necesidad de energia de los consumidores directos de GLP de Lima
Metropolitana y permanecer en el mercado de distribucién de combustibles en los
préximos cinco afios aportando en el crecimiento de nuestros clientes proveyendoles

de energia limpia con seguridad y puntualidad en las entregas.

1.4.2 Vision

Ser una empresa reconocida y confiable proveyendo de energia limpia en forma

oportuna a los consumidores directos de GLP de Lima Metropolitana.

1.4.3 Misién

Somos una empresa comercializadora de Gas Licuado de Petréleo, llevamos energia
limpia a los consumidores directos de Lima Metropolitana.

1.4.4 Valores
Nuestra labor empresarial esta definida por una serie de valores propios que se

practican en cada uno de nuestros actos en la relacion con nuestros stakeholders, Los

principales valores son:
e Latransparencia. La empresa promovera la participacion de sus miembros en la

toma de decisiones, nuestras acciones seran honestas con los clientes, proveedores,

competencia y ante las entidades del estado.
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e Laresponsabilidad. La empresa sera responsable de las decisiones que se toman
durante la gestion empresarial, hacia los trabajadores, los clientes y el entorno en

general. Ademas, supone el respeto de ciertas normas y leyes.

e EIl cumplimiento. Seremos estrictos en honrar nuestros compromisos con todos
los grupos de interés, de los acuerdos que se lleguen y se pacten, de los contratos

y de nuestras obligaciones.

e (Cddigo de buen gobierno. Se promovera un adecuado clima de respeto a los
derechos de los accionistas y de los inversionistas en general; contribuyendo a

generar valor, solidez y eficiencia de la empresa.

1.5. Ley de MYPES, Micro y Pequefia Empresa, Caracteristicas Laborales.

Conforme al Decreto Supremo N° 013-2013-PRODUCE, la Micro y Pequefia
Empresa (MYPE) es la unidad econdémica constituida por una persona natural o
juridica, bajo cualquier forma de organizacion (...) que tiene como objeto desarrollar
actividades de extraccion, transformacion, produccion, comercializacion de bienes o

prestacion de servicios.

Para que una empresa sea considerada MYPE, debe tener la caracteristica
principal en funcién al nivel de sus ventas anuales: Microempresa ventas hasta el
monto maximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias (UIT); Pequefia empresa
ventas superiores a 150 UIT hasta el monto méaximo de 1700 UIT. (DS N° 013, 2013
art. 5).

La empresa iniciara sus actividades como una pequefia empresa porque segun
nuestras proyecciones, el nivel de ventas durante el primer afio superara las 150 UIT
y para obtener los beneficios laborales de la ley (ver Tabla 4), debe inscribirse en el

Registro de la Micro y Pequefia Empresa (REMYPE),
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Tabla 4

Cuadro comparativo de beneficios sociales MYPES

Caracteristicas

Microempresa

Pequefia empresa

Jornada maxima

8 hrs/diarias 0 48

8 hrs/diarias 0 48 hrs/sem

Remuneracion

Minima Vital (S/. 930)

Minima Vital (S/. 930)

Descanso semanal

24 hrs. Continuas y
dias feriados

24 hrs. Continuas y dias

feriados

Vacaciones

15 dias anuales

15 dias anuales

Horas extras

Si

Si

Gratificaciones

Dos (Fiestas Patrias y Navidad)

=1 Remuneracion

Asignacion familiar

CTS

Una anual = % Remuneracion

Utilidades

De acuerdo con el D. Leg. 892

Derechos colectivos

Se rigen por el régimen de la

actividad privada

Indemnizacion por

despido arbitrario

10 remuneraciones
diarias por cada afio de
servicios hasta un max.

de 90

20 remuneraciones diarias por
cada afio de servicios hasta un
max. de 120

Seguro de salud

SIS (Estado y empleador)

ESSALUD regular 9% sueldo

Seg.
complementario por
trabajo de riesgo

Cuando corresponda.

ONP / AFP

Si (13% Rem.)

Si (13% Rem.)

Fuente: LP pasion por el derecho.
https://Ipderecho.pe/beneficios-laborales-mypes-gabriela-cabrera-ruiz/

1.6. Estructura Organica de la empresa.

Las actividades de una empresa se llevan a cabo mediante funciones, por ello debe

adoptar una manera de organizarse de acuerdo con sus necesidades y al objetivo que

persigue.
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https://lpderecho.pe/beneficios-laborales-mypes-gabriela-cabrera-ruiz/

Un buen principio de estructura es que las operaciones de cada jefe y cada
departamento sean homogéneas y no lo contrario; por otro lado, segun el principio de
unidad de mando, ninguna persona debe tener mas de un jefe; es decir, cada uno debe

saber a quién responder como superior y cada jefe debe saber quiénes dependen de él.

Por el principio de alcance y control, ningln jefe debe tener mando directo
sobre un numero de subordinados mayor que el compatible con una supervision
efectiva. Por dltimo, para que la delegacion de funciones sea efectiva; debe
comprender una autoridad compatible con las funciones y responsabilidades que se

delegan.

En resumen, dentro de cada area debe existir unidad de mando; esto es, un solo
y verdadero jefe. En cada area no se debe supervisar a mas personas que las fisicas y
humanamente posibles, conforme al trabajo existente y a su forma de circulacion.
Ademas, el responsable debe ejecutar las funciones que corresponden a su

especialidad y no otras.

Las actividades de la empresa seran agrupadas bajo un criterio de
homogeneidad y afinidad para que quede estructurada en departamentos funcionales
0 subsistemas menores como jefaturas, especializadas y aptos para operar, coordinar

y relacionarse con eficiencia e integrarse en conjunto.

La empresa estard estructurada con los siguientes departamentos:

Administracion y Ventas, y de Operaciones (ver Figura 4).
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Gerencia
General

Asistente de
Gerencia

Dpto. de Adm. Dpto. de
y Ventas Operaciones

Chofer 1 Chofer 2 Vigilante 1

Vendedor 1 Ayudante 1 Ayudante 2

Figura 4. Organigrama de la empresa Dia Gas

Fuente: Elaboracion propia.

1.7. Cuadro de asignacion de personal.

El Cuadro de Asignacion de Personal (CAP) es un documento de gestion que contiene
los cargos definidos, las funciones, las responsabilidades y permite el pago ordenado
de remuneraciones; esté elaborado de acuerdo con la estructura organica vigente de la

empresa.

1.7.1 Personal por unidades organicas

Se ha considerado que la cantidad inicial de trabajadores con los que la empresa
iniciara sus actividades sea de diez personas constituidos por una Gerencia General
con dos integrantes, un Departamento Administrativo y Ventas con tres integrantes, y
un Departamento de Operaciones con cinco integrantes. A continuacion, se muestra

el cuadro organico por unidades y con la cantidad de integrantes (ver Tabla 5).
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Tabla 5
N° total de trabajadores de la empresa Dia Gas

Unidades organicas N° de trabajadores
Gerencia General 2
Dpto. de Administracion y Ventas 3
Departamento de Operaciones 5
Total 10

Fuente: Elaboracion propia

1.7.2 Descripcién de responsabilidades y funciones

Las responsabilidades y funciones que se tiene cada colaborador se la empresa se

detalla en la siguiente Tabla 6.

Tabla 6
Responsabilidades y funciones de los colaboradores de Dia Gas
Cargo Responsabilidades Funciones
* Realizar los actos de

*  Del cumplimiento de los administracion y
acuerdos de la JGA gestion ordinaria de la

* De los dafios y perjuicios que sociedad
ocasione por el incumplimiento | ¢ Organizar el régimen
de sus obligaciones interno de la sociedad,

* De la existencia, regularidad y usar el sello de esta,
veracidad de los sistemas de expedir la
contabilidad, los libros que la correspondencia y
ley ordena llevar a la Sociedad cuidar que la

Gerente General | ° De las informaciones que contabilidad esté al dia

proporcione a la JGA * Representar ala

* Del ocultamiento de las sociedad, con las
irregularidades que observe en facultades generales y
las actividades de la sociedad especiales previstas en

+ DI empleo de los recursos el Codigo Procesal
sociales en negocios distintos Civil
del objeto de la Sociedad *  Expedir constancias y

*  Del cumplimiento de la ley, el certificaciones respecto
Estatuto y los acuerdos de la del contenido de los
JGA libros y registros de la

sociedad
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Jefe del Dpto.
Administrativo y
Financiero

Revisar que se cumplan con los
principios de Administrativos y
contables de aceptacion general.

Mantener y cumplir los
lineamientos del Sistema de
Gestion de la Calidad.

Velar por la aplicacion de la norma
y el cumplimiento de las normas de
la empresa

Cuidar el resguardo y
mantenimiento de la
confidencialidad de la informacion
suministrada por la empresa y por
el cliente.

Responsable en cumplimiento de
las funciones y objetivos del area
Administrativa.

Cumplir con las normas y

procedimientos de seguridad y
salud en el trabajo

Administrar los recursos
de la empresa con
eficiencia, eficacia y
economicidad

Coordinar y coadyuvar en
la preparacién y
presentacion de EEFF
anuales

Responder por todas las
funciones previstas en el
MOF

Instruir el pago oportuno
de sueldos y otros
beneficios

Revisar y rubricar los
comprobantes contables
de ingresos y egresos

Realizar las acciones
necesarias dentro de la
normativa vigente, para
cumplir los objetivos de
gestion propuestos
Promover el buen
funcionamiento de los
sistemas de
Administracion, de
Personal, Tesoreriay
Créditos

Recabar y generar
informacion financiera y
no financiera

Jefe del Dpto. de
Ventas

Planificar, organizar, dirigir,
controlar y coordinar
eficientemente el sistema
comercial, disefiando estrategias
que permitan el logro de los
objetivos empresariales,
dirigiendo el desarrollo de las
actividades de marketing y las
condiciones de venta de los
servicios postales y afines.

Definir, proponer y
ejecutar las politicas de
comercializacion
Posicionar a la empresa
en el mercado.

Definir y proponer los
planes de marketing, y
venta de la Empresa
Representar a la
Empresa en aspectos
comerciales
Implementar un
adecuado sistema de
venta

Desarrollar politicas de
promocién y venta del
producto que ofrece la
empresa.

Investigar la evolucion
de los mercados y la
competencia
Consolidar el
presupuesto anual de
ventas
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Jefe del Dpto. de
Operaciones

Planificar, organizar, dirigir y
controlar la ejecucion del plan
de actividades y el presupuesto
del Dpto. de Operaciones, con el
fin de cumplir con los objetivos,
funciones y metas asignados
Que todos los clientes sean
atendidos en los términos y
tiempos acordados

Supervisar los procesos
operativos de acuerdo
con los recursos
asignados

Realizar labores de
supervision,
programacion de los
recursos humanos

Supervisar la dotacién
de conductores,
ayudantes, equipos,
vehiculos y
rendimientos de
combustible.

Cumplimiento de
mantenimiento de los
vehiculos

Controlar el
cumplimiento de las
medidas seguridad

Asistente de Gerencia

Llevar control éptimo de la agenda,
calendarizar actividades, reuniones,
citas

Contestar y revisar todo tipo de
documentos como correos,

Ilamadas telefdnicas,
correspondencia y pasar a quien
corresponda la informacién recibida

Realizar funciones de
Asistente de Gerencia
General

Realizar informes, actas 'y
documentacion en general.
Gestionar el control de
asistencia de personal.

Mantener actualizado los
files de los trabajadores
Gestionar los eventos
internos

Entrega de las boletas de
pagos mensuales a cada
colaborador

Mantener una
comunicacion constante
con el personal para
atender sus requerimientos
A nombre de la Gerencia
convocar y organizar
reuniones

Recibir, clasificar,
tramitar, controlar y
archivar, la
correspondencia diversa
Apoyo en otras
actividades solicitadas por
el area
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Conductor de cisterna

Es el responsable que los despachos
de gas se hagan a todos los clientes
dentro de los horarios establecidos

Es responsable de que el camion
cisterna este siempre en perfecto
estado de mantenimiento para poder
circular

Todos los conductores de
camiones cisterna deben
tener capacitacién en
cuanto a los peligros y
propiedades de los
materiales que transporta
y de las inspecciones
necesarias
Conocimientos sobre la
potencia de conduccién en
terrenos especiales
Asegurarse siempre de
tener los controles del
vehiculo en regla.

Tener los conocimientos
de seguridad durante una
carga y descarga de gas

Tener conocimiento de las
reglas de transito

Debe tener conocimientos
necesarios para recorrer
taneles, puentes o pasos a
nivel de forma segura

Ayudante de camidn

Es responsable de la limpieza 'y
buena presentacion del camién
cisterna

Es responsable de la entrega de los
documentos (facturas, guias,

boletas de venta, 6rdenes de compra
y tickets de despacho) a los clientes
Es responsable de reportar los
despachos realizados al area
responsable

Orientar y dirigir el
desplazamiento de la
cisterna

Acompafiar al camién
cisterna para apoyo en
operaciones de carga,
descarga de gas

Disponer de la mejor
ubicacion para la carga y
descarga del producto
Jalar la manguera de
abasto en las operaciones
de carga y descarga de gas
Realizar el cobro de la
factura a los clientes
Recepcionar llamadas de
coordinacion mientras el
chofer conduce la cisterna.

Fuente: Elaboracion propia

1.7.3 Escala de remuneraciones de los trabajadores

La politica remunerativa de la empresa permitira tener la capacidad de atraer, retener

y motivar lo mejor del capital humano con el fin de obtener lo mejor de sus

capacidades, habilidades y experiencias.
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Las remuneraciones tendran un caracter mensual fijo y estara enmarcada

dentro de los alcances de la ley de la pequefia empresa, la escala salarial se muestra en

la Tabla 7.
Tabla 7
Escala remunerativa de la empresa en soles
Cargo Rem. . Rem. Rem. Essalud Vacac.  Gratif. CTS Total,
Individ. mensual anual 9% 15dias  1/2 rem. 15 dias Anual
Gerente Grl 2,000.00 1 2,000.00 24,000.00 2,160.00 1,000.00 2,000.00 1,000.00 30,160.00
Asist. de Ger. 1,200.00 1 1,200.00 14,400.00 1,296.00 600.00 1,200.00 600.00 18,096.00
Gerente de &rea 1,800.00 1 1,800.00 21,600.00 1,944.00  900.00 1,800.00 900.00 27,144.00
Asesor de Vta. 1,500.00 1 1,500.00 18,000.00 1,620.00  750.00 1,500.00 750.00 22,620.00
Asist. de Vta. 1,200.00 1 1,200.00 14,400.00 1,296.00 600.00 1,200.00 600.00 18,096.00
Chofer cisterna 1,800.00 2 3,600.00 43,200.00 3,888.00 1,800.00 3,600.00 1,800.00 54,288.00
Ayudantes 1,500.00 2 3,000.00 36,000.00 3,240.00 1,500.00 3,000.00 1,500.00 45,240.00
Vigilante 1,000.00 1 1,000.00 12,000.00 1,080.00 500.00 1,000.00 500.00 15,080.00
Total 230,724.00

Fuente: Elaboracion propia

1.8. Forma Juridica Empresarial

La empresa se ha inscrito ante los Registros Pablicos como persona juridica con el

nombre de Dia Gas Sociedad Anénima Cerrada S.A.C. Las caracteristicas y

conveniencias de esta decisién se describen a continuacion:

- Ante responsabilidades, sera el patrimonio de la empresa el que asumira todas las

obligaciones de esta. Lo que implica que las deudas u obligaciones se limitan solo

a los bienes que son parte del patrimonio de la empresa y no el de los accionistas.

- Lacantidad de socios son tres
- Organizacion: Junta general de accionistas y Gerencia General

- Capital y acciones: Esta definido por los aportes de cada socio.

1.9. Registro de Marca y procedimiento en INDECOPI

Segun INDECOPI, una marca es “Todo signo para diferenciar en el mercado

productos y servicios. Una marca puede ser una palabra, combinaciones de palabras,

iméagenes, figuras, simbolos, letras, cifras o, incluso formas determinadas de envases.

Envolturas o de formas de presentacion del producto”.
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SOBRE EL SERVICIO - REALICE SU SOLICITUD EN 3 PASOS

1.INGRESE SU SOLICITUD

Una vez que ha ingresado al sistema, se le mostrara en la parte izquierda un men( de opciones donde debera
seleccionar el men( 'Ingreso de Solicitudes' y elegir una de las solicitudes, luego procedera a ingresar los datos
segun el tipo de solicitud elegida.

Una vez completados los datos correspondientes, el sistema afiadira I3 solicitud a un espacio donde se almacenan
todas sus solicitudes, a este espacio lo llamamos “Mis Solicitudes” y asi de esta manera, podra sequir afiadiendo
mas solicitudes.

2.REALICE EL PAGO

Para realizar el pago debe seleccionar el botén 'Mis Solicitudes' y sequidamente hacer clic en el boton 'Realizar
Pago' donde podré realizarlo mediante una tarjeta de Crédito/Débito Visa o VISA Electron (afiliada a Verified by
Visa) 0 ingresar el nimero de voucher de abono del Banco de la Nacion.

Finalizado el pago electronico, €l sistema generara una constancia de pago que sera enviada automaticamente a
su email, la cual a su vez puede ser impresa.

La mencionada constancia de pago podra ser canjeada por el comprobante de pago respectivo en las ventanillas
de Mesa de Partes del indecopi.

3.ENVIE SU SOLICITUD

Conformidad de [a Solicitud

Luego de realizado el envio de cada solicitud, 1a Direccidn de Signos Distintivos del INDECOPI procedera con su
tramite, siendo notificado via courier, del avance del framite de |a solicitud.

Si desea saber del avance de su expediente, usted podra entrar al mend Consultas Gratuitas y seleccionar la
opcién 'Consultas por Namero de Expediente’.

Figura 5. Pasos para realizar el registro de marca
Fuente: INDECOPI

1.10. Requisitos y Tramites Municipales

Los requisitos para solicitar Licencia de funcionamiento han sido descritos en el
subcapitulo de factibilidad municipal.

- Licencia de Funcionamiento y

- Licencia de Defensa Civil

1.11. Régimen Tributario procedimiento desde la obtencion del RUC y
Modalidades

Los regimenes tributarios actuales son: Nuevo RUS, Régimen Especial, Régimen
General y desde enero de 2017 el Régimen MYPE Tributario. A continuacion, se

presenta el cuadro comparativo de los cuatro regimenes (ver tabla 8).

34



Tabla 8

Cuadro comparativo de los cuatro regimenes tributarios

Pago minimo S/
20 y méximo
S/50, de acuerdo
con una tabla de
ingresos y/o

Renta: Cuota de
1.5% de ingresos
netos mensuales
(Cancelatorio).

ingresos netos anuales:

pagaran el 1% de los
ingresos netos
obtenidos en el

mes. Si en cualquier

Conceptos NRUS RER RMT RG
Persona Natural Si Si Si Si
Persona Juridica No Si Si Si

Limite de Hasta S/. 96,000 Hasta Ingresos netos que no

S —— anuales u S/ S/.525,000 superen 1700 UIT en Sin limite
g 8,000 mensuales. anuales. el ejercicio gravable
Limite de Hasta S/. 96,000 Hasta
compras anuales u S/. S/.525,000 Sin limite Sin limite
P 8,000 mensuales. anuales.
Boleta de venta y
Comprobantes | tickets que no | Factura, boleta'y ST, [Eol
.7 | Factura, boleta y todos y todos los
gue pueden dan derechoa | todos los deméas ) - ,
o e o - los demas permitidos. demés
emitir crédito fiscal, permitidos. -
permitidos.
gasto o costo.
DJ anual - Renta No No Si Si
Renta: Si no superan
las 300 UIT de Renta: Pago a

cuenta mensual.
El que resulte
como
coeficiente o el
1.5% segln la

inscripcion.*

inicio de actividades.*

Pago de tributos | €ompras por mes superan las 300 Ley del
mensuales categoria. UIT de ingresos netos | Impuesto a la
anuales pagaran 1.5% Renta.
o coeficiente.
ElI IGV esta IGV: 18% IGV: 18%
incluido en la (incluye el IGV: 18% (incluye el (incluye el
Unica cuota que impuesto de impuesto de impuesto de
se paga en este promocion promocion municipal). promocion
régimen. municipal). municipal).
_Restrlcmo_n_por Si tiene Si tiene No tiene No tiene
tipo de actividad
Trabajadores Sin limite 10 por turno Sin limite Sin limite
Va'orf%f):‘“'vos S/70,000 S/ 126,000 Sin Iimite Sin Iimite
P05|b|_lldad il No tiene No tiene Si tiene Si tiene
deducir gastos
Pago del
Impuest_o’AnuaI No tiene No tiene Si tiene Si tiene
en funcién a la
utilidad
Acogimiento NRUS RER RMT RG
Solo con la Con la declaracién ,
o Con la Solo con la
Requisitos SRR ¢ declaracion y EEELEL B declaracion
momento de la corresponde al mes de
pago mensual. mensual.

Fuente: SUNAT
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Luego de revisar los requisitos para acogerse a los regimenes tributarios y teniendo
en cuenta que la actividad de la empresa es la comercializacion de combustibles
(GLP), el régimen tributario al que corresponde acogerse es el Régimen General de
Impuesto a la Renta (RG) (ver Figura 6).

Conceptos Descripcion
Sujetos comprendidos Persona natural con negocio o cualquier tipo de Persona Juridica.
Libros y Registros De no superar 300 UIT de ingresos anuales: Registro de Compras,

Registro de Ventas y Libro Diario de Formato Simplificado.

Desde 300 hasta 500 UIT de ingresos anuales:

Libro Diario, Libro Mayor, Registro de Compras y Registro de Ventas.
Mas de 500 hasta 1,700 UIT de ingresos anuales:

Libros de Inventarios y Balances. Diario .Mayor, Registro de Compras
y de Ventas.

Mas de 1,700 UIT de ingresos anuales : Contabilidad completa.
Comprobantes que emiten |Factura, boleta de venta y los demas permitidos.

Tributos mensuales Renta : El que resulta mayor de aplicar a los ingresos netos del mes
un coeficiente o el 1.5%.

IGV : 18% (incluye IPM)

Aportaciones de 9% a Essalud (por sus trabajadores)

Retenciones de Renta: en caso paguen rentas afectas de 4% y 57
categoria.

Tributo Anual Regularizacion por Impuesto a la Renta:

29.5% sobre la utilidad neta

Figura 6. Régimen General de Impuesto a la Renta (RG)
Fuente: SUNAT

1.12. Registro de Planillas Electrénica (PLAME).

Se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo componente de la
Planilla Electronica y comprende informacion mensual de los ingresos de los sujetos
inscritos en el Registro de Informacién Laboral (T-REGISTRO). La PLAME se
elabora obligatoriamente a partir de la informacién consignada en el T-REGISTRO.
es de uso obligatorio a partir del 01 de febrero de 2020. En la tabla 9 se muestran los

conceptos que se registran en la PLAME.
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Tabla 9
Conceptos por declarar en el PDT — PLAME

CONCEPTOS
Informacion establecida en la R.M N° 121-2011-TR o norma que la sustituya o modifique.

Retenciones del Impuesto a la Renta de quinta categoria.
Retenciones del Impuesto a la Renta de cuarta categoria

Impuesto extraordinario de Solidaridad respecto de las remuneraciones correspondientes a los
trabajadores, en los casos que exista convenio de estabilidad

Contribuciones al Essalud, respecto de las remuneraciones o los ingresos que correspondan a los
trabajadores independientes que sean incorporados por mandato de una ley especial a ESSALUD
como asegurados regulares.

Contribuciones a ESSALUD por concepto de pensiones

Contribuciones a ONP bajo el régimen del Decreto Ley N° 19990
Prima por el concepto de “+ Vida Seguro de Accidentes”

Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo contratado con el ESSALUD para dar cobertura a
los afiliados regulares del ESSALUD.

COSAP, creada por el articulo 4° de la Ley N° 28046

Registro de Pensionistas del Régimen del Decreto Ley N° 20530, a los que hace referencia en el
articulo 11 de la Ley N° 28046

Prima por el concepto “Asegura tu pension”, respecto de los afiliados obligatorios al Sistema
Nacional de Pensiones que contraten el mencionado seguro.

Fuente: SUNAT

El T-REGISTRO es el Registro de Informacion Laboral de los empleadores,
trabajadores, pensionistas, prestadores de servicios, personal en formacién, modalidad
formativa laboral y otros (practicantes). En la tabla 10 se muestra los datos que el PDT
PLAME obtiene del T-REGISTRO para elaborar su declaracion por lo que
previamente se debe tener a los trabajadores registrados en el T-Registro.

Tabla 10

Datos que el PDT PLAME obtiene del T-REGISTRO
CATEGORIA ‘ DEFINICION
Emplead Sector al que pertenece el empleador, Indicador de ser microempresa inscrita en
mpieador el REMYPE e Indicador de aportar al SENATI.
Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de
Trabajador nacimiento, tipo de trabajador, régimen pensionario, régimen de salud, indicador
SCTR-Salud y pensién y Situacién del trabajador.
Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de

nacimiento, tipo de pensionista, régimen pensionario y situacion del pensionista

Pensionistas

Persona_l ’en Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, y fecha de
Formacion imiento
Laboral nacimien

Tipo y nimero de documento de identidad, apellidos y nombres, fecha de
Personal de nacimiento e indicador de aporte al SCTR Salud cuando la cobertura es
Terceros proporcionada por EsSalud. Si la cobertura de salud la brinda una EPS sus datos

no son descargados al PDT Planilla Electronica — PLAME.

Fuente: SUNAT
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1.13. Régimen Laboral Especial y General Laboral.

Por el volumen de ventas anuales, la empresa estara sujeto al Régimen Laboral de la

Micro y Pequefia Empresa

MICRO EMPRESA
Remuneracion Minima vital {RMW)
Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal v en dias feriados

Remuneracion por trabajo en
sobretiempo

Descanso vacacional de 15 dias
calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a
traves del SIS (SEGURO INTEGRAL DE
SALUD)

Cobertura Prewvisional
Indemnizacion por despido de 10 dias
de remuneracion por afio de

servicios (con un tope de 90 dias de
remuneracion}

remuneracion por afo de servicio con tope de 90

PEQUEMA EMPRESA
Remuneracion Minima vital {RMVW)
Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal v en dias feriados

Remuneracion por trabajo en sobretiempo
Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a traves
del ESSALUD

Cobertura Previsional

Indemnizacion por despideo de 20 dias de
remuneracion por afio de servicios (con un
tope de 120 dias de remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de trabajo de Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio
(Fiestas Patrias y Mavidad)

Derecho a participar en las utilidades de la
ampresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de
Servicios (CTS) equivalente a 15 dias de

dias de remuneracion.

Derechos colectivos segin las normas del
Regimen General de la actividad privada.

Figura 7. Cuadro comparativo entre micro y pequefia empresa.

Fuente: SUNAT

1.14. Modalidades de Contratos Laborales.

En nuestro pais existen tres tipos de contratos laborales que estan clasificados por

determinados, de plazo fijo y parciales. En el caso del sector privado, existe el Texto

Unico Ordenado del decreto legislativo 728 (aprobado por el Decreto Supremo 00397-

TR).

Este regula tres modalidades de contratos laborales que pueden definirse por

su vigencia. “La primera que es aquella por la cual la norma tiene preferencia es el

contrato a plazo indeterminado. Esta relacion no necesariamente debe tener un

contrato escrito, sino que simplemente si al trabajador se le registra en planilla de

la empresa, ya es un contrato laboral. No se sabe cuando va a terminar ya que esta

disefiado para durar un largo tiempo”, comenta Moénica Pizarro, coordinadora del area

laboral del estudio Echecopar.
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De naturaleza temporal

-Por inicio o lanzamiento de nueva actividad 3 afios
-Por necesidades del mercado 5 afos
-Por reconversién empresarial 2 afios

De naturaleza accidental

-Ocasional 6 meses al afo
-De suplencia Segun las circunstancias
-De emergencia Segun las circunstancias

De obra o servicio

-Obra determinada o servicio especifico Segun las circunstancias
-Intermitente Segun las circunstancias
-De temporada Segun las circunstancias

Figura 8. Contratos de trabajo sujetos a modalidad.
Fuente: Peru tributos

1.15. Contratos Comerciales y Responsabilidad civil de los Accionistas.

De acuerdo con el nimero de socios que participaron en la constitucién de la empresa
y la relacion de lazos familiares, se determind crear una Sociedad Anonima Cerrada
gue es la méas recomendada para la constitucion de una empresa familiar, por ser una
figura dinamica. En este tipo de sociedad, la responsabilidad civil de los accionistas
es limitada, solo el patrimonio de la sociedad responde frente a las deudas de la

sociedad.
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Descripcién del Entorno del Mercado

Analizar el entorno del mercado es muy importante no solo para identificar
oportunidades de negocios, sino también permitird identificar las amenazas que
dificultarian el ingreso al mercado y cambiar el rumbo de la empresa cuando esta se

vea afectada mas adelante.

