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PRESENTACION

Este trabajo de investigacion elaborado por el suscrito titulado “La Cadena de
Suministros de la Empresa Distribuidora Minorista de Servicios Generales el Teo Eirl,
en la Distribucion Sistematica de Combustible para el Proceso Productivo en las

Instituciones Publicas”.

La empresa TEO EIRL obtiene informacion precisa sobre una amplia gama de topicos
en relacion a los actuales y futuros compradores de los productos. En un trabajo previo
de exploracion, se ha podido observar que las cadena de suministros de la empresa
distribuidora minorista de servicios generales el TEO EIRL en la distribucién
sistematica de combustible, no esta aprovechando de las bondades y ventajas que ofrece

el Comercio.

Se ha realizado la presente investigacion aplicando algunas estrategias de mercado

como el precio y la calidad de los productos de combustible.



- RESUMEN

En la siguiente investigacion cuestionaremos los paradigmas que sacamos Yy
generaremos algunas ideas de solucion que se puedan implantar en corto plazo. Los
paradigmas que extraidos de la nube: ;Por qué cada departamento de la cadena de
suministro cuida su medidor de productividad en la empresa TEO EIRL? {Qué tiene de
malo que cada departamento trate de aumentar su productividad en la empresa TEO
EIRL? En el concepto administrativo del paradigma actual, parece no tener nada de
malo, pero si recordamos que las empresas representan una cadena de eslabones
dependientes entre si, entonces estamos en un aprieto, ya que una cadena solo puede
mejorar su resistencia cuando mejo;a su eslabon mas débil. De hecho, si una cadena
trata de mejorar la resistencia de todos sus eslabones a la vez, lo inico que logra es que
cada quién trabaje para su érea (desbaratando el verdadero trabajo en equipo, que es
cuando todo el equipo trabaja para uﬁ fin comun). Veamos En este caso, a la planta se le
mide por la productividad de sus:- inversiones (0 maquinas) y ademas le exigen
cumplimiento a los pedidos de las Empresas Publicas, lo cual ya es un éonﬂicto en si.
Puesto que la planta tiene que dar buena productividad de sus activos y por lo tanto
requiere de hacer lotes grandes y las empresas consumidoras piden poco de muchos
productos a la vez. Si hace caso a los pedidos de las empresas consumidoras, es
probable que le falte capacidad pof estar haciendo lotes pequefios. .I"or otro lado, el
siguiente eslabon, el de logistica o el;lbarques, se le pide que baje los costos de fletes, es
decir: que no haga embarques péqﬁeﬁos, que consolide y mande camiones grandes
llenos (nunca a medio llenar) y que haga el minimo niimero de embarques, sin dejar a
las empresas consumidoras con faltantes de inventario. La Fabricacion convierte estas

materias primas en productos terminados y la Distribucion.
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INTRODUCCION

La presente Investigacion En el Per@ los precios de los combustibles liquidos (petroleo,
gasolina y querosén) no se encuént;an reguladps, es decir, se rigen por la oferta y la
demanda del mercado en-libre competencia y es el consumidor final quienlelige donde
comprar. Estos productos tienen incluidos dos impuestos, el impu;esto general a las
ventas (IGV) y el impuesto selectivo al consumo (ISC), de gran incidencia en la
recaudacion. La comercializacion ?si estd regulada y corresponde al Organismo
Supervisor de la Inversion en Energia y Mineria (Osinergmin). El principal reto del
organismo fiscalizador y regulador es afrontar los problemas del mercado de
combustibles liquidos del pais como la informalidad, la competencia desleal, la evasion
de impuestos, lé adulteracion, el contrabando, la insegufidad de las instalaciones y la
contaminaciéon ambiental. La informalidad en la comercializacion se manifiesta en el
elevado nimero de establecimientos que expenden combustibles, sobre todo en la sierra,
la selva y las zonas de frontera, sin contar con la debida autorizacion y las minimas
condiciones de operacion y medidas de precaucion; por lo que no solo exponen a los
trabajadores y el ptblico, sino que también afectan y deterioran su salud. En cuanto a
competencia desleal, la cadena de despacho mostraba distintas filtraciones que
permitian que el combustible fuese mezclado, adulterado, robado o simplemente
desviado a otro destino. Tampoco se podia controlar cuéles productos ni qué cantidad
de combustible se podia vender a un agente comprador. A su vez, el organismo
recaudador de impuestos, la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria
(Sunat) se quejaba por la evasion de impuestos, ya que los comercializadores informales
no pagan impuesto a la renta ni IGV. La evasion de impuestos perjudica la recaudacion
fiscal del gobie:i‘no. La adulteraci(')ﬁ en la calidad de los combustibles es una secuela de la

!

competencia desleal por parte de los informales.
I
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CAPITULO1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

1.1 ANTECEDENTES

El problema que se ha tratado es la falta de una eficacia en la cadena de
suministros de la empresa distribuidora minorista de servicios generales TEO
EIRL en la distribucion sistematica de combustible para el proceso productivo
en las diversas Instituciones Publicas, existen algunos investigadores que han
tratado el tema solamente desde el punto de vista general, pero no se a aplicado a
una empresa especifica como lo estoy enfocando en la presente tesis. Este
trabajo proveera de los instrumentos metodoldgicos que permitiran conocer y
medir las actitudes, valores, preferencias, deseos y necesidades de los clientes
potenciales. Se podra disefiar una encuesta bien desarrollada que permitira a la
empresa TEO EIRL obtener informacién precisa sobre una amplia gama de
topicos en relacién a los actuales y futuros compradores de los productos. En un
trabajo previo de exploracion, se ha podido observar que las cadena de
suministros de la empresa distribuidora minorista de servicios generales el TEO
EIRL en la distribucidn sistematica de combustible, no esté aprovechando de las
bondades y ventajas que ofrece el Comercio Los altos niveles de competencia en
los mercados internacionales, han llevado a las empresas a la conclusién que
para sobrevivir y tener €xito en entornos mas agresivos, ya no basta mejorar sus
operaciones ni integrar sus funciones internas, sino que se hace necesario ir méas
alld de las fronteras de la empresa e iniciar relaciones de intercambio de
informacion, materiales y recursos con los proveedores y clientes en una forma
mucho maés integrada, utilizando enfoques innovadores que beneficien
conjuntamente a todos los actores de la cadena de suministros. La cadena de
suministro es una red de instalaciones y medios de distribucién que tiene por
funcién la obtencién de materiales, transformacion de dichos materiales en
productos intermedios y productos terminados y distribucion de estos productos
terminados a los consumidores, por ende en nuestro problema de esta empresa
distribuidpra minorista TEO EIRL dedicada a proveer a las instituciones

Publicas 'la distribucién sistemética de combustible para el desempefio de
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produccién en el mercado. Una cadena de sunﬁnistro consta de tres partes: el
suministro, la fabricacion y la distribucion. La parte del suministro se concentra
en como, dénde y cuando se consiguen y suministran las materias primas para
fabricacién. La Fabricacién convierte estas materias primas en productos
terminados y la Distribucion se asegura de que dichos productos finales llegan al
consumidor a través de una red de distribuidores, almacenes y comercios
minoristas. Se dice que la cadena comienza con los proveedores de tus
proveedores y termina con los clientes de tus clientes, sistema de distribucion en
la cadena de suministro. Este caso es similar al de muchas empresas que fabrican
productos que van al consumidor final como: los productos para el aseo

personal, los productos de uso casero, la ropa, muchos de los alimentos, etc.

