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RESUMEN

El GLP constituye una buena alternativa para el problema energetico

empresarial, debido a que mejora el beneficio de la tecnificacion de las

empresas, en una forma eficiente y con un minimo de mantenimiento.

La industria del GLP en el Ecuador ha sufrido un bajo crecimiento del

mercado del gas al granel, contando con una participacion del 32% del

mercado potencial en la ciudad de Guayaquil; este producto podria tener

mayor posicionamiento en el mercado pero actualmente existe deficiencia de

informacion y se carece de un plan de mercadeo. El reducido crecimiento

que tiene este producto preocupa a las comercializadoras de GLP, quienes

realizan grandes inversiones que esperan sean recuperadas a traves de un

conveniente retorno.

Al tratarse de la comercializacion de un producto sometido a regulaciones 

estatales dentro de un marco politico, el mercado del GLP tanto industrial 

como domestico esta sujeto a limitaciones en su desarrollo competitivo. Otra
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de las razones es el desconocimiento respecto a la manipulacion del GLP, Io

cual genera falsas ideas sobre el riesgo en su utilizacion.

demanda en relacion con la oferta actual. Se determinara el posicionamiento

de la empresa en el mercado y se realizara un analisis de la competencia

Luego se determinaran los factores criticos que afectan el crecimiento de

este mercado en la ciudad de Guayaquil para luego establecer mecanismos

que permitan potencializar el crecimiento de este producto.

Con estos datos, se determinaran las estrategias a nivel de negocios,

funcional y corporativas a implementarse como solucion al problema actual.

Como conclusion, el objetivo del presente trabajo es elaborar un plan

estrategico de mercado que permita obtener un mayor posicionamiento para

el gas al granel de una empresa comercializadora de GLP en la ciudad de

Guayaquil, considerando las variables que inciden en el crecimiento del

negocio.

Se iniciara el presente trabajo con un estudio de mercado. Se analizara la
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION

U.lmportancia de la elaboracion de un plan estrategico de mercado

para la comercializacion del GLP al granel

Toda empresa disefia planes estrategicos para el logro de sus

objetivos y metas planteadas, estos planes pueden ser a corto,

mediano y largo plazo, segun la amplitud y magnitud de la empresa.

La planificacion estrategica constituye un sistema gerencial que

desplaza el entasis en el "que lograr" (objetivos) al "que hacer"

(estrategias). Con la planificacion estrategica se busca concentrarse

en aquellos objetivos factibles de lograr y en que rea

competir, en correspondencia con las oportunidade que

ofrece el entorno.
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2

La esencia de la planeacion estrategica consiste en la identificacion

sistematica de las oportunidades y peligros que surgen en el future, los

cuales combinados con otros dates importantes proporcionan la base

para que una empresa tome mejores decisiones en el presente para

explotar las oportunidades y evitar los peligros.

Para la mayoria de las empresas, la planeacion estrategica representa

una serie de planes producidos despues de un periodo de tiempo

especifico, durante el cual se elaboraron los planes. Tambien deberia

entenderse como un proceso continuo, especialmente en cuanto a la

formulacibn de estrategias, ya que los cambios en el ambiente del

negocio son continuos. La idea no es que los planes deberian

cambiarse a diario, sino que la planeacion debe efectuarse en forma

continua y ser apoyada por acciones apropiadas cuando sea

necesario.

Tambien es importante senalar que la empresa debe precisar con

exactitud y cuidado la mision que va a regir a la empresa, la mision es

fundamental, ya que esta representa las funciones operativas que va a

ejecutar en el mercado y va a suministrar a los consumidores.
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3

1.2. Objetivos general y especificos del estudio

1.2.1. Objetivo general

El objetivo general del presente trabajo es elaborar un plan

posicionamiento para el gas al granel de una empresa

considerando los factores cn'ticos que inciden en el crecimiento

del negocio.

1.2.2. Objetivos especificos

Para alcanzar el objetivo general del estudio, se establecen los

siguientes objetivos especificos:

a. Conocer la situacion del mercado del GLP al granel en la

ciudad de Guayaquil.

b. Identificar la operacibn de GLP al granel en la empresa.

la realizacibn de un estudio de mercado.

d. Pxealizar el analisis FODA.

e. Analizar las cinco fuerzas competitivas de la industria.

c. Determinar la viabilidad comercial del producto, a traves de

estrategico de mercado que permita obtener un mayor

comercializadora de la ciudad de Guayaquil,GLP en
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4

f. Proponer las estrategias de mercado apropiadas para

impulsar la comercializacion del GLP al granel en la ciudad

de Guayaquil.

1.3.Metodologia a utilizar para la elaboracion de un plan estrategico

de mercado para la comercializacion del GLP al granel

Para la elaboracion del presente plan estrategico de mercado, se

debe cumplir con cinco fases bien definidas: descripcibn de la misibn

y vision de la empresa; estudio de mercado; analisis de las fortalezas

competitivas y formulacibn de estrategias.

Se realiza una descripcibn de la situacibn actual de la empresa

respecto a las areas involucradas en el estudio y se detallan la misibn

y vision de la empresa.

Efectuamos el estudio de mercado con el objetivo de determiner la

demanda insatisfecha del producto y saber mediante estos datos si se

justifica realizar proyectos para impulsar el crecimiento del mismo.

Los pasos a seguir para la realizacibn del estudio de mercado son:

Descripcibn del producto

y limitaciones de la empresa; estudio de las cinco fuerzas
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5

Identificacion del mercado objetivo

Estudio de la demanda

Estudio de la oferta

Determinacibn del precio

Canales de distribucidn

El estudio del ambiente interne y externo se realiza mediante el

y

oportunidades externas con las debilidades y fortalezas internas de la

organizacibn.

Las cinco fuerzas competitivas nos permiten conocer la estructura de

la industria en la que se desenvuelve el producto objeto de nuestro

estudio y nos muestra los niveles de rivalidad del sector.

La formulacibn de las estrategias se realiza en base a tres niveles: de

negocios, funcional y corporativa, las cuales nos daran herramientas

a aplicar en la empresa y que abarquen todos los factores criticos que

inciden en la comercializacibn del producto.

analisis FODA, el cual permite relacionar las amenazas
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1.4. Estructura de la tesis

Para la realizacion del plan estrategico de mercado para la

comercializacion del GLP al granel se ha estructurado la tesis de la

siguiente manera:

Capitulo 2: En el cual se detalla la situacion actual de la

comercializacion del GLP al granel. Se describe la mision y

comercializacion de este producto para la compania.

Capitulo 3: En este capitulo se describe la situacion actual del

GLP al granel, detallando los antecedentes de la

comercializacion del mismo y el estado del mercado de este

producto; se plantea ademas la operacidn actual del GLP al

granel en la empresa.

Capitulo 4: Una vez detallada la situacion de la empresa y los

antecedentes de la comercializacion de este producto, se 

realiza en este capitulo el estudio de mercado. . Este:estudio se 

inicia con la descripcion de las cars(ct$r^fic0s del.^producto y 

SUS usos. Mediante el estudio d^.l^-dornanda s;^ldentifica el 

mercado objetivo y se realiza la proye'ceipn de la misma. Asi 

tambien se realiza el estudio de la oferta para obtener la

empresa con entasis en las areas involucradas en la

vision de la empresa asi como la importancia de la
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7

estos datos de demanda insatisfecha se puede conocer si el

producto tiene o no potenciales de crecimiento. Como ultimos

puntos, se determina el precio y se identifican los canales de

distribucion del producto.

Capitulo 5: Se realiza el analisis de los factores criticos,

comenzando con el analisis FODA, mediante el cual se realiza

el estudio del ambiente externo e interno de la empresa. Como

siguiente paso se realiza el estudio de las cinco fuerzas

competitivas, en las cuales se analiza a los competidores,

proveedores, compradores, y productos sustitutos.

Capitulo 6: Con los estudios realizados en los apartados

anteriores, se realiza en este capitulo la seleccion y formulacion

de las estrategias permitan obtenerque un mayor

posicionamiento para el GLP al granel.

recomendaciones que ayuden con el cumplimiento del presente

plan estrategico.

Capitulo 7: Se presentan las conclusiones del estudio y las

proyeccibn de esta y obtener la demanda insatisfecha. Con
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

2.1. Resena historica de la empresa

La empresa objeto de nuestro estudio pertenece a una multinacional

las actividades de la multinacional estan: exploracion y produccion de

campos petroliferos, comercializacion de crudo y comercializacion de

lubricantes y combustibles, entre los cuales esta el GLP (gas licuado

de petroleo).

La empresa comercializadora de gas analizada en este trabajo,

de la comercializacion del GLP en el Ecuador.

de GLP, con capacidad de almacenar 3000 cilindros y entregarlos a

J 
de la comercializacion del GLP en el Ecuador. Esta activid^d,

realiza a traves de 5 plantas de envasado y 8 centres de, acopio. Los 

centros de acopio son locales autorizados por una comercializadora

empieza su funcionamiento en el ano de 1954 como una compahia 

nacional. A partir de 1998, la corporacibn multinacion^ -tdmprd 

75% de las acciones de dicha empresa y se introdujo en merc^do”

que se dedica a la comercializacion de derivados del petroleo. Entre
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9

los depositos de distribucion de GLP. Estas plantas y centres de

acopio estan ubicados en diferentes localidades de nuestro pais, de

acuerdo a las necesidades del mercado, come se muestra en la

figura 2.1.

Esmeraldas

Shushufindi

Montecristi

Duran

Cuenca

Belfavista

PLANTA DE ENVASADO

CENTROS LOGISTICOS

Figura 2.1. Ubicacion de plantas y centres de acopio

Guayaquil 

jhB-.

Prto

Quito

Quevedo

Santo Domingo

&
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10

A continuacion se enumeran los centros de trabajo de la empresa, de

acuerdo a su importancia en ventas.

TABLA 1

CENTROS DE ACOPIO

Centros de Planta Promedio

% ventas

acopio proveedora anual ventas

Duran Guayaquil 15.517 ton 5,7

Quevedo Guayaquil 5.609 ton 2,06

Cuenca Guayaquil 26.928 ton 9,9

Loja Bellavista 7.711 ton 2,84

Esmeraldas Santo Domingo 5.435 ton 2

Shushufindi Petrocomercial 9.124 ton 3,35

Quito Norte Santo Domingo 10.772 ton 3,96

Quito Sur Santo Domingo 1,895.137 ton

/ft

• 'if., Li.r,
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TABLA 2

PLANTAS DE ENVASADO

Promedio anual

Planta % ventas

ventas (ton)

Guayaquil 111.815 41,11

Santo Domingo 16.533 6,08

27.641Bellavista 10,16

Montecristi 29.762 10,94

Pifo 0 0

La empresa tiene como giro del negocio el envasado, distribucion y

comercializacion de GLP tanto para uso domestico -gas envasado-

como para uso comercial e industrial -gas al granel-. El negocio del

gas envasado representa el 97% (261.700 ton) de la actividad

'■e

describe a continuacibn:

comercial de la empresa, mientras que .el 3% |9;.6Q9 ton) restante 

corresponde a la venta de GLP al granel.

Cada actividad cuenta con lineas diferentes de prod'uctos, segun se
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TABLA 3

LINEAS DE PRODUCTO

Actividad Producto

Envasado Cilindros 15 Kg.

Cilindros 45 Kg.

Granel Industrial

Canalizado

Equipo Industrial

Personalizado

La empresa posee actualmente el 48;9% de participacion en el

mercado de GLP, correspondiente a 315.000 ton aproximadamente,

siendo una de las empresas lideres en el Ecuador, principalmente

La inexistencia de un sistema energetico eficiente hace pensar que el 

GLP se posicionara como la alternativa mas usada.

debido al crecimiento del mercado de GLP y a su impacto sobre el. El 

crecimiento fue de 5,5% con respecto/al afio anterior Io que equivale 

a un incremento en las ventas de 37/.449/tor
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Al momento de la compra de la empresa por parte de la multinacional,

la capacidad instalada incluia cuatro plantas envasadoras que

operaban de manera manual, siendo en la ciudad de Guayaquil

donde se envasaba el 60% del producto.