2.1.1 La industria del GLP

Con relacion al entorno del mercado de GLP, Greta (2019) afirma:

El GLP es un producto que pertenece a la industria de hidrocarburos y
constituye la primera fuente de energia del planeta. En el Perd, el GLP
pertenece al subsector de los hidrocarburos liquidos y es la piedra angular
como fuente de energia para el desarrollo del pais debido a la expansion
constante de las ciudades, al crecimiento acelerado de la industria y la gran
demanda de los consumidores; debido a ello, ha conseguido un crecimiento
sostenible; los Gltimos afios presenta una expansion acelerada superando 50%
del total consumido. (p.18).

En esa linea, la Sociedad Peruana de Hidrocarburos afirma que: “el GLP es el
segundo combustible méas vendido del pais con un 23.1% después del Diesel con
44.4% (ver Figura 9); es consumido por mas de ocho millones de hogares y mas de
ocho mil industrias”. Esta informacion nos permite conocer que las perspectivas de

crecimiento de este mercado son alentadoras.

Por otro lado, Lima sigue siendo el principal mercado consumidor de GLP con
341°839,636.5 galones al afio tal como lo reporta el Sistema de Control en linea de
Ordenes de Pedido (SCOP) del Organismo Supervisor de la Inversion en Energia y
Mineria (OSINERGMIN) cuyo principal objetivo es combatir la informalidad en la

venta de combustibles.
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VENTAS POR TIPO DE COMBUSTIBLE - DICIEMBRE 2019
Residuales Asfalto Otros

1.1%

1.8% 1.5%

Gasolina/Gasohol
19.5%

Diesel

44.4%

Figura 9. Ventas por tipo de combustible a diciembre 2019
Fuente: Sociedad Peruana de Gas Licuado

De acuerdo con Osinergmin, dentro de Lima Metropolitana, los siete
principales distritos que mas demandan GLP vehicular (GLP granel) son Ate,
Chorrillos, La Victoria, Los Olivos, Puente Piedra, San Juan de Lurigancho y Villa el
Salvador (ver Tabla 11).

Tabla 11
Demanda de glp segln distrito con mayor venta
N/O  Distrito GLP Automotriz

1 Ate 28,120
2 Chorrillos 21,466
3 La Victoria 27,618
4 Los Olivos 25,658
5 Puente Piedra 25,188
6 San Juan de Lurigancho 33,070
7 Villa el Salvador 22,896

Fuente: OSINERGMIN
Nota: Demanda de glp segln distrito con mayor venta por establecimiento al pablico, diciembre 2019
(Galones por dia). Elaboracion propia

Asimismo, conforme con Osinergmin, la demanda de glp en el afio 2019 de los
establecimientos de venta al publico (grifos) por producto en los cinco distritos con
mayor poder adquisitivo fue de: La Molina con 132,455; Miraflores con 21,343; San
Borja con 32,906; San Isidro con 31,384 y Surco con 132,455 galones; haciendo un
total de 302,357 galones al afio.
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Demanda de GLP segun distritos 2019

150,000 132,455

100,000 84,265

50,000 . 21347 32906 31,384
0 — I

M La Molina B Miraflores San Borja M Sanlsidro M Surco

Figura 10. Demanda anual de GLP en grifos en cinco distritos de Lima.
Fuente: Datos del SCOP OSINERGMIN — PERU

2.1.2 Participantes de la industria de GLP

La norma legal que determina las reglas de funcionamiento bajo las cuales operan las
actividades de comercializacion de GLP en el pais, estd dado por la Ley Organica de
Hidrocarburos, en ella se establece que “las actividades y los precios relacionados con
petréleo crudo y los productos derivados [dentro de los cuales se encuentra el GLP]

texto afiadido, se rigen por la oferta y demanda” (Art. 77).

Por su parte, el Reglamento para la Comercializacion de Gas Licuado de
Petroleo establece: el sistema de comercializacion de GLP, los requisitos para operar
Plantas de Abastecimiento, Plantas Envasadoras, medios de transporte de GLP y
establecimientos de venta al publico, las condiciones de seguridad a las que deben
someterse las instalaciones de estos agentes, asi como las de los Consumidores
Directos de GLP. (Art.1).

De acuerdo con el parrafo anterior, se puede identificar a Las Plantas de
Abastecimiento como empresas proveedoras de GLP; a los Medios de Transporte de
GLP como las empresas distribuidoras o comercializadoras de GLP (competidores del

negocio) y a los Consumidores Directos de GLP como los clientes.

2.1.2.1 Los proveedores de GLP

Las principales plantas de abastecimiento o proveedores de GLP en Lima son:
- Pluspetrol

- Zeta Gas Andino

- Petroperu
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2.1.2.2 Los lideres del mercado de GLP y los competidores clave

Las empresas lideres del mercado de GLP de Lima Metropolitana son:

- Repsol Gas con més de 25% de participacion

- Lima Gas

- Primax

Las empresas identificadas como nuestros principales competidores en la ubicacion
geogréfica del negocio son:

- Repsol Gas

- Lima Gas

- Llama Gas

2.1.2.3 Los clientes o consumidores directos de GLP

Segln el Reglamento para la Comercializacion de Gas Licuado de Petroleo, los
Consumidores directos de GLP son “toda persona que opera una instalacion, se
encuentra debidamente inscrita en el registro de Hidrocarburos y cuenta con uno 0 mas
tanques estacionarios propios o cedidos en uso por un Distribuidor a Granel o Empresa
Envasadora, donde el GLP es objeto de recepcion y almacenamiento para consumo
propio. Dicha instalacion también es llamada Establecimiento de GLP a Granel o
Consumidor Directo”. (Art.1 DS N° 034-2014-EM).

Mas detalladamente, los consumidores directos de GLP son personas naturales
y juridicas que cuentan con tanques estacionarios para recepcionar GLP debidamente
autorizadas por Osinergmin mediante el otorgamiento del Registro de Hidrocarburos
mas conocido como permiso 0 autorizacion; sin este registro, estan impedidos de
recepcionar gas y por ende no pueden gestionar su licencia de funcionamiento

municipal.

Por un lado, los consumidores directos que cuentan con tanques estacionarios
propios registrados como persona natural, utilizan el GLP para sistemas de calefaccion
(calentar el agua), para coccion de alimentos, entre otros. Este tipo de clientes no
solamente son los mas fieles, sino que también son los que mas margen de ganancia
dan porque en su mayoria estan ubicados en distritos con mayor poder adquisitivo

como son San Isidro, Magdalena, Miraflores, La Molina y Surco.
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Por otro lado, los consumidores directos registrados como personas juridicas
utilizan el producto principalmente para venta al publico como gas vehicular en los
grifos; para calefaccion en empresas del rubro de hoteles, saunas, piscinas; para
coccién de alimentos en negocios como chifas, pollerias, restaurantes, hospitales,
clinicas, universidades, etc; y como fuente de energia en fabricas, procesadoras de

alimentos, panaderias, entre otros.

2.1.2.4 Los sustitutos directos de GLP

Los productos sustitutos principales del GLP a Granel son, el producto GLP envasado
en cilindros y las redes de Gas Natural. En el caso del primero, se produce cuando los
clientes adaptan su sistema de fuente de energia a balones pequefios de 45 Kl o de 10
Kl como los que se usas en los hogares. En el segundo caso, se da cuando los clientes
deciden cambiar definitivamente su fuente de energia con redes de Gas Natural. Esta
situacion es considerada como cambios que se van a dar, pero también son retos para

las empresas en conseguir nuevos consumidores.

2.1.3 Laestructura general de la industria de GLP

Para entender mejor la estructura del mercado de GLP, primero se debe identificar y
definir a los agentes que conforman la cadena de suministro del GLP (ver Figura 11).
El Reglamento para la Comercializacion de Gas Licuado de Petréleo considera las

siguientes definiciones para aquellos agentes:

Planta de Produccion de GLP. - Instalacion donde los Hidrocarburos son
objeto de procesos de transformacion para producir propano, butano (...).
Planta de Abastecimiento. - Instalacion en la cual el GLP a granel se puede
recepcionar, almacenar y trasvasar, para su posterior distribucién, sin que se
envase el GLP en Cilindros. Se le denomina ""Planta de Venta de GLP".
Planta Envasadora. - Establecimiento en el que una Empresa almacena GLP
con la finalidad de envasarlo en Cilindros o trasegarlo a Camiones Tanques.
Puede actuar como Planta de Abastecimiento.

Distribuidor a Granel. - Persona autorizada por la D.G.H. que se dedica a
comercializar GLP a granel, para lo cual cuenta con Camiones Tanques y/o
Redes de Distribucion.

Distribuidor en Cilindros. - Persona debidamente autorizada por la D.G.H.
que se dedica a la comercializacion de G.L.P. en Cilindros, para lo cual
cuenta con depositos, areas y/o vehiculos exclusivos.
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Gasocentro. - Instalacion para la venta de GLP exclusivamente para uso
automotriz a través de dispensadores. También pueden prestar otros servicios
relacionados

Consumidor directo de GLP. - Persona que opera una instalacion, se
encuentra debidamente inscrita en el Registro de Hidrocarburos y cuenta con
uno 0 mas tanques estacionarios propios o cedidos en uso por un Distribuidor
a Granel o Empresa Envasadora, donde el GLP a granel es objeto de
recepcion y almacenamiento para consumo propio. (Art.2).

-Consumidor Directo
-Redes Distribucion

Dist. Granel m =
! Industri
ndustrias y
Transporte Dist. en
[ ) P Cilindros comerclo

i P v
produccor | — JJNOR (.I~Mﬂ -
prana e svessgor .:':;:::::*:, %’T
Abastecimiento h /{

i. Consumidor

;“ ! Local de
Venta GLP Uso
s = Automotor
Importador ) ?- s
Gasocentro

Figura 11. Estructura general de la cadena de comercializacion de GLP
Fuente: Ministerio de Energia y Minas

En esa linea, Rojas Palacios (2012) sostiene: “El mercado de GLP en el Perl
presenta una gran cantidad de agentes en sus diferentes segmentos, los cuales operan

con distintos margenes de comercializacion a lo largo de la cadena”.

De acuerdo con el autor, se puede inferir que, al existir gran cantidad de empresas
competidoras en un mismo segmento, sus margenes de ganancia también van a ser
diferente, va a depender de quienes adoptan mejores estrategias para permanecer en el

mercado.

El mercado de GLP peruano es considerado “como oligopolico debido a que
se tiene una empresa dominante (PLUSPETROL) que se comporta como un “lider en
la fijacion de precios”, logrando discriminar precios entre el mercado interno y

externo”. (Rojas Palacios, 2012).

Por otro lado, “el Estado también interviene en el mercado de GLP como ente

rector y promotor con la finalidad de mejorar la eficiencia del mercado, a traves de
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tres mecanismos: mediante la publicacion de los precios de lista de Petropert los
cuales van dando una tendencia de precios en el mercado de GLP a nivel nacional,
mediante los Precios de Referencia de los combustibles publicados por Osinergmin y
mediante la aplicacion del Fondo de Estabilizacion de Precios de los Combustibles”.
(Rojas Palacios, 2012).

Segun Osinergmin, los precios de referencia solo reflejan el comportamiento
de los precios internacionales del GLP y son indicadores para los productores e
importadores al elaborar su lista de precios a nivel mayorista. El objetivo de la
publicacion es brindar transparencia al mercado de combustibles. Ademas, remarco
que el reporte de precios de referencia no es una regulacion de precios, ya que éstos
se rigen por el libre mercado; en consecuencia, los agentes determinan libremente el
precio de venta (Publicado,13/01/2020).

2.1.4 Cambios recientes de la industria de GLP

En cuanto a los cambios recientes en la industria de GLP, Leo Lizarraga experto en el
sector hidrocarburos afirmo: “La paralizacion en el sector GLP se inicid en el mes de
febrero con la tragedia de Villa El Salvador, se emitieron una serie de medidas que, en

la préactica, paralizaron el mercado” (EIl Gas Noticias, 6 de junio 2020).

Es conocido también que la emergencia sanitaria por el COVID-19 ha afectado
la economia global y también del pais de muchas maneras, afectando directamente la

oferta y la demanda por la interrupcion del mercado.

2.1.5 Analisis del sector: Participacion del mercado

El Ministerio de Energia y Minas (MINEM) en nota de prensa del 17 de abril 2020
comunicd que el GLP es un recurso energético indispensable para los hogares,
transporte, comercios e industrias y tuvo una demanda de 274 mil barriles diarios
(MBPD), la cual fue atendida a través de la produccion nacional en refinerias y plantas

de procesamiento, asi como de importaciones.
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En esa misma linea publicé un grafico de la demanda de combustibles hasta el
2019 (ver Figura 12), segun sector econdmico. En el grafico se puede observar el

porcentaje de participacion del GLP dentro del sector econdmico al que pertenece.

Demanda de Combustibles hasta el 2019, segin sector econdmico
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Industria Comercial Industria Industrial
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Figura 12. Participacion del GLP dentro de la demanda de combustibles
Nota: Participacion del GLP dentro de la demanda de combustibles hasta el 2019, segun sector
economico. Fuente: Ministerio de Energia y Minas

En la figura, también se puede observar que el GLP a granel se comercializa
principalmente a los subsectores Industria, comercial y residencial (hogares).

2.1.6 Analisis del sector: Consumo per capita

Tamayo, Jesus; Salvador, Julio; Vasquez, Arturo; y De la Cruz, Ricardo (2015)
afirman que: “en paises como el Per( el consumo anual per capita de hidrocarburos

liquidos es bajo”. (ver Figura 13).

Grafico 2-5
Relacion entre el consumo de hidrocarburos
liquidos y el PBIl per capita, 2014
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Figura 13. Relacion consumo de hidrocarburos y el PBI per capita
Fuente: OSINERGMIN (2014)
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Lima concentra la mayor parte de la demanda total de combustibles y GLP. En
el primer semestre del 2019, Lima incluyendo al Callao, fue la region con mayor
participacion en la demanda de los principales combustibles liquidos (31%), seguida
por Arequipa (10%) y La Libertad (7%).

Para el caso de la distribucion de la demanda de GLP, la concentracion fue mas
elevada que la de los combustibles liquidos. Lima concentro el 54.6% de la demanda,
seguida de La Libertad (9.6%) y Arequipa (7%). No obstante, en términos de consumo

per capita, esto cambia. (ver Figura 14).

Consumo semestral per capita de CL yv GLP por regidén
(Emero-Junio 2019)
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Figura 14. Consumo semestral per capita de CL y GLP por region
Fuente: OSINERGMIN, reporte semestral del mercado de hidrocarburos

Por otro lado, segun el informe de resultados de la Encuesta Residencial de
Consumo y Usos de Energia (ERCUE, p.6) 2018 sobre el consumo y usos de los
hidrocarburos liquidos y GLP, el gasto promedio mensual de los hogares en GLP en

el Peru alcanzo los 33.00 soles. (ver Figura 15).

Grafico 5: Gasto mensual (%)
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Figura 15. Gasto promedio mensual en GLP (S/.33.00)
Fuente: OSINERGMIN, Gerencia de Politicas y Analisis Econémico
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Por ultimo, en una publicacion de la revistaenergiaperd.pe del 2 abril de 2019,
César Beddn sostuvo que: “el peruano promedio consume el equivalente a 6.1 balones
de 10 Kg anuales vs 3.0 el 2008. Estos resultados grafican los exitosos logros de una
industria basada fundamentalmente en el impulso privado, con una escasisima

intervencion gubernamental”.

2.1.7 Anélisis del sector: Factores Macro ambientales

2.1.7.1 Factores demograficos

De acuerdo con las estimaciones y proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica
e Informatica en adelante (INEI), la poblacién total del pais al 30 de junio del 2020
sera de 32 millones 625 mil 948 habitantes; asi mismo la tasa de crecimiento anual del

2019 con respecto al afio anterior es de 1.8% (ver Figura 16).

Tasa de Crecimiento Promedio Anual
Representa el incremento medio anual total de la poblacion

5

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Aiio

Figura 16. Tasa de Crecimiento Promedio Anual de la poblacion
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica

En esa misma linea, el INEI, con motivo del 485 aniversario de la fundacion
de Lima, dio a conocer que segun las estimaciones y proyecciones de poblacion al afio
2020, la provincia de Lima tiene 9 millones 674 mil 755 habitantes y representan el
29,7 % de la poblacion total del Perd (32 625 948).

De igual forma, el INEI, estima que la poblacion de los cinco distritos en
estudio al 2020 son: La molina 207,426 habitantes, Miraflores con 71,954 habitantes,
San Borja con 165,998 habitantes, San Isidro con 52,039 habitantes y surco con
309,186 habitantes y que juntos hacen un total de 806,603 habitantes, esto representa
el 8.34 % de la poblacion total de la Provincia de Lima.
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Se debe tener en cuenta también que recientemente, la emergencia sanitaria por
el COVID-19, ha causado el desplazamiento de miles de personas hacia sus regiones
de origen. “hasta la semana pasada eran 165,000 personas, esta semana probablemente
estemos bordeando los 200,000, declard la ministra del ambiente Fabiola Mufioz a

RPP Noticias el lunes 4 de mayo del presente.

2.1.7.2 Factores econémicos

Segun Macroconsult, el crecimiento de la economia peruana en el 2020 seria de 2.9%.
En esa misma direccion, informd que, para el proximo afio, el BCR mantiene su
prevision de crecimiento del PBI total de 3.8%. (Gestidn, 12 de diciembre de 2019).

Sin embargo, ElI Fondo Monetario Internacional (FMI) estimo6 que el PBI de
Per0 bajara en -6.5% este afio, una caida mayor al -4.5% estimado en abril pasado. La
rebaja de la proyeccién se da luego de que en el Pert se ampliara el periodo de

cuarentena hasta el 30 de junio. (Gestion, 29 de mayo de 2020).

Con respecto a la distribucion de los ingresos en el pais, Carlos Parodi sostuvo:
“Si tomamos la base de datos de la CEPAL, el ingreso promedio anual por cada
habitante en el Perd es de US$ 5 935. (Comercio-IPE, 17 de enero del 2019).

Por otro lado, un informe del Instituto Peruano de Economia afirma que la clase
media, entendida como aquellas personas con ingresos diarios entre US$12,4 y US$62
(definicidn del Banco Mundial), es el grupo mas importante en el Per( segun ingresos,
al concentrar el 41,5% de la poblacion nacional; en el mismo sentido, sostiene que
Lima Metropolitana junto al Callao es la region con la mayor proporcion de clase
media (62%). (EI Comercio, 1 de julio del 2019).

2.1.7.3 Factores socio culturales

La entrada en cuarentena de toda la poblacion desde mediados de marzo ha modificado
algunos comportamientos de compra de los consumidores dentro los cuales tenemos:
- Handejado de preferir marcas reconocidas de alto costo por productos disponibles

con precios asequibles.

50



- Se han vuelto mas ahorradores debido a que solo estdn comprando lo realmente
necesario.

- Los productos que mas estan consumiendo son los de salud y alimentos no
perecibles, conservados y congelados.

- Han incrementado sus compras por delivery.

- Han incrementado el uso de dispositivos como canales virtuales para servicios de
educacion.

- El entretenimiento se ha trasladado a dispositivos electronicos como videojuegos,

peliculas, y servicios de streaming.

2.1.7.4 Factores politicos legales

En cuanto a las nuevas normas legales emitidas por el sector, el Organismo Supervisor
de la Inversion en Energia y Mineria (Osinergmin), luego del siniestro ocurrido en el
distrito de Villa El Salvador a principios de afio, ha dispuesto la implementacién de
una serie de medidas inmediatas para reforzar su labor de fiscalizacion en el transporte

y distribucién del GLP a nivel nacional.

Dentro de esas medidas esté la revision de los procedimientos administrativos
de inscripcion y/o modificacion en el Registro de Hidrocarburos de Osinergmin (RCD
N° 012-2020-OS/CD Art. 1°).

Mas recientemente, el Ministerio de Energia y Minas emitié el Decreto
Supremo N° 007-2020-EM excluyendo al GLP de la lista de productos sujetos al
Fondo para la Estabilizacion de Precios de los Combustibles, con el objetivo de
facilitar el traslado de la caida de los precios internacionales de estos productos en
beneficio de los consumidores. (andina, abril 2020).

2.1.7.5 Factores tecnoldgicos

Todas las empresas deben estar preparadas para la era de la hegemonia digital. En esa
linea, en los proximos afos las empresas deben integrar la gestion de la nube, la
utilizacion de aplicativos moviles cambiara el escenario de los negocios, La red 5G,

agilizara el flujo de informacion y las empresas que lo utilicen primero sobreviviran.
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2.1.8 Anadlisis del sector: Factores Micro ambientales

2.1.8.1 Las cinco fuerzas de Portes

El anélisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico que establece un
marco para analizar el nivel de competencia dentro de una industria (microentorno) y

poder desarrollar una estrategia de negocio.

Este analisis deriva en la respectiva articulacion de las 5 fuerzas que
determinan la intensidad de competencia y rivalidad en una industria, y, por lo tanto,
en cuan atractiva es esta industria en relacion con oportunidades de inversion y

rentabilidad.

Las cinco fuerzas de Porter incluyen tres fuerzas de competencia horizontal:
Amenaza de productos sustitutos, amenaza de nuevos entrantes o competidores en la
industria, y la rivalidad entre competidores, y también comprende dos fuerzas de
competencia vertical: El poder de negociacion de los proveedores, y el poder de

negociacion de los clientes. (Michael Porter, 1979).

2.1.8.2 Poder de negociacion de los clientes

Para la idea de nuestro negocio, los clientes son muchos, pero no estan organizados;
sin embargo, si pueden comunicarse alguno de ellos para enterarse el precio de venta,
por ejemplo, aquellos negocios que tienen una cadena de locales y posteriormente

exigir una disminucion del precio que se les esta dejando.

Por otro lado, existen proveedores en el mercado que competiran con la
empresa por lo que los clientes aumentaran su capacidad de negociacion ya que tienen
mas posibilidad de cambiar de proveedor sobre todo por un menor precio, en este caso

se tomaran medidas para fidelizar a los clientes

2.1.8.3 Poder de negociacion de los proveedores

En este factor la empresa debe tener mucha capacidad para negociar con los
proveedores de GLP ya que ellos tienen un poder de negociacién alto debido a que

principalmente es un mercado concentrado y las compras del producto se realizan al
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contado sobre todo cuando las empresas son nuevas en el mercado; en este caso
nuestra empresa debe considerar financiar una linea de capital de trabajo no menor a

dos meses.

Nuestra capacidad de hacer frente a los proveedores mejorara cuando el nivel
de nuestras ventas se eleve, mantenernos bien informados respecto del cambio de

precio del GLP y también la posibilidad de contar con al menos tres proveedores.

2.1.8.4 Amenaza de nuevos competidores entrantes

En cuanto a este factor, debido a una reciente norma legal emitida por Osinergmin en
la que se exigen mayores medidas y requisitos para inscribirse en el Registro de

Hidrocarburos, la entrada de nuevos competidores sera mas dificil.

Otra barrera muy importante que impide la entrada de nuevos competidores en

este mercado es la gran inversion de capital que se necesita hacer.

La existencia en el mercado de marcas bien diferenciadas con clientes ya

fidelizados también es una desventaja para el ingreso de nuevas empresas.

Otra desventaja es que las empresas ya establecidas, pueden tener mejores

condiciones de costos del producto.

2.1.8.5 Amenaza de productos sustitutos

Los productos que pueden sustituir al GLP a Granel son el producto GLP envasado en
cilindros y las redes de Gas Natural, pero por el momento las posibilidades de sustituir

son muy reducidas.

Para contrarrestar esta amenaza, nuestra estrategia serd brindar mayor facilidad

de pago a los clientes, renovar y diferenciarnos en nuestro nivel de calidad de servicio.

2.1.8.6 Rivalidad entre los competidores

Luego de identificar bien los cuatro puntos anteriores, las estrategias principales que

debe adoptar la empresa son las siguientes: (ver Figura 17).
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- Responder rapidamente a las peticiones de los clientes y establecer una respuesta
rapida y flexible con minimos procedimientos

- Diferenciarse en la calidad del servicio de atencion a los clientes mediante el
compromiso de nuestros colaboradores.

- Mejorar nuestra capacidad de retener a aquellos clientes que son buenos
pagadores mediante una relacion méas personalizada.

- Se elaborara guias de rutas para disminuir los gastos asociados a posibles
contingencias en el transporte, por ejemplo, conocer de antemano los puntos de
entrega, asi como la cantidad de galones a entregar.

- Aumentar la inversion en marketing y en publicidad.
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ol competidores
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Figura 17. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter
Fuente: Elaboracion propia

2.1.9 Estrategias basicas de Porter

Segun Michael Porter, existen estrategias genéricas a través de las cuales una empresa
puede conseguir ventaja competitiva para sobrevivir en el mercado a largo plazo. Estas
estrategias son: Liderazgo en costes, diferenciacion y enfoque o segmentacion; sin
embargo, resulta dificil ser simultaneamente lider en costes y en exclusividad.
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2.1.9.1 Liderazgo en costes

Dado que la idea de negocio se inscribird como una pequefia empresa, no existe la
posibilidad real de enfocarse en la estrategia de liderazgo en costes, porque existen
empresas que son proveedores y comercializadores a la vez, y ademas porque existen

empresas con mayor capacidad logistica para vender en grandes cantidades.

Sin embargo, la empresa debe de tener establecido como norma el seguimiento
constante de todos sus procesos para disminuir los gastos asociados a sus actividades

de operacion.

2.1.9.2 Estrategia de diferenciacion

En este caso, dado que el producto a comercializar es el mismo que ofrecera nuestra
competencia, la estrategia de diferenciacion no estara basado en el producto sino en la

forma coémo se vendera.

El servicio sera “extremo y sorprendente”, estara basado en establecer un trato
cordial y empatico con cada uno de ellos para hacerle sentir unicos y especiales, para

ello se capacitara a todos los colaboradores en servicio de atencion al cliente.

Comunicaremos las ventajas que tiene usar este tipo de combustible con
respecto a otra fuente de energia. En cuanto a los tiempos de distribucién acordados,
trataremos de ser puntuales; en fin, seremos diferentes en hacer mejor las cosas que el

de la competencia.

2.1.9.3 Estrategia de concentracion o enfoque

Sobre esta estrategia, la empresa concentrard su mayor esfuerzo en los consumidores
directos de GLP domiciliarios; es decir, en aquellos clientes cuyos hogares se
encuentran ubicados en distritos con mayor poder adquisitivo como son San Isidro,
Magdalena, Miraflores, La Molina y Surco; estos clientes, aunque son menores con
respecto a otros sectores si estan en la capacidad de pagar mas por nuestro producto y

dejar mayores margenes de ganancia.
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Se elegird esta estrategia ademas porque estos clientes consumen este producto
no solo para coccion de alimentos sino también para calentar sus termas de sus duchas,

hornos y piscinas residenciales.

Otra razén por la que la empresa se concentrara en este segmento de mercado
es porque los competidores mayormente se concentran en clientes que consumen
mayores cantidades de GLP pero que reportan menores margenes de ganancia. EI uso
de la tecnologia sera muy importante como el uso del medidor digital para conocer el

punto exacto de su proximo pedido.

2.2. Ambito de accion del negocio

2.2.1 Segmento de mercado

Para que una empresa tenga éxito en el mercado, debe concentrar su esfuerzo de
marketing en su mercado meta o publico objetivo, al respecto Kotler y Armstrong
(2003) sostienen que: “el mercado meta es aquel segmento de mercado que la empresa
decide captar, satisfacer y/o servir, dirigiendo hacia él su programa de marketing, con
la finalidad de obtener una determinada utilidad o beneficio”. De acuerdo con los
autores, la meta es el objetivo hacia donde las organizaciones deben llegar para poder

obtener los beneficios que persigue.

Es natural pensar que toda empresa desee que todos puedan comprar sus
productos, pero en la practica es casi imposible ya que son muchos, tienen necesidades

distintas, estan muy dispersos, tienen diferentes preferencias y culturas.