1.2 DESCRIPCION DE LA REALIDAD PROBLEMATICA

Cuando detectamos que nuestra restriccion ya no estaba en la planta y nos
proyectamos, seria que estaria en el mercado, nos falta hacernos algunas otras
preguntas como: ;Estd la restriccion en el mercado porque asi lo quiere la
empresa 0 por que tenemos fallas en nuestra cadena de suministro? , &Teﬁemos
fallas en nuestro sistema de distribucién? Es decir: no tenemos el producto que
el consumidor final quiere en la tienda en el momento que lo quiere. ;Acaso
tenemos la restriccion en el mercado porque a menudo tenemos faltantes de
stock para poder abastecer a tiempo? , ;Estamos dejando que nuestros clientes
finales se cambien de proveedores por las fallas anteriores? Estas preguntas nos
pueden llevar a concluir que nuestra siguiente restriccion no es el mercado sino
nuestro sistema de distribucidn o inclusive nuestra cadena de suministro, Vale la
pena analizar con més profundidad el problema de distribucién o toda la cadena
de suministro. Distribucién implica solamente de nuestra planta al mercado final
y la cadena de suministro implica desde nuestros proveedores (o antes) hasta
nuestro consumidor final. ;Qué es y por qué este concepto estd en la lista de
prioridades de los altos ejecutivos? El problema a ser investigado se encuentra
concretamente enunciado del siguiente modo: ;Existe la Posibilidad de mejorar
con mayor eficacia, la distribucidon de combustible a las Empresas Publicas e
influir con el mercado nacional y se de el crecimiento de las empresas? No
obstante, éla investigacion de mercados y los estudios de opinién publica son
discipl.'mafs que nacen desde las ciencias exactas, como la estadistica y las

:
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matematicas. Donde los margenes de error son, y deben ser minimos. en nuestro
problenia de esta empresa distribuidora mi‘norista TEO EIRL dedicada a proveer
a las instituciones Publicas la distribucié“n sistematica de combustible para el
desempefio de produccion en el mercado. La gestion de la cadena de suministros
(SCM por sus siglas en ingles, Suply Chain Management), esta surgiendo como
la combinacién de la tecnologia y las mejores practicas de negocios en todo el
mundo. Las compafiias que han mejorado sus operaciones internas ahora estan
trabajando para lograr mayoresv ahorros y beneficios al mejorar los procesos y
los intercambios de informacion que ocurren entre los asociados de negocios.
"La Gestiéon de la Cadena de Suministro es la planificacioén, organizacién y
control de las actividades de la cadena de suministro. En estas actividades est4
implicada la gestion de flujos monetarios, de productos o servicios de
informacion, a través de toda la cadena de suministro, con elrﬁn de maximizar,
el valor del producto/servicio entrega al consumidor final. Disminuimos los

costes de la organizacion".

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA
Una exitosa cadena de suministros entrega al cliente final el producto
apropiado, en €l lugar correcto y en el tiempo exacto, al precio requerido y con
el menor costo posible. La Cadena de Suministros agrupa los procesos de
negocios de multiples compafiias, asi como a las diferentes divisiones y
departamentos de nuestra empresa. Definida de una forma sencilla, SCM
engloba aquellas actividades asociadas con el movimiento de bienes desde el
suministro de materias primas hasta el consumidor final. Esto incluye la
seleccién, compra, programacién de produccion, procesamiento de drdenes,
control de inventarios, transportacién almacenamiento y servicio al cliente. Pero,
lo més importante es que también incluye los sistemas de informacién
requeridos para monitorear todas estas actividades. Los mejores programas de
SCM tienen caracteristicas comunes, primero que nada, tienen una obsesiva
fijacién en la demanda de los clientes. En vez de forzar los productos al mercado
que pueden o no venderse rapidamente, satisfacer las demandas de los clientes o
ser completos fracasos financieros, este tipo de iniciativas se traza objetivos de
desarrollé y produccién de productos que son demandados por los clientes,

minimizando asi, el flujo de materias primas, productos terminados, materiales

t
|
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- de empaque, dinero e informacion en cada punto del ciclo del producto. Para
nuestra investigaciéon en la empresa TEO EIRL, en la distribucién de
combustible a las empresas publicas, pretendemos implementar estos
mecanismos ya mencionados y obtener los mejores resultados en beneficio y
crecimiento de la empresa en el mercado competitivo que existe y que en el

tiempo esto se vera mas convulsionado.

1.4FORMULACION DEL PROBLEMA

1.4.1 Problema General
¢ Como influyen las estrategias de mercado, precio, marca y calidad, en el logro el
incremento de ventas y competitividad empresarial de Teo Eirl en la distribucién

De combustible a las empresas publicas?
1.4.2 Problemas Especificos

1. ;Qué influencias han tenido los precios en el logro del incremento de
ventas y cofnpetitividad empresarial de la distribuidora Teo Eirl, de los
productos de combustible a las empresas publicas?

2. ¢Qué influencia han tenido las marcas en el logro del incremento de ventas
y competitividad empresarial de la distribuidora Teo Eirl de los productos

en el mercado nacional?
1.4.3 LIMITACIONES
Durante el desarrollo de ]a presente investigacién se han presentado
Limitaciones sobre determinados temas como el escaso acceso a investigaciones

referentes con la presente tesis las demoras en los tramites administrativos en la

facultad.
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4. JUSTIFICACION Y OBJETIVO DE LA INVESTIGACION
2.1 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion busca, mediante la aplicacion de la teoria
y los conceptos basicos en las soluciones que buscamos son las que nos permitan
resolver nuestro problema en el corto plazo o de lo contrario perderemos la
guerra contra nuestros competidores. Adicionalmente queremos que nuestra
solucién no sea facil de copiar para tenerla como ventaja competitiva por un
rato. En la siguiente investigacion cuestionaremos los paradigmas que sacamos y
generaremos algunas ideas de solucién que se puedan implantar en corto plazo.
Los paradigmas que extraidos de la nube: (',Por qué cada departamento de la
cadena de suministro cuida su medidor de productividad en la empresa TEO
EIRL? ;Qué tiene de malo. que cada departamento trate de aumentar su
productividad en la empresa TEO EIRL? En el concepto administrativo del
paradigma actual, parece no tener nada de malo, pero si recordamos que las
empresas representan una cadena de eslabones dependientes entre si, entonces
estamos en un aprieto, ya que una cadena s6lo puede mejorar su resistencia
cuando mejora su eslabén mas débil. De hecho, si una cadena trata de mejorar la
resistencia de todos sus eslabones. a la vez, lo unico que logra es que cada quién
trabaje para su 4rea (desbaratando el verdadero trabajo en equipo, que es cuando
todo el equipo trabaja para un fin comun). Veamos En este caso, a la planta se le
mide por la productividad de sus inversiones (0 maquinas) y adema4s le exigen
cumplimiento a los pedidos de las Empresas Publicas, lo cual ya es un conflicto
en si. Puesto que la planta tiene que dar buena productividad de sus activos y por
lo tanto requiere de hacer lotes grandes y las empresas consumidoras piden poco
de muchos productos a la vez. Si hace caso a los pedidos de las empresas
consumidoras, es probable que le falte capacidad por estar haciendo lotes
pequefios. Por otro lado, el siguiente eslabdn, el de logistica o embarques, se le
pide que baje los costos de fletes, es decir: que no haga embarques pequefios,
que consolide y mande camiones grandes llenos (nunca a medio llenar) y que
haga el minimo numero de embarques, sin dejar a las empresas consumidoras
con faltantes de inventario. La Fabricacién convierte estas materias primas en

productos terminados y la Distribucion se asegura de que dichos productos
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finales llegan al consumidor a través de una red de distribuidores, almacenes y
comercios minoristas. Se dice que la cadena comienza con los proveedores de
tus proveedores y termina con los clientes de tus clientes. Sistema de
distribucién en la cadena de suministro. la empresa Teo Eirl en la distribucién
sistematica de combustible para el proceso productivo en las instituciones
publicas tiene un sistema de distribucidn; es decir su producto pasa primero por
una pequefia bodega en la planta, después por una de varias bodegas regionales y
finalmente es entregado a las bodegas de la planta de la empresa Teo Eirl que
" hacen la venta al consumidor final. Este caso es similar al de muchas empresas
que fabrican productos que van al consumidor final como: los productos para el
aseo personal, los productos de uso casero, la ropa, muchos de los alimentos, etc.
Cuando detectamos que nuestra restricciéon ya no estaba en la planta y
concluimos que estaria en el mercado, nos falta hacernos algunas otras preguntas
como: a) ;Esta la restriccion en el mercado porque asi lo quiere la empresa o por
que tenemos fallas en nuestra cadena de suministro? b) ;Tenemos fallas en
nuestro sistema de distribucién? Es decir: no tenemos el producto que el
consumidor final quiere en la tienda en el momento que lo quiere. ¢) jAcaso
tenemos la restriccién en el mercado porque a menudo tenemos faltantes de
stock para poder cumplir con nuestros consumidores a tiempo? d) ¢Estamos
dejando que nuestros clientes finales se éambien de proveedor por las fallas
anteriores? Estas preguntas nos pueden llevar a concluir que nuestra siguiente
restriccion no es el mercado sino nuestro sistema de distribucién o inclusive
nuestra cadena de suministro. Vale la pena analizar con maés profundidad el
problema de distribucion o toda la cadena de suministro. Distribucién implica
solamente de nuestra planta al mercado final y la cadena de suministro implica

desde nuestros proveedores (o antes) hasta nuestro consumidor final.