Esta capacidad no permitia satisfacer la demanda del mercado, por Io

que la empresa decidid automatizar la planta Guayaquil, mediante la

instalacion de tres carruseles de envasado; con esta inversion la

planta alcanzd una capacidad de 3300 cil/h Io que equivale a 49.5

ton/h. La capacidad de produccidn actual de cada planta se detalla

a continuacion:

TABLA 4

CAPACIDAD DE PRODUCCION DE PLANTAS

Capacidad de produccidnSistema

Planta

instalado Cil/h Ton/h

Guayaquil 3 carruseles 3300 49.5

Santo Domingo Manual 12.75850

Bellavista Manual 700 10.5

Montecristi Manual 600 9

Pifo Semiautomatica 13.5900
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En la permanente busqueda de desarrollo de nuevas areas de

diferencias con las restantes comercializadoras de gas, la empresa

inicid en el ano 2000 un plan piloto de servicio a domicilio de

envasado, que motive una buena aceptacion por parte de los

usuarios. De igual manera, se mantuvieron y desarrollaron productos

como el EIP, tanques de gas de 45 Kg., mientras que el Plan

mensual.

2.2. Mision y Vision de la empresa

2.2.1. Mision

servicio, en las que se afiance la competitividad que marca

La mision de la empresa es bdndar excelencia en el 

servicio al cliente y a traves de elfa >lcanzar valores 
crecientes para el accionista.Ju Jenierido, como factor 

preponderante para alcanzar ^stos rlogrps, un personal 

motivado y preparado, con las mejores tecnicas 

gerenciales, en constante busqueda del mejoramiento 

continue.

personalizado industria experimento un importante crecimiento
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2.2.2. Vision

2.3.lmportancia de la comercializacion del GLP al granel dentro de la

empresa

A partir de la adquisicion de la comercializadora de gas por parte de

la multinacional, la empresa, centre sus operaciones principalmente

en la comercializacion del gas envasado, siguiendo la linea de

mercado potencializada por la administracidn anterior.

Adoptando los lineamientos de la multinacional, la empresa analizo

campo industrial y comercial.

Se

los clientes industriales. Para esto se emplea la marca patentada por

la multinacional para la comercializacion de este tipo de productos.

s del misU

crea entonces, la linea de GLP al granel, que es condcido^como el 

despacho a tanques estacionarios ubicados en las instalaciones de

La vision de la empresa para el 2005 es haber 

redefinido la industria del GLP en el Ecuador, a traves de 

un liderazgo basado en la constante innovacion y 

desarrollo de soluciones integrales, manteniendo 

estandares de eficiencia y productividad que garanticen 

nuestra rentabilidad y permanencia en el largo plazo.

las soluciones energeticas ofrecidas en el mercado nacional en el

Como resultado de este estjdio, la 

administracidn identified un segmento de mercado no explotado y

7 S’7'
disend productos que satisfagan las necesidade;
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La comercializacion del GLP al granel representa un negocio

eficiente para la multinacional en los paises en los que tiene

presencia, debido principalmente a la cultura del GLP creada por la

misma. El conocimiento del usuario de las ventajas que proporciona

el producto en comparacidn con sus principales sustitutos ha

permitido el constante crecimiento del mercado del GLP, provocando

un incremento en la participacion de mercado de la multinacional a

nivel mundial. La empresa desea aprovechar esta experiencia y

obtener similares resultados en la comercializacion del GLP en el

Ecuador.

Entre las principales ventajas que ofrecen los productos de la linea

de GLP al granel, podemos mencionar:

Bajo costo de inversion.

Mayor rentabilidad.

Mayor rendimiento que otros sistemas energeticos.

Servicio puntual de llenado de tanques.

Mayor control y optimizacion en el uso de la energia.

No contamina por no desprender gases tdxicos.

Costo de mantenimiento bajo.
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CAPITULO 3

3. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL GLP AL

GRANEL

3.1. Antecedentes de la comercializacion del GLP en el Ecuador

El GLP en el Ecuador constituye una de las principales fuentes

energeticas de uso combustible, que proporciona a los usuarios

rendimiento las fuentes utilizadasdomesticos mayor que

anteriormente como la leha y el kerosen. Una situacion similar existe

el caso de las industrias, ya que los combustibles generalmente

utilizados tienen menor poder calorifico que el GLP segun los

siguientes datos:
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TABLA 5

PODER CALORIFICO DE COMBUSTIBLES

Poder calorifico
Combustible

(Kwh/ kg)

Diesel 12,55

Fuel Oil 12,14

GLP 13,84

Para analizar la evolucion de la comercializacion del gas al granel en

el Ecuador, debemos conocer la industria del GLP y su desarrollo en

Se inicio en el ano 1955, con la creacion denuestro pais.

companias dedicadas a la produccion y comercializacion del gas en

diferentes ciudades.

en las torres de fraccionamiento de las refine

Los GLP o Gases Licuados de Petroleo se obtjeneT) dG' Ia<destilaci6n 

fraccionada del petroleo o del gas natural. Esta;destilaoi6rf'se realiza 
'\* .'0 

y.'en l§^i)lantas de

gas natural, como se puede observar en la,siguientfe fidura:
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t

- i- 
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Figura 3.1 Proceso de fraccionamiento del petroleo

Mediante el fraccionamiento o destilacidn del petroleo se obtiene el

propano y butano, que son los principales componentes del GLP. De

acuerdo al porcentaje de esta mezcla se pueden obtener diferentes

clases de GLP, que de acuerdo a sus caracteristicas se emplean en

distintas actividades industriales.

Las clases de GLP que se utilizan en nuestro medio son: el propano

Se denomina propano comercialcomercial y el butano comercial.
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OLEODUCTO
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cuando una mezcla de GLP contiene 90% o mas de propano /

propileno; el butano comercial por su parte, contiene 90% o mas de

butano o butileno.

En el Ecuador se obtiene el GLP de dos formas:

Importacion de GLP: 71% del consumo nacional (428,275

ton/ano); el alto nivel de importaciones debe a que la capacidad

de produccion instalada en el pals es insuficiente.

Produccion nacional de GLP: 29% del consumo nacional

(177,780 ton/aho).

Tanto la importacion como la produccion de GLP son responsabilidad

del Estado, quien ejerce estas funciones a traves de la Corporacidn

Estatal Petrolera Ecuatoriana (Petroecuador). Entre sus llneas de

negocios cuenta con Petrocomercial, entidad que realiza todas las

Petrocomercial cuenta con tres centros de pro-

Refinerla Esmeraldas.

Planta de gas Shushufindi.

Refineria de la Peninsula de Santa Elena.

actividades de produccion, compra y distribuciomde OLP 

/V
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Ademas, Petrocomercial posee 2 terminales de almacenamiento y

abastecimiento de GLP:

Terminal Salitral.

Terminal Oyambaro.

La refinena Esmeraldas genera el 85% del GLP de produccion

nacional (151.113 Ton/aho) y abastece la zona noreste del pais. El

(Esmeraldas), y, despachado al granel a traves de autotanques

propiedad de las diferentes comercializadoras del pais. Los

neumatico, electrico y mecanico a los cabezales que los transportan.

En la planta Shushufindi, se produce y se envasa el GLP. El gas es

distribuye para su consume como combustible domestico - de

manera local - o al granel en la ciudad de Quito y sus alrededores

De la misma manera la refineria de la Peninsula de Santa Elena

abastece la zona peninsular de acuerdo a los requerimientos de las

comercializadoras y de los consumidores.

transportado a Pifo por medio de un gasoducto, desde donde se

cilindros para elGLP es comercializado en consumo local

autotanques son cisternas mbviles conectadas por sistemas
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El terminal Salitral recibe todo el GLP importado y es la principal

fuente de abastecimiento de gas del pais. Desde este terminal, se

distribuye GLP al granel en autotanques a las comercializadoras con

incidencia en la zona centro y sur del pais. Cuando existen

problemas con la produccidn nacional, este terminal se encarga de

satisfacer la demanda de GLP en todo el pais, hasta que se reinicien

las actividades de produccidn.

El abastecimiento del gas al usuario final, sea este domestico o

industrial, es funcidn de empresas privadas que son identificadas

como comercializadoras, las cuales sehalamos a continuacidn:

AGIP

Congas

Duragas - Repsol

Austrogas

Autogas

Coecuagas

Mendogas

Lojagas

productos: cilindros de 15 Kg, cilindros de 45 Kg y gas al granel.

Estas empresas comercializan GLP, ofreciendo los siguientes
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El GLP es un producto que ofrece muchas ventajas, entre las que se

destacan:

Subsidio del precio del gas domestico.a.

b. Facil acceso por amplia red de distribuidores.

Combustion limpia, al no producirse hollin.c.

d. Ahorro de espacio, al almacenarse grandes cantidades de

producto en envases de facil manipulacidn.

Seguridad en el almacenamiento.e.

f. Mayor capacidad calorifica.

El GLP ha logrado mantener su posicion en el mercado frente a otras

fuentes energeticas, siendo el subsidio que el Estado otorga al

producto de uso domestico la principal causa de esta situacion. Esta

gran carga en el presupuesto del Estado, el consumidor no esta

dispuesto a pagar el costo de importar este producto. Sin embargo la

industria del GLP y el gobierno analizan posibles soluciones a esta

situacion, de manera que incidan en menor grade en la economia del

consumidor y que elimine la fuga de este producto a traves de las

fronteras del pais.

politica es causa de controversia, ya que si bien esto significa una
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La industria del GLP esta sujeta a regulaciones del estado a traves

de la Direccion Nacional de Hidrocarburos (DNH) que reporta al

Ministerio de Energia y Minas. Esta entidad establece las politicas

del sector de hidrocarburos, define los precios de comercializacion,

vigila el cumplimiento de las normas de seguridad, otorga permisos

de funcionamiento y controla el constante abastecimiento de gas.

Estas regulaciones delimitan las actividades de las

comercializadoras.

3.2.Descripcidn de la operacion del GLP al granel en la empresa

La comercializacion del GLP al granel en la empresa, esta constituida

por tres grandes procesos intimamente relacionados:

Captacion del cliente y montaje de la instalacion

Suministro de GLP

Servicio de post venta

Previo a la descripcidn de los procesos de n del gas,

construccidn de las instalaciones de GLP. Estas instalaciones

incluyen: centro de almacenamiento, equipo para carga y descarga.

WW v;->,

debemos senalar que la compania contrata a terceras empresas, 

denominadas empresas colaboradoras, para ofrecer af’cliente la
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equipos de regulation y la red de distribution hasta la Have de paso

de gas.

La contratacion de las empresas colaboradoras surge de la

necesidad de:

a. Incrementar la fuerza de venta en la comercializacion de

productos y servicios.

b. Montar las instalaciones de gas correspondientes a las lineas

comerciales denominadas Plan personalizado industria (PPI),

y Plan personalizado multivivienda (PPM) que sean propiedad

de la empresa.

realization de las operaciones de mantenimiento preventive y

corrective de las citadas instalaciones.

d. El mantenimiento preventive de las instalaciones de los

clientes clasicos.

La primera fase del proceso de comercializacion de GLP es la

captacion del cliente a cargo del area comercial, en la cual se

realiza la visita al cliente para conocer sus necesidades. El

c. Disponer de los medios y equipos necesarios para la
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primer contacto con el cliente potencial puede ser a traves de

tres posibles interlocutores:

a.

las necesidades iniciales del cliente, y las comunica al

area comercial que sigue el procedimiento indicado en el

item b.

b. A traves de los agentes comerciales, quienes son los

responsables de recopilar informacion sobre los clientes

potenciales y realizar seguimiento de los mismos dentro

de su zona de trabajo.

A traves del contacto directo del cliente, quien se dirigec.

anteriormente.