2.2.1.1 Segmentacion de mercado

Se ha identificado diferentes segmentos de mercado de consumidores directos de GLP

entre los cuales estan:

Segmentacion geografica:
- Consumidores directos por distritos de Lima Metropolitana
- Consumidores directos por zonas de Lima (centro, este, norte y sur)

- Consumidores directos por distritos de mayor poblacion de Lima Metropolitana
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Segmentacion demografica:
- Consumidores directos con nivel de ingresos (alto, medio y bajo)

- Consumidores directos con rango de edades

Segmentacion psicografica:
- Consumidores directos segun estrato social (alta, media y vulnerable)

- Consumidores directos con estilos de vida

Segmentacion en funcion del comportamiento:
- Segun la frecuencia de consumo

- Segun su disposicién para la compra

Segmentacion de los mercados de empresas:

- Segun el tamafio de las empresas (micro, pequefia, mediana y gran empresa)

- Segun el alcance de empresa (nacional, regional, local, zonal o familiar)

- Segun su politica de compras (Al contado, a crédito)

- Segun el sector del negocio (residenciales, restaurantes, pollerias, chifas, saunas,
hoteles, etc.)

- Segun la frecuencia de consumo (cuando quieren el pedido)

- Segun la capacidad de sus tanques estacionarios en galones (120,250, 500, 1000)

Cabe precisar, segun el Registro de Hidrocarburos habiles de Osinergmin al 11 de

junio del 2020, en Lima Metropolitana existen 4,985 consumidores directos de GLP.

2.2.2 Publico objetivo

Luego de segmentar el mercado, para crear nuestro publico objetivo, se ha considerado

las siguientes caracteristicas:

- Consumidor directo de GLP-G (persona natural o juridica) con Registro de
Hidrocarburos habil a la fecha.

- Capacidad de los tanques estacionarios en gl (120, 250, 500 y 1000)

- Edades de 20 afios a mas

- Varones y mujeres

- Lugar de residencia

- Nivel de ingreso alto
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- Frecuencia de pedido mensual
- Consumo promedio mensual de 150 a 200 gl
- Disposicion de compra

- Estilo de vida formal

La estrategia de la empresa seré el de una segmentacion concentrada. Por lo que,

nuestro publico objetivo quedara establecido de la siguiente manera:

“Consumidores directos de GLP que cuenten con tanques estacionarios con
capacidad de 120 a 1,000 galones, que estén inscritos en el registro de hidrocarburos
como persona natural, que tengan entre 30 a 60 afios, varones y mujeres, que vivan en
los cinco primeros distritos con mayor poder adquisitivo como son: San Isidro,
Magdalena, Miraflores, La Molina y Surco, con niveles de ingreso alto, que tengan un
consumo promedio mensual de 120 galones a mas, que estén dispuestos a comprar y

pagar nuestros precios”.

2.2.3 Posicionamiento de marca

El posicionamiento de marca ha sido definido por Kotler como: “el acto de disenar la
oferta y la imagen de la compafiia buscando ocupar un lugar distintivo en la mente del
mercado objetivo”. De otra manera, el posicionamiento de marca determina cbmo una

marca se diferencia de sus competidores y como se percibe en la mente de los clientes.

Por lo tanto, el posicionamiento es el lugar que ocupa en la mente del
consumidor una marca (producto o servicio) y se consigue cuando Se genera una
propuesta de valor clara y diferenciada. El posicionamiento esta ubicado en el &mbito
de las percepciones, de ahi que se requiera un segmento de mercado de similares

caracteristicas.

A continuacion, se elige la estrategia de posicionamiento siguiendo cinco pasos

importantes en funcion del producto.
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2.2.3.1 Definicion del segmento de mercado

Luego de haber realizado la segmentacion de mercado, nuestro publico objetivo quedo
determinado de la siguiente manera: “Consumidores directos de GLP que cuenten con
tanques estacionarios con capacidad de 120 a 1,000 galones, que estén inscritos en el
registro de hidrocarburos como persona natural, que tengan entre 30 a 60 afios, varones
y mujeres, que vivan en los cinco primeros distritos con mayor poder adquisitivo como
son: San Isidro, Magdalena, Miraflores, La Molina y Surco, con niveles de ingreso
alto, que tengan un consumo promedio mensual de 120 galones a mas, que estén

dispuestos a comprar y pagar nuestros precios”.

2.2.3.2 ldentificacion de los atributos determinantes del producto

Después de identificar las caracteristicas del segmento al cual nos vamos a dirigir,
ahora nos concentraremos en escoger los atributos mas importantes y elegiremos el

que creemos es el mas atractivo para los consumidores potenciales.

Para poder identificar los atributos del producto, primero se debe conocer la
definicién de GLP. Segun Osinergmin, el GLP es un hidrocarburo que se obtiene del
proceso de refinacion del petréleo o en el proceso de separacion de los gases y las
gasolinas contenidas en los liquidos de gas natural. EI GLP se obtiene en estado
gaseoso y se convierte en liquido mediante compresion y enfriamiento para facilitar

su manejo y comercializacion. (Definicion de GLP, p.8).

Por otro lado, Faustor, Isla, Morote y Vasquez (2013) sostienen que: “los
atributos valorados en la decision de compra de GLP son: Percepcion de seguridad,
Calidad del producto, Respaldo de marca, Calidad de Atencion y Precio” (p.16).

En la misma direccion, “Los clientes perciben las diferencias de las marcas en
el mercado de GLP, y resaltan atributos diferenciadores como presentacion del
personal, presentacion del cilindro, seguridad y servicio de venta, entrega de facturas,
cumplimiento del horario de entrega y asesoria y servicio técnico”. (Medicién de la

percepcion de servicio y lealtad del consumidor de glp, Bogota, 2014 s.p.).
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Asimismo, el alto poder calorifico del GLP en relacién con los otros gases
comerciales presenta mayor ventaja, ya que, para obtener una misma cantidad de
energia total, se requieren menores didmetros de tuberias para su distribucion. La
ausencia de azufre y todas las ventajas que conlleva al ser un combustible gaseoso, les
proporcionan un valor afiadido frente a otros combustibles. Durante su combustion se
produce una llama que no desprende hollin y genera una cantidad y uniformidad de

calor que permite su aprovechamiento en forma eficiente. (Descripcion del GLP).

Agregamos un atributo mas en el uso del uso del GLP, es que presenta ventajas
econdmicas con respecto a su rendimiento en comparacion a otros combustibles lo que

significa gastar menos (ahorro).

Luego de analizar cierta informacion existente, se ha escogido los siguientes

atributos mas importantes del producto y se evalua si existe diferenciacion

- Calidad del producto (es igual para todos los competidores)

- Calidad de atencion (es posible diferenciarse)

- Percepcion de seguridad (es posible diferenciarse)

- Presentacion del personal (es posible diferenciarse)

- Cumplimiento de horario de entrega acordado (es posible diferenciarse)
- Poder calorifico o rendimiento del producto (no es posible diferenciarse)

- Limpieza del producto o ausencia de azufre (no es posible diferenciarse)

De todos los atributos del GLP arriba descritos, y al ser el producto dificil de
diferenciarlo; la estrategia de la empresa serd diferenciarse en la forma como se
entrega el producto; es decir, ser lideres en calidad de servicio al cliente; este atributo
engloba a otros relacionados como calidad de atencion, percepcion de seguridad,

buena presentacidn del personal, cumplimiento de horarios, etc. (ver Figura 18).
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Puntualidad
Producto diferenciado

Producto mejorado

Producto basico

Calidad de servicio

Seguridad

Figura 18. Atributos del producto GLP
Fuente: Elaboracion propia

2.2.3.3 Analisis de la competencia

Seguln la Real Academia Espariola, la competencia es una "situacion de empresas que
rivalizan en un mercado ofreciendo o demandando un mismo producto o servicio". En
consecuencia, cuando ingresamos a un mercado no seremos los unicos; por ello es
necesario analizar a la competencia para conocer como manejan aquellos atributos que
hemos identificado para nuestra empresa, qué errores cometen y qué cosas podemos

mejorarlos.

Mas adelante se identificd como nuestros competidores directos a las empresas
Repsol Gas, Lima Gas y Llama Gas debido a que ofrecen el mismo producto en el
segmento objetivo, pero a la vez utilizan la estrategia de segmentacion no diferenciada

0 masiva.

Estas son grandes empresas, cuentan con muchos afios en el sector, cuentan
con muchas unidades para el proceso de distribucion. Sus volimenes de venta son los
mayores del mercado y son los lideres del sector. En cuanto a la calidad del producto
que ofrecen, es el mismo al de todas las empresas porque el producto es casi imposible

de sufrir modificaciones

En cuanto a la calidad del servicio al cliente, se ha podido conocer que cuentan
con protocolos y politicas para actuar frente a los clientes. Utilizan la tecnologia en
los canales disponibles para la atencion de solicitudes, quejas o sugerencias como por
ejemplo una pagina web. Asimismo, realizan seguimiento a las 6rdenes de pedido y

brindar servicios adicionales gratuitos.
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En cuanto a la percepcion de seguridad, se ha podido conocer que sus
colaboradores tienen capacitacion en manejo de sustancias peligrosas como es el caso
del GLP; durante las descargas utilizan algunos implementos de seguridad para

manipular el producto como por ejemplo uniforme anti-quemaduras, guantes, gafas.

Con respecto a la buena presentacion del personal, se ha podido visualizar que

cuentan con uniforme que distinguen a sus empresas y estan correctamente utilizadas.

En relacion con el atributo de cumplimiento del horario de entrega, este es
punto mas critico para nuestros competidores directos ya que tienen muchos reclamos
de sus clientes por dejarles desabastecidos pese a haber gestionado y acordado su
pedido con antelacion; por ende, perjudicarles la imagen frente a sus clientes. Se
realiza una proyeccion del analisis cualitativo de los atributos del producto entre
empresas mediante la matriz de posicionamiento utilizando factores de diferenciacién
(ver tablas 12, 13y 14).

Tabla 12
Atributos del producto GLP
N/O Atributos del producto Valor
1 Calidad del producto 0.10
2 Calidad de atencion 0.20
3 Percepcién de seguridad 0.15
4 Presentacion del personal 0.15
5 Cumplimiento de horario de entrega 0.20
6 Poder calorifico o rendimiento 0.10
7 Limpieza del producto 0.10
1.00
Tabla 13
Matriz de posicionamiento
Nuestra empresa Repsol Gas Lima Gas Llama Gas
Calificacion | V3" | calificacion | V3" | calificacion | V" | calificacion | V21T
promedio promedio promedio promedio
2 0.20 2 0.20 2 0.20 2 0.20
4 0.80 3 0.60 2 0.40 3 0.60
3 0.45 2 0.30 2 0.30 1 0.15
3 0.45 3 0.45 3 0.45 2 0.30
4 0.80 3 0.60 3 0.60 3 0.60
2 0.20 2 0.20 2 0.20 2 0.20
2 0.20 2 0.20 2 0.20 2 0.20
3.10 2.55 2.35 2.25
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Tabla 14

Factores de posicionamiento

Empresas Calidad de atencion Cumﬁggﬁzto de %mzliggzge
Llama Gas 8 8 12%
Repsol Gas 6 6 25%
Lima Gas 4 6 14%
Dia Gas 6 6 10%

Cumplimiento de horario

Llama
Gas

O

Calidad de atencion

Figura 19. Mapa de posicionamiento
Nota: La empresa se proyecta estar mejor posicionado en cuanto al atributo de puntualidad y calidad de

atencion al cliente.

2.2.3.4 Analisis de la empresa

Antes de incursionar en un mercado, las empresas necesitan contar con informacion

suficiente de su entorno externo e interno y que luego les permita tomar las mejores

decisiones, para ello se valen de muchas herramientas como el analisis FODA.

Weinberger Karen (2009) afirma:

El plan estratégico de una empresa comienza con una relacion de las

variables que pudieran representar las fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas (FODA) (...) se comienza con un listado de las oportunidades y
amenazas que fueron identificadas en el analisis del entorno y en el analisis
de la industria, gracias al estudio o sondeo del mercado. Luego se presentan
las debilidades y las fortalezas de la empresa o del equipo gerencial (, p.64).
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De acuerdo con el autor, teniendo identificado los puntos fuertes y débiles nos
permitird tomar las mejores acciones contra aquellos factores que puedan influir

negativamente a la empresa y aprovechar de aquellas que son positivas.

Luego de haber analizado el andlisis de la industria, del macroentorno y del
microentorno de la empresa, se ha identificado las siguientes fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas (ver Figura 20).

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
» Efectivo servicio al cliente » Clientes desatendidos
» Experiencia en el negocio * Nulo competidor en el segmento
« Conocimiento del sector * Pedidos urgentes o de emergencia
 Inversion en tecnologia  Precios altos de los lideres
» Creacion de pagina web * Nichos de mercado
« Marketing online * Influencia del clima en invierno
» Capacitacion del personal » Temporadas altas de ventas
« Excelente comunicacion laboral » Crecimiento del sector
» Plan de distribucion » Falta de protocolos de atencion

DEBILIDADES AMENAZAS
« Limitacion financiera y recursos » Ingreso de nuevos competidores
« Nuevos en el mercado * Emisién de normas restrictivas
*  Presencia y alcance limitado * Nuevos impuestos
»  Poca capacidad de almacenamiento | Emergencias sanitarias

., * Interrupcion del mercado
’ C°§t03 .elevad.os de operacion + Contraccion de la economia
* Ubicacion alejada - Cambios de actitud de los clientes
+ Compra del producto al contado » Empresas lideres fijadores de
* Una sola cisterna precio
* Expansion del GNV

Figura 20. Andlisis FODA de la empresa
Elaboracion propia

2.2.3.5 Definicion de la estrategia de posicionamiento

Una vez realizado el analisis de la competencia, se pasa a determinar el
posicionamiento de la empresa a partir de los atributos del producto para

diferenciarnos.
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Puesto que el posicionamiento resulta de las percepciones de cada segmento
de mercado o grupo de individuos con caracteristicas similares, se eligio el siguiente

segmento para implementar las estrategias de posicionamiento:

El determinado por los Consumidores directos de GLP que cuenten con
tanques estacionarios con capacidad de 120 a 1,000 galones, que estén inscritos en el
registro de hidrocarburos como persona natural o juridica, que vivan en los distritos
de San Isidro, Magdalena, Miraflores, La Molina y Surco, con niveles de ingreso alto,
que tengan un consumo promedio mensual de 120 galones a mas, que estén dispuestos

a comprar y pagar nuestros precios.

Para posicionar nuestra empresa, de tal manera, que cuando exista una
intension de compra, nuestro producto esté presente en la mente de los consumidores
y no sea una decision tomada aleatoriamente, se plantea que la estrategia de
posicionamiento esté basada en la forma de entregar el producto; es decir, en “Calidad

del Servicio al Cliente”.

Estrategia de posicionamiento basada en “Calidad del servicio al Cliente”

Para entender mejor el concepto de este atributo, a continuacion, se definen algunos

conceptos de servicio, servicio al cliente y calidad de servicio al cliente:

El servicio, “Es el conjunto de actividades, beneficios o satisfactores que se
ofrecen para su venta o que se suministran en relacion con las ventas” (Fisher y
Navarro, 1994, p. 175). En el mismo sentido, el servicio “Es cualquier actividad o
beneficio que una parte ofrece a otra; son esencialmente intangibles y no dan lugar a
la propiedad de ninguna cosa. Su produccion puede estar vinculada o no con un
producto fisico” (Kotler, 1997, p.656).

En efecto, en el contexto de un negocio el servicio es toda actividad que se
realiza para hacer llegar el producto desde el lugar donde se encuentre o produce hasta

que llegue al consumidor final.

Por otro lado, el servicio al cliente es “Aquella actividad que relaciona la
empresa con el cliente, a fin de que éste quede satisfecho con dicha actividad” (Peel,

1993, p.24). En ese marco, “El servicio al cliente, es una gama de actividades que, en
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conjunto, originan una relacion” (Gaither, 1983, p.123). Acorde a lo definido por los

autores, servicio al cliente es la relacion de mutua satisfaccién, interaccion y

retroalimentacion entre los integrantes de la empresa y los consumidores.

Con relacién a la calidad en el servicio; Cook y Rohit (2002), coinciden en que

la calidad en el servicio esta intimamente relacionada con la satisfaccién del cliente y

la percepcion de este sobre el servicio. Atendiendo a estos dos aspectos, los autores

destacan que los clientes consideran cinco dimensiones para evaluar la calidad en el

servicio: Confiabilidad, responsabilidad, seguridad, empatia y tangibles.

Estrategias:

Se dara una atencién personalizada a los clientes.

Actuar con sentido de urgencia ante los pedidos de los clientes.

Establecer protocolos de estricto cumplimiento por parte de los empleados en
relacion con la atencion de los clientes.

Establecer canales para atender solicitudes, quejas o sugerencias de los clientes.
Capacitar a los colaboradores de la empresa en servicio de atencion al cliente.
Capacitar a los trabajadores en manejo de sustancias peligrosas y seguridad.

cumplimiento del horario de entrega

TActicas:

Trato con amabilidad, brindar una respuesta rapida, resolver una duda o problema
desde el primer contacto hasta la confirmacion des despacho.

Ofrecer flexibilidad de horarios de entrega del producto y empoderar a los
trabajadores para que puedan actuar con criterio.

Elaborar guias de procedimiento de los procesos de la empresa y protocolos de
seguridad en la manipulacién de los equipos.

Crear una pagina web y mantenerlo actualizada para recibir solicitudes, quejas,
reclamos, preguntas o sugerencias de los clientes.

Establecer jornadas de capacitacion dentro del horario de trabajo mediante
asociacion con entidades relacionadas al sector.

Enviar cartas de agradecimiento, saludos y presentes de cumpleafios y navidad.
Coordinar con Petroperu y otros proveedores para capacitar a los trabajadores

Aceptar y atender los pedidos de urgencia
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Propuesta para declaracién de posicionamiento de marca

“Para aquellos que creen en la necesidad de proteger nuestro medio ambiente, Dia Gas
es la mejor opcion en gas licuado de petréleo limpio debido a su calidad y

disponibilidad inmediata”.

“Para aquellos que honran su compromiso y valoran su tiempo, Dia Gas es su mejor
opcion, nuestra mision es proveerle de gas licuado de petroleo de manera segura e

inmediata”.

2.3. Descripcion del bien o del servicio

2.3.1 Ficha técnica del producto

item

A2,

FICHA TECHNICA
APROBADA

CARACTERISTICAS GENERALES DEL BIEN

Denominacidn del Bien 1 GAS LICUADD DE PETROLEO

Denominacian Técnica : GAS LICUADO DE PETROLED :
Unidad de medida : A GRAMNEL ¥ EN RECIPIENTES PORTATILES
Dascripcidn General : GAS LICUADO DE PETROLED

CATALOGO UNICO DE BIENES, SERVICIOS ¥ OBRAS - CUBSO
Segmenta/Familia/Clase/Commodity : Combustibles, aditivos para combustiblas, lubricantes y

materiales anticomosivos’ Combustibles gaseocsos y
aditivos/ Combustibles gaseosos/ Gas de peatrdlao
licuefactado

: GAS LICUADO DE PETROLEO

Caodigo D 1511151000012024
CARACTERISTICAS TECNICAS DEL BIEN

A. CARACTERISTICAS
A,

Caracteristicas del Producto

El Gas Licuado de Petrdleo (GLP), es una mezcla de hidrocarburos volatiles, conformados
principalmente por propano, propileno, butano, iso-butano, butileno, obienidos de los liguidos del
pas nalural o da gases de refineria, los cuales pueden ser almacenados y manipulados como
liquidos por aplicacion de una presion moderada a temperatura ambiente y'o descenso de
temperatura. E| GLF provenienie de los gases de refineria contiene cantidades wvariables de
propileno y butilenos.

Se amplea al Gas Licuado de Petrdleo (GLP) para uso doméstico, comercial e industrial;
exceptuandose aquelles usados como combustibles en motores de combustion interna y los
requeridos con caracteristicas especiales para el comercio o la industria. que se comercializan
mediante acuerdo del usuario y al proveador.

El Gas Licuado de Patrdlaa, debe cumplir con las especificacionas, gue sa aefectian de acuerdo a
los metpdos de ensayo establecidos en la NTP 321.007— Gas Licuado de Petroleo (GLP).
Requisilos.

Ademas, presenta las siguientes caracteristicas:

- Qlor: El olor del GLP debe ser caracteristico (desagradable). El GLP deberd contener cdorantes
que parmitan detectar por el olfato la presancia de éste, cuando la concentracion del GLP sea la
quinta parte del limite inferior de inflamabilidad corespondiente al componente con el limite mas
bajo.

Proporcion de odorante: La proporcion del cdorante en los gases licuados de petrdlec debera
sar la siguiente: Etil o metil-mercaptano: 12 g¢/m3 a 17 g'm3 (14 ppm a 20 ppm), [0,45 kg por 37,9
m3 en GLP liquido {1 I, por 10000 gal)] de acuerdo a la NTP 321.007.

Clasificacion

Los gases licuados de petroleo se clasifican en tres grupos, segun su composician:

1. Propano Comercial.- Es un combusiible gue se compone de propano y propilengs segun su
fuente de origen y posee elevada volatilidad. Su uso es recomendable cuando las temperaturas
son bajas.

2. Butano Comercial.- Es un combustible que se compone de butano, iso-butano y butileno seguan
su fuente de origen y posee baja volatilidad. Su uso es recomendable cuande las temperaturas
ambientales son altas.

Figura 21. Ficha técnica del gas licuado de petrdleo aprobada (GLP)
Fuente: Organismo Supervisor de las Contrataciones del Estado (SEACE)
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3. Mezcla Propano-Butano Comercial.- Es un combustible conformado por una mezcla de
propano comercial y butano comercial, cuya volatilidad esta en funcién de su composicién. Su
uso as recomendable cuando las temperaturas ambientales son intermedias.

Importante: La Entidad Convocante debera indicar, en las bases y en la proforma def contrato, la
clasificacion de Gas Licuado de Petréleo a adquirir.

B. REQUISITOS
B.1. Documentacion
Dentro de los decumentos que solicite la Entidad Convocante al postor, en el sobre de habilitacion,
debera considerar como minimo:

1. Contar con la Autorizacion e Inscripcion vigente en el Registro de Hidrocarburos de la Direccion

General de Hidrocarburos para la Comercializacion de Gas Licuado de Petréleo, de acuerdo a lo
indicado en los Arl.7 y Art. 22 del D.S. N* 01-94-EM del 10 de enero de1994 - Reglamento para
la Comercializacion de GLP,
Actuaimente OSINERGMIN es el encargado de la administracién del Registro de Hidrocarburos,
por D.S. N° 004-2010-EM del 3 de febrero del 2010, y regulado por R.C.D. OSINERGMIN N°
191-2011-0OS/CD del 18 de octubre del 2011 - Reglamento del Registro de Hidrocarburos de
OSINERGMIN.

Nota: El requisito antes sefialado se debe mantener vigente incluso hasta la cuiminacion de las entregas del
producto adquinco. Es responsabilidad exclusiva del contratista tramitar oportunamente ia renovacion de
dicho documento y entregar una copia a la Entidad Convocante.

B.2. Atributos del bien
El! Gas Licuado de Petrdleo, debera cumplir con los requisitos de calidad, que se efecthan de
acuerdo con los mélodos de ensayo establecidos en la NTP 321.007:2002 - GAS LICUADO DE

PETROLEQ (GLP). Requisitos, indicadas en la siguiente tabla:

- Temperatura del 95% de Cumplir lo indicado en la Tabla NTP 321.036 NTP
evaporado. *C 2 "Requisitos de calidad para 321.007:2002 Gas
- Presion de vapor a 37 8°C gas licuado de petrélec” de la NTP 321.100 6 Licuado de
kPa (psig) (b) NTP de la referencia, segin la NTP 321.098 {c) Petrblec (GLP).
- Densidad relativa o clasificacion de GLP a adquirir NTP 321,098 Requisitos
densidad a 15,6/15.6°C (d) : !
MATERIAL RESIDUAL
- Residuo de evaporacion de Cumplir lo indicado en la Tabla NTP
100mi. mi 2 "Requisitos de calidad para 321.007:2002 Gas
- Prueba de la mancha de gas licuado de petrdleo” de la NTP 321.096 Licuado de
aceite (e) NTP de la referencia, segan la Petroleo (GLP).
clasificacion de GLP a adquirir Requisitos
COMPOSICION, % mol
- Butano y mas pesados Cumplir lo indicado en la Tabla NTP ISO 7941 NTP
- Pentanos y mas pesados 2 “Requisites de calidad para 321.007:2002 Gas
- Contenido de dienos (como gas licuado de petréleo” de ia Licuado de
1.3 butadieno) NTP de la referencia, segin la Petrbleo (GLP).
clasificacion de GLP a adquirit Requisitos
CORROSIVIDAD
- Azufre total, ppm (f) Cumplir lo indicado en la Tabla NTP 321099 NTP
- Corrosidn ldmina de cobre 1 2 “Requisites de calidad para NTP 321.101 321.007:2002 Gas
h a 37.8°C. N! (g) gas licuado de pelrdlec” de la & Licuado de
- Sulluro de hidrogeno NTP de la referencia, segun la NTP 321.097 Petrélec (GLP).
clasificacion de GLP a adquirir Requisitos

Figura 21.2.- Ficha técnica del gas licuado de petrdleo aprobada (GLP)
Fuente: Organismo Supervisor de las Contrataciones del Estado (SEACE)
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CONTAMINANTES

- Agua hore (h) Cumplir lo indicado en la Tabla Visual NTP

- Ofor (i) 2 "Requisitos de calidad para - 321.007:2002 Gas

- Humedad gas lcuado de petrdlec” de la NTP 321.094 Licuado de
NTP de la referencia, seqin fa Petrblec (GLP),
clasificacion de GLP a adquirir | Requisitos

Notas:

(a) Otras especificaciones del GLP podran ser acordades entre el proveedor y el usuano.

Presion de Vapor

(b) Los valores de presion de vapor Reid para las mezelas propano butanoe no deben exceder de 1430 kPa {208

psig) que corresponde a un gas con 100% de propano comercial. Para otras mezclas de propano y butano no

deberan exceder del calculado mediante ia siguiente relacion: Maxima presion de vapor observada (kPa) = 1167-

1880 (densidad relativa a 15,6/15,6°C) 6 1167-1880 (densidad a 15.6°C). Toda mezcla especifica de GLP debera

designarse por la presién de vapor a 37, 8°C (100°F) en kPa o (psig)

{c) En caso de descrepancia de la presion de vapor del producto, el valor determmado por el método NTP 321.100

prevalecera sobre el valor calculado por el método de la NTP 321.088.

Densidad Relativa

(d) Aunque no es un requerimiento especifico. la densidad relativa deberd ser determinada para propdsitos de

hallar la relacion peso/volumen y deberd reportarse. Adiclonalmente, ia densidad relativa de mezcia propano-

butano es requenda para calcular la presion de vapor maxima permisible (véase nota b).

Prueba de la Mancha

(e} Un producto aceplable no producird un anillo de aceile persistente cuando se anada 0,3 mil de mezcla de

solvents y residuo a un papel filtro, en incrementos de 0,1 ml y examinado a la luz del dia después de 2 minutos,

tal como describe el método de la NTP 321.096.

Azufre Total

(f) Cuando se adiciona odorante al producto, la determinacién de azufre se hara después de dicho agregado.

Corrosion Lamina de Cobre

(g) Este método no puede determinar con exactitud la presencia de matenales reactivos por ejemplo HzS, S, en el

GLP. Si es que el producto contiene inhibidores de corresion u otros productos quimicos, los cuales neutralizan la

reaccion a la lmina de cobre.

Agua Libre

(h) Cbservacion visual durante la determinacién de la densidad relativa por el método de la NTP 321.095

Olor

(i) El GLP debera contener un odorante que permita su deteccion por el offaio (la proporcion del odorante en los

gases licuados de petrdleo debera ser la siguiente: Efil o metil-mercaptano: 12 g/m3 a 17 g¢'m3 (14 ppm a 20
_ppm), < 0,45 kg por 37,9 m3 en GLP liquido (1 Ib por 10000 gal)>.

C. CERTIFICACION
Opcional.

La Entidad Convocante podra exigir al Contratista que, durante la ejecucion contractual y en la
oportunidad que determine, realice la entrega de un “Certificado de Conformidad de Producto con Valor
Oficial® o un “Certificado de Inspeccidon con Valor Oficial® gue confirme que el bien entregado: Gas
Licuado de Petrdleo (GLP), cumple con las especificaciones de calidad detalladas en el numeral "B.2:
Atributos del bien" de la presente ficha. Dicho doecumento debera ser emitido por un Organismo de
Certificacion de Productos u Organismo de Inspeccion acreditado por el INDECOPI,

En caso no se emitan en el pais los documentos antes indicados, lo cual debe ser consultado
oficialmente por el Contratista al INDECOPI y cuya copia de respuesta sera remitida a la Entidad
Convocante, el Contratista podra presentar un “Certificade de Calidad”, sin el simbolo de acreditacion,
que confirme que el bien entregado: Gas Licuado de Peltréleo (GLP), cumple con las especificaciones de
calidad detalladas en el numeral "B.2: Atributos del bien” de la presente ficha. Dicho documento debera
ser emitido por un Organismo de Certificacién de Productos u Organismo de Inspeccion acreditado por el
INDECOPI.