2.2 OBJETIVO GENERAL
Determinar los objetivos basicos de nuestra investigacion por la falta de
una eficacia en la cadena de suministros de la empresa distribuidora
minorista de servicios generales TEO EIRL en la distribucién sistematica

de combustible en el mercado nacional.

14



2.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS
Los sistemas de distribucion son los siguientes: a) Dar un mejor servicio al
mercado (nuestros clientes directos) mediante la eficacia en la cadena de
suministros de la empresa distribuidora minorista de servicios generales el
Teo Eirl en la distribucién sistematica de combustible para el proceso
productivo en las instituciones publicas b) Tener menos inventario en el
sistema (desde nuestra planta hasta nuestros clientes), toda la tuberia. No
tiene sentido bajar solamente nuestro inventario si para lograrlo estamos
aumentando el de la tiendas (nuestros clientes). c) Siempre tener los que el
mercado final quiere, en la empresa que lo quiere y en €l momento que lo
quiere. d) No perder ninguna venta al mercado final, lo que se puede lograr
en la empresa TEO EIRL. Nuestro verdadero cliente es el consumidor final
de las empresas publicas. por otro paradigma nuevo que nos permita
"mejorar el servicio al mercado disminuyendo el inventario en el sistema".
Algunos técnicos dirdn: "Dame un mejor prondstico y se resuelve toda la
problematica”, o "Dame una planta pegada al cliente final y el problema se
acaba", etc. Y yo les contesto que tienen razdn, pero estas soluciones no
siempre son factibles, los expertos tienen muchos afios buscando el
prondstico perfecto y no la han encontrado y .si alguien lo encuentra, les
aseguro que lo usarfa para predecir la loteria o la bolsa de valores y no la
demanda de combustible en las empresas publicas. (1) Los objetivos
basicos de un sistema de distribucion de clase mundial deberian ser los
siguientes: a) Dar un mejor servicio al mercado (nuestros clientes
directos). b) Tener menos inventario en el sistema (desde nuestra planta
hasta nuestros clientes), toda la tuberia. No tiene sentido bajar solamente
nuestro inventario si para lograrlo estamos aumentando el de la tiendas
(nuestros clientes). ¢) Siempre tener los que el mercado final quiere, en la
‘tienda que lo quiere y en el momento que lo quiere. d) No perder ninguna

venta al mercado final.

(1) JAMES L. LOVEIQY. (2001) “Principios' de la Gestién de Cadena de Suministro”. Dama Project. Julio,
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CAPITULO 11

1.- MARCO TEORICO
1.1.-~-ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION.

1.1.1 INVESTIGACIONES EXTRANJERAS
Para Douglas Long, en su trabajo de investigacion sobre “Logistica
Internacional Abastecimiento Global “ que es uno de los investigadores
que se han referido al tema de la parte del proceso de la Cadena de
abastecimiento que planea, implementa y controla eficiente y
efectivamente el flujo y el almacenamiento de bienes, servicios e
informacién desde el punto de origen hasta el punto de consumo, para
satisfacer las necesidades del cliente .También manifiesta sobre el tema
que se puede decir que logistica es una serie de actividades con el fin de
colocar una cantidad determinada de productos en el lugar y en el
momento que se necesite a un mismo costo. Por algunas autoridades
reconocidas en este campo como son Donald Bowersox y David Cross,
se requiere en la logistica una coordinécién de todas las partes
involucradas ,y de muchas actividades que contro}an y rodean el
;[ransporte considerandolo como fundamental en la geétién logistica para
tener un disefio de red de contactos, donde las compaiiias se organizan a
ellas mismas y con otras, para asi lograr una mejor red logistica de
informacidn ,se requiere de la mejor informacién y la mas necesaria con
el objeto de coordinar las operaciones logisticas. Transporte en la
logistica el transporte juega un papel elemental ya que es necesario para
el movimiento fisico de los bienes que se producen, inventario,
importante para el almacenamiento de los bienes aunque se debe tener
control de este, se debe tener solo lo.que se necesite y no excederse
.Deposito manejo y material de empaque. Para llevar a cabo la
organizacién de una empresa se debe manejar un conjunto de medios y
métodos donde cubra la gestién y planificacion de las actividades de los
departamentos de compras ,produccion transporte, almacenaje,
manutencién y distribucidn son los argumentos que tratan de demostrar

estos estudiosos de la cadena de aprovisionamiento .Unicamente la
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logistica no es llevar cosas donde se necesitan que estén ,esta se ha de
materializar en un ambiente de competencia donde la meta principal es
alcanzar un nivel deseado de satisfaccion al cliente a un minimo costo
posible ,la expresion comun de la logistica en efectivo y eficiente
existen unos estdndares donde se evalua la efectividad y la eficiencia
donde se incluye la confiabilidad , velocidad, flojo de informacién
,costo y control. Los Objetivos principales de la logistica segiin Donald
Bowersox son: respuesta rapida, toda organizacion debe estar en la
capacidad de reaccionar rapidamente a los cambios y avances para la
bisqueda de la satisafaccion del consumidor. Dar a los proveedores lo
que necesiten en €l momento preciso, es la clave en esta area ademas que
garantiza futuras compras. Una cadena de suministros es una red de
instalaciones y medios de distribucion que tiene por funcién la obtencién
de materiales ,transformaciéon de dichos materiales en productos
intermedios y productos terminados y distribucién de estos productos
terminados a los consumidores .Una cadena de suministro consta de tres
partes : el suministro, la fabricacién y la distribucion .La parte del
suministro se concentra en como donde y cuando se consiguen y
surmmstran las materias primas para fabricacién. Esto es ya otro
conﬂlcto para el de logistica. Para acabarla de amolar a las bodegas se
les presiona para que mantengan el minimo inventario posible sin
perjudicar a los clientes ,lo cual los pone en conflicto con la planta y con
logistica ,por que una de las formas de lograr bajar el inventario sin
perjudicar a los clientes, es pidiendo poco de cada producto pero
mas seguido , lo que aumenta el costo de fletes .como podemos ver
,aparentemente el medidor de productividad no se comporta como una
meta comun a estos 3 departamentos . Lo que es peor es que todos estan
en conflicto con todos dado que los medidores establecidos los llevan a
conflictos balanceados que no han sido resueltos. Como demostramos
anteriormente, la meta comun son las utilidades de la empresa y no los
ahorros de gastos de la empresa .No estoy diciendo que desperdicien
dinero, solamente que los medidores deben llevar a todos a aumentarlas
ut}lidades de la empresa ahora y en el futuro en este caso particular nos
failta saber si la restriccidn esta en la planta o en el mercado, pero la meta