El agente comercial, tras la evaluation de las necesidades del

cliente, estudia las condiciones mas adecuadas asociadas a un

Basados en la politica de la compania,

Ja tecnica.contrato tipo, tanto en la parte comercte^pS^o ^1

^jf^Xl^ropuesta 

mas conveniente para las necesidades del cliente. Si el cliente 

potencial solicita algun tipo de modificacion en las condiciones 

ofertadas, el Gerente comercial las analiza, y las ajusta para

A traves de empresas colaboradoras, quienes reciben

proceso descritoal area comercial y siguen el
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satisfacer las necesidades transmitidas por este segun los

analisis de las condiciones adecuadas realizadas previamente.

Una vez que las partes estan de acuerdo con las clausulas del

contrato, se realiza la firma del mismo y se asigna una empresa

colaboradora que se encargue de realizar el montaje de la

estructura necesaria en las instalaciones del cliente, con la

continua fiscalizacion del area comercial.

El proceso detallado anteriormente, se muestra en el diagrama

de flujo que se presenta a continuacion.

Estudia propuesta
>

Acepta No acepta

> Fiscaliza obra

Figura 3.2.1.1 Diagrama de flujo de captacion del

cliente y montaje de la instalacion

Cliente

Empresa colaboradora

Realiza e! montaje de las 
instalaciones de GLP

Captacion 

del cliente
Prepara y presenta 

propuesta para el 
Cliente

Elaboracidn de 
contrato tipo

I Asignacion empresa 
colaboradora

rComeccializacio^

Bggaag

hwsssw  
ii-nrrtr'iicrfc’®

; Corrrercializacton -
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La segunda etapa del proceso, es el suministro del GLP, funcion

compartida entre los departamentos comercial y de operaciones.

La recepcion del pedido se realiza a traves de la unidad comercial,

Este

requerimiento es transmitido al area de operaciones (departamento

de logistica), via e-mail, quien confirma la disponibilidad de los

recursos para la realization de los despachos.

El departamento de logistica realiza la planificacion del transporte

tomando loscuenta disponibles diariamente,en recursos

preferencias de los clientes en cuanto a autotanques y las

determinada operation. Con esta information, se asignan las

rutas de despacho a cada transportista. Luego el vehiculo se

autotanque.

regulaciones de seguridad.

dirige a la terminal de carga de Petrocomercial para cargar el

Luego de realizada la carga en Petrocomercial. el chofer-operador

'r' '•T*
(capacitado para realizar ambas funciones) se dirige;; a las

■ 1 • C. p - 

instalaciones del cliente, cumpliendo en todo momento con las

para realizar unacaracteristicas tecnicas de los mismos

mediante via telefonica, via fax o personalmente.
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Cuando el conductor llega a su destino, se procede al trasvase de

gas del autotanque al deposito de la instalacion, operacion que se

coordina con el personal designado por el cliente. Previamente, el

conductor se ha asegurado de que, tanto en la instalacion como en

el entorno proximo al deposito de almacenamiento, se cumplen las

condiciones tecnicas y de seguridad, en Io que a descarga se

refiere. Entre las principales medidas de seguridad podemos

mencionar:

Uso de arrestallamas

Autotanques con cadena de arrastre

Llantas en buen estado

Al momento de la carga y descarga se deben colocar calzos

vehiculo.

n de descarga

el mismo.

- Poseer extintores de polvo quimico seco.

Personal con botas, casco y gdantes de'seguridad

Posteriormente, se puede comenzar la opera?

propiamente dicha y se entrega el comprobante de despacho al 

cliente, el cual contiene los datos de la cantidad de gas recibida por

en las llantas que impidan cualquier movimiento del
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Una vez que el chofer-operador regresa a la planta, entrega el

comprobante de despacho al area de operaciones para realizar el

calculo de los kilos de GLP suministrados y proceder a la

facturacion del despacho. En este comprobante, detalla los litros

de GLP suministrados, los cuales los lee del medidor que posee el

autotanque, el mismo que marca la cantidad de GLP que se

despacha a cada cliente.

A continuacion se adjunta el diagrama de flujo de esta etapa:

◄

despacho de gas al granel

 p^^fiofer-operado^^^l

Atiende el pedido ocasional 
o programado de un cliente

Efectua calculo de 
cantidad despachada

Realiza despacho junto 
con auxiliary Io registra 

en talonario

>

~ ____
Elabora la factura 

Figura 3.2.1.2 Diagrama de flujo del proceso de

Comunica a Logistica a 
 > traves de memo u “orden 

de pedido ocasional”

 Regresa a la planta y
entrega documentacibn

Coordina el despacho y 
asigna las rutas a los 

Choferes 

J Chofer realiza carga en 
Petrocomercial
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La ultima etapa del proceso es el servicio de Post venta, realizado por

el area comercial, que incluye:

Mantenimiento preventivo.

Mantenimiento correctivo.

facturacion y cobranza de los despachos.

Actualizacion de criterios tecnicos, nuevas ofertas de equipos y

rediseno de instalaciones.

Este servicio se proporciona a todos los clientes con el respaldo de las

Seempresas colaboradoras, en Io concerniente al mantenimiento.

realiza sin costo adicional y cada 3 meses va el inspector de la

empresa colaboradora a verificar las instalaciones.

GLP

encuentran:

Cabezales.- son vehiculos de transporte de carga pesada,a.

que poseen sistemas neumatico, electrico y mecanico que

Dentro de los equipos de transporte utte

Detail© de los recursos utilizados en la co>mercializaci6n del

---------------------------------- ------- r-----------„do^or la empresa

para la distribucion del GLP a clientes iridustfeles tenemos se

Asesorfa administrative en actividades relacionadas con la
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permiten conectar equipos de carga de materiales (Ej:

cisternas, plataformas).

Cisterna mdvil conectada por sistemasb. Autotanques.-

neumatico, electrico y mecanico a los cabezales que los

la caracteristica de enganchar ytransportan, con

desenganchar la cisterna segun se requiera. Poseen

medidor que indica la cantidad de GLP que se descarga.

Camiones cisterna.- son las cisternas ensambladas ac.

cabezales que le dan la caracteristica de ser cisternas

autoportantes.

La

distribuidos en Guayaquil y Quito, lugares estrategicos desde

donde se despacha el GLP a los clientes de las diferentes

n de

granel se describe a continuacion:

regiones del pais. En Guayaquil opera un camion de 4,5 ton y 

uno de 5 ton y en Quito un camion de 4,5 toQ,

El parque de autotanques con que se la

...

empresa opera con 3 camiones cisterna, que estan
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TABLA 6

PARQUE DE AUTOTANQUES

Cantidad Capacidad Lugar de operacion

1 10 ton Quito

10 ton1 Cuenca

1 10 ton Guayaquil

1 20 ton Guayaquil

De acuerdo a la cantidad de GLP requerida por el cliente, se

utilizan uno de los equipos mencionados anteriormente. Para el

caso de requerimientos superiores a 4,5 ton se emplean

autotanques de 10 o 20 ton. Los camiones cisterna son

utilizados para despachos de hasta 4,5 ton.

entre los que podemos mencionar:

liquido el tanque),en

termdmetro.

vapor, manguera de linea de vapor,Hrii

rotogauge (dispositive que sirve.pdTa/medir el porcentaje de gas 

iwbfMWs'man6metro,

Los autotanques cuentan con equipos,vpara^el trasvase de GLP

•''' 1 Sac
Ijnea- de liqUido, linea de

tuberias, v§l^las,L05'
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Los camiones cisternas pueden contar con los mismos equipos

que los autotanques, pero en lugar de poseer compresor,

utilizan bomba para realizar los despacho; esta diferencia debe

tomarse en cuenta durante la planificacion del transporte,

considerando los recursos del cliente. Adicionalmente, estos

camiones tienen contador volumetrico, para indicar los litros

despachados al cliente.

En la realizacion de cada despacho se observan las medidas

de seguridad, segun Io estipulado por la DNH y por la politica

interna de la empresa. Para esto, los vehiculos cuentan con

los siguientes elementos:

Extintores de polvo quimico seco.

Arrestallamas.

Cadena de arrastre.

Calzos para inmovilizar el vehic

Triangulos de seguridad.

acero.

Los choferes operadores, debe^^t^. -^I^entos de 

seguridad tales como: casco, guantes y botas con punta de
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3.3.Resumen de la situacion actual del mercado del GLP al granel

El mercado del GLP al granel en el Ecuador sufrio una depresion a

fines del aho 2000 como consecuencia de la eliminacion del subsidio

para el gas de uso industrial y comercial. Esto ocasiond en primera

instancia el rechazo del sector industrial, ya que el incremento fue 10

veces mas que el costo presupuestado para ese aho, volcando a las

economicas, no igualan las ventajas del uso del GLP en cuanto a

calidad y rendimiento.

Esta variacion en el precio del gas industrial Io convirtio en la tercera

fuente energetica mas cara del pais, segun se detalla en el cuadro y

grafico adjuntos:

TABLA 7

PRECIO DE FUENTES ENERGETICAS EN EL PAIS

Combustible Precio de generar 1 Kwh

Gasolina extra 0,0374 $/Kwh

Diesel 0,0234 $/Kwh

Fuel Oil 0,0175 $/Kwh

Energia electrica industrial 0,09 $/Kwh

GLP al granel 0,0291 $/Kwh

industrias hacia otras alternativas energeticas que aunque mas
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Figura 3.3.1 Analisis comparative de energia

En la actualidad el precio del gas industrial varia semanalmente de

acuerdo a los costos de la importacidn y es establecido por la DNH

El mercado del GLP al granel esta dirigido ha satisfacer diferentes

necesidades industriales y comerciales entre las que mencionamos:

Sector agropecuario

o del GLP en la

adecuada en los galpones y como alumbrado. Ej: avicolas

Criaderos o granjas: busca orienta

crianza de polios, pavos e inclusive cerdos. Ei-.GLR^e canaliza y 

para generar temperaturaes utilizado como combustible

12,0000 -

10,0000

8,0000 -

6,0000 -

4,0000

2,0000 -

2 5 6 8 9 10

Kw / hora

—Gasolina Extra Diesel

—s—GLP (granel)

Energia electrica industrial (c/imp)

o 
o
2

Q.

0,0000 -I-----’

1
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Agro - Secadoras: El GLP se utiliza como combustible para el

secado de productos como granos, hojas. Ej: tabacaleras

Agro

temperatura ambiental requerida para conservar las propiedades

del product©. Ej: floricolas

Sector de Manufactura

Secadoras: el GLP se emplea para el secado de productos

como ladrillos, ceramicas.

formacion del producto. Ej: cristalena, galleteria.

Sector comercial

Climatizacion:

calefactores. Ej: calentadores de agua.

Restaurantes: permite la coccion y

alimentos. Ej: centros comerciales

Diversos mercado han el

crecimiento del mercado del GLP al granel, el cual obseiyvamte’en los

datos adjuntos:

per^iW^^^fminar

Hornos: el gas proporciona el calor requerido para la coccion o

Invernaderos: el gas se usa para mantener la

el GLP se usa como combustible para

conss^vacion de los

estudios de
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TABLA 8

TOTAL MERCADO GLP AL GRANEL

I1998 2001 2002

13.695

En la tabla 8 observamos el total del mercado del GLP al granel por

empresa; se hace evidente el rapido crecimiento del mercado en el

periodo 1999 - 2000 y el impacto en el ano 2001 ocasionado por la

eliminacibn del subsidio del gas, provocando un decrecimiento del

71% del mercado. Notamos tambien que unas empresas fueron mas

afectadas que otras, debido principalmente a la manipulacibn del

precio del producto y a la competencia desleal. En el ano 2002, una

vez estabilizados los precios, el mercado vuelve a surgir, con un

crecimiento del 146%.