En caso no se emitan en el pais los documentos previamente indicados, el Contratista podra presentar
un “Informe de Ensayo con Valor Oficial” de lote, o en su ausencia un “Informe de Ensayc” de lote sin
valor oficial, emitido por un Laboratorio acreditade por el INDECOPI, en el gue se informe los resultados
de las pruebas realizadas al bien entregado: Gas Licuado de Petréleo.

Figura 21.3.- Ficha técnica del gas licuado de petréleo aprobada (GLP)

Fuente: Organismo Supervisor de las Contrataciones del Estado (SEACE)
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Si la Entidad decide exigir la certificacion, debera senalar esta condicion en las Bases (especificaciones
técnicas - requisitos técnicos minimos) y en las clausulas correspondientes de la Proforma de Contrato,
realizando las precisiones que apliquen, entre ellos que los costos que demanden la certificacion deben
ser asumidos por el Contratista.

D. OTROS
D.1. Envase
El GLP se comercializa a granel y en recipientes portatiles. Los recipientes deberan cumplir con los
requisitos establecidos en la NTP 350.011-1. RECIPIENTES PORTATILES DE 3Kg: 5Kg; 10Kg:
15Kg y 45Kg DE CAPACIDAD PARA GASES LICUADOS DE PETROLEO. Parte 1: Requisitos de la
fabricacion.

Importante :

- La Entidad Convocante debera indicar, en las bases y en la proforma del contrato, las
caracteristicas del envase (material, color, peso, medidas, tipo de cerrado, etc.), asi como el
peso neto del producto por envase.

- Si la Entidad decide exigir que se certifique que el envase cumple con lo especificado, debera
senalar esta condicion en las Bases (especificaciones técnicas - requisitos técnicos minimos) y
en las clausulas correspondientes de la Proforma de Contrato, realizando las precisiones que
apliquen, entre ellas que los costos que demande la certificacién deben ser asumidos por el
Contratista.

D.2. Rotulado
En caso que el producto se comercialice a granel, en cada despacho del producto en la planta de
abastecimiento debera ir acompanado con una copia del Informe de Calidad del producto que se
estd comprando y de un documento que contemple la siguiente informacién:
- Origen del producto y composiciéon quimica
- Destino del producto
- Densidad relativa
- Presion y temperaturas iniciales y finales en la cisterna
- Volumen despachado
- Dosificacion del odorante
- Cualquier otra informacién establecida en disposiciones legales

En caso que el producto se comercialice en recipientes, éstos deberan tener marcado y/o rotulado
como minimo la siguiente informacién:

- Nombre del producto

- Logotipo de la empresa distribuidora

- Peso

- Tipo y tara del recipiente

El GLP, debera identificarse en los documentos que se emplean para su comercializacion, en su
publicidad y en los lugares de almacenamiento y/o venta al publico con la palabra "Gas Licuado” y
haciendo referencia a la proporcion del contenido de propanos/butanos.

Importante: La Entidad Convocante debera indicar, en las bases y en la proforma del contrato, otra
informacion que considere deba estar rotulada.

D.3. Transporte
Los gases licuados de petréleo (GLP) deberan ser manipulados, transportados y almacenados
segun las disposiciones legales vigentes y segun el articulo 105 del D.S.N® 27-94-EM Reglamento
de Seguridad para Instalaciones y Transportes de Gas Licuado de Petréleo:

El rombo INDECOPI (fondo rojo y caracteres y marco de color blanco), rombo NFPA: Riesgos a la salud
(color Azul con letras blancas), Riesgos de Inflamabilidad (Color rojo con letras blancas), Riesgos de
reactividad (amarillo con letras negras) y Riesgos Especificos (color blanco con letras negras) y Nimero de
producto de las Naciones Unidas- NU (fondo naranja y caracteres negros y marco de color negro en una
plancha de 12 x 30 centimetros).

ROMBO INDECOPI ROMBO NFPA N° NACIONES UNIDAS
Senalizacién pictérica, -Salud : 1 - UN 1075 - Segln el D.S. 043-
NTP 399.015.2001 - Inflamabilidad : 4 2007-EM

- Reactividad : 0

f

o

Figura 21.4.- Ficha técnica del gas licuado de petrdleo aprobada (GLP)
Fuente: Organismo Supervisor de las Contrataciones del Estado (SEACE)
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2.3.2 Caracteristicas principales del producto

Definicion del GLP

El Gas Licuado de Petroleo, “es una mezcla de hidrocarburos liquidos obtenidos
mediante un proceso convencional en las refinerias a partir del crudo de petréleo.
También puede ser producido a partir del gas natural...” (Asociacion Iberoamericana

de Gas Licuado de Petroleo, 2009, p.5).

Principales componentes
El butano

El propano

Usos principales
Los principales usos son el doméstico para coccion de alimentos, calefaccion, calentar

agua, refrigeracion, iluminacion, como combustible automotriz y otros.

Presentaciones del GLP
Los depositos o tanques de almacenamiento méas usados son de los siguientes tipos:
Depdsitos a presion, depositos refrigerados o de presion atmosférica, depdsitos

semirrefrigerados y depdsitos subterraneos.

Principales atributos
Facilidad de almacenamiento, transporte, gran eficiencia térmica, poder calorifico,
rendimiento funcional, seguridad, es limpio, no es toxico, no es corrosivo ni

contaminante.

2.3.3 Marca

Una marca es un nombre o simbolo que identifica los bienes o servicios de una
determinada empresa. La marca ofrece al consumidor una garantia, y le permite

protegerse de competidores que ofrezcan productos que parezcan idénticos.

La marca es lo que los consumidores compran y va mucho mas alla de la propia

materialidad del producto. El valor de la marca se apoya, en gran medida, en las
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asociaciones que el cliente produce con la marca. Estas asociaciones pueden incluir

atributos del producto.

La identidad de nuestra marca se compone bajo las perspectivas de la marca
como empresa y la marca como producto haciendo alusion a los atributos principales

como son calidad, seguridad y puntualidad.

Dimension de empresa

i
DIA GAS

/ \ Atributo de puntualidad

Calidad

Figura 22. Logotipo de la empresa

2.4. Estudio de la demanda

El estudio de la demanda es un trabajo de investigacion que se realiza para recopilar

datos sobre el mercado y analizar aspectos de nuestros potenciales clientes.

2.4.1 Definicion de demanda

Muchos expertos han definido la demanda con criterios diferentes pero la mayoria de
ellos han coincidido en sefialar que la demanda es un factor relevante para aquellas
empresas que recién van a iniciar sus actividades; por ejemplo, Kotler (2002) afirma
que “la demanda es el deseo que se tiene de un determinado producto que esta
respaldado por una capacidad de pago" (Pag. 54).

En resumen, la demanda es la respuesta al conjunto de productos y servicios,

ofrecidos a un cierto precio en un lugar determinado y que los consumidores estan

dispuestos a comprar y tienen la capacidad de pagar.
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2.4.2 Definicion de mercado

Segln el Diccionario de la Real Academia Espafiola, en una de sus definiciones,
menciona que el mercado es el "conjunto de consumidores capaces de comprar un

producto o servicio".

2.4.3 El mercado de GLP

Mas adelante se identificd que el GLP pertenece a la industria de los hidrocarburos
liquidos. La cadena de valor de los hidrocarburos liquidos esta dividida en dos
segmentos, el upstream o “rio arriba” y el downstream o “rio abajo. En el primero, se
encuentran las actividades de exploracion de nuevas reservas y la explotacion
(extraccion de hidrocarburos). Las actividades incluidas en el segmento downstream
son las de refinacién o fraccionamiento (donde el hidrocarburo es transformado en los
diferentes combustibles), el transporte y almacenamiento y comercializacion

mayorista y minorista. (Tamayo et al., 2015, p.28).

El producto GLP se obtiene por tres medios: Uno por la refinacidn de petréleo,
otro por el procesamiento de los Liquidos de Gas Natural (LNG), que son obtenidos
de los pozos petroleros o de gas natural, en las plantas de fraccionamiento. Finalmente,
por la importacion a nivel de componentes de butano y propano realizandose la mezcla

en las propias instalaciones de las importadoras. (Vasquez et al., 2017, p.7).

Asimismo, existen dos tipos de productos que se comercializan dentro del
mercado peruano, Gas Licuado de Petrdleo para envasado (GLP - E) y Gas Licuado
de Petroleo a granel (GLP - G). El GLP-E es utilizado principalmente por los hogares
y negocios, mientras que el GLP-G es utilizado por los consumidores directos y los

vehiculos (GLP vehicular).

En particular, la cadena de comercializacion de GLP-G est4 conformada por
los agentes que realizan las actividades que se requieren para que el GLP-G llegue a
los consumidores finales. Estas actividades son importar, producir, almacenar,
transportar y comercializar dicho producto. Los agentes que participan en esta cadena
son los siguientes: Productores, Importadores, Plantas de Abastecimiento,
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Distribuidor de GLP a granel, Consumidor Directo de GLP y Redes de Distribucion
de GLP. (Vasquez et al., 2017, p.8).

En Lima existen 4 empresas que califican como Productores de GLP, 12
agentes inscritos como Importadores de GLP, 4 plantas de Abastecimiento de GLP, 4
agentes Comercializador de GLP (mayorista), 129 agentes inscritos como

Distribuidores a Granel y 4 985 agentes Consumidores Directos, (ver Cuadro 1).

Tabla 15
Relacién de agentes de GLP, por tipo de actividad en Lima
Actividad N° de agentes registrados

Productor de GLP 4
Importador de GLP 12
Comercializador mayorista de GLP 4
Plantas de abastecimiento de GLP 4
Distribuidores a granel de GLP 129
Consumidores directos de GLP a granel 4985

Nota: Cuadro elaborado segiin el Registro de Hidrocarburos habiles de Osinergmin (actualizado a
junio de 2020).
Fuente: OSINERGMIN

La comercializacion del GLP esta regulada a través del Sistema de Control de
Ordenes de Pedido (SCOP) de Osinergmin. Siguiendo la cadena de comercializacion,
el Distribuidor de GLP a granel se puede abastecer de dos formas, la primera es
comprando a las Plantas de Abastecimiento de GLP y la segunda a través de Las

Plantas Envasadoras.

El Distribuidor de GLP-G, después de comprar a los agentes “mayoristas” o
Plantas Envasadoras, distribuye con transporte propio a los Gasocentros,
Consumidores Directos y Redes de Distribucion. No obstante, este agente no puede

comercializar con otros Distribuidores a Granel. (Vasquez et al., 2017, p.11).

Con respecto a los Consumidores Directos de GLP, estos cuentan con una

capacidad total de 4.6 millones de galones.
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2.4.4 Tipos de Mercado

2.4.4.1 El mercado total (TAM)

El mercado total posible (TAM) de sus siglas en inglés o el tamafio que tiene nuestro

universo, para el caso especifico de nuestra idea de negocio, esta definido por Todos

los consumidores directos de GLP de Lima Metropolitana, que cuenten con tanques

estacionarios propios o cedidos en uso, debidamente inscritos en el Registro de

Hidrocarburos de OSINERGMIN como personas naturales o juridicas (ver Figura 23).

* Todos los consumidores directos de GLP de Lima
Mercado Metropolitana, que cuenten con tanques
estacionarios propios o cedidos en uso, debidamente
inscritos en el Registro de Hidrocarburos de
OSINERGMIN como personas naturales o juridicas.

Total

Figura 23. Mercado total para nuestra idea de negocio.
Fuente: Elaboracion propia.

Con respecto al mercado total, se tiene el siguiente dato:

De acuerdo con Osinergmin, a junio del 2020, en Lima Metropolitana existen
4,985 Consumidores Directos de GLP-G con tanques estacionarios con diferentes
capacidades de almacenamiento.

Con respecto a los Consumidores Directos de GLP, estos cuentan con una
capacidad total de 4.6 millones de galones. (Vésquez et al., 2017, p.13).

En términos promedios diarios, el balance oferta - demanda del GLP se ha
mantenido negativo desde el afio 2015. A partir del 2015, el balance ha sido
negativo, déficit que se ha ido incrementado sucesivamente debido al mayor
crecimiento de la demanda respecto de la oferta (4% y -3.4% promedio anual,
respectivamente) (ler Reporte Semestral de Monitoreo de Mercado de
Hidrocarburos — Osinergmin, 2019).

En el primer semestre del 2019, la demanda de GLP fue de 61 MBPD,
manteniéndose al mismo nivel del afio 2018; mientras que la oferta fue de 47
MBPD” (OSINERMING). Existe un déficit de 23% de la oferta de GLP.
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2.4.4.2 El mercado Potencial (SAM)

El mercado potencial o (SAM) por sus siglas en inglés, representa el mercado
disponible o el volumen de mercado que somos capaces de servir con el modelo de
negocio actualmente definido y los recursos de la empresa a mediano plazo; es decir,
con los canales de venta que se puedan establecer y el equipo de proyecto que exista

durante el plan de lanzamiento inicial.

Es importante sefialar que, para nuestra idea de negocio, luego de analizar el
sector, el mercado potencial queda constituido por: Todos los consumidores directos
de GLP a granel de los distritos de Surco, La Molina, San Isidro, San Borja y
Miraflores, que cuenten con tanques estacionarios propios o cedidos en uso,
debidamente inscritos en el Registro de Hidrocarburos de Osinergmin como personas

naturales o juridicas (ver Figura 24).

e Todos los consumidores directos de GLP de Lima
Mercado Metropolitana, que cuenten con tanques

Total

estacionarios propios o cedidos en uso, debidamente
inscritos en el Registro de Hidrocarburos de
OSINERGMIN como personas naturales o juridicas.

N\

e Todos los consumidores directos de GLP de los
d distritos de Surco, La Molina, San Isidro, San Borja y
Mercado Miraflores, que cuenten con tanques estacionarios

: propios o cedidos en uso, debidamente inscritos en
Potencial el Registro de Hidrocarburos de OSINERGMIN como
personas naturales o juridicas.

N\

Figura 24. Mercado potencial para nuestra idea de negocio.
Fuente: Elaboracion propia.

Al respecto, se tiene el siguiente dato:

e En los cinco distritos, existen 2,212 consumidores con tanques en diferentes
capacidades de almacenamiento (OSINERGMIN).

e La poblacién de los cinco distritos en estudio al 2020 es de: 806,603 habitantes y
representa el 8.34 % de la poblacion total de Lima (INEI). La Molina con 207,426
habitantes, Miraflores con 71,954 habitantes, San Borja con 165,998 habitantes,
San Isidro con 52,039 habitantes y Surco con 309,186 habitantes.
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2.4.4.3 El mercado meta (SOM)

El mercado meta o (SOM) en sus siglas en inglés, representa el mercado objetivo. Es
la estimacion de quiénes seran los compradores del producto de la empresa ahora. El
SOM ha de intentar responder a las preguntas: Con los recursos actuales a quiénes se

va a poder atender.

En esa direccion, luego de la segmentacion realizada nuestro mercado meta o
publico objetivo quedd determinado de la siguiente manera: “Todos los consumidores
directos de GLP de los distritos de Surco, La Molina, San Isidro, San Borja y
Miraflores, que cuenten con tanques estacionarios propios, debidamente inscritos en
el Registro de Hidrocarburos como personas naturales y juridicas (ver Figura 25).

Metropolitana

Mercado

Potencial

&

Mercado
Meta

Figura 25. Mercado potencial para nuestra idea de negocio.
Fuente: Elaboracion propia.

Sobre estos clientes se tiene los siguientes datos:
e En los cinco distritos elegidos, existen 580 consumidores directos de GLP que

cuentan con tanques estacionarios propios de diferentes capacidades de
almacenamiento. (Osinergmin).
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2.4.5 Calculo de la demanda de mercado

Para calcular la demanda de mercado se debe seguir los siguientes pasos: Definir el
segmento de mercado, calcular el mercado total, calcular el mercado potencial y por

ultimo calcular la demanda del mercado meta u objetivo.

2.4.5.1 Caracteristicas del segmento de mercado objetivo

Luego de segmentar el mercado, para crear nuestro publico objetivo, se ha considerado

las siguientes caracteristicas:

- Tipo de consumidor: Consumidor directo de GLP-G con Registro de
Hidrocarburos habil a la fecha.

- Capacidad del tanque estacionario: 120 gl, 250 gl, 500 gl y 1000 gl.

- Condicion del tanque: Propio, cedidos en uso

- Tipo de personeria: Persona natural o juridica

- Edad: De 20 afios a méas

- Sexo: Varones y mujeres

- Nivel de ingreso: Alto

- Lugar: Distritos de San Isidro, Magdalena, Miraflores, La Molina y Surco

- Consumo promedio mensual: Como minimo 150 gl a mas

- Frecuencia de pedido: Como minimo una vez al mes

- Disposicion de compra: Decision de compra efectiva

La estrategia de la empresa seré el de una segmentacion concentrada. Por lo que,

nuestro publico objetivo quedara establecido de la siguiente manera:

“Consumidores directos de GLP a granel que cuenten con tanques estacionarios
propios con capacidad de 120 a 1,000 galones, que estén inscritos en el registro de
hidrocarburos como persona natural o juridica, que tengan de 20 afios a mas, varones
y mujeres, que vivan en los cinco primeros distritos con mayor poder adquisitivo como
son: San Isidro, Magdalena, Miraflores, La Molina y Surco, que tengan un consumo
promedio mensual de 150 galones a mas, con una frecuencia de pedido mensual, que

estén dispuestos a comprar y pagar nuestros precios’.
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2.4.5.2 Calculo de la demanda del mercado total

En general para hallar la demanda del mercado total se necesita obtener informacion
de dos fuentes principales tal como se detalla a continuacion:

- Fuentes secundarias (Centros estadisticos de instituciones, datos o registros de

poblacion, investigaciones hechas por empresas de publicidad, etc.).

- Fuentes primarias (Investigacion de mercado, a traves de encuestas, con preguntas
destinadas a conocer la disposicion de los consumidores a adquirir el tipo de

producto, el consumo per capita, la frecuencia de pedido, etc.)

De fuentes secundarias se obtuvo datos y estudios estadisticos del sector, en
instituciones como (MINEM, OSINERGMIN, INEI), datos de instituciones y
asociaciones privadas ligadas al sector y de estudios previos realizados sobre el
mercado de GLP. Ademas, se realizé una investigacion de mercado a través de una

encuesta dirigida a los consumidores para obtener informacion y validar los datos.

Por medio de fuentes secundarias de informacion, se obtuvo los siguientes datos:

e De acuerdo con Osinergmin, a junio del 2020, en Lima Metropolitana existen
4,985 Consumidores Directos de GLP-G con tanques estacionarios con diferentes

capacidades de almacenamiento.

e En términos promedios diarios, el balance oferta - demanda de GLP en miles de
barriles por dia (MBPD) se ha mantenido negativo desde el afio 2015 hasta el 2019
(ver Tabla 16). A partir del 2015, el balance ha sido negativo, déficit que se ha ido
incrementado sucesivamente debido al mayor crecimiento de la demanda respecto
de la oferta (4% y -3.4% promedio anual, respectivamente) (Reporte Semestral de
Monitoreo de Mercado de Hidrocarburos 2015 — 2019 , OSINERGMIN).
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Tabla 16
Balance Oferta - Demanda de GLP en MBPD

Afio 2015 2016 2017 2018 2019 Promedio
Demanda 5238 5524 58.00 61.00 61.00 57.52
Oferta 50.50  50.00 48.00 46.00 47.00 48.30
Déficit de oferta -1.88 -524 -10.00 -15.00 -14.00 -9.22

Déficit de oferta en % -3.59% -9.49% -17.24% -2459% -22.95% -15.57%

Nota: Oferta y demanda medida en miles de barriles por dia (MBPD).
Fuente: Reportes Semestrales de Monitoreo del Mercado de Hidrocarburo 2015-2019, OSINERGMIN

Por otro lado, se obtuvo informacién primaria a través de la encuesta aplicada
los consumidores directos de GLP-G. Se realizaron preguntas para conocer el
consumo per capita de GLP a granel, la frecuencia de pedido, el precio de compra del

producto, factores que determinan la decision de compra, entre otros (véase anexo 1).

A través de fuente primaria, se obtuvo los siguientes datos:

e EIl consumo promedio mensual por cada consumidor es de 197 galones.
e La frecuencia de pedido promedio es de cada 30 dias; es decir una vez al mes

e El precio promedio del producto en el mercado es de 6.50 soles

La férmula para hallar la demanda es:

Q =n*p*q

Donde:

Q = Demanda Total

n = Numero de consumidores de Lima Metropolitana (4,985 consumidores)
p = Precio promedio del GLP en el mercado

q = Consumo promedio mensual por consumidor (197 gl)

Q =4,985*6.50*197 gl
Q =67383,293 soles

La demanda del mercado total es de 76°599,510 soles al afio y

La demanda anual es de 11°784,540 galones al afio.
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2.4.5.3 Calculo de la demanda potencial
Para hallar la demanda potencial, se tiene los siguientes datos de fuentes secundarias:

e Ajunio del 2020, en Surco, La Molina, San Borja, Miraflores y San Isidro existen
2,212 consumidores directos de GLP (Osinergmin).

e En términos promedios diarios, el balance oferta - demanda del GLP se ha
mantenido negativo desde el afio 2015 hasta el 2019. A partir del 2015, el balance
ha sido negativo, déficit que se ha ido incrementado sucesivamente debido al
mayor crecimiento de la demanda respecto de la oferta (4% y -3.4% promedio
anual, respectivamente) (RSMMH 2015 — 2019 , OSINERGMIN).

Por otro lado, por fuente de informacion primaria a través de la encuesta aplicada
los consumidores directos de GLP-G. Se realizaron preguntas para conocer el
consumo per capita de GLP a granel, la frecuencia de pedido, el precio de compra del

producto, factores que determinan la decision de compra, entre otros (véase anexo 1).

A través de fuente primaria, se obtuvo los siguientes datos:

e EIl consumo promedio mensual de GLP-G por cada consumidor directo es de 197

galones (ver Tabla 17).

Tabla 17

Cantidad de galones comprados por cada pedido
Marcade  Frecuencia

Cantidad de gl Intervalos clase (M)  absoluta (Fa) M * Fa Promedio
De 50 a 100 gl [50 - 100] 75 9 675
De100a150gl  [100 - 150] 125 6 750
De 150a200gl  [150 - 200] 175 2 350 4,325/22=197¢l
De 200a500gl  [200 - 500] 350 3 1050
De 500 a 1000 gl  [500 - 1000] 750 2 1500
Total 4,325 22

Fuente: Elaborado en base a la encuesta aplicada a consumidores directos de GLP, junio de 2020
Elaboracién propia.
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e Lafrecuencia de pedido promedio de los consumidores es de cada 30 dias; es decir

una vez al mes (ver Tabla 18).

Tabla 18
Frecuencia de pedidos de GLP-G del mercado potencial
Frecue_ncia de Intervalos Marcade  Frecuencia M*Ea Promedio
pedidos clase (M) absoluta (Fa)
Una vez a la semana [0-7] 35 7 25
Cada dos semanas [8 -15] 11.5 3 35
Una vez al mes [16 - 30] 23.0 3 69 658 / 22 = 30 dias
Cada dos meses [31 - 60] 45.5 5 228
Cada tres meses [61 - 90] 75.5 4 302
Total 22 658

Nota: Elaborado en base a la encuesta aplicada a consumidores directos de GLP, junio de 2020.
Elaboracidn propia.

e El precio promedio del producto en el mercado es de 6.50 soles (ver Tabla 19).

Tabla 19
Frecuencia de pedidos de GLP segun la encuesta
Precio del glp en el Marcade Frecuencia .
merczgdg Intervalos clase (M) absoluta (Fa) M*Fa Promedio
De 5.50 a6.00 soles  [5.50 a 6.00] 5.75 7 40
De 6.00 a6.50 soles  [6.00 a 6.50] 6.25 3 19
De 6.50 a 7.00 soles  [6.50 a 7.00] 6.75 9 61 143/ 22 = 6.50 soles
De 7.00 a8.00 soles  [7.00 a 8.00] 7.50 2 15
De 8.00 a8.50 soles  [8.00 a 8.50] 8.25 1 8

Total 22 143

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a consumidores directos de GLP, junio de 2020
Elaboracién propia.

La formula para hallar la demanda potencial es:
Q =n*p*q
Donde:

Q = Demanda potencial

n = N° de consumidores de GLP-G de los distritos elegidos (2,212 segun Osinergmin)
p = Precio promedio del GLP en el mercado (6.50 segln encuesta)

q = Consumo promedio mensual por consumidor (197 gl segun encuesta)

Q =2,212*6.50*197 gl
Q = 2’832,466 soles mensuales
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Por lo que, la demanda anual de GLP del mercado potencial es de 33°989,592 soles y

La demanda anual en cantidad es de 5229,168 galones.

2.4.5.4 Célculo de la demanda del mercado objetivo del negocio

Para hallar la demanda para nuestro plan de negocio se cuenta con la siguiente

informacién de fuentes secundarias:

e Ajunio del 2020, en Surco, La Molina, San Borja, Miraflores y San Isidro existen
580 consumidores directos de GLP que cuentan con tanques estacionarios propios

(Osinergmin).

Por fuente primaria se obtuvo los siguientes datos:

e El consumo promedio mensual de GLP por cada consumidor es de 197 galones.
e La frecuencia de pedido promedio de los consumidores es una vez al mes.

e El precio promedio del producto en el mercado es de 6.50 soles.

La formula para hallar la demanda objetivo es:

Q =n*p*q

Donde:

Q = Demanda potencial

n = N° de consumidores de GLP-G de los distritos elegidos (580 segin Osinergmin)
p = Precio promedio del GLP en el mercado (6.50 segln encuesta)

q = Consumo promedio mensual por consumidor (197 gl segun encuesta)

Q =580*6.50*197 gl

Q = 742,690 soles mensuales

Q = 114,260 galones mensuales
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Por lo tanto:

- La demanda anual en soles del mercado objetivo es de 8°912,280 soles al afio.
- La demanda anual en cantidad del mercado objetivo es de 1°371,120 galones al

afo.

2.4.5 Demanda a través del tiempo

A continuacion, se hace un analisis de la demanda de GLP que han tenido una empresa
de la competencia en el mercado objetivo teniendo en cuenta el historial de sus ventas
anuales de los Gltimos cinco afios, obtenida por informacion secundaria (ver tabla 20);
esta tabla también nos servira de base para realizar la grafica de correlacion, la misma
que servira para obtener la ecuacion de regresion, con la cual se podra calcular la

proyeccion de la demanda de la empresa competidora.

Tabla 20
Venta de GLP anual de una empresa competidora
Afo Ao entero Ventas en galones
2015 1 247,250
2016 2 265,812
2017 3 284,767
2018 4 319,110
2019 5 337,178
Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos por fuentes secundarias.
Venta anual de GLP en galones
400000 y = 23315x + 220877
300000 R?=0.9865...0.-"®
$ @’ @
S 200000
© 100000
0
0 1 2 3 4 5 6

Figura 28. Galones vs Afios
Coeficiente de determinacion:
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r2 0.9923
r 0.9933

Del historial de ventas, se tiene que la empresa competidora vende en promedio

290,823 galones al afio y 24,235 galones al mes.

Ademas, en la figura se puede observar que existe una correlacion importante
entre la cantidad de afios y la cantidad de galones vendidos de la empresa elegida, por

lo que se considera factible continuar con el estudio.

Asimismo, la ecuacidén nos permitira conocer de qué manera se ha venido
comportando el mercado de GLP en el sector de operacién de esta empresa y nos puede

proyectar cbmo se comportaria el mercado a mediano plazo.

Por otro lado, por fuente de informacion secundaria se obtuvo los datos
historicos de venta de GLP en el mercado interno de los afios 2008 hasta el 2018, el
horizonte corresponde 10 afios (ver Tabla 21) (MINEM).

Tabla 21

Venta de GLP en el mercado interno, 2008-2018 (miles de barriles)
FA(0 Afo entero Ventas
2008 1 11,107
2009 2 11,925
2010 3 13,258
2011 4 14,790
2012 5 16,203
2013 6 17,960
2014 7 18,243
2015 8 19,364
2016 9 20,018
2017 10 20,027
2018 11 22,266

Fuente: Ministerio de Energia y Minas - Direccion General de Hidrocarburos.