'
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sigue siendo la misma para todos. Si hay que gastar (con sabiduria) un
poco mas para poder aumentar las utilidades de ahora y del futuro,
pues que asi seay punto. El pronodstico no nos dice que va a querer el
cliente final, en que tienda y en que fecha .Este paradigma puede
implicar que estamos basando nuestras decisiones de distribucion en
prondsticos de mercado (muchas empresas todavia lo hacen) y que este
pronostico no es suficientemente bueno para dar el nivel de detalle que
quisieran tener para mejorar sus decisiones. Los dos factores
mencionados en el parrafo anterior nos llevan a concluir que el
pronostico no nos sirve para administrar bien el inventario en el
sistema de distribucion y por lo tanto .Debemos desecharlo como un
paradigma equivocado para este tipo de decisiones .Ahora bien
desechar el pronostico se dice muy facil, pero ¢ con que lo vamos a
sustituir ? ; que datos tenemos que son seguros ? tenemos los consumos
histéricos y tenemos los consumos diarios .Este ultimo aparentemente es
complicado de obtener y/o de mantener actualizado en el sistema de
informacion , pero ¢, nos interesa este nivel de detalle o solo nos estamos
ahogando en un océano de datos ? siempre ha existido el dilema de :
Sistema PUSH o sistema PULL TOC rompe este conflicto definiendo
tédos losl sistemas como PUSH y PULL al mismo tiempo ,pero en'
lugares y formas diferentes .Para este caso seria conveniente dejar que el
cliente final haga PULL del inventario- de la tienda y la tienda haga
PULL del inventario de las bodegas locales y las bodegas locales hagan
PULL de las bodegas regionales y asi sucesivamente hasta los
proveedores de las plantas y quiza los proveedores de los proveedores .
En este caso el PUSH se hard directamente en el mercado, pero no
empujando producto, sino haciendo que el mercado quiera mas de
nuestro producto; esto ultimo lo logra con una estrategia comercial
diferenciadora (nueva ventaja competitiva) y/o con una buena
segmentacién de mercado, una que no lastime las ventas de nuestro
mercado primario. Adicionalmente la mercadotecnia publicitaria en una
forma el PULL que se utiliza en estos casos. Gestién de la cadena de
sui:ninistros: objetivo estratégico en la cadena de suministros de la

err§1presa Teo Eirl. Aumentar la capacidad de los participantes para tomar

I
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decisiones ,formular planes y delinear la implementacién de una serie de
acciones orientadas : al mejoramiento significativo de la productividad
del sistema logistico operacional ,al incremento de los niveles de
servicio a los clientes ,a la implementacién de acciones que con lleven a
una mejor ‘administracién de las operaciones y a un desarrollo de
relaciones duraderas de gran beneficio con los proveedores y clientes
claves de la cadena de suministros .Estos objetivos han sido buscados
por las empresas industriales desde hace varias décadas ,y la gerencia ha
experimentado e implementado con éxito técnicas modernas como
justo a tiempo (JIT), respuesta rapida (QR) respuesta eficiente al
cliente (ECR),inventarios manejados por el proveedor (VMI) y muchas
mas . Estas son las herramientas que aylidan a construir una estructura de
cadena de suminisﬁos robusta. Desde el punto de vista de costos es
donde se realizan los mejores beneficios, un estudio reciente demostrd
que los Costos totales de la cadena de suministros llegan a ser el 75% de
presupuesto operativo de gastos. Uno de los principales problemas a los
que se enfrenta la empresa es que no existe una comunicacién fluida con
sus vendedores y proveedores, lo que ocasiona muchas veces que no se
cumplan los plazos de entrega establecidos en el cronograma, trayendo
asi, c;>mo éonsecueﬁcia la pérdida de confianza por parte de los clientes,
asi como también, la presencia de cuellos de botella, .Otro de los
problemas es que la empresa no cuenta con la cantidad optima de
vehiculos de abastecimiento, la empresa actualmente tiene vehiculos que
no se.dan abasto para satisfacer la creciente oferta y demanda de la
empresa, ocasionando que muchas veces los proveedores nos tengan que
facilitar el transporte de abastecimiento para cumplir con los
cronogramas fijados por la empresa. La empresa intenta fijar siempre
circulos de conflanza con su personal, pero esto no siempre se logra,
principalmente en el 4rea de choferes. Alin no estd bien definido el
término fidelizacion, por lo que los clientes muchas veces recurren a la
competencia para buscar un mejor servicio; esta pérdida de clientes
ocasiona que la empresa pierda imagen y obviamente rentabilidad. el
bﬁen desempefio de uno beneficia al otro y viceversa. Si comienzas tu

cadena siendo ineficiente terminards siendo ineficiente. Existen
|

19



diferentes aspectos que deben ser tomados en cuenta al momento de
implementar un sistema de administracion de la cadena de suministros si
se desea obtener una ventaja competitiva, asi como una serie de
requisitos que deben ser cumplidos antes de la implementacion del
mismo. La empresa donde se realiza el estudio es la empresa
distribuidora minorista de servicios generales el Teo Eirl en la
distribucion sistemadtica de combustible. en las instituciones publicas que
se encarga de comercializar este producto; principalmente, Empresas
Publicas dependientes. Siendo la misién de la empresa: "Satisfacer las
necesidades de las Empresas Publicas con un servicio basado en la
confiabilidad, capacidad, puntualidad y atencidn exclusiva. “Es por eso,
que, siendo Teo Eirl conocedores del incremento de la competencia y de
los altos estdndares calidad existente en el mercado. Y yo les contesto
que tienen razén, pero estas soluciones no siempre son factibles, los
expertos tienen muchos afios buscando el pronéstico perfecto y no lo han
encontrado y si alguien lo encuentra, les aseguro que lo usaria para
predecir ld loteria o la bolsa de valores y no la demanda del producto.
Las solucionés que buscamos son las que nos permiten resolver nuestros
problemas en eI corto plazo 0 de lo contrario perderemos la guerra
contra nuestros cornpetldores Adicionalmente queremos que nuestra
solucion no sea facil de copiar para tenerla como ventaja competitiva por
un rato. En el siguiente trabajo de investigaciéon cuestionaremos los
paradigmas (2) que sacamos y generaremos algunas ideas de solucién que
se puedan implantar en corto plazo. Los paradigmas que extraidos de la
nube. Por qué cada departamento de ]a cadena de suministro cuida su
medidor de productividad ? ;Qué tiene de malo que cada departamento
* trate de- aumentar su productividad ?En el concepto administrativo del
paradigma actual, parece no tener de malo, pero si recordamos que las
empresas representan una cadena de eslabones dependientes entre si

puede mejorar su resistencia cuando mejora su eslabén mas débil.

2)  JAMES L LOVEIOY. (2001) “Principios de Ja Gestidén de Cadena de Suministro™ Dama Project.
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1.1.1 INVESTIGACIONES NACIONALES
Aguilar Ramos Erlinda (2002), en la teoria intitulada “Andlisis de
rendimientos de los programas promocién de ventas dirigida a los
detallistas durante el afio 2000” toma como soporte tedrico un trabajo
titulado “Estrategia del marketing mix para pequefias y medianas

empresas industriales™.

LA ORGANIZACION

se define como el conjunto de personas que estan en permanente intercambio con el
ambiente, los recursos y las oportunidades, pero también de limitaciones y amenazas.
Cumple con un conjunto de condiciones econémicas, politicas, sociales, tecnologicas,
etc., para lo cual se debe definir las variables y las caracteristicas.