Duragas 
Agip 
Congas 
Austrogas 
Coecuagas

ton 
ton 
ton 
ton 
ton

2.523
4.521
1.270
5.381

4.617
5.138
2.910
796
238

7.404
11.573
4.579 

881
9.144

9.609
11.675
1.365
692
758

2.753
5.222
758
234
830

Total 
Crecimiento

13.700 
0%

33.582 
145%

9.797 
-71%

24.099 
146%

1999 | 2000
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L 1 9.7972001

[ 1 33.582

] 13.700

1 13.695

0 5.000 10.000 15.000 30.000 35.000 40.000

Figura 3.3.2 Total Mercado GLP al granel

Las comercializadoras que han incursionado en la industria del gas al

granel son: AGIP, Duragas, Congas, Coecuagas y Austrogas; siendo

las dos primeras lideres en el mercado. La participacion de cada

comercializadora se detalla a continuacion:

TABLA 9

PARTICIPACION DE MERCADO GLP AL GRANEL

| 20001998 1999 T 2001 2002

Total 100% 100% 100% 100% 100%

] 24.099

Duragas 

Agip 
Congas 

Austrogas 
Coecuagas

18% 

33% 

9% 

39% 

0%

34% 

38% 

21% 

6% 

2%

22% 

34% 

14% 

3% 

27%

28% 

53% 

8% 

2% 

8%

40% 
48% 

6% 

3%
3%

2002 !

<c 2000
<

1998 [

20.000 25.000

Ton/ano

1999 F
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60%

1998 1999 2000 2001 2002

Ano

 Duragas DAgip  Congas nAustrogas aCoecuagas

Figura 3.3.3 Evolucion de la participacion del mercado

del GLP al granel

La empresa conocedora del mercado del GLP al granel, captado

realizara un estudio de mercado y se

permitan alcanzar esta meta.
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existentes antes de la liberacion del precio del gas. Para esto se 

detej^j^^8Cl^tegias que

• Ao-

anteriormente, tiene como objetivo recuperar los niveles de ventas
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CAPITULO 4

4. ESTUDIO DE MERCADO DEL GLP AL GRANEL EN

LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

El paso fundamental para determinar la viabilidad comercial del proyecto

consiste en el Estudio de mercado.

La realizacidn de un buen Estudio de mercado implica conocer cual va a

ser la posible aceptacidn de nuestros productos en determinar el mercado

meta, Io que nos llevara a tener una vision de -idades de

crecimiento de nuestra empresa. Ademas nos ciger las

estrategias adecuadas que debera seguir la empre etracibn

y crecimiento de los productos. ppfrWnaaj,

1 958
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4.1. Marco teorico para la realizacion del estudio de mercado del

GLP al granel en la ciudad de Guayaquil

servicios da el origen al concepto de mercado, el cual se define como

las transacciones de un cierto tipo de bien o servicio. El mercado, es

entonces, la evolucidn de un conjunto de movimientos a la alza y a la

baja que se dan en torno a los intercambios de mercancias

especificas o servicios, y ademas en funcion del tiempo o lugar.

En funcion de un area geografica, se puede hablar de un mercado

local, de un mercado regional, de un mercado nacional o del mercado

mundial.

El mercado puede presentar un conjunto de rasgos que es necesario

empresarios no pierdan esfuerzos ni recursos.

Todo proyecto nuevo, debe tener un estudio de mercado que le

permita saber en que medio habra de moverse, pero sobre todo si las

I

La relacion existente entre la oferta y la demanda de bienes o

conocimiento de ellos, puede incidir de manera tai que los

tener presente para poder participar en el y, con un buen
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posibilidades de venta son reales y si los bienes o servicios podran

colocarse en las cantidades pensadas, de modo tai que se cumplan

los propositos del empresario. Lo que permite a una empresa ofrecer

los productos mas adecuados a sus clientes es, entre otras cosas, el

grado de conocimiento que tenga sobre sus clientes potenciales y

reales, sus necesidades y deseos, sus habitos y capacidad de

compra, etc.

El estudio de mercado tiene como finalidad determinar si existe o no

una demanda insatisfecha que justifique, bajo ciertas condiciones, la

puesta en marcha de un programa de produccion de ciertos bienes o

servicios en un espacio de tiempo.

Los resultados del estudio del mercado deben dar como producto

proyecciones realizadas sobre datos confiables, de tai manera que:

mercado potencial que hara factible la venta de la produccion y

obtener asi un caudal de ingresos que les permitira recuperar la

inversion.

dispuestos a apoyar el proyecto, con base en la existencia de un

a. Desde este punto de vista, los futures inversionistas esten
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b. Los tecnicos puedan seleccionar el proceso y las condiciones de

operacion; establecer las capacidades y disehar o adquirir los

equipos mas apropiados para el caso.

c. Se cuente con los datos necesarios para efectuar estimaciones

economicas.

Los aspectos que debe cubrir el estudio de mercado son: Descripcion

del product©, caracteristicas y usos, estudio de la demanda, estudio

de la oferta, determinacion del precio, y los canales de distribucion.

La descripcion de las caracteristicas y usos del producto debe

considerar los siguientes puntos:

a. Precisar las especificaciones o caracteristicas que definen e

industrializan los bienes y servicios.

b. Indicar los fines a los que se destinan.

Identificar quienes son sus consumidores y el modo de uso.c.

d. Destacar y hacer referencia al producto principal y sus

subproductos.

Senalar si es un bien durable o no durable.e.

f. Indicar la vida util de los bienes durables.
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La demanda es la cuantificacion de la necesidad real o psicoldgica de

una poblacion de compradores, con poder adquisitivo suficiente para

poder obtener un determinado producto que satisfaga dicha

necesidad. Debe ser cuantificada en unidades fisicas.

Los productos o servicios se pueden analizar, desde el panto de vista

de la demanda, por su temporalidad. Es asi que ciertos bienes o

servicios se demandan durante todo el ano, como el caso de los

alimentos basicos: pan, tortillas, leche etc. Se dice que estos tienen

una demanda continua. Bajo este mismo ejemplo, se tienen los

productos cuya demanda es estacional y depende de cuestiones

culturales, comerciales o climaticas, como las frutas de estacion, los

regalos de epocas navidenas o los impermeables en epocas de

lluvia. Aunque existen otros productos cuya demanda es irregular y

no obedecen a ninguno de los factores antes descritos.

Conocer la demanda es uno de los requisites de un estudio de

mercado, pues se debe saber cuantos compradores estan dispuestos 

a adquirir los bienes o servicios y a que precio? La iiwe^gacion va 

aparejada con los ingresos de la poblacion objetivo (ester es la franja 

de la poblacion a quien se desea venderle) y con el consume de 

“■ • '‘th
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bienes sustitutos o complementarios, pues estos influyen ya sea en

disminuir la demanda o en aumentarla.

En la estimation de la demanda, se pretende determinar la demanda

futura de un producto. Existen cuatro elementos basicos que pueden

explicar el comportamiento del fenomeno con relation al tiempo: la

tendencia secular surge cuando el fenomeno tiene poca variacion

durante periodos largos, y puede representarse graficamente por una

llnea recta o por una curva suave; la variacion estacional; las

fluctuaciones ciclicas, surgen principalmente por razones de tipo

econdmico, y los movimientos irregulares, que surgen por causas

aleatorias o imprevistas que afectan al fenomeno.

La tendencia es la mas comun en los fendmenos del tipo que se

estudian como oferta y demanda. Para calcular las tendencias de

este tipo se pueden usar el metodo grafico y el metodo de las medias

mdviles.

s; se recomienda

El calculo de la demanda se basa en la proyeccidn sobre la linea de

i 
tendencia correspondiente a los dates histdfr

I 1
realizar proyecciones a cinco (5) anos. Para el correcto analisis de la

W,LI0U.Ck
F - * •
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informacion y proyeccion de la demanda es necesario determinar, a

cual de las siguientes categories corresponden los bienes a producir:

Bienes de consume esenciala.

b. Bienes de consumo suntuario

Bienes intermediosc.

d. Bienes de capital

En el estudio de la oferta es se calcula la cantidad de un producto

que los fabricantes pueden a llevar al mercado, tomando en cuenta

los precios vigentes, la capacidad de sus instalaciones y la estructura

son:

Capacidad instalada de cada competidor: Identificar a los

principales productores y su respectiva capacidad instalada.

instalada y oferta, dar su interpretacion y las razones de su

existencia.

Comportamiento de la ofe s factores que

influyen el sien es

estacionalidad, politicassu

gubernamentales, controles de precios, etc.

comportamiento de

posicidn monopdlica,

i: Indicarg

economica de su produccion. Los aspectos que deben analizarse

Cuando sea significativa la diferencia entre capacidad
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Proyeccion de la oferta: Cuando sea posible, estudiar la

oferta con cifras de volumen mas que de valor. Se deberan

citar las fuentes de consulta utilizadas. Es conveniente

proyectar el mercado para un periodo de al menos cinco ahos.

Precio. El establecimiento del precio es de suma importancia,

consumidor final sobre el producto o servicio. Nunca se debe

olvidar a que tipo de mercado se orienta el producto o servicio.

Debe conocerse si Io que busca el consumidor es la calidad,

sin importar mucho el precio o si el precio es una de las

variables de decision principales. En muchas ocasiones una

errbnea fijacion del precio es la responsable de la minima

demanda de un producto o servicio.

preliminar el precio que debe tener el producto, con base

principalmente en los siguientes factores:

Los precios de venta de la competencia

El tipo de consumidores

La reaccibn esperada de los competidores

El estudio de mercado permite establecer de manera

pues este influye mas en la percepcibn que tiene el
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Entre los precios de la competencia se deben considerar

ademas de los precios de productos similares, los precios de

los productos sustitutos y de los productos complementarios.

El tipo de consumidores influye en el precio, principalmente

con base en la preferencia y en el poder adquisitivo de los

mismos.

Existen medidas oficiales de politica economica que pueden

tener influencia en el precio del producto, entre las que se

encuentran el control oficial de precios, el control de cambio

de divisas, los subsidies de terceros, y las politicas fiscales de

apoyo al desarrollo industrial entre otros, impuestos, politica

arancelaria y comercial.

Canales de Comercializacidn. Es el conjunto de actividades

productores y los consumidores finales o industriales. Como

relacionadas con la transferencia de bienes y servicios desde 

los productores hasta el consumidor finals'/"
‘V ^58

En la siguiente tabla, se presentan las 'ihstancias por las 

cuales pueden pasar los bienes y serv.icfbs entre los

Guest
Rectangle



50

se puede ver, no todas las etapas son obligatorias, sino que

dependen del tipo de bien o servicio ofrecidos.

TABLA 10

Canales de distribucion de productos finales e industriales

1ra Etapa 2a Etapa 3ra Etapa 4ta Etapa

Consumidor final» »

Productor

Consumidor
» »

Productor Industrial

Mayorista Consumidor final»

Productor

Consumidor
Agente

Productor Industrial

Minorista Consumidor final»

Productor

Consumidor

Distribuidor»

Productor Industrial

Mayorista Minorista Consumidor final

Productor

Consumidor

Agente Distribuidor
Productor Industrial
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4.2.Descripcidn del GLP al granel: caracteristicas y usos

La mezcla de GLP que se expende en el Ecuador es la misma tanto

para el uso domestico como para su comercializacion al granel. Se

citan las caracteristicas del GLP distribuido en el pais.

El GLP es una mezcla de hidrocarburos de petroleo los cuales son

gaseosos a la temperatura y presion ambientales normales. Esta

mezcla de gases puede ser licuada mediante enfriamiento o

sometiendola presion facilitar transportea para su y

almacenamiento. El GLP en forma liquida es 250 veces mas denso

que en la forma gaseosa.

La composicidn del GLP puede ser diferente dependiendo de donde

principalmente propano y butano o sus derivados. El GLP puede ser

comercializado como propano comercial o como butano comercial, o

como una mezcla de propano comercial y butano comercial.

La temperatura espontanea de ignicion para el GLP (420 - 480° C

temperatura a la cual el GLP en presencia de aire se enciende sin

necesidad de chispas ni llamas, es generalmente mas alta que otro

dependiendo de la proporcion propano butano), es decir la

provenga. El GLP comercial contiene una mezcla de gases
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tipo de combustibles liquidos como la gasolina, el kerosene y el

gasoil.

EL GLP es incoloro e inodoro, por Io que para detectar cualquier

escape se le anade un quimico especial "agente odorante" que le da

al GLP un olor particular desagradable.