De la tabla se obtiene que el porcentaje de crecimiento promedio anual es de 7%, este

dato nos servira para realizar la proyeccion de la demanda.
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Venta anual de GLP
25,000
y = 1087.9x +10305
20,000 R?2=0.9734
w 15,000
3
3
= 10,000
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0 2 4 6 8 10 12
Afios

Figura 29. Ventas versus afios del mercado interno de GLP

La ecuacion de regresion lineal es:

y = 1087.9x + 10305

2.4.6 Horizonte del proyecto de negocio

Se tiene previsto en una primera etapa, que la duracion de este proyecto de negocio
tendr& una duracion de cinco afios; por lo que se estima que la empresa iniciara sus

operaciones a mediados del afio 2021 hasta el 2026.

2.4.7 Escenarios del proyecto de negocio

Se plantean posibles escenarios para las proyecciones teniendo en cuenta el cambio
de algunos factores asociados a nuestro proyecto de negocio y que pueden influir

tanto favorable o negativamente como, por ejemplo:

¢ Incremento de la tasa de inflacion, reflejado en el incremento del precio de compra
del GLP, dado que a mayor precio del producto menor volumen de venta.

e Considerando la actual pandemia, EI Banco Mundial (BM) ha reducido la
proyeccion de crecimiento de la economia peruana para el 2020 a -12% y a la vez
proyecta un crecimiento para el afio 2021 de 7%; este porcentaje puede variar con

un escenario incierto (Andina, 8 de junio de 2020).
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2.4.8 Proyeccion de la demanda

Luego de considerar posibles escenarios y el horizonte del proyecto, se realiza la
proyeccién de la demanda del mercado objetivo bajo el método tasa de crecimiento
medio (porcentaje promedio), este método utiliza los datos de las ventas de periodos

anteriores (afnos).

Para el presente plan de negocio, se utilizara la tasa de crecimiento medio anual
del mercado interno de GLP 2008 - 2018 y que de acuerdo con el MINEM es de 7%.

Otro dato importante que considerar para realizar la proyeccion de la demanda
es la proyeccién de crecimiento del PBI en 7% que realiz6 el Banco Mundial para el
afo 2021 (Andina, 8 de junio de 2020).

Bajo el método de proyeccion porcentual, se procede a determinar la
proyeccion de la demanda para los cinco afios considerados en el horizonte de tiempo
del negocio. Se tuvo en cuenta el coeficiente de determinacion que nos reveld que la

correlacion entre las variables es importante.

- La demanda del mercado objetivo es de 114,260 galones al mes y de 1°371,120

galones al afio.

Tabla 22

Proyeccién de la demanda 2021-2025 (en miles de galones)
ARos Ao entero Demanda
2021 1 1,467,098
2022 2 1,569,795
2023 3 1,679,681
2024 4 1,797,259
2025 5 1,923,067

Fuente: Elaboracion propia, basado en los datos del Registro de Hidrocarburos de Osinergmin

La tabla refleja la proyeccion de la demanda, durante la primera etapa del negocio, los

datos de la columna de demanda demuestran que en promedio aumenta en 7% anual.
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2.5. Estudio de la oferta

Para Fisher L. y Espejo J. (2011), la oferta es: "las cantidades de un producto que los
productores estan dispuestos a producir a los posibles precios del mercado” (p. 243).
En la oferta, ante un aumento del precio, aumenta la cantidad ofrecida (ver Figura).
En la curva puede verse que cuando el precio es muy bajo, ya no es rentable ofrecer

ese producto o servicio en el mercado, por lo tanto, la cantidad ofrecida es 0.

Pracio

Curva de Ofarta

Lh

Cantidad Ofrecida

Figura 29. Curva de la oferta

Existe desplazamiento de la curva si se producen modificaciones diferentes al
precio como, por ejemplo, incentivos como el fondo de estabilizacion de precios de
los combustibles para el caso del GLP; en este caso se produce un desplazamiento de
la curva en si y no sobre la curva). Es decir que al mismo precio habrd mas o menos

interesados en ofertar mayor o menor cantidad ofrecida en el mercado (Economia Web
Site, 2009)-

Curva de Oferta

Pracio

O

Cantidad Ofrecida

Figura 30. Desplazamiento de la curva de la oferta
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2.5.1 Oferta de GLP en el mercado Total

Previamente, como informacion secundaria relevante, se encontré que, segun
OSINERGMIN en términos promedios diarios, el balance oferta - demanda del GLP
se ha mantenido negativo desde el afio 2015 hasta el 2019. A partir del 2015, el balance
ha sido negativo, déficit que se ha ido incrementado sucesivamente debido al mayor
crecimiento de la demanda respecto de la oferta y que en promedio anual el déficit es
de 15.57% (ver Tabla 23). (Reporte Semestral de Monitoreo de Mercado de
Hidrocarburos 2015 — 2019 , OSINERGMIN).

Tabla 23
Balance Oferta - Demanda de GLP en MBPD

Afio 2015 2016 2017 2018 2019  Promedio
Demanda 52.38  55.24 58.00 61.00 61.00 57.52
Oferta 5050 50.00  48.00 46.00 47.00 48.30
Déficit de oferta -1.88 -524 -10.00 -15.00 -14.00 -9.22

Déficit de oferta en % -3.59% -9.49% -17.24% -2459% -22.95% -15.57%

Nota: El balance Oferta y demanda medida en miles de barriles por dia (MBPD), es negativa y el
promedio del déficit de los Gltimos 5 afios equivale a 15.57%
Fuente: Reportes Semestrales de Monitoreo del Mercado de Hidrocarburo 2015-2019, OSINERGMIN

En Lima Metropolitana (Mercado total), existen 4,985 consumidores directos
de GLP y multiplicado por 197 galones, la demanda total es de 11°784,540 galones al
afio y teniendo en cuenta el déficit de 15.57% anual, la oferta de GLP de las empresas
es de 9°949,687 galones al afio.

2.5.2 Oferta de GLP en el mercado Potencial

Teniendo en cuenta los datos generales anteriores, se analiza la oferta de GLP que en

conjunto realizan las empresas dentro del mercado potencial.

Por ejemplo, la demanda del mercado potencial es de 5°229,168 galones al afio
y conociendo que, segin OSINERGMIN, existe un déficit de oferta de 15.57%, se
puede afirmar que la oferta actual de GLP en el mercado potencial es de es de
4°414,986 galones al afio.
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2.5.3 Oferta de GLP en el mercado meta

Mediante la recoleccion de informacion primaria, se sabe que dentro de nuestro
mercado meta ya existe empresas que ofertan GLP a granel, pero también se sabe que
su estrategia de segmentacion es indiferenciada o masiva; es decir, abarcan a muchos

segmentos.

A junio del 2020, en Surco, La Molina, San Borja, Miraflores y San Isidro
existen 580 consumidores directos de GLP que cuentan con tanques estacionarios

propios (Osinergmin).

Asimismo, se conoce que en general existe un déficit de 15.57% de la oferta
de GLP. Este dato es muy relevante porque nos permitira proyectar esa diferencia a la
oferta de GLP de nuestro mercado meta.

En nuestro mercado objetivo, existen 580 consumidores directos de GLP y que
en conjunto demandan 1°371,120 galones al afio y que de acuerdo con el déficit de
oferta en 15.57%, se concluye que la actual oferta de GLP en el mercado meta es de

1’157,637 galones al afio.
2.5.4 Proyeccion de la Oferta de GLP para el mercado meta

Bajo el método de proyeccidn porcentual, se procede a determinar la proyeccion de la
oferta para los cinco afios considerados en el horizonte de tiempo del negocio. Se tuvo

en cuenta los datos obtenidos de fuentes primarias y secundarias.

- La oferta del mercado objetivo es de 1°275,142 galones al afio.

Tabla 23
Proyeccion de la oferta del mercado meta 2021-2025 (en miles de galones)
Afos Afo entero Oferta
2021 1 977,393
2022 2 825,213
2023 3 696,727
2024 4 588,247
2025 5 496,657

Fuente: Elaboracion propia, basado en los datos del Registro de Hidrocarburos de Osinergmin y de la

encuesta aplicada a consumidores directos, junio 2020.
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La tabla refleja la proyeccion de la oferta, durante la primera etapa del negocio, los

datos de la columna de oferta demuestran que en promedio decrece en 15.57% anual.

En este punto, se hace notar también que los consumidores directos tienen la intencién

de compra del producto tal como se muestra en la Figura 26.

En la encuesta se hizo la pregunta sobre los factores mas importantes que ellos
consideran para decidir su compra; a lo que sus respuestas estuvieron enmarcadas
dentro de los atributos de nuestra estrategia de posicionamiento como empresa (ver
figura 26).

@ El precio del gas
@ La calidad del gas

El buen trato de los trabajadores de la
empresa proveedora

@ La puntualudad en el despacho
@ La rapidez del despacho
@ La calidad del servicio de atencién

Figura 26. Factores para tomar la decision de comprar GLP.
Fuente: Elaboracion propia.

De la misma forma se consultd sobre el ingreso al mercado de una nueva empresa
proveedora de GLP vy las razones por los que cambiaria a su proveedor actual (ver
figura 27).

8 36%
7 32%
6
5
4 18%
3
2
1
0
Por la Por un mejor Porla calidad Por la rapidez
puntualidad de precio en el servicio en la atencion
la empresa

Figura 27. Razones para cambiar y comprar a otro proveedor GLP.
Fuente: Elaboracion propia. Datos obtenidos de la encuesta realizada.
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2.5.5 Proyeccion de la Oferta de GLP de la empresa para el mercado meta

Considerando nuestros recursos y capacidades iniciales, ahora analizaremos la
capacidad de oferta de GLP de nuestra empresa para el mercado objetivo. La empresa
iniciara sus actividades con un camion cisterna con capacidad bruta de carga de 3,000
galones; pero por normas de seguridad, se debe cargar como maximo al 85% de su

capacidad; es decir, 2,550 galones de GLP.

Luego en funcién a la capacidad de carga, el tiempo que se emplea para
abastecerse, el tiempo para realizar la distribucién y nuestra capacidad de personal, la
empresa solo puede ofertar un promedio méximo de 1,000 galones diarios, 30,000

galones mensuales y 360,000 galones al afio.

Sin embargo, debido a la limitacion de personal, inicialmente la empresa
proyecta ofertar 20,000 galones mensuales y 240,000 galones en el primer afio que
equivale al 49% de la demanda insatisfecha e ir incrementando anualmente en un

porcentaje anual 10%.

2.6. Determinacion de la demanda insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha, se tiene que conocer los datos de la demanda,
la oferta y la oferta proyectada de la empresa (ver Tabla 24). En ese sentido, se tiene

los siguientes datos:

Tabla 24
Demanda anual, oferta y oferta de la empresa proyectado a 5 afnos
Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Demanda 1,467,098 1,569,795 1,679,681 1,797,259 1,923,067
Oferta 977,393 825,213 696,727 588,247 496,657
Oferta de la
empresa 240.000 264,000 290,400 319,440 351,384

Fuente: Elaboracion propia en base a los datos proyectados de la demanda, oferta y oferta de la empresa

Segun la literatura, la formula para determinar la demanda insatisfecha es la siguiente:

e Demanda Insatisfechanuary = Demandaanual) — Ofertagnuar
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Luego reemplazando datos se tiene:

Tabla 25
Determinacion de la demanda insatisfecha del mercado objetivo

Afo 2021 2022 2023 2024 2025
Demanda 1,467,098 | 1,569,795 | 1,679,681 | 1,797,259 | 1,923,067
Oferta 977,393 825,213 696,727 | 588,247 | 496,657
Demanda | yoq 705 | 744582 | 982,954 | 1,209,012 | 1,426,410
insatisfecha

Fuete: Elaboracion propia

La formula para determinar el porcentaje de la demanda insatisfecha es la siguiente:

¢ % de la demanda objetivo = Capac. de la empresa actual / Demanda insatisfecha
Actual

Tabla 26
Porcentaje de la demanda objetivo
Afo 2021 2022 2023 2024 2025

Oferta de la empresa 240,000 264,000 290,400 319,440 351,384

Demanda insatisfecha 489,705 744582 982,954 1,209,012 1,426,410

% de la demanda

9 9 0 9 9
objetivo 49% 35% 30% 26% 25%

Finalmente, teniendo en cuenta el nivel de inversion, el capital de trabajo, la capacidad
de comercializacion, la capacidad de abastecimiento, la cantidad de empleados y la
inversion en marketing, pero también teniendo en cuenta aspectos como la
informacion recopilada de la competencia, y nuestra experiencia en el negocio; se ha
determinado que la cuota de mercado objetivo inicial sera del 49% de la demanda
insatisfecha.

2.7. Proyecciones y provisiones para comercializar

Una prevision de ventas es una proyeccion, una aproximacién que se realiza antes del
ejercicio econémico de la empresa con el fin de conocer entre otras cosas: Cuanto
beneficio se va a generar por la venta del producto, cuanto se vendera en meses de alta
0 baja demanda y cuantos seran los ingresos totales por la accion de marketing

implantada.
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2.7.1 Prondstico de venta inicial de la empresa

El prondstico inicial de ventas de la empresa en el mercado objetivo se muestra en la
tabla siguiente. Se ha utilizado la tasa de crecimiento promedio que equivale a 10%
anual (ver Tabla 27).

Tabla 27

Venta de GLP anual de una empresa
Afo Afo entero Ventas en

galones

2021 1 240,000
2022 2 264,000
2023 3 290,400
2024 4 319,440
2025 5 351,384

Fuente: Elaboracion propia
Datos obtenidos por fuentes secundarias.

Pronostico micial de ventas
400000
y=27821x + 209582
350000 R2=0.9968
300000
250000

200000

Ventas

150000
100000

50000

0 L & @ ® ®

[
w
=

Figura 31. Galones vs Afos
Coeficiente de determinacion:

r2 0.9968

De la figura se afirma que existe una correlacion positiva ya que el indice
indica una dependencia entre las variables ventas y afios denominada relacion directa;

cuando una de ellas aumenta, la otra también lo hace en proporcién constante.
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El pronostico inicial de ventas de la empresa sin implantar un plan de
marketing demuestra que en promedio el crecimiento en los proximos afios serad de
10% anual.

Luego de haber realizado el pronéstico de venta inicial, la empresa debe
planear incrementar las ventas para lo cual debe implementar una estrategia de
marketing; en ese sentido, nuestra empresa ha decidido emplear la estrategia de
marketing relacional o marketing de relaciones debido a que en nuestro mercado meta

ya hay competencia.

El objetivo de emplear esta estrategia es sobrevivir en el mercado
estableciendo relaciones muy duraderas con los clientes, es decir, lograr niveles altos
de satisfaccion y fidelizacion. Con esta estrategia, no solo nos importa las ventas, sino
que el foco de la estrategia es el cliente; es decir, se busca captar un cliente, fidelizarlo

Yy vuelva a comprarnos unay otra vez.

2.7.2 Marketing relacional: Los 3 pilares basicos

El marketing relacional se basa en obtener una rentabilidad a largo plazo y no basar
sus acciones Unicamente en conseguir la primera venta el objetivo es retener a los

clientes durante el maximo tiempo posible a través de tres pilares basicos:

e Servicio al cliente: Es uno de los puntos mas fuertes y diferenciales de esta
estrategia de marketing. Una vez que el cliente realiza la compra no se le abandona

y se trata de facilitar un servicio postventa.

e Calidad: Por més que se ofrezca un buen servicio de atencién al cliente, sino se
tiene un producto o servicio de calidad sera imposible retener a los clientes y

establecer una relacion duradera con ellos.

e Marketing: ElI marketing de contenidos, marketing en redes sociales o email
marketing son otras estrategias de mercadotecnia que te ayudaran a mantener y a

cuidar las relaciones con tus clientes.
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2.7.3 Estrategias de marketing relacional

Email marketing: La empresa implantara las siguientes estrategias:

Realizara camparias de email marketing para estar en contacto continuo con
los clientes y mantenerlos al tanto para comunicarles por ejemplo descuentos
para incentivar las ventas.

Realizaremos llamadas post venta para preguntar a los clientes qué tal ha sido
la compra, si estan contentos con el servicio y si necesitan ayuda por parte de
tu equipo de atencion al cliente.

Se utilizara una herramienta como por ejemplo GoDaddy Email Marketing

puedes crear boletines informativos.

Programas de fidelizacion:

Se establecera un programa de envio de un regalo ya sea de bienvenida, de
agradecimiento por su compra, por Navidad y por la fecha de cumpleafios de
los clientes.

Se otorgara puntos por cada compra que realizan los clientes.

Ofreceremos una atencion personalizada y un servicio que supere las
expectativas de los consumidores.

Se utilizara las redes sociales como medio de comunicacion para saber lo que
realmente piensan sobre el servicio que presta la empresa.

Se orientard a los trabajadores de la empresa para que atiendan en todo

momento con sentido de escucha activa.

Presencia de la marca en redes sociales:

Haremos uso de plataformas virtuales como, por ejemplo, Facebook, Twitter,
Instagram, entre otros.

Se tendré presencia activa 'y se atraera frecuentemente a los usuarios de redes
sociales.

Se proporcionara contenido diferente en cada plataforma.

Las publicaciones seran desde la perspectiva de un ser humano en lugar de una

empresa.
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e Encuestas:

- Se formularan preguntas sobre la satisfaccion del cliente para descubrir las
tendencias de lealtad.

- Se realizara preguntas sobre agquellos aspectos que hacen que la empresa sea
distinta de la competencia como la interaccion de los colaboradores.

- Identificaremos el nivel de satisfaccion de los clientes en relacién con la

puntualidad, profesionalismo y servicio.

2.7.4 Estrategia de Diferenciacion

Nuestra estrategia de diferenciacion estara basada en la forma “cdémo se vendera” el
producto. El servicio sera “extremo y sorprendente”, esto quiere decir que nos
diferenciaremos de la competencia por la calidad del servicio de atencion al cliente.
Estara basado en establecer un trato cordial y empatico con cada uno de los clientes
para hacerle sentir Unicos y especiales, por ello, la estrategia de diferenciacion que se

implantara es la estrategia de concentracion o enfoque.

2.7.5 Estrategia de concentracion o enfoque

La empresa concentrara su mayor esfuerzo en los consumidores directos de GLP a
granel que cuenten con tanques estacionarios propios dentro del mercado objetivo; es
decir, en aquellos clientes cuyos hogares se encuentran ubicados en distritos con
mayor poder adquisitivo como son San Isidro, Magdalena, Miraflores, La Molina y
Surco; estos clientes, aunque son menores con respecto a otros sectores si estan en la

capacidad de pagar mas por nuestro producto y dejar mayores margenes de ganancia.

Otra razén por la que la empresa se concentrara en este segmento de mercado
es porgue los competidores mayormente se concentran en clientes que consumen
mayores cantidades de GLP pero que reportan menores margenes de ganancia. El uso
de la tecnologia serd muy importante como el uso del medidor digital para conocer el
punto exacto de su préximo pedido. A continuacion, se listan algunos variables de
nuestra estrategia de diferenciacion:

- Se capacitara a todos los colaboradores en servicio de atencion al cliente.
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Se ofrecera disponibilidad inmediata y flexibilidad en los horarios de despacho en
lugar de establecer horarios rigidos de atencion.

Rapidez en la entrega del producto con sentido de urgencia.

Efectividad de la distribucion.

Comunicaremos las ventajas que tiene usar el GLP con respecto a otra fuente de
energia.

Utilizaremos la cortesia como carta de presentacion ante los clientes.

2.7.6 Estrategia de Posicionamiento

El posicionamiento segin Kotler es: “el acto de disefar la oferta y la imagen de la
compafiia buscando ocupar un lugar distintivo en la mente del mercado objetivo”. Por
lo tanto, el posicionamiento es el lugar que ocupa en la mente del consumidor una
marca (producto o servicio) y se consigue cuando se genera una propuesta de valor
claray diferenciada. El posicionamiento esta ubicado en el &mbito de las percepciones,

de ahi que se requiera un segmento de mercado de similares caracteristicas.

A continuacidn, se listan los atributos mas importantes del producto GLP y se
evalla la mejor alternativa de diferenciacion:
- Calidad del producto (es igual para todos los competidores)
- Calidad de atencion (es posible diferenciarse)
- Percepcion de seguridad (es posible diferenciarse)
- Presentacion del personal (es posible diferenciarse)
- Cumplimiento de horario de entrega acordado (es posible diferenciarse)
- Poder calorifico o rendimiento del producto (no es posible diferenciarse)

- Limpieza del producto o ausencia de azufre (no es posible diferenciarse)

Debido a que los atributos del GLP son dificiles de diferenciarlo; la estrategia
de la empresa sera diferenciarse en la forma como se entrega el producto; es decir, ser
lideres en “Calidad de servicio al cliente”; este atributo engloba a otros relacionados
como calidad de atencion, percepcion de seguridad, buena presentacion del personal,

cumplimiento de horarios (ver Figura 32).
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Puntualidad

» Producto diferenciado

Producto mejorado

Producto basico

Calidad de servicio

Seguridad

Figura 32. Atributos del producto para posicionamiento.
Elaboracion propia

2.7.7 Estrategia de Marca

La marca tiene un gran valor para cualquier empresa, por ello, nuestra marca esta

basada en una inspiracién fundamental para todas las acciones, comportamientos y

decisiones que la empresa llevara a cabo.

La identidad de nuestra marca se compone bajo las perspectivas de la marca

como empresa y la marca como producto haciendo alusion a los atributos principales

como son calidad, seguridad y puntualidad.

Dimension de empresa

i
DIA GAS

/ \\ Atributo de puntualidad

Calidad

Figura 33. Logotipo de la empresa

Con la implementacién de la estrategia de marketing, la empresa espera que

las ventas anuales se incrementaran en un 10% anual.
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2.7.8 presupuesto de ventas

Tabla 28

Presupuesto de ventas del plan de negocio
Afo  Galones Precio Neto Valor Neto IGV Valor Bruto
2021 240,000 5.51 1,322,034 237,966 1,560,000
2022 264,000 5.51 1,454,237 261,763 1,716,000
2023 290,400 5.51 1,599,661 287,939 1,887,600
2024 319,440 5.51 1,759,627 316,733 2,076,360
2025 351,384 5.51 1,935,590 348,406 2,283,996

8,071,149 1,452,807 9,523,956

Nota: Presupuesto de ventas valorizado en soles
Elaboracién propia.

2.8. Descripcién de la politica comercial

La politica comercial esta definida por un conjunto de criterios y principios que
guiaran a la empresa, tanto en las relaciones con los clientes como a la hora de
comercializar nuestro producto y asi evitar desorganizacién, confusiones, pérdida de
oportunidades comerciales y una disminucion de la implicacion del equipo. En ese

sentido, la politica comercial de la empresa esta basada en los siguientes aspectos:

e Objetivo de venta:
Las previsiones de la empresa se centraran en los beneficios o rentabilidad, por lo
que el objetivo es aumentar los margenes de beneficio concentrandonos en

aquellos clientes con mayor poder adquisitivo a través de la fidelizacion.

e Condiciones de venta:
Las condiciones de venta de la empresa previa evaluacion pueden ser flexibles; sin
embargo, durante el inicio de actividades solo se consideraran ventas con pagos al

contado o contra entrega y créditos a 7 dias y 15 dias como méaximo.
e Organizacion de la fuerza de venta:

Estd conformado por un jefe de vetas, un asesor de ventas y un asistente

administrativo.
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e Politica de remuneracion: Esta definida con una remuneracién fija mensual y

también se pagara comisiones por volumen de ventas de cada asesor de ventas.

e Canal de venta: El canal de distribucion de la empresa por su longitud es corto,
consta de tres niveles, Planta de abastecimiento (mayorista), Distribuidor de GLP
a granel (minorista) y consumidor directo de GLP (Consumidor final) Y los
medios que se usaran como canal de venta para llegar a los clientes son el teléfono

y el Internet.

e Sistema de control: En el inicio la empresa utilizara la herramienta Excell para
administrar las ventas, se utilizard la herramienta CRM para construir relaciones
duraderas con los clientes, se utilizaran las Encuestas para conocer su satisfaccion

y conocer sus propuestas.

2.8.1 Definicién de precio

El precio es la cantidad de recursos financieros (dinero) que esta dispuesto a pagar el
consumidor o cliente por un bien o servicio siempre y cuando satisfaga sus necesidades
o cumpla los requisitos requeridos, es decir que sea de utilidad en términos de uso,

tiempo y lugar.

El precio es importante porque es el elemento que objetivamente genera
ingresos en la empresa, es decir, cumple una funcion financiera fundamental para la
viabilidad de esta, ademas tiene una vertiente psicologica, comercial y de

posicionamiento.

2.8.2 Estrategia de precio

La determinacion de precios de la empresa ha sido analizada como una cuestion
estratégica para gestionarlas de forma activa. En este sentido el nuevo enfoque en la
estrategia de fijacion de precios es el Pricing, que se define como “el arte y la ciencia
de comprender cuanto un cliente estaria dispuesto a pagar por un producto o servicio,

intentando obtener el maximo posible de este" (Kent Monroe).
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El método que la empresa utilizara para asignar el precio a su producto sera
bajo la estrategia de precio competitivo. Nuestra principal propuesta de valor estara
conformada por un buen servicio al cliente, es decir por la diferenciacion en la forma
como entregar el producto y el posicionamiento de nuestra marca; combinado con la
estrategia de precio por segmento ya que nos centraremos en los cinco distritos con

mayor poder adquisitivo.

2.8.3 Estrategia de distribucion plaza

La forma cémo se llegard al cliente o consumidor final serd bajo el Gnico canal de
distribucion corta; es decir, existen solo tres agentes desde que el producto sale hasta
que llegue a los consumidores y son: El distribuidor mayorista, distribuidor minorista

y consumidor final (ver figura 34).

La direccion legal de la empresa estard situada en el distrito de San Juan de
Lurigancho para sus actividades administrativas y para parqueo de la cisterna de gas,
de este lugar se iniciaran el recorrido para proceder a distribuir el producto a los

consumidores que han solicitado.

Asimismo, los medios que se usaran para llegar a los consumidores seran a
través de los agentes comerciales, via Internet, llamadas telefonicas, envio de correos,

vistas a domicilio, entre otros.

2
DISTRIBUIDOR
DEGLPA
GRANEL

3
CONSUMIDOR
DIRECTO DE GLP

PLANTA DE
ABASTECIMIENTO

Personas naturales

(Hogares)

Figura 34. Canal de distribucion de la empresa Dia Gas S.A.C.
Fuente: Elaboracion propia.
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2.8.4 Estrategia de promocién y publicidad

Debido a que inicialmente la empresa no cuenta con grandes recursos, la estrategia de
promocion del producto sera el de utilizar todos los canales disponibles que estén a
nuestro alcance y que no genere mayores costos con el objetivo de atraer clientes,
aumentar las ventas, y conseguir generar mas beneficios. En esa linea, nuestras

acciones serén las siguientes:

- Promocionaremos nuestro producto a través de las redes sociales, para lo cual
crearemos un perfil de empresa en las principales redes sociales como Facebook,

Twitter e Instagram, acompafado de textos atractivos.

- Responderemos a las preguntas o comentarios que realicen los clientes dejen.

- Publicaremos contenidos interesantes por ejemplo frases motivadoras y fotos

sorprendentes para que los clientes compartan y asi llegar a otras personas.

- Seentregaran puntos por cada cierta cantidad de volumenes de compra para luego

ofrecerles vales de descuento.

- Estableceremos un concurso por fiestas patrias y navidefias en la que el premio

sea la entrega una cantidad de galones de GLP gratis.

- Nuestros asesores de ventas entregaran tarjetas de presentacion en las que se
incluya el logo de la empresa, la frase que describa nuestro producto, correo

electronico, numero de teléfono, direccion del local y de la pagina web.

- Colocaremos cartas de agradecimiento, folletos o publicidades disefiados e
impresas por nosotros mismos en los buzones de las casas de consumidores

directos de GLP anunciando nuestro negocio.