La teoria de sistemas y los modelos organizacionales. Para la TS, las organizaciones
son una clase de §istemas sociales dindmicos que tienden a la diferenciacion. Los
sistemas sociales consisten en actiyiciadés estandarizadas de un niimero de individuos,
los cuales a su vez son sistema:c, qbierto_s, repetitivos, '_rele.ltivamente duraderos y ligados
en espacio y tiempo, que han sido reflejados en varios modelos organizacionales. El
modelo de Gaynor Butterfield (2001) cita al profesor Edgar Schein y sefiala que la
organizacién debe ser considerada como un sistema abierto, con objetivos o funciones
multiples, formada por subsistemas en interaccion dindmica unos con otros. Al ser los
subsistemas mutuamente dependientes, un cambio en uno de ellos afectara a los demas.
El modelo de Katz y Kahn (citado en Chiavenato, 2004) compara las posibilidades de
aplicacion de las principales corrientes socioldgicas y psicoldgicas en el analisis
organizacional y propone que la teorfa de las organizaciones se libere de las
restricciones y las limitaciones de los enfoques previos y utilice Ja TGS. En este
modelo, la organizacion, como sistema abierto, presenta las siguientes caracteristicas:

importacion o entrada (la organizacidén recibe insumos del ambiente y necesita
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provisiones energéticas de otras instituciones, personas o del medio, pues ninguna
estructura social es autosuficiente); transformacién (los sistemas abiertos transforman o
proéesan la‘energia disponible, aplicado a la organizacion, esta procesa y transforma los
insumos en productos acabados, mano de obra y servicios, entre otros); y exportacién o
salida (los sistemas abiertos exportan ciertos productos hacia el medio ambiente).

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA. El funcionamiento de cualquier sistema consiste en ciclos o eventos
que se repiten: importacion-transformacion-exportacion. La importacion y la
exportacion son transacciones que envuelven al sistema en ciertos sectores de su
ambiente inmediato, la transformacién o el procesamiento -es un proceso contenido
dentro del propio sistema. La organizacidon constituye una clase de sistema social que
comparte todas las propiedades y las caracteristicas de los sistemas abiertos, no tiene
limitaciones, es independiente de los objetos materiales ya que tiene la capacidad de
remplazarlos, y se diferencia debido a su propia dindmica. El modelo Tavistock,
elaborado por Rice (1965) del Instituto de Relaciones Humanas dé Tavistock, Londres,
postula una combinacidn social y de tecnologia, de modo que ambas se relacionen
reciprocamente (véase también Trist et &l. [1997]). Las bases del método se
enriquecieron con las ideas del psicoandlisis y la teoria de los sistemas abiertos; lo que
resulta mas efectivo en términos de productividad, sociales y psicolégicos. Su posicidn
es que los sistemas social y técnico se interrelacionan reciprocamente y deben ser
considerados en conjunto; esta labor la debe cumplir el administrador y asegurarse de
que ambos sistemas trabajen armoénicamente. Respecto de los subsistemas técnico,
gerencial y social, Chiavenato (2004) sefiala que se consideran como sistemas abiertos
en‘con.stante interaccion, cuya doble funcién se éumple con esos tres subsistemas. El
subsiétema técniqo esta relacionado con la € ecuéi 6n y la operatividad de las actividades

y las tareas con el apoyo de tecnologl’a, equipos, instrumentos, materiales e
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instalaciones. Este subsistema no puede verse aisladamente porque es el responsable de
la eficiencia potencial de la organizacién. Para operarlo se necesita el subsistema social
que comprende las relaciones sociales entre personas y las tareas que realizan; al
respecto, en el modelo sociotécnico de Tavistock se sefiala que este transforma la
eficiencia potencial en eficiencia real. La tecnologia determina casi siempre las
caracteristicas de las personas que la organizacién necesita y la forma en la cual estas
interactian y se relacionan. El subsistema gerencial implica la estructura organizacional,
las politicas, los procedimientos y las reglas, el sistema de recompensas y el modo en el
cual se toman las decisiones, entre otros elementos proyectados para facilitar los
procesos administrativos. Por ultimo, el subsistema social se refiere a las personas y la
labor que desempefian y como estas se interrelacionan para ejecutar las tareas en
concordancia con los objetivos establecidos por la organizacion. Son los encargados de
lograr no solo la eficiencia, sino también la eficacia. Estd intimamente relacionado con
la cultura organizacional, que depende de wvalores, habilidades, capacidades y
motivaciones de los trabajadores. El modelo Tavistock €5 relevante para este estudio
porque toma en consideracion las caracteristicas globales de la organizacién, a la cual
ve como un sistema social en el que confluyen el trabajo de las personas, quienes estdn
interrelacionadas y son dependientes de la tecnologia, y los procedimientos

que varian en el tiempo. Como se verd mas adelante, Osinergmin es una organizacioén
que reune todas estas caracteristicas. Chiavenato (2004) sostiene que lo que interesa de
este método es que considera lo psicoldgico, lo social y lo tecnoldgico, y trata de
promover la

optimizacion de estos tres aspectos de la realidad organizacional, los que se adaptan de
acuerdo con los requerimientos del medio y las necesidades de sus dirigentes.
Asimismo, De Loach (2008) incide en la autoridad y la responsabilidad de cada

persona, que dentro de una organizacidén proceden de su rol y su competencia. Una
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organizacion madura y racional fomenta 1ab creencia de que cada persona tiene la
responsabilidad de regular las fronteras de su propio comportamiento, basando sus
~decisiones en pro o en contra de ciertas actividades en el conocimiento de la tarea
principal y de su propia tarea, autorizacién y competencia. Es importante destacar lo
sefialado por De Loach sobre la relacién que establece con Tavistock cuando indica que,
én un sistema abierto en constante interaccién con su ambiente, la organizacion también
se ve como un sistema sociotécnico estructurado. En la revision de la TS también se
encuentran definiciones sustanciales como la cultura y el clima organizacional y el
hombre funcional. Asi, la TS considera que los diferentes acontecimientos de las
organizaciones basados en sus propios preceptos, usos y costumbres, valores, normas,
reyertas internas y externas entre las diversas personas que laboran o se vinculan con la
organizacion a través de los diferentes medios de comunicacién en los diversos procesos
de trabajo, tareas, acciones y el ejercicio de la autoridad

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 1. Dentro del sistema, coadyuvan a la credcion de la cultura de las
organizaciones que luego se inserta, traslada y transmite a los nuevos miembros que
ingresan a la empresa. De otro lado, la TS asume el concepto del hombre funcional en el
que, segun Katz y Kahn, el concepto de conjunto de papeles es més importante que el
grupo, pues no son las personas en el sentido absoluto las que estan interrelacionadas
sino aquellas que desempefian determinados papeles. Por ello la «... organizacién debe
ser considerada en términos de un sistema de conjuntos de papeles, asi como
ambigliedad frente a la independencia de variables, como la posicion en la organizacion,
aspiraciones, percepcion, reacciones a los conflictos, eficiencia, etc.» (Chiavenato,
2004: 536). Sistemas de informacién. En la busqueda de facilitar la toma de
decisiones mas ajustada a las metas de la organizacidon en los diferentes niveles

Jerérquicos se encontré en los sistemas de informacién una herramienta que mejora e
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incrementa el valor de la empresa. Laudon & Laudon (2004) los definen como un
conjunto de componentes que recolectan o recuperan, procesan, almacenan y
distribuyen la informacién para apoyar la toma de decisiones y el control en una
organizaciéon. También pueden ayudar a los gerentes y los trabajadores a analizar
problemas, ver asuntos complejos y crear productos nuevos. Se entiende por
informacion los datos que han sido moldeados de una forma significativa y util para los
seres humanos.