El gas al granel es un agente energetico muy versatil, que ademas

de parasu

defuncionamientoindustriales, elaplicaciones para

acondicionadores de aire, secado, refrigeracibn, calefaccion y como

combustible para vehiculos.

Los principales sectores que utilizan el GLP al granel son:

cultivo deSector agropecuario: cria de aves, cerdos, etc.;

rosas, hierbas medicinales, etc.

Sector comercial: cocinas industriales, hoteles, clinicas, etc.

Sector industrial: homos, secadoras, etc.

Sector domestico: vivienda, calefaccion, etc.

utilizado como combustibleuso domestico es
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La empresa ofrece a los usuarios gas al granel, para Io cual ha

disenado planes orientados a satisfacer las necesidades de los

diferentes tipos de consumidores, que pueden ser desde clientes

domiciliarios hasta grandes clientes industriales.

Se utilizan uno o mas depositos fijos, cuya capacidad es mayor a la

de los cilindros (15 o 45 Kg.). Estos tanques de almacenamiento se

cargan en la instalacidn del cliente mediante un camion cisterna de

la empresa.

La instalacidn de gas tiene una vida util promedio de 25 ahos si se

realiza mantenimientos periddicos. Cabe mencionar que cualquier

parte del equipo puede ser reemplazada en caso de averia, sin que

esto afecte el diseho de la instalacidn.

Los productos de gas al granel se describen a continuacidn:

del sector industrial, comercial o domestico que se abastecen

de una instalacidn de gas constituida para su uso privado. El

consumo de estos clientes es calculado de acuerdo a los

despachos realizados a dicha instalacidn.

a. Plan personalizado industria (PPI). Elaborado para clientes
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Segun los requerimientos del cliente, la empresa, puede ofrecer

solo el servicio de abastecimiento de GLP al granel, o brindar la

asesoria y servicio de montaje de la instalacion de gas con su

respectivo suministro.

Debido a la diversidad de necesidades del usuario, ya sea en

volumen de consume o disponibilidad de espacio, la empresa

ofrece tanques de almacenamiento de gas cuyas capacidades

oscilan entre 1.5 y 30 ton; los mismos que pueden ser de

posicion vertical u horizontal segun se requiera.

b. Plan personalizado multivivienda (PPM). Disehado para

clientes del sector industrial, comercial o domestico que se

grupo de clientes (usuario final). Su consumo es calculado de

acuerdo a lecturas a traves de contadores de gas para cada

usuario.

en el item anterior.

Este plan ofrece el mismo tipo de tanques de alM 
• - \ /Cr

\
cenamiento

y demas equipos de regulacion, control y medicipn, descritos 
()-g,

abastecen de una instalacion de gas centralizada para un
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c. Equipo industrial personalizado (EIP).

satisfacer las necesidades de clientes de tipo comercial, con

Este producto es recomendado alimitaciones de espacio.

pequenas industrias, haciendas, hoteles, hospitales, clinicas y

restaurantes de bajo consumo.

De acuerdo al volumen a utilizar, se instalan dos baterias o

baterias provee el gas a los equipos del usuario, y la otra es

utilizada como reserva, la cual es activada automaticamente

por un mecanismo de control.

4.3. Estudio de la demanda del GLP al granel en la ciudad de

Guayaquil

El primer paso para realizar el estudio de la demanda es definir cual

es el mercado objetivo y sus perfiles y caracteristicas.

4.3.1. Clasificacion de la demanda e identificacion del mercado

objetivo

El primer paso en la clasificacion de la demanda es conocer las

necesidades y caracteristicas de aquellos a los que va dirigida

mas (hasta 12) conectadas a cilindros de 45 Kg. Una de las

Creado para
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nuestra actividad, la cual no puede satisfacer a todos, pero

existen grupos pequehos y homogeneos a los que les interesa

nuestro producto, o que son potencialmente afines y pueden ser

captarlos con un poco de esfuerzo por nuestra parte.

Nuestros posibles clientes son industrias

servicios que requieren de algun tipo de combustible que

permita el correcto funcionamiento de sus equipos. La

informacion acerca de la poblacion de industrias y compahias

de servicios fue proporcionada por el departamento comercial

de la empresa, quienes la obtuvieron en una investigacion de

esto se obtuvieron los siguientes datos:

Ubicacion geografica de la investigacion de mercado:

ciudad de Guayaquil.

cuales el 66% se identifican como posibles usuarios del

sistema de gas.

o empresas de

Poblacion industrial aproximada: 300 industrias, de las

poblacion realizada a principios del ano 2003. De acuerdo a
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Companias de servicios: 400 empresas; 59% de las

cuales son posibles usuarios de GLP.

Entre las caracteristicas y necesidades de las empresas que

conforman el mercado, debemos mencionar:

Industrias que por sus procesos requieren mayor rapidez

en la combustion y generacibn de energia limpia. Ej:

industrias alimenticias, linea blanca, ceramica,

cristaleria, criaderos, invernaderos, etc.

Empresas de servicios que no pueden prescindir del

producto por ser negocios de alto consumo. Ej: patios

de comida de centres comerciales, restaurantes,

hoteles, hospitales, etc.

desean

clase social

POLI' 

calentamiento de agua, etc.

Empresas promotoras del area de laxonstruccion, que 

ofrecer mejores:- >brviCfo/xfentro de sus 

I
proyectos habitacionales (dirigidos;-a '■■la

media alta y alta), servicio de gas contihuo para cocina,
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El mercado objetivo al que debemos dirigirnos y al cual debemos

ajustar y dirigir nuestras actividades para darnos a conocer esta

conformado por las empresas que poseen las caractensticas

Nuestro mercado potencial quedaanteriormente descritas.

conformado entonces por 198 industrias y 236 companias de

servicios.

Con estos antecedentes la empresa dirige su estudio hacia el

analisis de demandas.

Ademas, la empresa, busca incrementar su participacibn en

otras ciudades importantes del pais, para Io cual se tomara como

punto de partida los resultados del presente estudio.

4.3.2. Estimacion de la demanda actual y proyectada

Para establecer la demanda actual, se determinan categorias

de cada grupo del mercado

detalladas en la siguiente tabla.

u relevancia, 

'1
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TABLA 11

CATEGORIAS DE GRUPOS MERCADO OBJETIVO

Grupo mercado

Categoria

objetivo

Industria Grande

Mediana

Pequeha

Comercio Patios de comida de centros comerciales

Hoteles

Hospitales

Sen/icios de comida rapida y restaurantes

Constructoras Residencias y multifamiliares

(vivienda)

potenciales correspondiente cada descritacategoriaa

anteriormente. Los datos perteneci tros histdricos

de la empresa.

En la siguiente tabla podemos observar el numero'de clientes 
:u.; •

potenciales de GLP al granel de la ciudad de Guayaquil:

El siguiente paso es determinar el numero de clientes
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TABLA 12

NUMERO DE CLIENTES POTENCIALES

N° de clientes

Categoria

potenciales

Grande 48

Mediana 96

Pequeha 54

Patios de comida 11

Hoteles 15

Hospitaies 20

Comida rapida y restaurantes 52

Residencias y multifamiliares 144

Se asigna una demanda tipo de acuerdo a la experiencia y a

datos historicos del consumo de negocios similares con los que

cuenta la empresa.

Los consumes historicos del mercado de las categorias

mencionadas se detallan en la tabla 13.
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TABLA 13

CONSUMOS HISTORICOS

Consume
Categoria

historico anual

Industria grande 960 ton

Industria mediana 216 ton

Industria pequena 24 ton

Patios de comida 96 ton

Hoteles 36 ton

Hospitales 28.8 ton

Comida rapida y restaurantes 36 ton

Residencias y multifamiliares 3.6 ton

del mercado total de GLP al granel ei

poi.rF'^ <

A continuacion se presenta la informacion de la demanda actual 

ma '
•ludad de Guayaquil.

J®
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TABLA 14

DEMANDA ACTUAL DE GLP AL GRANEL EN GUAYAQUIL

Categona Demanda actual

Industria grande 46.080 ton

Industria mediana 20.736 ton

Industria pequena 1.296 ton

Patios de comida 1.056 ton

Hoteles 540 ton

Hospitales 576 ton

Comida rapida y restaurantes 1.872 ton

Residencias y multifamiliares 518 ton

Total 72.674 ton

los anosa

n la siguiente

\

Los valores de demanda correspondientes 

O
anteriores, se obtienen de investigaciones. de rpfercado previos,

realizadas por la empresa, segun se describe'.

tabla:

, ECXiCAhf.l l.iTWUL
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TABLA 15

DEMANDA HISTORICA

Ano Demanda historica

1998 121.579 ton

1999 125.685 ton

2000 127.548 ton

2001 68.459 ton

2002 71.568 ton

2003 72.674 ton

La proyeccion de la demanda para los proximos 10 anos se

realiza aplicando la tasa media acumulativa anual. El periodo

para el calculo de la tasa, se considera desde el ano 2001 al

2003.

No se evalua el periodo 1998 - 2003, ya que el mercado sufrio

un gran impacto con la eliminacion del subsidio del gas a finales

del ano 2000. Las industrias optaron por combustibles de

menor precio que el establecido para el GLP, Io que disminuyo

la demanda de este producto.

La tasa media acumulativa anual se calcula a continuacion:
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Calculo de la tasa media acumulativa anual

)-1

TMA2Ooi-2OO3 = ((72674/68459)1/2)-1

Con este valor, se determina la demanda de gas al granel para

el periodo 2004 - 2014:

TABLA 16

DEMANDA PROYECTADA

Aho Demanda proyectada

2004 74.876 ton

2005 77.145 ton

2006 79.482 ton

2007 81.891 ton

2008 84.372 ton

2009 86.928 ton

2010 89.562 ton

2011 92.276 ton

2012 95.072 ton

2013 97.953 ton

2014 100.921 ton

s

TMA2001 -2003 “ 3.03%

TMA = (( Yf / Yo) l/n'1
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4.4. Estudio de la oferta del GLP al granel en la ciudad de Guayaquil

Las industrias dedicadas a la comercializacion de GLP deben poseer

la tecnologia y conocimientos inherentes a esta actividad. En la

ciudad de Guayaquil existen tres empresas que ofrecen el servicio de

abastecimiento de GLP al granel: Agipgas, Congas y la empresa.

4.4.1. Capacidad instalada de las comercializadoras de GLP

La comercializacion de GLP al granel, consiste en la entrega

del producto en las instalaciones del cliente, dado que de

acuerdo a las regulaciones Estatales, solo Petrocomercial

puede producir gas en el pais.

Por este motive, el negocio de GLP al granel solo requiere que

la compania tenga capacidad de transporter el producto y

cumplir con las actividades administrativas y de post venta

asociadas.

idoras para

realizar el transporte de gas so camiones-

cisterna de diferentes capacidad

continuacidn:

*

Los recursos con los que cuentan las' comercia,liza

autotanques y

tQ^Cuafes se nombran a
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TABLA 17

CAPACIDAD INSTALADA COMERCIALIZADORAS

Camiones cisterna

Comercializadora
Capacidad

N° N°
(ton) (ton)

La empresa 1 20 1 4,5

1 10 1 5,4

AGIP 1 1 5

CONGAS 1 4,5

* Este autotanque tiene como base de operaciones la planta

Isidro Ayora propiedad de esta comercializadora.

4.4.2. Comportamiento de la oferta del GLP al granel en la ciudad

de Guayaquil

de acuerdo a la

siguiente tabla:

dada por las ventas histdricas

'■ 'M*--

Capacidad instalada 

Autotanques

Capacidad

20*

La oferta de GLP al granel en l^.ciod^dg Guayaquil, esta
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TABLA 18

VENTAS HISTORICAS DE GLP AL GRANEL

Demanda

Ano

(ton)

1998 13.695

1999 11.508

2000 21.157

2001 7.348

2002 7.493

2003 10.667

La evolucion de la participacidn de mercado de las

comercializadoras, ha sufrido variaciones a Io largo de los

ultimos cinco ahos, debido principalmente a las estrategias de

ventas. Estas variaciones se muestran en el anexo 1.