- Realizaremos visitas periddicas junto con el equipo de reparto para entregar

folletos o tarjetas de presentacién y a la vez para escuchar sugerencias,
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2.9. Cuadro de la demanda proyectada para el negocio

El cuadro de la demanda proyectada para el negocio se realizé bajo el método de
proyeccién porcentual utilizando la tasa de crecimiento medio del mercado de GLP y

de acuerdo con la fuente consultada equivale a 10% anual

La férmula por utilizar es la siguiente:

Qr = Qi(1+i)"
Donde:

Qr = es la cantidad final de galones pronosticada en el futuro

Qi =es la cantidad inicial de galones obtenida mediante el estudio de mercado

| =es latasa utilizada (tasa de crecimiento medio), utilizaremos la tasa de crecimiento

de la demanda de GLP equivale a 10%
n = corresponde al periodo que se quiere pronosticar, para esta proyeccion n=5
Luego:
De acuerdo con nuestro estudio, la demanda efectiva anual es de 240,000 gl al afio.
De acuerdo con nuestro estudio, la demanda efectiva mensual es de 20,000 gl al afio.
El periodo por evaluar es del afio 2,021 al 2,026 por lo que n=5
La tasa de crecimiento a utilizar es de 10% (0.10)

Se considera un precio estable de 6.50 para los proximos 5 afios
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Hallando se tiene:

Tabla 29
Demanda proyectada para el negocio al 2026

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Demanda 240000 264,000 290,400 319,440 351,384
anual en Gl.
Precio Unit. - 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50

Ingresos por

1°560,000 1°716,000 1°887,600 2°076,360 2°283,996
venta

Fuente: Elaboracion propia

La demanda proyectada para el negocio para el afio 2026 es de 351,384 galones al afio
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CAPITULO II1: ESTUDIO TECNICO

En este capitulo se analizan los factores que influyen en la decision del tamafio del
negocio de comercializacion de Gas Licuado de Petréleo a Granel (GLP-G), los
procedimientos para su célculo y los criterios para buscar su optimizacién. Por
definicion, el tamafio es la capacidad de produccién que tiene un proyecto durante
todo el periodo de funcionamiento. Para el presente Plan de Negocio, se define como
capacidad de produccién al nimero de unidades en galones de GLP que se van a

comercializar en un mes o ano.

En esa linea, el desarrollo del presente modulo ésta basado en la proyeccion de
la demanda insatisfecha calculada en el capitulo anterior, el cual se toma en cuenta
para dimensionar cuantitativamente el tamafio del negocio; asimismo, busca
identificar las necesidades del proceso de comercializacion, como: infraestructura,

maquinarias, equipos, muebles, recursos humanos, recursos financieros, entre otros.

3.1. Tamano del negocio, Factores determinantes

3.1.1 Importancia de definir el tamafio del negocio

La Importancia de definir el tamafio que tendrd el presente plan de negocio, se
manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos
que se calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar
su implementacion. En ese sentido, la decision que se tome respecto del tamario
determinaréa el nivel de operacion que posteriormente explicara la estimacion de los

ingresos por venta.

3.1.2 Factores determinantes del tamafio del negocio

Para el presente plan de negocio, se ha identificado los siguientes factores que son
determinantes: la demandada del mercado, el nivel de inversion del negocio, la
tecnologia representado por la capacidad de la cisterna y de los equipos instalados en
ella, la disponibilidad del producto a comercializar y el nUmero de empleados (ver
Figura 35).
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La demanda

El nivel de

f - La tecnologia
inversion

Factores que
determinan el tamafio

Disponibilidad

Cantidad de
empleados

del producto

Figura 35. Factores determinantes del tamafio de la idea de negocio

3.1.2.1 La demanda del mercado

En el capitulo de estudio de mercado, se determind la demanda insatisfecha bajo la
opcidn top-down, es decir, de arriba hacia abajo, sobre el mercado total, luego sobre

el mercado potencial y por ultimo sobre el mercado objetivo.

Lo anterior, representado en nuestro caso, seria:

e Los 4,985 consumidores directos de Lima Metropolitana (mercado total =
11°784,540 gl al afio).

e Los 2,212 consumidores directos de los distritos de La Molina, Surco, San Borja,
Miraflores y San Isidro con tanques propios y cedidos en uso (mercado potencial
=5’229,168 gl al afio).

e Los 580 consumidores directos de Lima Metropolitana con tanques propios

(mercado objetivo = 1°371,120 gl al afo).
Y se estima vender de acuerdo con nuestras capacidades un porcentaje que equivale

al 49% de la demanda insatisfecha del mercado objetivo (cuota de mercado = 20,010

gl mensuales).
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Tabla 30

Demanda efectiva como factor determinante del tamafio

DEMANDA DE MERCADO
VARIABLES Mercado Mercado Mercado Cuota de
Total Potencial Meta mercado

N° de consumidores 4,985 2,212 580 102
N° minimo de pedidos por mes 1 1 1 1
N° de galones por cada pedido 197 197 197 197
N° total de galones al mes 982,045 435,764 114,260 20,000
N° total de galones al mes 11°784,540 5°229,168 1°371,120 240,000

Nota: De acuerdo con la demanda efectiva, nuestro tamafio méaximo es de 20,000 galones al mes y de
240,000 en miles de galones al afio.

De la tabla anterior, se tiene que la cuota de mercado para el negocio es de 240,000
galones al afio y al precio de 6.50 por cada galon la suma total es de 1°560,000 soles

al aflo. Asimismo, el valor de UIT para el presente afio es de 4,300 soles.

Tabla 31
Tamario de la empresa segln la demanda efectiva anual de GLP
Tamafio de la Microempresa  Pequefia empresa Mediana empresa
empresa Hasta 150 UITs Hasta 1,700 UITs Hasta 2,300 UITs
Por el nivel de ventas - 363 UITs -

Nota: El tamafio de la empresa segun el nivel de ventas medidas en unidades impositivas tributarias
(UIT) para el 2020 es de 363 UIT, quedando enmarcada dentro de una Pequefia Empresa. Elaboracion
propia.

3.1.2.2 Nivel de inversion del negocio

Se requiere adquirir principalmente un camidn cisterna equipado, contratar personal
humano capacitado y capital de trabajo para sustentar el negocio por un periodo de
seis meses, el total de la inversion asciende a 638,471 soles. Por otro lado, las UITs
para el 2020 es de S/. 4,300.

Tabla 32

Tamafio de la empresa segun el nivel de inversion

Microempresa Pequefia empresa Mediana empresa
Hasta 150 UITs Hasta 1,700 UITs Hasta 2,300 UITs

Por el nivel de

. o 148 UITs - -
Inversion

Nota: El tamafio de la empresa segin el nivel de inversién medida en UITs, quedaria enmarcada dentro
de una Microempresa.
Fuente: Elaboracion propia.

Tamafo de la empresa
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3.1.2.3 La tecnologia

Representado por el camion cisterna y de los equipos instalados en ella, este factor es
uno de los méas importantes factores para determinar el tamafio del negocio. Dado que
la empresa inicialmente ha considerado la adquisicion de un camion cisterna con
capacidad de 3,000 galones pero que, por normas de seguridad solo se puede cargar
hasta el 85% de su capacidad, es decir, 2,550 gl; su fabricacion toma tiempo, debe
realizarse siguiendo normas técnicas especificas para transportar este tipo de
productos, debe pasar una serie de inspecciones técnicas para empezar a operar y
finalmente debe ser equipado con equipos de alta tecnologia para realizar el reparto de
GLP.

3.1.2.4 La disponibilidad del producto

El producto por comercializar se encuentra disponible en la provincia del Callao hasta
en tres plantas de abastecimiento por lo que no habra limitacién de capacidad de
atencion, no afectard el costo de abastecimiento y distribucién; asimismo, por el
momento no hay la necesidad de evaluar la opcion de una gran capacidad para

almacenar el producto.

3.1.2.5 Numero de empleados

Inicialmente, el tamafio de la empresa estara limitada por la cantidad de trabajadores
que estaran asignados al area de reparto, se ha considerado iniciar las actividades con
dos choferes y dos ayudantes, y dado que la tripulaciéon por cada turno estara
compuesta por un chofer y un ayudante, lo maximo que se puede programar es de dos

turnos de reparto por dia.

3.1.3 Tamafo propuesto

Luego de analizar los factores, se determina el tamafio del negocio teniendo en cuenta:
El volumen de ventas, cuyo componente debera encontrarse dentro de los margenes

de la demanda insatisfecha del mercado objetivo. La disponibilidad inmediata de
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fuentes de financiamiento y la capacidad de los accionistas para llevar a cabo el
negocio. La adquisicion de la cisterna y su equipamiento adecuado con todos los
sistemas de despacho acorde con las normativas vigentes. Los aspectos relacionados
con el abastecimiento del producto y el personal necesario para realizar las actividades.

En esa linea, se propone también que el tamarfio de la empresa debe ser como
minimo teniendo en cuenta el Punto de Equilibrio en galones a vender mensualmente;

es decir, 15,178 galones al mes.

PE = Costos Fijos Totales
Precio- Costo Variable

Costos Fijos Totales = 38,368
Precio de Venta x gl = 6.50 soles
Costo Variable Unit = 3.972

PEU = 15,178 galones mensuales

3.2. Proceso y Tecnologia

Un proceso es una secuencia de tareas que se realizan de forma concatenada, es decir
de forma seguida una detras de la otra para alcanzar un objetivo o un fin concreto. En
la empresa, la suma de muchos procesos dara como resultado la entrega del producto

al cliente.

En ese sentido, los objetivos del proceso de comercializacion del presente
negocio se establecen en funcion a la demanda estimada y a la capacidad de
almacenamiento disponible. Para ello, primero se ha establecido el mapa de procesos
de la empresa (ver Figura 36), para luego describir el proceso operativo de

comercializacion.
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MAPA DE PROCES0S - DIA GAS

Requisitos . . . Cumplimiento
del cliente Planeamiento || Plan Operativo y Marketing de requisitos
Estratégico Presupuesto Estratégico

T

Abastecimiento de | | Proceso de Ventasy| | Distribuctony
GLP-G Cobranzas Atencion al Cliente

ORGSO |

Gestion deRRHH, || Mantenimiento de || Gestion de compras y
Facturacion y Cobranzas equipos pago de facturas

Figura 36. Mapa de procesos de la empresa de comercializacion de GLP
Elaboracién propia.

3.2.1. Descripcion y diagrama de los procesos

El proceso de comercializacion se configura como puente entre la produccion vy el
consumo del producto ya que permite la aproximacion fisica del producto a los
demandantes. Se producen mediante el transporte y distribucion de los bienes desde
los centros de produccidn hasta los consumidores finales.

La importancia del transporte en la comercializacién es capital debido a que
gran parte de la masa de consumidores se encuentran en las zonas urbanas alejadas de
las &reas de produccion; por ello, el transporte adquiere también una dimension
relevante dentro de un mismo nucleo urbano, sobre todo en lo que se refiere al reparto

urbano.

Los principales procesos operativos de la empresa son:
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3.2.1.1 Proceso de compra y abastecimiento de GLP

© ©® N o g K~ DR

e el e =
w N Bk O

Requerimiento de GLP

Espera de confirmacion

Aceptacion de la compra

Depdsito a cuenta del proveedor
Registro de compra en el sistema SCOP
Impresion de N° de SCOP

Envio del N° de SCOP al chofer
Chofer acude a cargar la cisterna

Entrega del SCOP a la planta de abastecimiento

. Chofer espera turno de carga
. Ingresa a cargar
. Sale de cargar y recibe la factura

. Espera orden de reparto

3.2.1.2 Proceso de venta de GLP

o o k~ w N

Requerimiento de compra
Recepcion de orden de compra
Confirmacién de orden de compra
Emision de la Orden de Despacho
Verificacion la orden de despacho

Envio de la orden de despacho al chofer

3.2.1.3 Proceso de distribucién o reparto

N g s~ wDh e

Recepcion de ordenes de despacho
Transporte al local del cliente
Estacionamiento de la cisterna
Colocar letreros y conos de seguridad
Comunica al cliente

Conexion de manguera de abasto.

Descarga del gas
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8. Recojo de la manguera
9. Entrega de Guia, Facturay Ticket

10. Entrega del producto finalizado

3.2.1.4 Proceso de cobranza

Recepcidn de la factura visada
Llamar al cliente

Acordar dia de pago

Ir a cobrar la factura del usuario
Firmar la factura

Depositar a cuenta

Retornar a la oficina

Cancelar factura en el sistema

© © N o g B~ DR

Archivar la factura

10. Fin de cobranza

Luego de listar las actividades de los principales procesos de la empresa, se propone

el siguiente diagrama de flujo de proceso (ver Figura 37).
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO - DIA GAS

Compra Ventas Distribucion o Reparto Cobranzas
Requerimiento
Renepc:n:mde Fecepeidn de
I T Ordende Lafachra—p
Eszpera de despacho visada
confinmacion i
o Transporte al - Llamar al
" Solicirud local del cliente |3 pip| | cliente
Aceptacicn del cliente
de la compra l
Recepciin de Estacionzmisnto ¥ 5 min Ira cobrar la
sitn a 15 order- de de la cisterna factura
Depas cusnta
del proveedor l
& Colocacion de Depositar a
Registro de compra Confimacién tableros v signos la cuenta
en el sistema SCOP ¥ dela orden de seguridad
de compra
l Fetornar a la ¥
Imprezion de 1 Comunicacidn oficina
N° de SCOP Emsion de al cliente
Lz crden
de despacho l
Cancelar 1a facturay
Envio del N® Conexion de la en el siztema
de SCOP al chofer . . manguera de
Verificacidn ¥ abastecimiento
de la Orden
- l de despacho Archivarla
Chofer ea fachra
cargar la cisterna Descarga de gas 30 min
l Envio de la ordeny l
de despacho . l
o sl R P -
abastecimento manguera de
& min abastecimiento
r
Chofer espera \
tumo de carga 1h Entrega cle gma,
Ingresa a cargar r i
1k E.eerao a
Sale de cargary
recibe la factura
v
Espera orden +
de despacho *

Figura 37. Diagrama de flujo de procesos de la empresa Dia Gas
Elaboracidn propia
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3.2.2. Capacidad instalada y operativa

3.2.2.1 Capacidad instalada

La capacidad instalada es el rendimiento maximo que se puede producir en una planta
de produccion o empresa en un periodo dado, usando los recursos que se tienen
disponibles en un momento determinado. Para este caso, es la capacidad maxima de

galones de GLP que se puede comercializar en un mes.

Calcular la capacidad instalada y operativa de una empresa es esencial para
que la gestion consiga estimar el desempefio financiero de la empresa. Cuando la
capacidad productiva es inferior a la demanda, se pierden las oportunidades de ventas
y si es muy superior, la empresa corre el riesgo de sufrir con existencias paradas,

magquinaria ociosa y fuerza de trabajo desperdiciada.

Determinacion de la capacidad instalada del negocio

La capacidad instalada de la empresa esta determinada por el volumen maximo de
carga de gas del camidn cisterna, por la cantidad de trabajadores, por los horarios y
turnos programados, por las paradas programadas para despachar el producto y
realizar el mantenimiento de la cisterna y por los recursos econdémicos actuales de la

empresa.

En cuanto a la capacidad de carga del camion, la cantidad méaxima de galones

que puede cargar o almacenar es de 2,550 galones por cada carga.

Por otro lado, en cuanto a la cantidad de trabajadores, inicialmente se ha
previsto iniciar la empresa con dos choferes y dos ayudantes; por lo que, solamente se
puede programar dos turnos de reparto de ocho horas cada uno, es decir, solo se
dispondra de 16 horas al dia, 96 horas semanales y 416 horas al mes; no se considera

los dias domingo.

Las paradas programadas y no programadas son también factores que
determinan la capacidad instalada de la empresa, por ejemplo, se tiene previsto que el
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mantenimiento de la cisterna sea una vez al mes; el tiempo promedio del mismo es de

8 horas al dia.

Se ha determinado que el tiempo promedio de despacho por cada cliente es de
una hora debido a que se emplea 30 minutos para realizar la descarga de gas y otros
30 minutos para trasladarse al siguiente cliente; por lo que, solo se puede realizar 16

despachos al dia. Resumiendo, se tiene:

Tabla 33
N° de horas efectivas al mes disponibles para realizar reparto de GLP
Variables U/M Izlog?j H;ﬁ;g ala Horas al mes
(+) N° de dias laborables al mes 26 dias 16 hrs 96 hrs 416 hrs
(-) N° de mantenimientos al mes lvez 8hrs - 8 hrs
(-) N° de cargas al mes 8veces 6hrs - 48 hrs
(-) N° de horas perdidas por tréfico hrs  3hrs 18 hrs 78 hrs
(+) N° horas disponibles al mes 282 hrs/mes

Nota: La empresa dispone de 282 horas al mes para realizar los repartos de GLP
Fuente: Elaboracion propia

De la tabla, se tiene que en promedio se cuenta solo 11 horas al dia para realizar
los repartos de gas a los clientes y como mas adelante se menciond que tanto para
despachar y luego desplazarse al siguiente cliente se necesita 1 hora por cada cliente;
es decir, al dia solamente se puede realizar 11 despachos y al mes 282 despachos como

maximo.

Por lo tanto, la capacidad instalada de la empresa determinada por la cantidad
de trabajadores es de 2 turnos de trabajo al dia cada uno de ocho horas y en total 16
horas al dia.

En esa misma linea, de acuerdo con la encuesta realizada en el estudio de
mercado se obtuvo la informacion que cada cliente en promedio pide 197 galones por
mes y que, multiplicado por el nimero de despachos méximo que se pueden realizar
al mes (282), se tendria 55,554 galones mensuales como méxima capacidad instalada

de la empresa.
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3.2.2.2 Determinacion de la capacidad efectiva del negocio

La capacidad efectiva, es la capacidad que una empresa espera alcanzar dadas las
restricciones operativas actuales. Normalmente la capacidad efectiva es menor que la
capacidad disefiada debido a que la instalacion puede haber sido disefiada para una
version anterior del producto o para una mezcla de productos diferente que la que se

produce actualmente.

En el caso de la empresa, nuestra oferta actual equivale a comercializar 20,000
galones mensuales y 240,000 al afio con nuestros recursos econémicos y capacidades
actuales para posteriormente ir aumentando gradualmente de acuerdo con el

crecimiento del negocio.

3.2.3. Cuadro de requerimientos de bienes de capital, personal e insumos

Tabla 34
Cuadro de requerimiento de Maquinaria y equipos — Dia Gas
N/O Articulos Cantidad Total, S/.
01 Camion chasis 10 TN 01 201,600.00
02 Cisterna 01 134,400.00
03  Equipamiento varios 33,600.00
04  Accesorios varios 16,800.00
Total 386,400.00
Elaboracion propia
Tabla 35
Cuadro de requerimiento de Recursos Humanos — Dia Gas
N/O Puestos Cantidad Sueldo Total, S/.
01 Choferes 02 1,800.00 3,600.00
02 Ayudantes 02 1,500.00 3,000.00
03 Jefe de Departamento 01 1,800.00 1,800.00
04  Asistente Administrativo 02 1,200.00 2,400.00
05 Vigilante 01 1,000.00 1,000.00
06  Asesor de Ventas 01 1,500.00 1,500.00
07 Gerente General 01 2,000.00 2,000.00

TOTAL  12,000.00
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Tabla 36
Cuadro de requerimiento de Muebles y Articulos — Dia Gas
Precio

N/O Articulos Cantidad Unit Total, S/.
01  Escritorios para PC 03 300.00 900.00
02 Estante/Librero 01 300.00 300.00
03 Laptop 01 1,500.00 1,500.00
04 Computadoras 02 900.00 1,800.00
05 Impresora Multifuncional 01 700.00 700.00
06  Router inalambrico 01 300.00 300.00
07  Alquiler local 01 1,500.00 1,500.00
TOTAL 7,000.00

3.2.4. Infraestructura y caracteristicas fisicas

Para operar una empresa de comercializacion de combustibles como es el caso del
GLP, se necesita contar con una infraestructura adecuada que cumpla con las normas
de seguridad establecidas por las autoridades competentes. En esa linea, la
infraestructura consta de dos areas especificas, en la primera se ubicaran las oficinas
administrativas y el segundo estara ubicado la playa de estacionamiento donde se
estacionara el camion cisterna en los momentos que no realiza repartos; las
caracteristicas principales de la playa de estacionamiento es que debe cumplir con

normas técnicas como, por ejemplo:

El area no debe estar techado y debe ser lo suficientemente amplia para realizar
maniobras dentro.

Debe tener autorizacion sectorial y municipal

Debe contar con un extintor de rueda de 125 libras

Debe estar debidamente sefializado con carteles que indique peligro combustible
inflamable

Debe contar con un hidrante de agua a una distancia no mayor de 150 metros

Debe contar con dos cilindros de arena contra incendios.
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Figura 38. Caracteristicas fisicas de la playa de estacionamiento

Elaboracion propia

3.3. Localizacion del negocio, Factores determinantes

La localizacién de la empresa puede determinar el éxito o fracaso de un negocio. Por

ello, la decisién de donde ubicarse obedecera

no solo a criterios econémicos, sino

también a criterios estratégicos, institucionales, criterios subjetivos y objetivos, sin

embargo, se busca determinar aquella localizacion que maximice el beneficio del

negocio.

Existen dos fases previas para determinar la localizacion de un negocio, estas

son la macro localizacion y la micro localizacion. En cuanto a la macro localizacion,

se ha considerado a Lima metropolitana y a todos los distritos que lo componen para

luego dentro de tres de ellas finalmente se elija a uno. Luego, en la micro localizacion

se evallan zonas especificas dentro del distrito elegido.

Macro localizaciéon

Area geogréfica de

Lima Metropolitana

- - - -
» Micro localizacién

Una zona especifica

Dentro del distrito

¥ sus distritos

A i

elegido

Figura 39. Fases de la funcion de localizacion
Elaboracién propia
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3.3.1 Factores de localizacion

Son los aspectos que influyen en la locacién del proyecto. Actian como parametros

orientadores, determinantes o restrictivos de la decision. De manera general son:

econdmicos, politicos, demograficos, institucionales, de infraestructura, fisicos, medio

ambientales, sociales, culturales, religiosos.

Los factores determinantes para nuestra idea de negocio, comercializacion de

GLP a granel, son los siguientes:

- Disponibilidad y costo de mano de obra

- Transporte: costo, facilidad de acceso, demoras

- Disponibilidad de infraestructura para alquiler

- Facilidades de regulacion municipal

- Cercania a al producto para abastecimiento

- Cercania a los consumidores

Teniendo en cuenta los factores determinantes, se asigna un peso y luego se evalla el

lugar de localizacién del negocio bajo el método cualitativo por puntos (ver Tabla 36).

Tabla 37
Evaluacion de localizacion por el método cualitativo por puntos.
METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Factor Peso Villa el Salvador Santa Anita San Juan de Lurigancho

Calificacion |Ponderacion | Calificacion [Ponderacion |Calificacion |Ponderacion
MO disponible 0.20 4 0.80 5 1.00 7 1.40
Facilidad de acceso 0.10 5 0.50 3 0.30 8 0.80
Infraestructura disponible | 0.30 5 1.50 4 1.20 7 2.10
Facilidad municipal 0.05 5 0.25 6 0.30 5 0.25
Cercania al producto 0.15 3 0.45 5 0.75 6 0.90
Cercania a consumidores | 0.20 5 1.00 7 140 4 0.80
Totales 1 4,50 4,95 6.25

Elaboracidn propia.

Luego de la evaluacidn, el distrito con mayor puntaje es San Juan de Lurigancho por

lo que se decide localizar la empresa en este distrito.
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Asimismo, se utiliza el método de Brown y Gibson que tiene como objetivo evaluar
entre diversas opciones, que sitio ofrece las mejores condiciones para instalar el
negocio, basandose en dos tipos de factores: Objetivos y subjetivos. A continuacion,

se detallan los pasos a seguir para determinar la localizacion.

PASO 1. Determinar los distritos y los costos que generan

Localizacién Costo S/.
Santa Anita 2400
San Juan de Lurigancho 1500
Villa el salvador 1950

PASO 2. Determinar el valor de Ky K-1

K= 0.75
1-K= 0.25

PASO 3. Calcular el Factor Objetivo FO

o Costos
Localizacién Ci 1/C] FO
Santa Anita 2400 0.0013 | 0.2610
San Juan de Lurigancho 1500 0.0020 | 0.4177
Villa el salvador 1950 0.0015 | 0.3213
0.0048 1
PASO 4. Calcular W
Factores Wj
Infraestructura 0.6667
Mano de obra 0.3333
Cercania a clientes 0
1
PASO 5. Calcular Rij
Factor Infraestructura Cercania a clientes Mano de obra
Comparacion  |Suma| Rij Comparacion  |Suma| Rijj Comparacion  |Suma| Rijj
Santa Anita 0 0 1 11 0.25 0 0 1 11 0.25 1 1 0 2| 0.50
S.JL 0 1 1/ 0.25 1 1 2| 0.50 0 0 0| 0.00
Villa el salvador 1 1 0 21 0.50 0 1 0 11 0.25 1 0 1 2| 0.50
Total 4] 1 Total 4 1 Total 4 1
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PASO 6. Conformar las matrices

Cercania a
Infraestructura| Mano de obra clientes
Rij = 0.25 0.50 0.25
0.25 0.00 0.50
0.50 0.50 0.25
0.667
Wj = 0.333
0.000
PASO 7. Multiplicar las matrices
0.333|S.J.L.
FSi= 0.167 | Santa Anita
0.500| V.E.S.
1.00
PASO 8. Célculo del MPL
MPL 1 0.397 SAN Juan de Lurigancho
MPL 2 0.237 Santa Anita
MPL 3 0.366 Villa El Salvador

Finalmente, se elige el lugar que tiene mayor valor y corresponde localizar la
empresa en el distrito de San juan de Lurigancho.
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CAPITULO IV: ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

En funcion al dimensionamiento de la capacidad de comercializacion del proyecto, en
este capitulo se determinara cuéles son los bienes de capital que se requieren para
poner en marcha la empresa. Se analizara si la comercializacion del producto permitira
al inversionista recibir una retribucion econémica a cambio del dinero invertido, es

decir, si el plan de negocio resultara econdmica y financieramente viable.

Durante el desarrollo del plan de negocio, se ha decidido comercializar el
producto GLP enfocandonos en un segmento de mercado especifico para lo cual se
necesita contratar personal especializado, comprar el producto previamente al
contado, adquirir un camion cisterna totalmente equipado, hacer promociones para
captar una mayor porcién del mercado, todas estas decisiones tendran un impacto en

los estados financieros por lo que se deben evaluar adecuadamente.

El estudio de la inversion y financiamiento es importante porque permite:

- Determinar los recursos econdmicos necesarios para la realizacion del plan de
negocio.

- Determinar los costos totales del negocio, es decir, los costos de operaciones,
comercializacion y administracion.

- Determinar el monto de inversién inicial necesario para dar inicio al negocio.

- Determinar las necesidades de financiamiento.

- Determinar las fuentes de financiamiento, asi como las ventajas y desventajas de
cada alternativa.

- Proyectar los estados financieros, los cuales serviran para guiar las actividades de
la empresa cuando esté en marcha.

- Evaluar la rentabilidad econdmica y financiera del plan de negocios.
De esta manera, este estudio permitird a los inversionistas conocer cual es la

rentabilidad que esperan recibir por su dinero y en qué momento podran recuperar

su inversion.
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4.1. Inversion Fija

Se refiere a todo tipo de activos cuya vida Gtil es mayor a un afio y cuya finalidad es

proveer las condiciones necesarias para que la empresa lleve a cabo sus actividades.

La inversion fija a su vez, se clasifican en inversion fija tangible e inversion fija

intangible.

4.1.1. Inversion Tangible

Esta constituido por todos los bienes de capital que son indispensables para el

funcionamiento del plan de negocio, para el caso de nuestra empresa, la inversion en

activos tangibles se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 38

Inversion fija tangible de la empresa Dia Gas

Activos tangibles Sub total S/.
Camioén chasis de 10 TN 201,600.00
Tanque de gas de 3,000 gl de capacidad 134,400.00
Equipamiento del camidn 33,600.00
Accesorios 16,800.00
Computadoras 3,300.00
Impresora 700.00
Teléfonos 450.00
Muebles y enseres 2,150.00

Total S/. 393,000.00
Nota: Elaborado en base las cotizaciones de los proveedores

4.1.2. Inversion Intangible

La inversion en activo intangible es la que se realiza sobre un activo constituido por

servicios o derechos adquiridos que son indispensables para ejecutar el proyecto, entre

los cuales estan:

- Gastos de organizacion: los gastos legales para la constitucién de la empresa como

la elaboracidn de la minutay la escritura publica, disefio de sistema administrativo,

entre otros.
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- Pasantes y licencias: los pagos por el derecho o uso de una marca, formula o
proceso productivo, para obtener permisos municipales y sectoriales, y por las
licencias en general necesarias para que la empresa pueda funcionar.

- Gastos de Puesta en Marcha: gastos que se originan en las pruebas preliminares de
las instalaciones, el inicio de la operacion y hasta que se logre un funcionamiento
adecuado como, por ejemplo: remuneraciones, alquileres, publicidad, etc.

- Gastos de Capacitacion: los desembolsos provenientes de instruir, adiestrar y
preparar al personal con el proposito de favorecer el desarrollo de habilidades y
conocimientos que deban tener antes de la puesta operativa del proyecto.

- Costo del Estudio del Plan: Comprende los estudios preliminares hasta su puesta

en marcha.

En esa linea, la inversion a realizar en activos intangibles por la empresa se muestra

en la siguiente tabla.

Tabla 39

Inversion fija intangible de la empresa Dia Gas

Activos intangibles Sub total S/.