Caracteristicas de los sistemas de informacién. Las actividades que producen
informacién son: la entrada (captura o recoleccion de datos en bruto del interior de la
organizacion y su entorno); el procesamiento (convierte esta entrada de datos en una
forma maés significativa); la salida (transmite la informacién procesada a las personas
que la usaran o las actividades para las que se utilizard); y la retroalimentacién (es la
salida que se devuelve al personal adecuado de la organizacidn para evaliar o.corregir
la etapa de entrada). Entidades reguladoraé Agentes Competidores Los sistemas de
informacién han atravesado aiferentes etapas de acuerdo con los enfoques y las
propuestas de los investigadores. Se debe sefialar que los aportes en todos sus aspectos
han sido enriquecidos en forma multidisciplinaria segin los problemas y las soluciones
de la administracién, la investigacion de mercados y la computacion. Respecto de la
administracién es importante indicar que los diferentes modelos para la toma de
decisiones deben establecerse de acuerdo con los niveles y los tipos de organizacion.
Para disefiar los sistemas de informacién es necesario analizar los niveles jerdrquicos de
toda la organizacion y realizar una inversidn social, organizacional e intelectual que
involucra un enfoque técnico vy éocia]. Las disciplinas que contribuyen al enfoque
técnico son las -ciencias de la computacién, las clencias de la administracién y la
investigacion de operaciones que tienen que ver con el establecimiento de las teorfas de

computacion, métodos de cdlculo y métodos eficientes de almacenamiento y acceso a
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los datos. Los aspectos mas importantes de la organizaciéon se reflejan en la
organizacion entera, a través de subsistemas o partes, es responsable de llevar a cabo
una serie de tareas que pueden variar a través del tiempo.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA y que contribuyen a que cumpla su misién principal. Para lograr una
organizacion efectiva se debe conocer la naturaleza de la funcidn principal, las
condiciones necesarias para poder llevarla a cabo y los factores pertinentes del entorno
social. La toma de decisiones y la arquitectura de informacién e infraestructura de las
TIC es una herramienta eficiente y sencilla de organizacion cuando estan definidas
correctamente la vision y la misiéon. Al comprender la naturaleza de la tarea principal
global se estd mejor preparado y se es competente para realizar las tareas secundarias.
Sin embargo, la definicién y la comprensién de la tarea principal de la organizacién no
siempre resultan faciles. Una organizacién puede ‘ser definida con base en procesos-de .
importacién, transformacién y salida de productos, dado que dichos pasos actian
colectivamente y dan forma a’sus actividades. Para una mejor comprensién del disefio
de los modelos de sistemas de informacién es preciso tener muy claro el concepto de
frontera, al respecto De Loach (2008) sefiala que las fronteras facilitan la comprension y
Entorno de los sistemas de informacion Fuente: Laudon & Laudon, 2004. Soluciones de
negocios

* Clientes -

» Concesionarios

» Proveedores

» Plantas de produccidén-

* Hardware .

» Tecnologias de Internet

» Software (aplicaciones de administracion del ciclo de vida del producto)
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* Personalizar productos

« Probar la manufacturabilidad

. Apoyar la ingenieria inversa

* Modelar la linea de produccion

* Desarrollar la estrategia de crecimiento

* Disefiar nuevos procesos de produccion

* Incrementar ingresos

* Reducir costos

TECONOLOGIA ADMINISTRACION SISTEMAS INFORMACION

La implementacién de estos procesos y, por lo tanto, de la tarea principal. Ademas,
delimitan lo que estd dentro y fuera de la organizacion. Por ello la frontera puede
definirse mds como una region que como una linea y debe ser manejada con un balance
apropiado de pgrmeabilidad y rigidez. Existen modelos que toman-os concéeptos y las
caracteristicas del enfoque de sistemas que establece los factores y los patrones de
integracién, interrelacion e interdependencia de las organizaciones con su medio”
exterior, y las relaciones definidas entre los factores que podrian servir como guias en
otras situaciqnes:... la idea esencial del enfoque de sistemas radica en que la actividad
de cualquier parte de una organizacion afecta la actividad de cualquier otra [...]
entonces, en los sistemas no hay unidades aisladas, por el contrario todas las partes
actlian con una misma orientacién y satisfacen un objetivo comun [...] es necesario el
funcionamiento correcto de las partes para el eficaz desempefio del todo en su conjunto
(Campero & Vidal, 1983: 21). Asimismo, cuando se concibe a las empresas o las
organizaciones como sistemas abiertos: «... se presta especial atencién a los insumos de
datos y a los procesos que realimentan la informacién del medio ambiente, para ajustar
o anticipar las adecuaciones de la estructura interna y de las relaciones externas o

enlaces de la organizacion con su contexto» (Campero & Vidal, 1983: 11). El enfoque
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de sistemas comporta una macrovisién que pone al descubierto las categorias insumo,
producto, estructura, proceso y entorno, entre otras; con un atributo sinérgico como es la
retroalimentacién, a través del cual se puede institucionalizar el autodiagndstico, con
cuyas variables e indicadores es posible establecer una permanente estrategia
tecnologica de cambio e innovacion organizacional.

Sistemas de informacién y estrategia Tanto las actividades primarias como las de
soporte deben estar enmarcadas dentro de las estrategias que permitan definir y alcanzar
los objetivos y las metas de los diferentes niveles de la organizacién de corto, mediano
y largo plazo, por lo cual en una organizacién los sistemas de informacion deben estar
disefiados para brindar soporte y facilitar la toma de decisiones.
COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 2. Los sistemas estratégicos se caracterizan por soportar los procesos
y dan forma a la estrategia competitiva de una organizacién. Facilitan las habilidades de
los trabajadores y los involucran para cambiar significativamente, ajustar o redefinir las
estrategias y la forma en que se realiza el negocio. El rol de las TIC en los sistemas”
estratégicos de las organizaciones es implantar o mantener aplicaciones que les provean
ventajas estratégicas directas. Asi, actian como un habilitador de innovacién
tecnologica e inteligencia competitiva y facilitan el andlisis de informacién disponible,
los mercados, los clientes, los competidores y los cambios en el entorno. También
apoyan cambios estratégicos como la reingenieria. Laudon & Laudon (2004) sefialan
que en el nivel estratégico los sistemas ayudan a los directores a enfrentar y resolver
aspectos estratégicos y de tendencias de largo plazo, tanto en la empresa como en el
entorno exterior. Indican ademas que la administracidén de las organizaciones de hoy es
digital y los gerentes deben armar la arquitectura de informacién y la infraestructura
organizando y coordinando las tecnologias de equipos y aplicaciones de sistemas para

satisfacer las necesidades de la organizacion.
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Las diferentes clases de sistemas Los sistemas de informacién deben proporcionar los
elementos de detalle utiles para cada nivel y funcién. El grado de detalle va de
informacién general a informacién amplia pero relevante que sirva de soporte eficiente
en la toma de decisiones, en funcion de los niveles jerarquicos. Laudon & Laudon
(2004) identifican cuatro niveles: estratégico, gerencial, de conocimiento y operativo.
Respecto de la estrategia esté_n involucrados quienes la definen para alcanzar los
objetivos y las politicas de la empresa; en el nivel de gerencia, quienes requieren
informacién para la toma de decisiones tacticas; en el nivel de conocimiento, los
trabajadores del conocimiento y de datos de una organizacidén cuya funcién es ayudar a
las empresas a integrar el nuevo conocimiento a los negocios; y en el nivel operativo
estdn quienes desarrollan las tareas para el funcionamiento y el seguimiento de las
actividades y las transacciones de rutina y flujo del negocio. Jerarquicamente, los
grupos, organizacionales que corresponden a estos niveles son la gerencia senior, los
gerentes medios, los trabajadores del conocimiento y los gerentes operativos. Laudon &
Laudon (2004) clasifican en seis tipos los sistemas de informacion que corresponden a
cada nivel y grupo organizacional, los cuales se describen a continuacién. Los sistemas
de soporte a ejecutivos, o Executive Support Systems (ESS), son aquellos para altos
ejecutivos que proporcionan informacion estratégica. La tecnologia debe estar delineada
e implementada para un acceso rapido y amigable a la informacién actualizada para
apoyar la toma de decisiones. Este tipo de informacién se sostiene en el atributo de
funcionalidad que permita andlisis y provea graficos, reportes y bisqueda de detalles.
Los moédulos incluyen comunicaciones, aﬁtomatizacién, inteligencia de negocios o
business intelligence (BI), informacién en lineg v correo electronico. Los sistemas de
- informacién gerencial, o0 Management Information Systems (MIS), se definen como

sistemas de informacién disefiados para el nivel administrativo de la organizacion. Esta
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categoria brinda apoyo Tipos de sistemas de informacion Tomado de Laudon &
Laudon, 2004.