Guayaquil

acumulativa anual.

4.4.3. Proyeccion de la oferta del GLPjal'grtfRtekpn la ciudad de

La proyeccion de la oferta se realiza calculand'o la tasa media

Para esto se toman los datds de ventas
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historicas en un determinado periodo. En el caso de la

empresa, se calculan dos tasas, una en el periodo de 1995 -

2000 y la segunda para el ciclo 2001 - 2003.

Calculo de la tasa media acumulativa anual

)-1

)-1

)-1

Como se menciono al realizar el calculo de la demanda, no se

valora el periodo 1998-2003, debido al gran impacto que sufrio

el mercado con la eliminacion del subsidio del gas a finales del

ano 2000. Por esta razon se utiliza la ultima tasa obtenida, la

del periodo 2001-2003, y se realiza la proteccibn de la oferta

segun el siguiente detalle.

TMAi 998-2000 = 11%

TMA = (( Yf / Yo) 1/n’1

TMA2001 -2003 ~ 20%

TMA1998.2ooo  = ((21157/12589 )1/6-1

TMA2001-2003= ((10667/7348
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TABLA 19

PROYECCION DE LA OFERTA DE GLP AL GRANEL

Oferta proyectada
Ano

(ton)

2004 10.667

2005 12.800

2006 15.360

2007 18.433

2008 22.119

2009 26.543

2010 31.851

2011 38.222

2012 45.866

2013 55.040

2014 66.048

La

proyectadas, estos calculos se adjuntan en la tabla 20.

Conociendo los dates de demanda y of<rta: del.GLP STgranel, actual y 

proyectada, se realiza el calculo de la demanda\jrisi0tisfecha, para 

determinar los clientes potenciales que la empresa desea captar. 

demanda insatisfecha es la diferencia eritre.tla demanda y oferta
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TABLA 20

DEMANDA INSATISFECHA

Ano Demanda Oferta Demanda

proyectada proyectada insatisfecha

(ton) (ton) (ton)

2004 74.876 10.667 64.209

2005 77.145 12.800 64.345

2006 79.482 15.360 64.122

2007 81.891 18.433 63.458

2008 84.372 22.119 62.253

2009 86.928 26.543 60.385

2010 89.562 31.851 57.711

2011 92.276 38.222 54.054

2012 95.072 45.866 49.206

2013 97.953 55.040 42.913

2014 100.921 66.048 34.873

0/

4.4.4. Determinacion del precio del producto

cada clients, sumando al precio del producto (determinado por

La empresa establece un precio total de suministro de GLP para

Guest
Rectangle



71

el Estado semanalmente, segun Acuerdo Ministerial) un precio

de transporte. El area comercial calcula el precio del transporte,

mediante un flujo de caja, considerando una rentabilidad del

22% como rninimo.

El precio del transporte incluye un valor equivalente a la

amortizacion de las instalaciones, el servicio de suministro

(gasolina, choferes, etc.), servicios administrativosY

(facturacion, cobranzas, etc.).

El precio calculado se ve afectado por las variaciones del

consume de los clientes, asi, un cliente de mayor consume,

tendra un precio menor que un cliente de consume inferior De

igual manera, si existen cambios en el volumen de compra de

un cliente (incremento o decremento), la empresa revisa y

establece un nuevo precio acorde a dichos cambios.

4.5. Identificacion de los canales de comercializacion

La distribucion del gas al granel, se realiza de manera directa, sin

intermediarios o distribuidores. La empresa envia el producto hasta el

consumidor final, en este caso las industrias o comercios.
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El proveedor (Petrocomercial), envia a traves del gasoducto, el

producto a la empresa, en donde se cargan los camiones-cisterna o

autotanques (segun requiera el cliente). Una vez cargados los

vehiculos, estos se encargan de realizar la distribucion al cliente,

segun la planificacidn correspondiente.

El proceso anteriormente descrito se detalla en la siguiente figura:

- -

COMERCIALIZADORA CONSUMIDOR FINAL

Figura 4.5 Distribucion de gas al granel

Para la distribucion del producto se dispone de dos camiones-

cisterna y dos autotanques de diferente capacidad segun se describe

en el apartado 4.4.1. Cada unidad esta a cargo del chofer operador y

un auxiliar, quienes cuentan con los implementos de seguridad

requeridos en el despacho de combustibles.

EZZ^>

f
mil

PETROCOMERCIAL
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CAPITULO 5

5. Determinacion de los factores criticos para la

seleccion de la estrategia

5.1. Analisis FODA

5.1.1. Marco teorico para la realizacion del analisis FODA

Los disenadores de estrategias se sirven en la actualidad de un

buen numero de matrices para la deteccidn de las relaciones

entre las variables mas importantes.

El analisis FODA sirve para analizar la situacion competitiva de

una compania, e incluso de una nacidn.

El analisis FODA es un marco concept estudio

sistematico que facilita el apareamiento y

internas de la organizacion.

oportunidades externas con las debilidades y fortalezas

POLITECNICA DEL LITORAL 

iHBLIOTECA •GONZALO ZEVALLO8' 
F.LM.C.P-
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La identificacion de las fortalezas y debilidades de las

compahlas, asi como de las oportunidades y amenazas en las

condiciones externas, se considera como una actividad comun

combinacidn de estos factores puede requerir de distintas

decisiones estrategicas.

la

F significa

fortaleza, O significa oportunidad, D significa debilidad, A

significa amenazas.

Las fortalezas aquellos aspectos positives de lason

organizacibn de la empresa que generan ventajas competitivas.

Se deben analizar desde dos dimensiones: la ventaja que

representan en relacibn con los competidores y la facilidad con

que podria ser copiado por ellos.

materia pendiente de mejoramiento. Su analisis debe seguir

Las debilidades de la empresa son los aspectos criticables de la 

organizacibn de la empresa, o sea las caracteristicas negatives 

UBL10TECA
que le ocasionan desventajas frente a sus competidores y son

El analisis FODA surgib justamente en respuesta a

que la

necesidad de sistematizar esas decisiones,

de las empresas. Lo que suele ignorarse es
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dos dimensiones, las desventajas que representan en relacidn

con los principales competidores y la facilidad con la que se

podrian fortalecer estas debilidades.

Las oportunidades y amenazas hacen referenda a tendencias

externas a la empresa, que pueden ser tanto del macroentorno

(politico, economico, social, institucional, etc.) como al entorno

competitivo actua la (competidores,en que empresa

tecnologias, distribucion, cambio de habitos de los

consumidores, etc.)

Las oportunidades son las tendencias que pueden repercutir

favorablemente sobre los planes existentes o futuros de la

empresa. Su analisis debe seguir dos dimensiones: el grado de

atractivo que representa y la probabilidad de exito.

Las tendencias que pueden repercutiramenazas son

desfavorablemente sobre los planes existentes o futuros de la

empresa. Su analisis se debe hacer en funcidn del grado de

probabilidad de su ocurrencia.

seriedad que representan su impacto en la empresa y la
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El analisis FODA debe orientarse hacia la accion, por Io cual es

importancia en una matriz que podria ser la siguiente:

TABLA 21

MATRIZ FODA

Fortalezas Debilidades

Oportunidades Situacion positiva que La empresa debe trabajar

debe ser aprovechada y fuertemente para revertir las

sostenida debilidades

Amenazas Se deben planificar Situacion negativa que

acciones para evitar o requiere un profundo

contrarrestar la influencia replanteo interno

negativa

La definicion de las fortalezas y debilidades de la organizacidn

se realizan mediante un diagnostico interno, cuyo objetivo es

priorizarlas de acuerdo a su importancia.

muy conveniente cruzar las cuatro variables de mayor
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Existen cinco capacidades basicas de la empresa para el

diagnostico interno: tecnologica, organizacional, competitiva,

directiva y financiera.

El diagnostico externo permite definir las oportunidades y

amenazas existentes en el entorno en que debe desempenarse

la organizacibn. Existen seis areas claves en el diagnostico

externo, segun la siguiente figura:

X

Organ izacion

L

Figura 5.1.2 Areas clave para el diagno

Factores Politicos

<3

—^4

PCLiTECNiGAUffiU
^IBLIOTECA'GOmLOZ^WVOb-'

X

°<K

X 
X

Factores Tecnoldgicos
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Al realizar el analisis FODA es muy importante tener en cuenta

Io siguiente:

El analisis de oportunidades y amenazas se debe orientar

hacia el futuro para anticipar los probables escenarios

competitivos que puedan surgir en el entorno externo.

El analisis de fortalezas y debilidades debe iniciarse hacia el

presente en una primera instancia y luego hacia el futuro de

la empresa.

5.1.2. Analisis de fortalezas y debilidades de la empresa

El analisis de las fortalezas y debilidades de la empresa se

realiza determinando los factores criticos que la afectan. En

cada factor critico se califican dos variables, su impacto y su

importancia frente a la competencia. El rango de evaluacibn de

cada variable esta entre 1 y 10. La suma de ambas

calificaciones o peso, nos indica cuales son los factores que

mas inciden en el desarrollo de las actividades dentro de la

organizacidn. Se eligen cinco factores que tengan la

puntuacibn mas alta para formar la matriz FODA.
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Se realizan dos matrices de diagnostico interno, una matriz de

fortalezas y otra de debilidades, las mismas que se observan en

los anexos 1 y 2.

mediante un diagnostico externo, considerando todos los factores

que influyen en el entomo de la industria.

Se elabora una matriz para evaluar las oportunidades y otra para

examinar las amenazas. Se sigue el procedimiento descrito en el

apartado anterior, considerando tres variables para la calificacion

de cada factor. Estas variables son: impacto, plazo y probabilidad

de ocurrencia.

Las matrices se observan en los anexos 3 y 4 respectivamente.

5.2. Estudio de las cinco fuerzas competitivas

5.2.2. Principios generales para la elaboracion del estudio de las

cinco fuerzas competitivas

Michael Porter afirma que la esencia de la formulacion de una

estrategia competitiva consiste en relacionar a una empresa

5.1.3. Analisis de oportunidades y amenazas del sector

El analisis de las oportunidades y amenazas del sector se realiza
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con su medio ambiente, fundamentalmente con el sector de la

actividad econdmica en el que compile, y sintetiza las cinco

fuerzas que movilizan la competencia del sector de la siguiente

manera:

Competidores Potenciales

Proveedores 4> Compradores

Sustitutos

Figura 5.2.1. Modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter

Estas cinco fuerzas determinan:

I.

Poder de 
negociacion de 
los proveedores

Amenaza de 
productos o 
servicios sustitutos

Rivalidad entre los 
competidores existentes

Competidores en el 
Sector Industrial

Riesgo de ingreso 
de competidores 
potenciales

Poder de 
negociacion de 
los compradores

Las reglas de competencia dentro del sector.industna

Las utilidades del sector industrial, ya que estas fuerzas 
POUTECtaCA DEL LITORAL 

influyen en los precios, los costos ysfeinyqrSion..4<'£'‘Atb0r
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La accibn conjunta de estas cinco fuerzas competitivas son las

beneficios obtenidos por las distintas empresas van a depender

directamente de la intensidad de la rivalidad entre las empresas,

defenderse de estas fuerzas competitivas e inclinarlas a nuestro

favor.

Se describe cada fuerza competitiva enunciada por Porter,

analizando su importancia para el desarrollo industrial.

Amenaza de los nuevos competidores: Los competidores

potenciales susceptibles a entrar en un mercado, constituyen

una amenaza que la empresa debe reducir y contra la cual

debe protegerse creando barreras de entrada. La importancia

de esta amenaza depende de la altura de estas barreras de

entrada y del vigor de las reacciones que espera encontrar el

competidor potencial: economlas de escala, patentes, imagen

de marca, necesidades de capital, coste de transferencia,

acceso a canales de distribucibn, efecto de experiencia. La

existencia de barreras defendibles y la capacidad de replica, es

La clave esta ena mayor rivalidad, menor beneficio.

que van a determinar la rivalidad existente en el sector. Los
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Io que va a constituir el precio que desalentaria la entrada del

competidor potencial.