Gastos de constitucidn y organizacion 2,000.00
Licencias, permisos municipal y sectorial 4,340.00
Gastos de puesta en marcha 21,807.33
Gastos de publicidad 800.00
Gastos de capacitacion del personal 500.00

Costo Total S/. 29,447.33

Nota: Elaborado en base las cotizaciones de proveedores

4.2. Capital de Trabajo

Cuando una empresa esta iniciando actividades hay diversos egresos que afrontar
durante un tiempo determinado hasta que la empresa empiece a generar ingresos
suficientes para cubrir los costos proyectados. El capital necesario para cubrir los

egresos de la empresa durante ese tiempo se denomina Capital de Trabajo.

Para valorizar el capital de trabajo requerido, es necesario tener en cuenta que
al inicio de las actividades de la empresa: hay tres actividades que generan egresos: la

produccion (comercializacion), la administracion y las ventas.
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Se ha determinado que el capital de trabajo para el presente plan de negocio sea por

dos meses y esta dado por los siguientes rubros:

Tabla 40
Capital de trabajo para el plan de negocio para 02 meses
Inversion Monto S/.
Compra de Gas Licuado de Petréleo en galones 144,000.00
MOI (Chofer, ayudante y vigilante) 19,101.00
Materiales Indirectos para (higiene, seguridad, limpieza y manto.) 4,483.00
Otros CIF (Combustible) 10,400.00
Alquiler terreno 3,000.00
Gastos Administrativos 15,567.00
Gastos de Ventas 9,186.00
Margen de seguridad* (5%) 10,287.00

Total, Capital de Trabajo  216,024.00

Nota: Datos obtenidos de cotizaciones de proveedores. Los montos equivalen para dos meses de
operacién. *Cantidad reservada para hacer frente a posibles contingencias (5% de la inversidn fija).

4.3. Inversion Total

El monto de inversion total requerido para el plan de negocio comercializacion de GLP

a Granel se resume a continuacion:

Tabla 41
Inversion total (cifra expresada en soles)
. Rubro de L Inversiones  Total,
Inversiones . . Inversién desagregada . %
inversiones parciales S/.
i6 inari i i 390,850
Inverglon Magquinarias, Equipos y Herramientas 393,000 61%
Tangible  Muebles y enseres 2,150
Gastos de constitucion y organizacion 2,000
Inversion Licencias, permisos municipal y
fija Inversion  sectorial 4,340
. - ., 29,447 5%
Intangible Pruebas preliminares del camion 21,807
Gastos de publicidad, pagina web 800
Gastos de capacitacion del personal 500
Compra de GLP 144,000
MOI (Chofer, ayudante y vigilante) 19,101
Materiales para higiene, seguridad,
VIats e 4,483
limpieza y mantenimiento)
Capit&_ﬂ de Combustible (Diesel) 10,400 216.024 34%
Trabajo Alquiler terreno 3,000
Gastos Administrativos 15,567
Gastos de Ventas 9,186
Margen de seguridad (5%) 10,287
Total, Inversién Inicial 638.471 100%

Nota: Elaboracion propia basado en los datos de las tablas 38, 39 y 40
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4.4. Estructura de la inversion y financiamiento

La inversion inicial para el plan de negocio asciende a 638,471.00 soles para el
financiamiento de los activos fijos tangibles e intangibles y el para el capital de trabajo
para dos meses. Del total de la inversion, los socios de la empresa aportaran el 39%

del total a invertir, es decir la suma de S/. 252,071.00 y se necesita financiar la

diferencia que representa el 61% del total de la inversion.

En la Tabla 41 se presenta la estructura financiera, a fin de concretar el mencionado

proyecto de inversion.

Tabla 42

Estructura de la inversion del plan de negocio en soles

Inversién Aporte propio Préstamo Total Porcentaje
Inversion Fija Tangible 6,600 386,400 393,000 61%
Inversion Fija Intangible 29,447 - 29,447 5%
Capital de trabajo 216,024 - 216,024 34%
Total 252.071 386,400 638,471 100%
Porcentaje 39% 61% 100%

Elaboracién propia.
Tabla 43
Detalle de la inversion total del plan de negocio en soles
Rubro de inversion Aporte propio Prestamo Total
S/. % S/. % S/. %
Inversion Fija Tangible 6,600 2% 386,400 98% 393,000 100%
Maquinarias, Equiposy 4450  100% 4450  100%
Herramientas
Muebles y enseres 2,150 100% 2,150 100%
Inversion Fija Intangible 29,447 100% 0.00 0% 29,447 100%
Gastos de_c:,onstltucmn y 2,000 100% 2,000 100%
organizacion
Licencias, permisos municipal y 4,340 100% 4,340 100%
sectorial
Pruebas preliminares del camion 21,807 100% 21,807 100%
\(lsvzztos de publicidad, pagina 800 100% 800 100%
Gastos de capacitacion del 500 100% 500 100%
personal
Capital de trabajo 216,024  100% 0.00 0% 216,024  100%
Total 252,071  39% 386,400 61% 638,471 100%

Elaboracion propia
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4.5. Fuentes Financieras

Generalmente, los préstamos iniciales se pueden conseguir de familiares, amigos y de
algunos proveedores con condiciones favorables y muy bajas o nulas tasas de interés.
Sin embargo, los préstamos suelen ser reducidos y no siempre estan disponibles en el

momento que se requieren.

Si se necesita financiar maquinarias, equipos y vehiculos el leasing es la mejor

alternativa y se debe recurrir al sistema bancario.

Considerando la informacion anterior, para el presente plan de negocio se ha
considerado como posibles fuentes de financiamiento los ahorros personales de los
socios con un 39% de participacion y financiar el 61% para la compra principalmente
del camion cisterna y su equipamiento a través de un arrendamiento financiero

(leasing) en una entidad bancaria que ofrezca la menor tasa de interés y facilidades de

pago.

En esa linea, se ha considerado realizar el arrendamiento financiero con el
Banco de Crédito del Pert (BCP) que a la fecha presenta la siguiente tasa de interés

anual (ver figura 40).

Tasas | Tasas Activas en Soles

FIMANCIAMIENTO MEDIANO ¥ LARGO PLAZO

Directivas N*AF-201-13 | 15052020

CESE AT, CHOME S

1 FINANCIAMIENTO MEDIANG Y
LARGO PLAZO

1.1 Financiamens Madiand y Lango
Plaro a Taza Fija

1.1.1 Recursos BCP 31%
1.2 Amendamienio Financiero
1.2.1 Tasa Fija 31%

Tl mrgrwsaia s MK

Figura 40. Tasa activa en soles leasing a mediano y largo plazo
Fuente: BCP
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4.6. Condiciones de Crédito

Se ha determinado que la mejor opcidn para adquirir el camion cisterna es mediante
un arrendamiento financiero que consiste en un contrato de alquiler, con derecho a

compra al término del contrato.

Con el Leasing o contrato de arrendamiento financiero, se puede emplear el
camion cisterna, ya que el arrendador, en este caso el BCP, da el derecho de usarlo por

un plazo de tiempo determinado, y a cambio recibe el pago del arrendamiento.

Al finalizar el contrato se puede tomar la decision, ya sea de comprarlo,

devolverlo o renovar el contrato de arrendamiento financiero.

Para comprar el vehiculo, se debe pagar el residual, que se calcula quitandole
al precio original mas los intereses, comisiones y las cantidades abonadas por el

arrendador.

4.6.1 Calculo del Pago de alquiler, cuotas, intereses y amortizaciones.
Los términos y condiciones del financiamiento son los siguientes:

- El monto por financiar sera S/. 386,400.00 soles

- Plazo de amortizacion: 03 afos

- Tasa de interés efectiva anual: 31%

- Tasa de interés efectiva mensual: 2.28%

- Numero de cuotas mensuales: 36 cuotas mensuales

- Valor residual: S/. 38,640

- Cuota fija anual: S/. 15,134.40

4.6.2 Cuadro de Amortizacion de la Deuda

El cuadro de amortizacion muestra la programacion mensual del pago de la deuda.
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Cuadro de Intereses y Amortizaciones del Financiamiento

. Afo | Cuota | |
0 386,400
1 15,134 8,793 6,341 380,059
2 15,134 8,649 6,485 373,574
3 15,134 8,502 6,633 366,941
4 15,134 8,351 6,784 360,157
5 15,134 8,196 6,938 353,219
6 15,134 8,038 7,096 346,123
7 15,134 7,877 7,258 338,865
8 15,134 7,712 7,423 331,443
9 15,134 7,543 7,992 323,851
10 15,134 7,370 7,764 316,087
11 15,134 7,193 7,941 308,145
12 15,134 7,013 8,122 300,024
13 15,134 6,828 8,307 291,717
14 15,134 6,639 8,496 283,221
15 15,134 6,445 8,689 274,532
16 15,134 6,248 8,887 265,645
17 15,134 6,045 9,089 256,556
18 15,134 5,839 9,296 247,261
19 15,134 5,627 9,507 237,753
20 15,134 5,411 9,724 228,029
21 15,134 5,189 9,945 218,084
22 15,134 4,963 10,171 207,913
23 15,134 4,732 10,403 197,510
24 15,134 4,495 10,640 186,871
25 15,134 4,253 10,882 175,989
26 15,134 4,005 11,129 164,859
27 15,134 3,752 11,383 153,477
28 15,134 3,493 11,642 141,835
29 15,134 3,228 11,907 129,929
30 15,134 2,957 12,178 117,751
31 15,134 2,680 12,455 105,296
32 15,134 2,396 12,738 92,558
33 15,134 2,106 13,028 79,530
34 15,134 1,810 13,325 66,206
35 15,134 1,507 13,628 52,578
36 53,774 1,197 52,578 |- 0

Figura 41. Pago de cuotas mensuales, intereses y amortizaciones

Elaboracién propia
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CAPITULO V: ESTUDIO DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

En este capitulo, se cuantifican los montos de dinero que se requieren para iniciar el
proceso de comercializacion de GLP, el cual se determind en el estudio técnico, asi
como los ingresos por la venta del producto que serdn ofertados al mercado de
consumo y preparandose los aspectos que se consideran en los estados financieros. El
objetivo de este estudio es tener la capacidad para identificar, cuantificar y

presupuestar los ingresos, costos y gastos de la etapa operativa del plan de negocio.

5.1. Presupuesto de los costos

En este apartado, se presenta la estructura de los costos de comercializacion de GLP a
Granel, divididos como: costo de operacion, costo de administrar, costo de venta y
costo financiero. En general, la estructura de costos del plan de negocio se muestra en

la siguiente figura (ver figura 42).

Costo del producto a vender (GLP)

Costo de mano de obra directa

COSTOS DE OPERACION Costo de combustible

Costo de materiales indirectos

Costo de alquiler de local

Remuneraciones

COSTO DE ADMINISTRAR | Utiles de oficina y papeleria

Pago de servicios basicos

Remuneracion

COSTO DE VENTA Gastos de promocion y movilidad

COSTO TOTAL DE LA EMPRESA

Gastos de cobranzas

COSTO FINANCIERO Pago de intereses

Figura 42. Estructura de costos de la empresa
Elaboracién propia
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Tabla 44

Presupuesto de costos del plan de negocio

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Costo de operacion 1°085,904 | 1°172,304 | 1"267,344| 1°371,888| 1°486,886
Costo de administrar 93,400 93,400 93,400 93,400 93,400
Costo de Venta 55,116 64,536 64,536 64,536 64,536
Costo financiero 95,236 68,460 33,382 - -
Depreciacion y 84,050| 84059| 84,059| 84,059| 84,059
amortizacion

Total | 1,413,716 | 1,482,760| 1,542,722 | 1,613,884 | 1,728,882

Fuente: Elaboracion propia

5.1.1 Costos de operacion

Comprende los costos de compra del producto a vender (GLP), costo de mano de obra

directa del personal encargado de realizar las operaciones de reparto, costo del

combustible que utilizara el camion cisterna para realizar los repartos, costo de

materiales indirectos como (articulos para higiene, implementos de seguridad,

articulos de limpieza y mantenimiento) y el costo de alquiler de local donde estaran

las oficinas y la cochera para estacionar el camion cisterna (ver Tabla 45).

Tabla 45
Cotos de operacion del plan de negocio
Detalle Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5

Compra de GLP 864,000 950,400 1,045,440 1,149,984 1,264,982

Costo de mano de obra directa 114,608 114,608 114,608 114,608 114,608

Costo de combustible 62,400 62,400 62,400 62,400 62,400

Costo de materiales indirectos 26,896 26,896 26,896 26,896 26,896

Costo de alquiler de local 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
Total 1°085,904 1°172,304 1°267,344 1°371,888 1°486,886

Nota: Costos calculados en soles
Elaboracion propia.
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5.1.2 Costos de administrar

Comprende los costos de remuneraciones del personal administrativo; costos de los
utiles de oficina y papeleria empleados en las oficinas; y los costos de los servicios
basicos como por ejemplo agua, luz, teléfono fijo, teléfonos maviles e internet (ver
Tabla 46).

Tabla 46
Costos de administrar del plan de negocio
Detalle Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Remuneraciones 82,600 82,600 82,600 82,600 82,600
Utiles de oficina y 1200 1200 1,200 1,200 1,200
papeleria
Pago de servicios basicos 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600

Total 93,400 93,400 93,400 93,400 93,400

Elaboracion propia

5.1.3 Costos de venta

Comprende los costos de remuneraciones del personal del area de venta, gastos de

promocion y movilidad, y gastos de cobranza de facturas (ver Tabla 47).

Tabla 47
Costos de venta del plan de negocio

Detalle Afol Afo2 Anfo3 Ano4 Afo5
Remuneraciones 40,716 63,336 63,336 63,336 63,336
Gastos de promocion y 8400 8400 8400 8400 8,400
movilidad
Gastos de cobranzas 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000

Total 55,116 77,736 77,736 77,736 77,736

Elaboracidn propia
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5.1.4 Costo financiero

Este costo comprende los intereses a largo plazo a pagar; en el caso del presente plan
de negocio, corresponde al financiamiento del camidn cisterna y su debido

equipamiento (véase la Tabla 48).

Tabla 48

Costos de financiamiento del plan de negocio

Detalle Afol Afo2 Afo3 Afo4 Afob5
Pago de intereses 95,236 68,460 33,382 - -

Total 95,236 68,460 33,382 - -

Elaboracidn propia

5.2. Punto de equilibrio

Teniendo en cuenta las ventas y los costos totales, se define el punto de equilibrio del
plan de negocio para el producto a comercializar tanto en unidades (gl) como en soles
(S/.); este punto permite determinar el nivel de ventas necesario para cubrir los costos

totales; es decir, el nivel de ingresos que cubre los costos fijos y los costos variables.

A continuacién, se muestra la formula, los datos y el procedimiento realizado

para hallar ambos puntos de equilibrio.

CF

PEU = $vcvu

Donde:

PEU: Punto de Equilibrio en Unidades (gl)
CF: Costos Fijos

PU: Precio de Venta Unitario

CVU: Costo Variable Unitario

Se tiene los siguientes datos:
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Costos Fijos totales para los cinco afios del proyecto

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
460,419 456,263 421,185 387,803 387,803
Precio de Venta Unitario x gl para los cinco afios
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
6.50 6.50 6.50 6.50 6.50
Costo Variable Unitario para los cinco afios
Afo 1 ARo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
3.972 3.938 3.907 3.880 3.854
Hallando se tiene los siguientes resultados:
Punto de Equilibrio en Unidades (galones) para los cinco afios
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
182,133 gl 178,106 gl 162,463 gl 147,991 gl 146,569 gl
COSTOS FLIOS
PES = ———— —
COSTOS VARIABLES
VENTAS TOTALES
Punto de Equilibrio de ingresos (en soles) para los cinco afios
Afo 1 ARno 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
S/.1,183,863 | S/. 1,157,687 | S/. 1,056,007 | S/.961,939 | S/.952,700

Soles Punto de Equilibrio Ao 1

S$/1,800,000
/1,600,000 182,133
S$/1,400,000 1,183,863
$/1,200,000
S$/1,000,000

$/800,000

$/600,000

S/400,000
$/200,000
S/0

0 50000 100000 150000 200000 250000 300000

Ventas Costos fijos Costos totales O—PE

Figura 43. Punto de Equilibrio en cantidades de gl vendidos y en S/.
Elaboracion propia
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5.3. Estado de ganancias y perdidas

El estado de ganancias y pérdidas es un balance en el que se muestra el resumen de
todos los ingresos y gastos realizados por la empresa durante un ejercicio econémico
y los resultados de este, y que pueden ser utilidades o pérdidas. En ese sentido, la

cuenta de ganancias y pérdidas refleja cuanto de ingresos ha obtenido la empresa y

qué gastos ha realizado; este resultado se obtiene restando los gastos de los ingresos.

En la siguiente tabla se muestra el estado de resultados proyectado a cinco afos

posteriores al 2020.

Tabla 49
Estado de ganancias y pérdidas del plan de negocio (en soles)

Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 1,560,000 1,716,000 | 1,887,600 | 2,076,360 | 2,283,996
Costo de Venta 1,085,904 | 1,172,304 | 1,267,344 | 1,371,888 | 1,486,886
Utilidad Bruta 474,096 543,696| 620,256| 704,472 797,110
Gastos 93,400| 93,400| 93,400 93,400 93,400
Administrativos
Gastos de Ventas 55,116 77,736 77,736 77,736 77,736
Depreciacion y 84,059| 84,059| 84059| 84059 84,059
amortizacion
Utilidad operativa 241,520 288,500| 365,060 449,276 541,914
Gastos Financieros 95,236 68,460 33,382 - -
Utilidad Antes de 146284| 220,040| 331678| 449276 541914
Impuestos
Impuesto a la Renta 43,885 66,012 99,504 | 134,783 162,574
Utilidad Despuésde | 1, 399 154028| 232.175| 314494| 379340
Impuestos
Dividendos - - - - -
Utilidad Neta 102,399 | 154,028| 232,175| 314,494 379,340

Nota: Elaborado en base a los datos de los ingresos, costos y gastos.

Elaboracién propia.
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5.4. Presupuesto de ingresos

El presupuesto de ingresos del presente plan de negocio esta condicionado,
principalmente, por los ingresos que se obtengan por la venta de Gas Licuado de
Petroleo a Granel (GLP-G). Es una herramienta valiosa con la que la empresa cuenta

porque brinda un plan de accion tanto a corto como a largo plazo.

La empresa se plantea como meta financiera para el primer afio, aumentar la

utilidad neta entre un 10% a 15% al cierre del afio fiscal.

Se cuenta con las siguientes ventas estimadas, de acuerdo con la tendencia del
mercado del GLP; para este caso, se considera una meta de venta moderada con un

incremento anual de 10%.

Tabla 50
Demanda proyectada para el plan de negocio a cinco afos
Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Demanda
anual en GI. - 240,000 | 264,000 | 290,400 | 319,440 | 351,384
Precio i 6.50 6.50 6.50 6.50 6.50
unitario

Ingresos por

venta - 1"560,000 | 1°716,000 | 1°887,600 | 2°076,360 | 2"283,996

Fuente: Elaboracion propia

Como politica de venta, la empresa ha establecido que las ventas durante los primeros

meses sean al contado.

5.5. Presupuesto de egresos

El presupuesto de egresos incluye las erogaciones por los costos y gastos de
comercializacion o de operacion tanto directos como indirectos, los costos y gastos de

administrar, los costos y gastos de venta y los costos financieros.
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Cabe recordar que los costos y gastos de operacién incluyen: la compra del
producto a vender (GLP), el costo de mano de obra directa del personal encargado de
realizar las operaciones de reparto, costo del combustible que utilizara el camion
cisterna para realizar los repartos, costo de materiales indirectos como (articulos para
higiene, implementos de seguridad, articulos de limpieza y mantenimiento) y el costo
de alquiler de local donde estaran las oficinas y la cochera para estacionar el camion

cisterna.

Los egresos por administrar comprenden, los costos de remuneraciones del
personal administrativo; costos de los tiles de oficina y papeleria empleados en las
oficinas; y los costos de los servicios basicos como por ejemplo agua, luz, teléfono

fijo, teléfonos moviles e internet.

Los egresos de venta comprenden las erogaciones de los costos de
remuneraciones del personal del area de venta, gastos de promocion y movilidad, y

gastos de cobranza de facturas.
Finalmente, el costo financiero, comprende las erogaciones por los intereses a
largo plazo a pagar; en el caso del presente plan de negocio, corresponde al

financiamiento del camién cisterna y su debido equipamiento.

En la tabla 51 se presenta de manera detallada las partidas que conforman el

presupuesto de egresos del presente plan de negocio.
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Tabla 51

Presupuesto de egresos del plan de negocio para cinco afos

Afo
Egresos ~ — ~ p~ —
g Afio 1 ‘ Ao 2 \ Afio 3 Afio 4 Ao 5
Costo de Operaciones (de comercializacion)
Compra de GLP 864,000.00 | 950,400.00| 1,045,440.00| 1,149,984.00| 1,264,982.40
Costo de MOD 114,608 114,608 114,608 114,608 114,608
Costo de combustible 62,400 62,400 62,400 62,400 62,400
Costo de materiales
indirectos 26,896 26,896 26,896 26,896 26,896
I%‘(’:Ztlo de alquiler de 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000
Total, costo de , , , , ,
operacion 1°085,904 1°172,304 1°267,344 1°371,888 1°486,886
Costos de administracion
Remuneraciones 82,600 82,600 82,600 82,600 82,600
Utiles de oficina y 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
papeleria
Pago de servicios 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
basicos
Total, costo de Admin. 93,400 93,400 93,400 93,400 93,400
Costo de ventas
Remuneraciones 40,716 63,336 63,336 63,336 63,336
Gastos de promocion y 8,400 8,400 8,400 8,400 8,400
movilidad
Total, costo de venta 55,116 77,736 77,736 77,736 77,736
Costo financiero
Pago de intereses 95,236 68,460 33,382 - -
Total, costo financiero 95,236 68,460 33,382
TOTAL, EGRESOS 1°329,656 | 1°411,900| 1°471,862| 1°543,024| 1°658,022

Nota: Presupuesto cuantificado en soles y elaborado en base a las tablas 45, 46, 4y 48.

Elaboracidn propia.

5.6. Flujo de Caja proyectado

El flujo de caja muestra todos los ingresos y egresos, actuales y futuros, que tiene o

tendra un plan de negocios. Empieza con la inversion inicial y luego se incluye la

proyeccion de ventas. calculada en base a la estimacion de la demanda hecha como

resultado del sondeo de mercado y a la politica de precios. En segundo lugar, se

incluyen los gastos y finalmente el financiamiento. (Weinberger, K., 2009, p.106).

En resumen, el flujo de caja considera tres aspectos importantes como son los

ingresos, egresos y financiamiento. Es decir, todo aquello que signifique movimiento
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de dinero en efectivo en un periodo de tiempo determinado. El resultado del flujo de

caja serd utilizado para la evaluacion econémica y para determinar la rentabilidad.

Tabla 52
Flujo de caja proyectado a cinco afios (en soles)

Descripcién Afio Base | Afo 1l Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos
Ventas/Cobranzas 1,560,000 | 1,716,000 | 1,887,600 | 2,076,360 | 2,283,996
Total, Ingresos 1,560,000 | 1,716,000 | 1,887,600 | 2,076,360 | 2,283,996
Egresos
Gastos de Operacion
Compra de GLP 864,000 | 950,400 |1,045,440 | 1,149,984 | 1,264,982
Costos indirectos 221,904 | 221,904 | 221,904 | 221,904 | 221,904
Gastos Administrativos
Gastos de Ventas 55,116 77,736 77,736 77,736 77,736
Gastos Administrativos 93,400 93,400 93,400 93,400 93,400
Impuestos
Impuesto a la renta 43,885 66,012 99,504 134,783 | 162,574
Total, Egresos 1,278,305 1,409,452 | 1,537,984 | 1,677,807 | 1,820,597
Inversiones
Inversion Fijo Tangible -393,000 0 0 0 0 0
Inversion Fijo Intangible -29,447 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo -216,024 0 0 0 0 0
Flujo de caja economico | -638,471 | 281,695 | 306,548 | 349,616 | 398,553 | 463,399
Flujo de Financ. Neto
Préstamo 386,400
Amortizacion 86,376 | 113,153 | 186,871
Intereses -95,236 | -68,460 | -33,382 0 0
Escudo Tributario 28,571 20,538 10,015 0 0
Financiamiento Neto 386,400 | 19,711 65,231 | 163,503 0 0
E:z;‘;giircoaja -252,071 | 301,406 | 371,779 | 513,120 | 398,553 | 463,399

Elaboracidn propia.
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5.7. Balance general

El Balance General muestra la situacién financiera de una empresa en un momento
determinado. En ella se muestra los activos que la empresa tiene, los pasivos que la

empresa debe y el patrimonio que la empresa tiene.

Se debe tener especial cuidado, ya que, si se hiciera otro balance al dia
siguiente, no seria el mismo, debido a que aun cuando no se practicara ninguna
operacion, pues hay operaciones que se realizan solas; por ejemplo, la disminucion de
valor que sufren las maquinarias y equipos, vehiculos, el mobiliario por el transcurso
del tiempo; la amortizacion que sufren los gastos de instalacion; el tipo de cambio, una

gran caida de la bolsa de valores, etc.

El balance es importante porque permite a los propietarios, socios, 0
accionistas conocer si los recursos invertidos en ella han sido bien administrados y si
han producido resultados satisfactorios; al Estado, le interesa conocer la situacion
financiera, para saber si el pago de los impuestos respectivos ha sido determinado
correctamente; a los acreedores les interesa conocer para conceder el crédito que

alcancen a garantizar ampliamente los recursos de la empresa.

A continuacion, se presenta el Balance General del plan de negocio proyectado

a cinco afios, en ella se muestra los activos, los pasivos y el patrimonio.

Tabla 53
Balance General del plan de negocio proyectado a cinco afos (en soles)

ACTIVO PASIVO

ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE

Caja y Bancos 216,024 | Préstamo bancario 386,400
Total, Activo Corriente 216,024 | Total, pasivo 386,400
ACTIVO NO CORRIENTE

Magquinaria y equipo 390,850 | PATRIMONIO

Muebles y enseres 2,150 | Capital Social 252,071
Activos Intangibles 29,447

Total, Activo No Corriente 422,447 | Total, patrimonio 252,071

TOTAL, PASIVO Y
TOTAL, ACTIVO 638,471 PATRIMONIO 638,471

Elaboracién propia.
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CAPITULO VI: EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO

En este capitulo se fundamenta la ejecucion del plan de negocio mediante la
determinacion de los parametros de medicion que justifican la inversion y el beneficio

desde el punto de vista economico, financiero, social y ambiental.

Los objetivos de este capitulo son: emplear técnicas de medicion de
rentabilidad econdémica que contemplen el valor del dinero en el tiempo, demostrar si
el plan es econdmicamente rentable, conocer el porcentaje de utilidad que se obtendra
con el monto invertido y por Gltimo determinar en qué tiempo la inversidn generara

los recursos suficientes para igualar el monto de la inversion inicial.

6.1. Evaluacién Econdmica, Parametros de Medicion

Para realizar la evaluacion econdmica del plan de negocio, se utilizaran los siguientes
parametros: El valor actual neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR), la relacién

beneficio costo (B-C) y el periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

6.1.1 Valor Actual Neto (VANE)

El VAN es uno de los criterios econémicos mas utilizados en la evaluacién de
proyectos de inversion, consiste en determinar la equivalencia en el tiempo cero de los
flujos de efectivo que genera un proyecto y comparar esa equivalencia con el

desembolso inicial.

Para su calculo es preciso contar con una tasa de descuento o bien, con un
factor de actualizacion al cual se le descuente el valor del dinero en el futuro a su
equivalente en el presente. Con este método se define la aceptacion o rechazo de un

proyecto de acuerdo con los siguientes criterios de evaluacion:

- Siel VAN es <0, se rechaza el proyecto.
- Siel VAN es =0, el proyecto es indiferente.

- Siel VAN es > 0, se acepta el proyecto.
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Para el calculo del VANE, es necesario contar con una tasa de descuento y que
para este caso serd el costo de oportunidad de capital (COK), el cual sera estimado
bajo la metodologia del WACC.

El WACC es el Weighted Average Cost of Capital, por sus siglas en inglés, o
coste medio ponderado del capital, el cual es un promedio ponderado del costo de la
deuda y el costo del capital propio (equity), asumiendo que la empresa se financia
mediante ambos tipos de fondos (deuda y capital propio) y es utilizado como tasa de
descuento para valorar la empresa o proyecto de inversion mediante el método del

descuento de flujos de caja esperados.