CLASES DE SISTEMAS DE INFORMACIONGRUPOS ORGANIZACIONALES
ATENDIDOS

Nivel estratégico

Nivel gerencial

Nivel de conocimiento

Nivel operativo

Ventas y mercado

Manufactura Finanzas Contabilidad Recursos humanos

Gerencia senior

Gerentes medios

Trabajadores del conocimiento

Gerentes operativos

AREAS FUNCIONALES

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA. 3 Especifico con informacién real, actualizada e histérica de acuerdo
con su interés semanal, mensual o anual a los gerentes, proveyéndoles informes, en la
mayoria de los casos en linea, para la planificacion, el control y la toma de decisiones.
Ademds, refuerzan la transformacidon de los datos de inventario, produccién y
contabilidad que son el resultado de las transacciones, que se conviertan en informes
para los gerentes. Los sistemés de trabajo con conocimiento, o Knowledge Work
Systems (KWS), y los sistemas de oficina (Office Systems) son aquellos que se disefian
e implementan para brindar apoyo y satisfacer las necesidades-de informacién de los
trabajadores para contribuir a la mejora del conocimiento en la organizacién. Los

sistemas de apoyo a la toma de decisiones, o Decision Support Systems (DSS), son
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sistemas analiticamente poderosos que brindan apoyo a los gerentes; Laudon & Laudon
(2004) indican que ayudan a los gerentes a tomar decisiones que son exclusivas,
rapidamente cambiantes y no especificadas con anticiﬁacién, ademas de abordar
problemas en los cuales el procedimiento para llegar a una solucién podria no estar
predefinido. Estdn planeados y disefiados con data detallada que se transforma en
informacion para contestar preguntas técnicas, operativas y administrativas, pero a su
vez consolidan datos internos y externos. Los sistemas de soporte a decisiones en grupo,
o Group Decision Support Systems (GDSS), son aquellos disefiados para apoyar la toma
grupal de decisiones. Estdn orientados a facilitar la soluciéon de problemas
semiestructurados e inestructurados. Su objetivo es mejorar la productividad y la
calidad ante el aumento de la velocidad en la toma de decisiones. Para la planificacion,
el diseﬁo, el desarrollo la implementacién y el seguimiento de estos sistemas se recogen
opiniones y preferencias dentro de un grupo. Ademés, fomentan la resolucion de
conflictos y la libertad de expresién. Los sistemas de procesamiento de transacciones, o
Transaction Processing Systems (TPS), tienen la finalidad de dar servicios al personal -
que desarrolla el proceso operativo en la organizaciéon. Laudon & Laudon (2004)
definen este sistema como uno computarizado que efectia y registra las transacciones
diarias necesarias para dirigir los negocios.
Integracion y relaciones entre los sistemas de un negocio En las dltimas dos décadas
las empresas privadas y publicas buscan en esencia consolidarse en el mercado, no solo
a través de la‘integracién de los sistemas de sus diferentes unidades de negocio en el -
“nivel interno, sino que han avanzado en la integracidn y la coordinacién de los
principales procesos con su entorno directo: clientes, proveedores y gobierno y otras
entidades afines.a-su negocio. La integracién interna de las diferentes actividades de los
procesos llevado:s a cabo por los individuos, o los grupos de trabajo, requiere la

F
unificacion del proceso del negocio. Ademads, es basico considerar en las organizaciones
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que las TIC facilitan el nexo de ventas y compras, al aprovechar los beneficios de
Internet, con canales para los e-Business y el e-Commerce con clientes y proveedores.
Los procesos con los clientes requieren la integracion de sistemas, sobre todo los
grandes clientes que buscan hacer negocio de forma facil y sencilla. En los ultimos
afios, la integracion se hace a través de la Gerencia de Relaciones con el Cliente (CRM),
la cual requiere la integracién de los principales procesos del negocio asociados con el
cliente. Este enfoque busca la integracidon del cliente dentro de una visién global. Los .
distintos tipos de sistemas dentro de una organizacidn son interdependientes, es decir,
son procesos en lugar de funciones. Los TPS son los mayores productores de data e
informacién para los otros sistemas. En la mayoria de las empresas se busca la auto
organizacion de los diferentes tipos de sistemas en Iugar del disefio previo. Los sistemas
gerenciales permiten una informaéién de comunidades en lugar de grupos. Asi, las
empresas modernas han aprendido que es mas eficiente y eficaz una organizacion
virtual que una fisica. La integracion del negocio no solo es demandada por los clientes,
también es necesario desarrollar capacidades de integraciéon y nuevas formas de
contacto que modernicen y faciliten las relaciones con los proveedores, sistemas a los
que se conoce como Supply Chain Management (SCM). Sus aplicaciones se disefian y
desarrollan con el fi n de tener contacto directo, coordinar e integrar la informacion de
las empresas que ofrecen productos

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 3. Bie_:nes y servicios. Basicamente, la integracion de los procesos de
produccién y comercializacién de la organizacién con otros requiere procesos de
sistemas de informacién capaces de combinar informacién de varias fuentes. En las dos
ultimas décadas se ha roto el paradigma de que solo las grandes empresas tienen la
capacidad de contar con aplicaciones de integracién con los clientes y los proveedores.

Hay ejemplos de muchas gerencias de medianas y pequefias empresas cuyas estructuras
!
!
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de produccién y atencion al cliente han sido adaptadas y dirigidas a lograr sistemas
modernos de CRM y SCM con servicios descentralizados. Queda claro de lo expuesto
que las organizaciones son sistemas abiertos, dindmicos, que estdn en constante
intercambio con el medio que les rodea. Los sistemas sociales tienen caracteristicas
diferenciales propias frente a otros tipos de sistemas abiertos. El presente estudio
consiste en una investigacién aplicada, la cual comprende desde la definicién del tema
hasta la formulaciéon de las conclusiones y las recomendaciones. Con este propdsito se
usaron fuentes primarias y secundarias para obtener la informacion necesaria para su
desarrollo. Las fuentes secundarias consultadas brindaron el sustento del marco tedrico
del trabajo para la aplicaciéon del modelo de negocio. En primer lugar, se revisaron
documentos y publicaciones asociados con el enfoque sistémico, TIC e informacién
gerencial. Resulta claro que en los ultimos afios numerosos estudiosos e investigadores
han publicado libros con teorias, conceptos y modelos de diferentes escuelas, entre los
que destacan autores de Estados Unidos y Europa, los principales de los cuales se
revisaron. También se consultaron articulos, revistas y trabajos de investigacién
relativos a los temas mencionados y a las aplicaciones de estos en organizaciones
privadas y publicas. Internet facilité la investigacién de fuentes, pues se consulté una
extensa lista de paginas que versan sobre el enfoque sistémico, la teoria de sistemas, las
aplicaciones de las TIC e informacion gerencial, entre otros aspectos. Ademas, se utiliz6
informacién de publicaciones de foros y seminarios organizados por Osinergmin
referidas principalmente al mercado de combustibles y usos de tecnologia. Material que
fue empleado para el andlisis exploratorio del mercado de combustibles y el modelo de
negocio. Como parte de la metodolégia, con el fin de recoger informacién y compartir
experiencias, se entrevisté a experog ;37ipnales i exwanjeros para conocer los avances
y la realidad de los sistemas de fiscalizacion y control en los que han trabajado o vienen

trabajando, para enriquecer y validar el modelo propuesto. Ello permitié elaborar un
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benchmarking de los sistemas de comercializacién de combustibles liquidos en otros
paises. El estudio se realizé para determinar la arquitectura de un sistema integrado, a
partir de la identificacién de requerimientos funcionales y de informacidn para disefiar
la plataforma de sistemas en la GFHL de Osinergmin, priorizando los sistemas actuales.
Los componentes que forman el presente estudio son un mapeo de procesos de la
"~ GFHL, la identificacién de requerimientos, la definicion de arquitecturas y el analisis de
brechas, la definicién de estrategias y el desarrollo del plan de accién. El estudio se
realiz6 en cinco fases: preparacion del proyecto, analisis funcional, arquitectura de los
sistemas, analisis de brechas y definicion de la estrategia. Las linﬁtacionés estan dadas
porque el modelo propuesto abarca solamente a la GFHL, lo que restringe el alcance de
la creacién de indicadores de gestion a esta area.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 4 No serd parte de la propuesta del modelo el desarrollo
(programacién) de este, lo cual corresponde a una etapa posterior. Si se analizara la
estructura de los cuadros que tiene cada uno de los sistemas de Osinergmin, lo cual
servird de base para la estructura de datos final que recibira toda la informacién de los
diferentes sistemas.