Amenaza de los productos sustitutivos: Los productos

sustitutivos son aquellos que desempehan la misma funcion

para el mismo grupo de consumidores, pero que se basan en

una tecnologia diferente. Estos productos constituyen una

amenaza permanente en la medida en que la sustitucion pueda

hacerse siempre. Esta amenaza puede agravarse cuando, bajo

el impacto de un cambio tecnologico, la realidad calidad/precio

del producto sustitutivo se modifica en relacion calidad/precio

del producto-mercado de referencia.

Poder de negociacion de los clientes: Los clientes poseen un

poder de negociacion frente a los proveedores. Pueden influir

la rentabilidad potencial de una actividad, obligando a la

empresa a realizar bajadas de precios, exigiendo servicios mas

amplios y condiciones de pago mas favorabte^o. tambien, 

enfrentando a un competidor contra otro. a -

Poder de negociacion de los proveedores: El poder de los 
ML ' > • • L! ZEVAU08* 

proveedores frente a los clientes, reside en el hecho de que
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tienen la posibilidad de aumentar los precios de sus entregas,

de reducir la calidad de los productos o de limitar las cantidades

vendidas a un cliente concreto. De esta forma proveedores

peligrosos pueden hacer fuerza sobre la rentabilidad de una

actividad, si los clientes no tienen la posibilidad de repercutir en

sus propios precios las subidas de costes aplicadas.

Intensidad de rivalidad entre competidores existentes: La

intensidad y las formas de lucha competitiva entre rivales

directos en un producto mercado, varian segun la naturaleza de

la situacidn competitiva observada. La situacion competitiva,

describe el grado de independencia entre competidores.

La fuerte rivalidad se desarrolla cuando una o mas empresas

siente la necesidad de mejorar su posicion. Los movimientos

competitivos usualmente conllevan a su vez reacciones de las

compahias rivales.

La lucha competitiva, en general, afecta a la industria entera y a

las empresas. Algunas veces, de alguna manera, puede traer

cuandocomo las bataliasbeneficios a las industrias,
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publicitarias incrementan la demanda de los productos de toda

la industria del ramo.

La intensidad de la rivalidad en una industria resulta de la

interaccion de algunos factores estructurales. Si las empresas

son numerosas y relativamente balanceadas en tamaho, la

dominada por una sola o por pocas firmas.

5.2.3. Riesgo de ingreso de Competidores Potenciales

En el mercado del GLP al granel existen fuertes barreras de

entrada, Io que la convierte en una industria medianamente

atractiva, por Io que los probables competidores potenciales

podrian desistir de entrar al mercado. Las principales barreras

de ingreso a este mercado son las politicas estatales que

limitan el campo de accion de los posibles competidores y la

alta inversion requerida.

capacidad de realizar una inversion Io suficiente grande, que le

permita situarse en un nivel competitivo y minimizar las ventajas

de las empresas existentes.

rivalidad tiende a ser mas intensa que si la industria es

para que un nuevo competidor ingrese, debe estar en
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SUS

competidores tenemos: su ubicacion; el reconocimiento de

marca por su relacion con el producto envasado, de amplia

aceptacion en el pais; y, el respaldo de una multinacional que le

proporciona capacidad de inversion.

5.2.4. Intensidad de rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre los competidores existentes es intensa, no a

nivel corporativo sino a nivel de negocios. Esto quiere decir que

Agipgas, Congas y Austrogas.

Agipgas es un fuerte competidor que iguala a la empresa en

tamano y recursos, y, al ser una compahia multinacional, cuenta

servicio que

satisfaga al cliente.

Los competidores manipulan los precios de acuerdo a la oferta

de las otras empresas, Io que genera competencia desleal.

la division de GLP tiene grandes competidores como son:

con la tecnologia necesaria para brindar un

Entre las ventajas que posee la empresa frente a
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Ademas existen altas barreras de salida, debido a que las

inversiones hechas en este tipo de industrias son altas y que al

detratarse negocio corporativo fuertesmantieneun

interrelaciones estrategicas.

5.2.5. Amenaza de Productos Sustitutos

El GLP al granel puede ser reemplazado por una amplia

variedad de productos, los cuales pueden satisfacer el principal

requerimiento del cliente, que es obtener un suministro

constante de combustible. Sin embargo, dichos sustitutos,

causan inconvenientes durante el proceso de combustion y en

el mantenimiento posterior (formacibn de hollin, contaminacidn

del ambiente y producto, se requiere limpiezas con mayor

frecuencia).

diesel y energia electrica.

ampliamente utilizados debido dea

Entre los principales productos sustitutos tenemos: bunker, 

El bunker^ el diesel son

aprovisionamiento, es menor que el ofrecido por el GLP.

RIJWX-P
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5.2.6. Poder de negociacion de los compradores

Para el case de la empresa, los compradores ejercen gran

presion sobre los precios de los productos, especialmente

debido a la competencia desleal descrita anteriormente.

Al existir otras empresas que ofrecen el mismo producto a

menor precio (competencia desleal), los compradores estan en

capacidad de presionar para obtener el precio que ellos estan

dispuestos a pagar. Esto se convierte en una fuerte arma de

negociacion para los compradores.

5.2.7. Poder de negociacion de los proveedores

En cuanto al nivel de negociacion que tiene el proveedor

(Petrocomercial), podemos acotar que es una gran amenaza

la el monopolio delpara empresa, ya que posee

aprovisionamiento de GLP hacia

Existen regulaciones estatales que impiden a otras empresas, la

produccibn

monopolio.

o importacion de GLP, asegurando asi este

las comercializadoras.
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Adicionalmente, este proveedor puede variar los atributos del

despacho (cantidad, precio, forma de entrega y tiempo de

entrega) sin que la compahias comercializadoras puedan

objetar estas condiciones.

5.3. Resumen de los factores cnticos que inciden en la elaboracion del

presente plan estrategico

Para la seleccion de las estrategias a implementar, se deben considerar

los factores criticos mas relevantes segun Io analizado en los apartados

anteriores.

Del analisis intemo y externo se seleccionan los items con mayor peso y

que presenten una diferencia maxima de 5 puntos a partir del de mayor

puntuacion.

presenta en el anexo 5.

A partir del estudio de las cinco fuerzas competitivas, se obtienen

factores adicionales a la matriz FODA, los cuales deben considerarse

para la formulacidn de las estrategias. Estos se resumen en la siguiente

tabla:

Estos parametros constituyen la matriz FODA que se
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TABLA 22

RESUMEN DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS

Fuerza Competitiva Criterio

Riesgo de ingreso de Se requiere capacidad de inversion para

competidores potenciales ingresar al mercado

Intensidad de rivalidad

Existen grandes competidores que igualan
entre competidores

a la empresa en tamafio y recursos
existentes

Amenaza de productos El GLP puede ser reemplazado por una

sustitutos amplia variedad de productos, incluso de

menor precio

Poder de negociacion de Los compradores ejercen gran presion

los compradores sobre los precios de los productos

Poder de negociacion de Existe monopolio del aprovisionamiento

los proveedores de GLP
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CAPITULO 6

6. PLAN ESTRATEGICO DE MERCADO

5.1.Selecci6n de la estrategia para mejorar el posicionamiento del

GLP

implementar

Es necesario distinguir tres perspectivas diferentes para la

seleccion de las estrategias a implementar dentro de una

empresa: la corporativa, la de negocios y la funcional

El piano del

residente

6.1.1. Principios generales para la seleccion de la estrategia a

liderazgo suele asociarse con

Las tareas estrategicas a nival corporativo obligan a los 

directives y ejecutivos a desempenar -su-trabajo ,en tres pianos: 

el piano del liderazgo, el econbmico y ehgetfencral.

IT
Kj LITECMCA DEI. LITORAL M 

ejecutivo, del cual se espera defina una vision pam;l'a-:empresa.

comunicandola de una manera que genere entusiasmo. Su
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vision infunde sentido de propdsito, confianza y traza la

orientacion basica para enfrentar los desafios.

El piano econdmico busca develar las fuentes de creacion de

valor. La cuestion es saber si los negocios de la empresa se

benefician de estar juntos o si se desempenarian mejor como

unidades de negocios separadas y autonomas. El piano

econdmico comprende la definicidn de los negocios de la

empresa, la identificacidn y explotacidn de las interrelaciones y

la coordinacidn de las actividades que permitan compartir

activos y experiencias.

implementacidn satisfactoria de la estrategia corporativa.

Comprende dos tareas complementarias: la concepcidn de la

infraestructura gerencial y la gestidn de su personal clave. La

estructura y los sistemas de gestidn de la organizacidn

constituyen la infraestructura gerencial de la empresa. La

gestidn del personal clave, constituye uno de los desafios mas

dificiles de sortear en una organizacidn. Incluye las tareas de

identificar, desarrollar, promover, recompensar y retener al

personal iddneo para el crecimiento de la empresa.

El piano gerencial es el factor mas importante para una
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Cuando se define la estrategia a nivel de negocios, se tienen

tomar decisiones con respecto a: las necesidades delque

cliente, sobre el mercado que se va a satisfacer, la forma en

que se van

distintivas).

producto.

Una compania decide agrupar a los clientes, con base en

diferencias importantes de sus necesidades o preferencias con

el proposito de generar una ventaja competitiva. Esta actividad

se conoce como segmentacion del mercado.

calidad, innovacidn y satisfaccidn al cliente.

pueden satisfacer mediante las caracteristicas de su producto o

Una habilidad distintiva es la unica fortaleza que le permite a

Las necesidades del cliente son los requerimientos que se

servicio, Io cual se consigue mediante la diferenciacion del

a satisfacer dichas necesidades (habilidades

una empresa lograr una condicidn superior en eficiencia,
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precio superior a sus productos o lograr costos sustancialmente

menores con relacion a sus rivales.

Las estrategias a nival funcional estan dirigidas a mejorar la

compahia, como fabricacion, mercadotecnia, investigacion y

desarrollo, administracion de materiales y recursos humanos.

El valor que una compahia crea se mide por la cantidad de

compradores dispuestos a pagar por un producto o servicio. El

proceso de creacion de valor esta relacionado al concepto

llamado cadena de valor.

La cadena de valor se divide en actividades primarias y

actividades de apoyo. Las actividades primarias son las que

mercadotecnia y distribucion a die

Mientras que las actividades de ap'

Una empresa con una habilidad distintiva puede asignar un

estan relacionadas con la creacion fJsicST del producto, su 

^'y seryickrxje postventa. 

'0 son tareas funcionales 

que permiten llevar a cabo las : actividades pril^^ias de 

fabricacion y mercadotecnia. Estas IrtcTuy'en:'administracion de

efectividad de las operaciones funcionales dentro de una
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infraestructura.

eficiencia, calidad, innovacion y capacidad de satisfacer al

cliente.

6.1.2. Habilidades distintivas de la empresa comercializadora de

GLP objeto del estudio

Como ya sabemos las habilidades distintivas surgen de los

refiriendonos a recursos financieros, administrativos, humanos y

organizacionales.

la construccion de un gasoducto que permite un constante

desde el proveedor hasta las

instalaciones de la matriz. Este proyecto llego a su culminacibn

en junio del 2003, con Io cual, se garantiza la oportuna entrega

del producto al cliente.

Para obtener una habilidad distintiva, la empresa ha invertido en

Todas las actividades tienen metas comunes las cuales son:

recursos y capacidades con los que cuenta la empresa,

materiales, investigacion y desarrollo, recursos humanos,

abastecimiento de GLP,
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Otra habilidad radica en la capacidad de la corporacion para

obra. Esto Io ha conseguido mediante la implementacidn de

estrategias integrantes de crecimiento:

Integracion hacia atras, brindando el servicio de montaje

de las instalaciones de gas, Io que permite aumentar las

posibilidades de captacion

fidelidad.

responsabilizandose del

servicio de mantenimiento preventivo y corrective de las

instalaciones de GLP,

6.1.3. Seleccion de la estrategia a nivel de negocios

Para realizar la seleccion de la estrategia a nivel de negocios,

de implementacidn en la empresa.