Para determinar el costo promedio de capital (WACC) a invertir en el negocio,

se aplicara la siguiente formula:

P

WACC = Ke (D : ;:-) + Kd (1 — T * ()

Donde:
WACC = Coste promedio ponderado del capital
Ke = Coste de los Fondos Propios 14.76%
Kd = Coste de la Deuda Financiera 31.00%
P= Fondos Propios 252,071

= Deuda Financiera 386,400
Tl = Tasa Impositiva 30.00%

WACC = ke * P + kd * (1-T) * D
P+D D+P

WACC = 1476% * 252,070.84 + 31.00% * 70.00% * 386,400.00

638,470.84 638,470.84
WACC = 14.76% * 0.394803995 + 0.217 * 0.60519601
WACC = 0.058267542 + 0.131327533
WACC = 18.96%
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Se tiene los siguientes datos:

Inversion inicial 638,470.84

COK (WACCQ) 18.96%
Tabla 54
Valor Actual Neto Econémico del plan de negocio (expresado en soles)
ANOS Flujo de caja econémico  FSA VAN
0 -638,470.84 - -
1 281,694.61 0.8406 236,798.74
2 306,547.81 0.7066 216,620.68
3 349,616.41 0.5940 207,679.84
4 398,553.01 0.4993 199,016.67
5 463,399.33 0.4198 194,517.92
Total 1,054,633.85
VANE S/. 416,163.01

Fuente: Elaboracion propia basado en los datos del flujo de caja proyectado

De acuerdo con el resultado del VANE de la tabla anterior (S/. 416,163.01), se acepta
el plan de negocio, por ser mayor a cero, lo que denota un incremento en los beneficios

durante el horizonte planeado.

6.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIRE)

La tasa interna de retorno (TIR) de una inversion es la media geométrica de los
rendimientos futuros esperados de dicha inversion. Es la tasa que iguala la suma de
los flujos descontados a la inversion inicial; es decir, la tasa de descuento con la que

el valor actual neto (VAN) es igual a cero.

Los criterios para decidir la aceptacién o rechazo de un proyecto por este

método se muestran a continuacion:

Sila TIR < es menor a la tasa minima aceptable de rendimiento, se rechaza.
Si la TIR = a la tasa minima aceptable de rendimiento, el proyecto es indiferente.

Si laTIR > es mayor a la tasa minima aceptable de rendimiento, el proyecto se acepta.

La formula para hallar la TIR es la siguiente:
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3 Q
VAN = E z — I
<o (1 + TIR)™

=0
Donde:
Qn = es el flujo de caja en el periodo n.
N = es el numero de periodos
| = es el valor de la inversion inicial
Se tiene los siguientes datos:
Inversion inicial =638,470.84
CPK (WACC) =18.96%
Tabla 55
Tasa interna de retorno economico del plan de negocio
ARos Flujo de caja econémico
Ao 0 -638,470.84
Afo 1 281,694.61
Afio 2 306,547.81
Afio 3 349,616.41
Afio 4 398,553.01
Afio 5 463,399.33
TIRE 43.07%

Nota: Cifras expresadas en soles
Elaboracion propia

De acuerdo con el resultado de la tabla 55, El TIRE (43.07%) es mayor a la tasa de

descuento (18.96%) por lo tanto, el plan de negocio es rentable y se acepta el plan.

6.1.2 Relacion Beneficio Costo (B - C)

La relacion beneficio-costo es un indicador que sefiala la utilidad que se obtendra con
el costo que representa la inversion; es decir, que, por cada peso invertido, cuanto es

lo que se gana.

Los criterios para decidir la aceptacion o rechazo de un proyecto por este

método se muestran a continuacion:
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- Silarelacién B/C es < 1, se rechaza el proyecto.

- Silarelacion B/C es = 1, la decision de invertir es indiferente.

- Silarelacion B/C es > 1, se acepta el proyecto.

La formula para hallar el beneficio-costo del plan de negocio es el siguiente:

Relacion B/C =

Beneficios obtenidos

Costos incurridos

Se tienen los siguientes datos:

Inversion inicial
COK (WACCQC)

Tabla 56

Ingresos netos actualizados del plan de negocio

=638,470.84

= 18.96%

ARoS Ingresos FSA Ingresos Netos Actualizados
0
1 1,560,000.00 0.84 1,311,370.59
2 1,716,000.00 0.71 1,212,603.92
3 1,887,600.00 0.59 1,121,275.92
4 2,076,360.00 0.50 1,036,826.34
5 2,283,996.00 0.42 958,737.14
5,640,813.91
Tabla 57
Costos netos actualizados del plan de negocio
A0S Costos FSA Costos Netos Actualizados
0
1 1,278,305.39 0.84 1,074,571.86
2 1,409,452.19 0.71 995,983.24
3 1,537,983.59 0.59 913,596.08
4 1,677,806.99 0.50 837,809.67
5 1,820,596.67 0.42 764,219.22
4,586,180.07
Inversion inicial = 638,470.84
COK = 18.96%
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Tabla 58
Beneficios netos actualizados del plan de negocio

Afos Beneficios Netos FSA Beneficios Netos Actualizados
(Ingresos - Costos)
0 -638,470.84
1 281,694.61 0.84 236,798.74
2 306,547.81 0.71 216,620.68
3 349,616.41 0.59 207,679.84
4 398,553.01 0.50 199,016.67
5 463,399.33 0.42 194,517.92
1,054,633.85
VPN = 416,163.01
Relacion B/C = __ Beneficios obtenidos ~ + V. de recuperacion actualizado
Costos incurridos + Inversion inicial
., _ 5,640,813.91 + 0
Relacion B/C = 4,586,180.07 ; 638,470.84
y _ 5,640,813.91
Relacion B/C = 5.224.650.90

RelacionB/C= 1.1

El indicador muestra que la relacion B/C es mayor a 1, por lo que se acepta el plan de

negocio.

6.1.4 Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI)

El periodo de recuperacion de la inversion es la cantidad de tiempo que tardara la
empresa en recuperar el costo de la inversion inicial en el proyecto. Es un determinante
importante para saber si se emprende el proyecto, ya que generalmente los periodos

de recuperacion mas largos no son deseables para las posiciones de inversion.

La férmula para hallar el PRI es la siguiente:
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PRI=n-1+

(FA) n — 1

(F)n

Para hallar el periodo de recuperacion econémica, se tiene los siguientes datos:

Ao 0 1 2 3 4 5
FCE 638,470.84 | 281,694.61 | 306,547.81 | 349,616.41 | 398,553.01 | 463,399.33
COK 18.96%

Factor de Actualizacién
FSA - 0.8406 0.7066 0.5940 0.4993 0.4198

ARNoS 0 1 2 3 4 5

FCE
Actualizado 638,471 236,799 216,621 207,680 199,017 194,518

FIujo | ooe 470,84 | 401,672.10 | 185,051.42 | -22,628.42 | -221.645.09
acumulado

_ 185,051
PRIE= " 20767984
PRIE = 0.89 * 360 = 320.4/30 = 10.68 meses — 0.68*30 = 20.4 dias
PRIE= 2 afios, 10 mesesy 20 dias

Dado el resultado, el periodo de recuperacion de la inversion es de 2 afios, 10 meses y

dias; lo que indica que el monto de la inversion que se destina para la realizacion del

plan de negocio sera recuperable en un mediano plazo.

6.2. Evaluacién Financiera, Parametros de Medicion

La evaluacion financiera se utiliza en proyectos que requieren crédito para su

financiamiento. Permite evaluar los beneficios del proyecto versus el valor de este

considerando los factores de financiamiento (costo de capital financiero, monto,
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horizonte de proyecto, amortizacion, intereses) y el aporte de los accionistas. Los

parametros de medicion que se utilizaran son el VANF y la TIRF.

6.2.1 Valor Actual Neto Financiero (VANF)

El valor actual neto financiero (VANF) se calcula tomando los saldos netos del flujo

de caja financiero, los mismos que se actualizan previamente a la sumatoria de estos.

Parta hallar el VANF se utiliza la tasa de descuento del Costo de Oportunidad

de Capital (COK) bajo el modelo de valoracion de activos financieros, denominado en

inglés Capital asset pricing model (CAPM), es un modelo utilizado para calcular la

rentabilidad que un inversor debe exigir al realizar una inversion en un activo

financiero, en funcion del riesgo que esta asumiendo y cuya férmula es la siguiente:

COK =Rf+ p*(Rm - Rf) + Riesgo pais

Donde:

COK =

Rf =
B=
Rm =
Rp =

Costo de Oportunidad del Capital

Tasa libre de riesgo = 0.61%

Beta del Sector (Oil/Gas Distribution) = 1.74%
Prima por riesgo de mercado = 6.50%

Prima por riesgo pais = 3.90%

Hallando se tiene:

COK

COK

COK

COK

COK

= Rf + * (Rm - Rf)
= 061% + 174 * 650% - 0.61%
= 061% + 174 * 0.0589

= 0.61% + 0.102486

= 14.76%
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Ademas, se tiene los siguientes datos:

Inversion inicial
COK

Préstamo

Tabla 59

=638,470.84

=14.76%

= 386,400.00

Valor actual neto financiero del plan de negocio (en soles)

VANF = §/. 708,614.89

Del resultado se tiene que al tercer afio de operacion el proyecto presenta un saldo
positivo de S/. 708,614.89 después de pagar los costos de comercializacion, los gastos
de operacion, la amortizacion del préstamo y los interese del crédito. Por lo tanto, se

recomienda la ejecucion del plan de negocio.

Afios | Tlwodecajal o VAN
financiero

0 -252,070.84

1 301,405.81 0.8714 262,643.33
2 371,778.89 0.7593 282,302.19
3 513,119.54 0.6617 339,518.02
4 398,553.01 0.5766 229,797.41
5 463,399.33 0.5024 232,824.78

1,347,085.73

6.2.1 Tasa Interna de Retorno Financiero (TIRF)

Es la tasa del rendimiento del capital, su valor representa el porcentaje de rentabilidad
del proyecto, se calcula a partir del flujo de caja financiero donde la inversion inicial

es financiada parcialmente por un tercero y la diferencia por el duefio del negocio.

Se tiene los sigu

Inversion inicial

Capital propio =

ientes datos:

= 638,470.84
252,070.84
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Préstamo = 386,400.00

COK = 14.76%
Tabla 60

Flujo de financiamiento neto (expresado en soles)

Detalle Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo3  Afo4  Afio5

Préstamo 386,400

Amortizacion 86,376 113,153 186,871 - -
Interés -95,236  -68,460 -33,382 - -
Escudo Tributario 28,571 20,538 10,015 - -
Financiamiento Neto 386,400 19,711 65,231 163,503 - -

Flujo de Caja Financiero  -252,071 301,406 371,779 513,120 398,553 463,399
Elaboracion propia. Datos tomados del flujo de caja

Hallando se tiene:

Tabla 61
Tasa interna de retorno financiero del proyecto
Flujo de caja

ARoS . . FSA VANF
financiero

0 -252,070.84

1 301,405.81 0.8714 262,643.33
2 371,778.89 0.7593 282,302.19
3 513,119.54 0.6617 339,518.02
4 398,553.01 0.5766 229,797.41
5 463,399.33 0.5024 232,824.78

1,347,085.73

VANF =708,614.89

TIRF = 136%

Del resultado se tiene que la tasa interna de retorno financiera (TIRF) es 136% mayor
a la tasa de costo de oportunidad que es de 14.76% por lo que se acepta invertir en el

negocio, se entiende que esta inversion genera mas rentabilidad que poner el dinero

en resguardo de alguna entidad financiera.
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6.3. Evaluacién Social

Eduardo Contreras (2004) sostiene que la “Evaluacion Social es el proceso de
identificacion, medicion, y valorizacion de los beneficios y costos de un proyecto,
desde el punto de vista del Bienestar Social (desde el punto de vista de todo el pais)
(CEPAL - ILPES).

De acuerdo con el autor y desde el punto de vista privado, se puede inferir que
a través de la evaluacion social de proyectos se busca determinar el grado de

aceptacion de un proyecto desde el punto de vista de la sociedad.

Por otro lado, con respecto a la evaluacion social, Ernesto R. Fontaine afirma:
“Esta informacion, por lo tanto, debe ser tomada en cuenta por los encargados de tomar
decisiones para asi poder programar las inversiones...” (p.364). Siguiendo al autor,

antes de tomar la decision de emprender un negocio, se debe evaluar socialmente.

Para el presente plan de negocio se plantea la responsabilidad social como un
compromiso voluntario de incorporar aspectos sociales en la toma de decisiones, con
el objetivo de que la empresa sea sostenible en el tiempo cumpliendo las expectativas

de las partes interesadas

A continuacion, se describen algunos de los compromisos que se deben

cumplir:

- El plan de negocio generara impacto positivo en la comunidad a través de la
generacion de empleo directo, se contratara personal para que puedan desarrollar
los diferentes procesos de la empresa, entre ellos a choferes, ayudantes,
administradores, asistentes, vendedores y vigilante. Del mismo modo, generara
empleos de forma indirecta debido a que el negocio comprard materiales para
seguridad, higiene, limpieza y mantenimiento a otras empresas; el personal de

oficina necesitara acudir a un restaurante cercano, entre otros.

- Dado que la instalacion de la empresa estara ubicada en el distrito de San Juan de
Lurigancho, se brindaré informacion y se facilitara el acceso al producto mediante
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la orientacidn e instalacion de redes y conexiones a costos sociales a los pobladores

de la zona aledafa.

- En cuanto a la contratacion de personal, se preve que la prioridad de contratacion
lo tengan los pobladores de la zona aledafa a la instalacion de la empresa. En esa
linea, se tiene previsto que para los primeros afios de actividad al menos el 50%

de los colaboradores sean de la zona.

- Engeneral, la utilizacion del GLP como fuente de energia contribuye a reducir la
contaminacion de la ciudad, ya que las emisiones de CO2 son menores a cualquier

otro combustible.

- El consumo de GLP a Granel también representa menos gasto que el uso de GLP

Envasado ya que permite comprar mayor cantidad de galones con el mismo precio.

6.4. Impacto Ambiental

El GLP a Granel a comercializar, basicamente se utilizara como fuente de energia para
fines residenciales como son para la coccion de alimentos, calefaccion y agua caliente.
En ese sentido, el GLP-G genera menos emisiones contaminantes que otros
combustibles debido a que tiene un alto poder calorifico, por lo que aprovecha al

maximo su contenido energético.

El GLP es de alta pureza, genera menos emisiones toxicas que otros
hidrocarburos ayudando a mantener limpio el hogar y el aire de las ciudades. Segun
los datos méas autorizados y consistentes disponibles, “el GLP tiene un impacto

reducido para la calidad del aire local en Europa.
En comparacion con los otros combustibles principales en sus cuatro

aplicaciones primarias, los efectos del GLP para la calidad del aire local estan

sistematicamente en la parte baja de la tabla” (Atlantic Consulting). (ver Figura 36).
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AUTOMOCION COMBUSTION ESTACIOMARIA

Impacro
elevado

GLP

Impacto
bajo

Figura 44. Impacto del GLP sobre la calidad del aire.

Nota: Impacto de los combustibles competidores frente al impacto del GLP en Europa. Impacto sobre
la calidad del aire local. Fuente: Atlantic Consulting. EI GLP y la calidad del aire local.

En resumen, el GLP tiene un menor impacto para la calidad del aire local.

El principal impacto del negocio hacia el medio ambiente tendria lugar en caso
ocurriera fuga de GLP; con respecto a las precauciones relativas al medio ambiente en
caso de fuga se debe saber que, el liquido sufre una intensa evaporacion, no presenta
riesgos de contaminacion acudtica ni terrestre , y evitar que las fugas alcancen

desagues y alcantarillas.

Por otro lado, si es que se produce fuga de gas, la empresa cuenta con una ficha
de seguridad de GLP que permite actuar a los trabajadores previamente capacitados

para reducir los efectos.

El peligro especifico en caso de fuga es la combustion y la explosion debido a
la alta inflamabilidad; las acciones que se deben tomar en caso de fuga son: alejar a
las personas del peligro, rosear abundante agua pulverizada, evitar puntos de ignicién
como son chispas, electricidad estatica o Ilamas,
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Se recomienda al personal de lucha contra incendios: Guantes y trajes
resistentes al calor. Equipo de respiracion autonoma en caso de elevadas

concentraciones de vapores 0 humos densos.

Si como producto de su actividad, la empresa produjera algun dafio al medio
ambiente, la empresa estara protegida con un seguro que ofrezca la cobertura de
responsabilidad civil para proteger a los administradores y accionistas. Esto significa
que, en caso de que la empresa cause un dafio medioambiental de forma accidental, la

poliza asume el coste de las indemnizaciones.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

De acuerdo con la evaluacion econémica y financiera realizada, se concluye que el
presente plan de negocio es viable y rentable debido a que si es posible conseguir los
recursos econdmicos necesarios para poner en marcha la empresa; se cuenta con una
parte de la inversion a realizar y la otra parte se obtendrd mediante un arrendamiento
financiero (leasing). Asimismo, luego de realizar el analisis financiero dentro de un
escenario conservador, se obtuvo un VANE de S/. 416,163.00 y una TIRE de 43%, lo
que demuestra que el negocio generara una rentabilidad que satisface las expectativas

de los accionistas e inversionistas.

Del estudio de mercado se concluye que el mercado de GLP mantiene un
crecimiento sostenido durante los ultimos afios; se ha identificado el mercado objetivo
que tienen la necesidad, estan dispuestos a comprar y sobre todo tienen la capacidad

de pagar sus pedidos por lo que comercialmente el plan de negocio es factible.

Teniendo en cuenta los factores de localizacidn, se determind que la empresa
esté ubicada en uno de los distritos de Lima Metropolitana, especificamente San Juan
de Lurigancho, por lo que operativamente es posible desarrollar las actividades de la
empresa ya que se cuenta con la disponibilidad de recursos humanos capacitados,
recursos financieros disponibles, maquinarias y equipos, materia prima (producto

GLP), vias de acceso, servicios publicos entre otros.

En el &mbito social, la empresa buscara la sostenibilidad de sus operaciones
mas alla del cumplimiento de las normas, en un marco de respeto por la vida, el
derecho de los grupos de interés. Bajo esta perspectiva, el desarrollo de sus actividades
generara empleo directo e indirecto, capacitacion técnica, facilidad de acceso al

producto, entre otros.

Luego de identificar y evaluar los posibles impactos en el medio ambiente, se
concluyd que el grado de afectacion es minimo y se contara con medidas de

mitigacion, personal capacitado para afrontar contingencias accidentales; ademas la
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empresa se cubrira mediante la contratacion de una poliza de seguro medioambiental

por lo que ambientalmente el proyecto es viable.

En cuanto a la factibilidad sectorial y municipal, para el inicio de actividades,
la empresa requiere contar con permisos, autorizaciones Yy licencias de

funcionamiento; por lo que estos requisitos si son posibles de obtener.

Se ha identificado que la mayor fortaleza con que se cuenta es el conocimiento
y la experiencia de trabajo en el sector del negocio durante diez afios, esto junto a la
estrategia de posicionamiento seran las mejores herramientas para enfrentar a la

competencia.

7.2. Recomendaciones

En cuanto a la viabilidad econdmica y financiera, dado que en el estudio se identifico
que los proveedores solo venden el producto al contado y no ofrecen créditos; se
recomienda que en lo posible las ventas de la empresa se realicen al contado para

mantener la liquidez del negocio.

Con respecto a la factibilidad comercial y mas especificamente a la estrategia
de posicionamiento, se recomienda capacitar a todos los colaboradores en calidad de
servicio de atencion al cliente y lograr el compromiso para obtener los objetivos

propuestos.

Se ha determinado que operativamente el plan de negocio es viable debido a la
disponibilidad de recursos humanos; sin embargo, se recomienda poner especial
atencion en los perfiles de los empleados a contratar, dado que el tipo de actividad
necesita de personas capacitadas y que hayan tenido experiencia laboral de al menos
seis meses en empresas similares Los conocimientos técnicos son importantes, pero
son mas importantes los perfiles profesionales para que la empresa funcione

adecuadamente.
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Con respecto a la responsabilidad social, se recomienda que todos los
integrantes deben ser conscientes que la empresa es pasiva de confianza en el
desarrollo de sus actividades y saber qué asuntos alteran la capacidad de la empresa
de generar confianza o de relacionarse positivamente con los grupos de interés, por lo
que debe promoverse relaciones de confianza dentro de la empresa como con los

grupos de interés; es decir, cuidar la calidad de las relaciones con los grupos de interés.

Sobre el impacto ambiental, se recomienda identificar y analizar las leyes,
normas que regulan la comercializacion de GLP y los principios técnicos de seguridad
generalmente aceptados y usados por la industria internacional de Hidrocarburos para
tomar decisiones adecuadas en las operaciones de la empresa; en el primer caso se
tiene a la Ley Organica de Hidrocarburos Ley N° 26221, el DS N° 01-94-EM
Reglamento para la Comercializacion de GLP y en el segundo se tiene el DS N° 26-
94-EM Reglamento de Seguridad para el Transporte de Hidrocarburos.

En cuanto a la factibilidad sectorial y municipal, se recomienda mantenerse al
tanto de los cambios a las normas que emiten las entidades reguladoras del sector como
son el Ministerio de Energia y Minas, el Osinergmin y las ordenanzas municipales

para evitar sanciones y minimizar costos a la empresa.
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ANEXOS

1. Cuestionario y resultados de encuesta dirigido a consumidores directos de
GLP

1. ;Quée edad tiene?

De 20 a 30 afnos
De 30 a 40 afios
De 40 a 50 afios
De 50 a 60 afios

De 60 a mas afios

50 7.5 10,0 12,5

2. ;Cual es su género?

@ Mujer
@ Hombre

3. ;En qué distrito trabaja o vive?

® Surco

@ Miraflores
@ San Borja
® San Isidro

w ® La Molina
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4. Actualmente, ;En su hogar o centro de trabajo utilizan GLP a granel?

® No
®si

5. Si en la respuesta anterior usted respondié que "Si" utiliza GLP a granel ;En qué lugar usa el GLP

En el hogar

En el centro de trabajo

En ninguno

0,0 2,5 5,0 7.5 10,0 12,5

6. iDe qué capacidad es su tanque de GLP a granel?

De 120 galones
De 250 galones
De 500 galones

De 1000 galones

Actualmente no usamos,
tenemos gas natu...

0 2 4 6 8
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7. ¢ A qué empresa o proveedor le compran el GLP?

-

A uds ESSA gas Esa gas Essa Gas Essagas Llama Gas Sol gas sa

8. ;Cuantos galones compra en cada pedido?

De 50 a 100 gl
De 100 a 150 gl
De 150 a 200 gl
De 200 a 500 gl

De 500 a 1000 gl

9. ;Con qué frecuencia compra GLP?

Una vez por Semana
Cada 2 semanas
Una vez al mes
Cada 2 meses

Cada 3 meses

De 1 a 2 veces por semana
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10. ;Qué persona toma la decision de compra del GLP?

El duefio de la casa

La duefia de la casa

El trabajador encargado
Yo personalmente

La Administracion del comedor.

Anteriormente, el trabajador
encargado.

0,0 2,5 5,0 75 10,0 12,5

11. §Cual es el precio promedio per cada galon que compran?

De 5.50 a 6.00 soles
De 6.00 a 6.50 soles
De 6.50 a 7.00 soles
De 7.00 a 8.00 soles

De 8.00 a 8.50 soles

o
r
o~
@
@
2

12. ;Cual es su forma de pago de la compra de GLP?

Al contado

Crédito hasta 7 dias
Crédito hasta 15 dias
Credito hasta 30 dias
Credito hasta 60 dias
Crédito de 60 dias a mas

0,0 25 5,0 7,5 10,0 12,5
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13. ¢ Para usted, cual es el factor mas importante para tomar la decision de comprar GLP?
22 respuestas

@ El precio del gas
@ La calidad del gas

@ El buen trato de los trabajadores de la
empresa proveedora

@ La puntualudad en el despacho
@ La rapidez del despacho
18.2% @ La calidad del servicio de atencién

14. De ingresar una nueva empresa proveedora de GLP en el mercado. ;Por qué motivos le
compraria o cambiaria a su proveedor actual?

Por un mejor precio

Por la calidad en el servicio

Por la puntualidad de la empresa
Por un buen trato

Por la rapidez en |la atencion

Por estandares de seguridad de
sus trab...

0 5 10 15
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. Seguridad en el transporte de GLP

10. Reglamentaciones de seguridad en el fransporte

Hasta el ano 1978 la construccion de cisternas se realizaba aplicando el “Reglamento de
Recipientes a Presidn”,

En &l verano de 1978 tuvo lugar el desgraciado accidente de una cisterna en Los Alfagues.
Podemos decir que en el transpone de mercancias peligrosas esa fecha marcd una nuava
generacion de normativas y requisitos en toda Europa.

Como consecuencia de ello, en el afio 1979 se publican las “Mormas de Construccidn y
Ensayo de Cisternas”.

Hasta el afno 1998 coexistian dos reglamentaciones.

V.16

» Por carretera: En Espafia regia el Reglamento de Transporte de Mercancias
Peligrosas por Carretera (TPC) cuyo homdloge en Europa era el ADR.

= Por ferrocaril: Andlogameante a la carretera, en Espana regia el Reglamento de
Transporte de Mercancias Peligrosas por Ferrocaml (TPF) cuyo homdlogo en
Europa era el RID.

En la aclualidad, en 1998, el Real Decreto 21151998 de 2 de Octubre, Real Decreto
22251888 de 19 de Octubre, ADR B.O.E. 16 de Diciembre de 1998, RID B.O.E. 14 de
Diciembre de 1998, que derogan & TPC vy TPF, quedando dnicamente de aplicacidn en
Esparna el ADR y &l RID.

Hagamos una corta resena a los paneles de identificacion de peligro gque llevan los
productos aqui tratados, mezclas de G.L.P.

23 ‘

1965 |

La primera cifra de la parte superior indica el peligro principal, en este caso gas; la segunda
cifra de la parte superior indica el peligro subsidiario, en este caso inflamable; el nimero
que aparece en la parte inferior s un nimero ONU de identificacidn gue se ha asignado a
aste producto.
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. Seguridad en la distribucion de GLP

11. Sequridades en la distribucion de granel

En la industria del GLP, la distribucion a granel se refiere al suministro desde un camidn
cisterna o un depasito fijo o depdsitos.

La distribucidn a granel puede ser de "carga completa”, cuando el consumidor tiene un
almacenamiento suficiente para aceptar &l contenido completo del camidn cisterna, en
estos casos €l sistema de trasvase esta ubicado en |la instalacion: o de “carga parcial”
cuando |a carga del camign cisterna de GLP se distribuye entre wvarios consumidores, en
aste caso el equipo de trasvase va adaptado en el camién cisterna, concretamente una
bomba gque funciona con el motor del camidn y su contador de caudal son partes
esanciales de este equipo.

Ademdas la cuba de la cisterna lleva al menos las seguridades obligadas por la
reglamentacidn y que suelen ir instaladas en el interior del depdsito (cuba) de manera gue
el mismo depdsito sirva de proteccion minimizando los riesgos de impacto e impida el
acceso no autorizado.

El momento de la entrega. por ejemplo conexidn, bombeo vy desconexion, es normalmente
&l de mayor riesgo y requiere la entera atencion del conductor- operario.

xvAT

La carga’descarga se puede efectuar con bomba, aspirando fase liguida; o con compresor
presionando la fase gas que en consecuencia empuja a la fase liquida.

Al igual que lo comentado en los envases, en los depdsitos de las cisternas hay que
controlar el grado de llenado para impedir situaciones peligrosas de sobrellenado; por ello
as obligatorio el pesaje de los vehiculos.

Oiras seqguridades que se deben contemplar en el vehiculo son:

- Werificar el check-list

- Respetar el limite de velocidad — tacdgrafo

- Restriccion de ilinerarios: en itinerarios coincidentes circular por autovias
o0 autopistas.

- Durante operaciones de trasvase:

calzar la cistemna en ambos sentidos
conectar cable de puesta a tierra
comprobar la seguridad de |la zona proxima

Asi mismo, las instalacciones receptoras del producto deben seguir los criterios de
seguridad fijados en la reglamentacidn, esto es;

o ean las redes se haran pruebas de estanquidad cada dos anos cuando
aestan situadas en ndcleos urbanos y cada cuatro afios cuando estan
fuera de los nucleos urbanos.

o En los_depésitos de almacanamianto se verifican cada afo la proteccion
catddica con anodos de sacrificio, cada tres anos la proteccidn catédica
por cormiente impresa, cada cuatro afos la estanguidad, también cada
cuatro anos se haran las pruebas del depdsito, de la instalacién v de la
instalacion receptora del consumidor, vy cada doce anos se hace la
prueba de presidn hidraulica.
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