La estrategia de liderazgo en costos nos propone mantener un

nivel bajo de diferenciacidn de producto para atacar un mercado

promedio. Esta practica no es aplicable al giro del negocio, ya

que el producto (GLP al granel y envasado) esta disehado para

cubrir requerimientos especificos del cliente. La empresa no

se analizan las diferentes estrategias genericas y su viabilidad

del cliente y mantener su

coordinar y organizar sus recursos: econdmicos y mano de

Integracion hacia delante,
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consumidores. En los ultimos anos se llevaron a cabo los

siguientes proyectos:

Implementacidn de imagen tanquesnueva en:

estacionarios de clientes, bodega de distribuidores,

vehiculos de distribuidores y transportistas. Para esto la

empresa asumid el 60% del costo asociado a este

cambio de imagen.

Entrega de carretillas a distribuidores para la reparticion

100% del costo de este proyecto.

Por otra parte, la estrategia de diferenciacion, consiste en lograr

una ventaja competitiva al crear un servicio percibido por los

clientes como exclusive, de tai manera que sus competidores

no puedan imitarlo. Esta tactica esta acorde con los objetivos

del negocio, ya que al existir monopolio en el aprovisionamiento

de GLP, las caracteristicas del producto

nciarnos

es el valor agregado que se da en cliente,

requerimiento.

;ue ^e ofrece a!

difeconsumidor final no varian. La unica

mediante el desarrollo de planes espeefficos- para cada

r. 1 '1

de gas en cilindros a domicilio. La empresa asumio el

escatima en costos para ofrecer calidad de servicio a sus
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segmentacion, la cual esta dirigida a atender las necesidades

de un grupo o segmento limitado de clientes. Debido a que la

integrales, y no enfocarse a un segmento particular de mercado,

la organization dificilmente podn'a adaptarse a esta teoria.

6.1.4. Determinacion de la estrategia a nivel funcional

Como primer paso para desarrollar la estrategia a nivel

funcional se muestra la cadena de valor de la empresa en la

siguiente figura:

es brindar soluciones energeticasvision de la empresa

Por ultimo, analizamos la estrategia de enfoque o alta
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Instalacion

^77-

Abastecimiento Distribucion

Actividades primarias

Administracibn

V

Figura 6.1.4. Cadena de valor de la empresa

Las areas con las que cuenta la empresa han permitido

sus

actividades de creacidn de valor. Estos departamentos estan

en constante desarrollo, acorde a los cambios del mercado.

obtuvieron tres parametros susceptibles de mejora, que se

consideran dentro del area funcional de la compahia:

Actividades 
de 

apoyo

Marketing

i Servicio al cliente j

Mantenimiento

pRecursos Humanos

Del analisis FODA realizado en el capitulo anterior, se

asegurar la combinacidn correcta del personal en
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Imagen debil del producto, ya que el producto no tiene

caracteristicas propias que permitan al cliente de granel

identificar este producto con respecto a la competencia.

Baja velocidad de respuesta a

cambiantes, ya que no existen planes de contingencia

para desabastecimientos nacionales.

Ubicacidn de la matriz, debido a que actualmente la

empresa enfrenta un posible desalojo de estas oficinas.

Estos parametros son comparados con la cadena de valor de la

empresa, y observamos que estas debilidades y amenazas de

la compania, pueden enmarcarse en las actividades de apoyo.

Es asi como, mejorar la imagen del producto es responsabilidad

del area de marketing. El nivel de respuesta a las condiciones

cambiantes del mercado, esta a cargo del area comercial,

responsable de la atencidn al cliente. La ubicacidn de la

infraestructura es funcidn del area administrativa de la empresa.

6.1.5. Seleccidn de la estrategia a nivel corporative

Partiendo del analisis FODA, se obtiene que las principales

amenazas de la empresa corresponden a actividades de nivel

corporativo.

las condiciones
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Considerando los tres pianos en los que se desarrolla este tipo

de estrategia, definimos Io siguiente:

corrupcion e inseguridad juridica, levantamiento indigena

y delincuencia, deben ser manejadas en el piano del

liderazgo. Es funcion del gerente general y del

presidente de la corporacion, delinear la forma de

enfrentar las situaciones descritas, mediante el dialogo y

la negociacion con las autoridades del pals y de la

industria.

En el piano economico, es claro para la empresa, que las

actividades compartidas, representan una carga adicional

para el negocio, ya que duplica funciones Io cual afecta

la eficiencia en sus actividades.

departamento de apoyo a la gestion y el centro de

servicios compartidos (CSC) dentro de la linea. El area

que contabiliza y registra todos los movimientos de las

diferentes lineas de negocios es el CSC, que forma parte 

de la estructura de outsourcing de la Corporacion. En 

forma paralela la empresa cuenta con un departamento 

HJLjTEC.ll''r ■’ R-’il' 

.-MTKA 'GOuALO ZXVALV V

Las amenazas que tienen mayor incidencia en el

Esta situacion se evidencia por la existencia del

desarrollo del negocio como inestabilidad politica,
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de apoyo a la gestion, el cua! Ileva el control de la

contabilidad y asignacion de cuentas.

los mismos, duplicando de esta manera las funciones y

operaciones que realizan.

Debido a la complejidad de las operaciones y su nivel de

seguridad, el negocio del GLP demanda personal

especialista e infraestructura adecuada, por Io cual se

requiere especial atencion en el piano gerencial.

6.2.Analisis y aplicaciones de las estrategias seleccionadas

Con el analisis de las estrategias seleccionadas en los apartados

anteriores, y considerando el analisis FODA, el estudio de las cinco

fuerzas competitivas y las politicas de la empresa, se desarrolla el

plan estrategico de mercado para el GLP al granel.

aplicacion en la empresa.

Los resultados obtenidos por ambos departamentos son

seguir, areas responsables y suSe describira la estrategia a
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De las estrategias a nivel funcional descritas anteriormente, se eligen

las siguientes:

promocion que permita mejorar la imagen corporativa y ocupar

el primer lugar en la mente del cliente, a traves de los

prensa escrita.

Area responsable: marketing.

Tiempo de ejecucidn: inmediato.

Estrategia de infraestructura: para afrontar el posible desalojo

de la casa matriz, la empresa debe analizar y decidir entre las

siguientes opciones:

Buscar nueva ubicacibn para su casa matriz y determinara.

durante y despues del traslado.

Areas responsables: administracion y operaciones

Tiempo de ejecucibn: inmediato

b. Negociacibn con el municipio para mantener la ubicacibn

actual a mediano y largo plazo.

Area responsable: administracion.

Tiempo de ejecucibn: inmediato

un plan de contingencia para el abastecimiento de GLP

siguientes medios: vallas publicitarias, spots publicitarios y

Estrategia de mercadotecnia: realizar una campana de
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Estrategia de servicio al cliente: en busca de la satisfaccion del

cliente la empresa debe cumplir las siguientes estrategias:

Personalizacion del servicio de acuerdo losa. a

requerimientos del cliente, catalogando sus necesidades y

diferenciandolos segun las mismas.

Area responsable: comercializacion.

Tiempo de ejecucion: 6 meses

b. Mejorar el tiempo de respuesta mediante una

redistribucidn de los recursos, dado que en la actualidad

existe tin autotanque subutilizado en la ciudad de Quito el

es del 5%.

Area responsable: operaciones.

Tiempo de ejecucion: 6 meses.

En el area del negocio, seleccionamos la estrategia de diferenciacion,

la cual se lleva a cabo segun se describe:

Alcanzar la certificacibn ISO 9000, que garantice la calidad de

nuestros servicios.

inicio en el ano 2001, pero el proyecto fue postergado por los

directives, atendiendo al nivel de prioridades de la organizacibn.

Responsable: Gerente Administrative.

cual abastece la zona norte del pais, y cuyo nivel de uso

El proceso de obtener esta certificacibn se
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Tiempo de ejecucion: 1 ano 6 meses.

Explotacion de todas las opciones de utilizacion del GLP, como

automocion.

Responsable: Gerente Comercial.

Tiempo de ejecucion: inmediato.

A nivel corporative, la estrategia requiere el total respaldo de la

Corporacion en asuntos politicos o de trascendencia para el negocio

(responsable: Gerente General). Adicionalmente, se debe evaluar el

proceso de selection y capacitacibn, con el fin de proveer a la

organizacion personal con las habilidades requeridas para este tipo de

empresa. La compahia debe esforzarse por mantener e incentivar al

personal seleccionado y desarrollar planes de camera.

invernaderos, secadoras de granos, criaderos de animales,
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CAPITULO 7

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1.Conclusiones

El cumplimiento de los objetivos planteados en este proyecto, son

materializados a traves del presente plan estrategico que plantea

soluciones a los problemas encontrados y busca mejorar la gestibn

del negocio para as! obtener mejores resultados que permitan

posicionar a la empresa.

De acuerdo a ese marco las conclusiones mas relevantes obtenidas

de este informe son las siguientes:

1. Existe una gran demanda insatisfecha que la empresa tiene la

oportunidad de cubrir, la misma que se estimb para el ano

2004 en 64.209 ton, con una tasa media acumulativa anual del

3.03%. La necesidad de atender este mercado es urgente,
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por Io que se deben adoptar estrategias quo permitan el

desarrollo del producto y su penetracion en esta porcion de

mercado.

2. El sector del GLP enfrenta grandes amenazas reiacionadas

principalmente con el ambiente politico del pais. Estas

pueden mantener acuerdos con el gobierno a largo plazo, sino

ademas que las oportunidades del sector no son muchas, por

Io que se debe de realizar el mayor esfuerzo en aprovecharlas.

3. La empresa debe basar sus estrategias en las fortalezas que

posee, principalmente en el conocimiento de la industria que le

da el pertenecer a una multinacional con amplia experiencia en

la comercializacion del GLP al granel a nivel mundial.

4.

eliminadas, ya que todas ellas se solucionan con acciones de

marketing y capacitacibn de personal.

amenazas son dificiles de enfrentar debido a que no se

Las debilidades de la empresa pueden ser facilmente

a corto plazo, Io que genera inestabilidad. Debemos anotar
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5. La industria del GLP al granel es medianamente atractiva para

los participantes actuales, siendo muy dificil pensar en nuevos

ingresos al mercado. Esta situacion se hizo evidente en el

concluyen los siguientes puntos:

Existen fuertes barreras de entrada: alta inversion de

capital y las politicas estatales.

Al ser el estado el unico proveedor posee gran poder

de negociacidn.

Los compradores poseen alto poder de negociacidn

frente a las comercializadoras, beneficiandose de la

competencia desleal existente entre las mismas.

Existe alto nivel de competencia, principalmente de

AGIP, la

manipulacidn del precio del producto.

El GLP al granel posee muchos productos sustitutos

que brindan similares caracteristicas a los usuarios.

6. El plan estrategico elaborado, logra que la empresa pueda

ofrecer al cliente un servicio acorde a sus necesidades, de

modo que este perciba un valor agregado respecto al servicio

de los competidores; ademas, permite la mejora de la imagen

analisis de las cinco fuerzas competitivas, del cual se

su totalidadsiendo en a traves de
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de marca del producto analizado y su posicionamiento como

Iider en el mercado.

7.

continuidad de sus operaciones, ya que considera soluciones

al problema de infraestructura actual y promueve el apoyo

corporative como plan de accidn para enfrentar la inestabilidad

polltica del pais.

7.2. Recomendaciones

1.

produzca en el entorno ya que es una industria muy cambiante

con alta especializacidn, para ello es fundamental la revision

periodica del plan propuesto.

2.

traves de planes de beneficios o promoci

La empresa debe estar atenta a cualquier cambio que se

Se recomienda acompahar la metas fijadas, de una politica de 

fed- -;hurTiano a

Safe

_ Jr

capacitacidn e incentives que motive a

Esta propuesta brinda a la empresa seguridad en la
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