La comercializacion de hidrocarburos liquidos en el Perd. El mercado de
combustibles liquidos en el Pert es libre, pero para poder actuar en dicho mercado se .
requiere estar previamente registrado ante el Ministerio de Energia y Minas (MEM),
previa opinién favorable de Osinergmin. En este capitulo se revisara el sistema de

comercializacidn, los problemas que enfrenta y el papel de Osinergmin.

El sistema de comercializacién de hidrocarburos liquidos. La distribucién. .de-—-

~.combustibles liquidos se desarrolla a través de las refinerias de propiedad de la empresa

publica Petréleoé del Peru (Petropert) y de la corporacion privada Repsol YPF.

}
!

Actualmente el ?em tiene un déficit de produccidon de petrdleo de casi 78 miles de
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barriles diarios (mbpd). De las refinerias se transfiere €l combustible a las plantas de
abastecimiento de propiedad de empresas privadas en camiones cisterna,
principalmente, y es desde alli que los distribuidores mayoristas venden sus productos,
los cuales despacha el operador de la planta hacia las estaciones de servicio (ES),
consumidores directos, distribuidores minoristas, etc. Finalmente, a través de las ES y
los distribuidores minoristas se entrega el combustible al consumidor final. muestra el
numero de agentes que existe en el pais.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA A 5. A fines del afio 1996 se cred el Organismo Supervisor de la
Inversiébn en Energia (Osinerg). Con la promulgaciéon de la Ley Marco de los
Organismos Reguladores de la Inversién Privada en los Servicios Publicos, en julio de
2000, y la Ley Complementaria de Fortalecimiento Institucional, en abril de 2002, se
ampli6 las facultades de Osinerg como organismo regulador del mercado y, luego, se
convirtio en Osinergmin en coincidencia con el desarrollo del mercado. Cuando se
define ‘las funciones de regulacién, en el 2002, el grado de informalidad de la
comercializacién de los combustibles en todo el Peru era de 42%, problema que
suscitaba el permanente reclamo de la Asociacion de Grifos y Estaciones de Servicios
del Pert (Agesp) que pedia la creacion de un organismo que controlase el robo de
combustible. Hasta fines de 2004 el procedimiento para la adquisicién de combustibles
por parte de una ES consistia en enviar una ofden de pedido escrita a 1. Después del
ingreso a produccion del yacimiento de Camisea se logrd revertir la tendencia
declinante de la produccidn nacional de hidrocarburos. Promovido por los ajustes en las
normas y las actividades de promocién se incrementé el nimero de contratos petroleros
y de agentes dedicados a la comercializacién de combustibles. Asimismo, se inicio el
proceso de cambio de la matriz energética con la promocion del empleo del gas natural.

Se estima para el afio 2011 un aumento de la demanda de gas natural de 40%.
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CUADRO N°1 Numero de agentés distribuidos en todo el pais.

Tipo de local Nimero
Plantas de abastecimiento 45
Plantas de lubricantes 6
Distribuidores mayoristas 36
Estaciones de servicio 3,679
Camiones cisterna de liquidos 5,346
Consumidores directos de liquidos 1,668
Distribuidores minoristas 411

Fuente: Osinergmin.
La comercializacion de hidrocarburos liquidos en el Perd 35 Osinergmin, que era
llevada por un transportista contratado. Este sistema no permitia a la Direccién General
de Hidrocarburos del MEM ni a Osinergmin un minimo nivel de control, en la medida
que los agentes mayoristas no podia verificar en tiempo real la veracidad de las érdenes
“de pedido que eran emitidas por los agentes cada vez que compraban combustibles.
Situacion similar se repetia para el caso de las plantas de despacho, las cuales no tenian
un registro de los camiones cisterna, por lo cual no podian controlar si estos eran los
autorizados para transportar los diferentes tipos de combustible. Solo existian listados
~ mensuales emitidos por el MEM. La falta de seguimiento cre6 un caos en la
comercializacién de los productos que facilitaba que las ES informales duplicasen y/o
falsificasen las oOrdenes de pedido de las formales, por '10 que podian comprar
combustible sin cédigo de autorizacién. En el afio 2004 se hizo un célculo de las
“pérdidas, determindndose que por cada-1% de volumen de combustibles debido a la
informalidad el Estado dejaba de percibir 10 millones de délares de ingreso fiscal anual.
Este problema se trasladaba también al ente tributario, la Sunat, que no tenia elementos

fehacientes para Verificar la propiedad de los combustibles y poder aplicar las sanciones
|
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legales correspondientes, lo que causaba un impacto negativo en el desempefio de sus
funciones. En consecuencia, existia una evasion fiscal de alrededor de 100 millones de
délares al afio, lo cual, ademas del perjuicio, generaba el desvio de combustible que era
utilizado con fines ilicitos. Debido a las diversas denuncias por informalidad,
adulteracién y contrabando reportadas por la Agesp y otras instituciones a las
autoridades del sector, en noviembre de 2004 se inici6 el funcionamiento del Sistema de
Control de Ordenes de Pedido (SCOP) que debian utilizar obligatoriamente los
operadores de plantas, distribuidores mayoristas, grifos y ES. El1 SCOP fue concebido
como un servicio de control obligatorio, disefiado, desarrollado y controlado por
Osinergmin. Un servicio gratuito y de acceso directo desde cualquier lugar a través de
Internet o la linea telefonica. Lo que se buscaba con este sistema es que, sin interferir en
el mercado, asegurara entre los comerciantes debidamente autorizados el origen, el
transporte y el destino de los combustibles.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
" TECNOLOGICA. 6. Con el uso del SCOP se logré disminuir la comercializacién
informal de combustibles de 42 a 10% en todo el pais. En la actualidad las ES tienen
orden y seguridad en la compra, el transporte, la recepcién y el despacho del producto.
A pesar de los logros obtenidos, existen todavia problemas en la comercializacion de
combustibles, como el caso del contrabando interno debido a la exoneracion del IGV y
el ISC en los departamentos de la selva (Madre de Dios, Loreto y Ucayali), lo cual
distorsiona el mercado en el sentido que la demanda de combustible en _ellas es superior
a lo que se consume. Ese exceso se comercializa en otras regiones. Asimismo, el
sistema de carga inteligente estd dando buenos resultados en la conversién de vehiculos
gasolineros a gas natural vehicular (GNV). El numero de autos convertidos en Lima
Metropolitana llegd a 24,300 durante el afio 2007 y gener6 a sus propietarios un ahorro

acumulado de 120 millones de soles. Ademds, por existir diferencias de precios entre el

!
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Pert y algunos paises limitrofes como Ecuador y Bolivia, se produce el problema de
contrabando exfemo al ingresar a nuestro pais combustible de manera ilegal, como se
muestra en el cuadro 2.2. El contrabando adopta la forma de microcontrabando a través
del iﬁgreso de combustibles en galonergs 0 pequefios cilindros. Este combustible se

destina a los mercados del norte y sureste del Peri.

CUADRO N° 2
Diferencia de precios internos con precios de combustibles en paises limitrofes
Paises Diferencia de precios*® Soles Délares
Bolivia 6.0 —2.00
Chile 1.0 0. 33
Ecuador -8.7 —2.90

Fuente: Osinergmin. * Agosto de 2008.

" La comercializaeion de hidrocarburos liquidos en el Perti

Funcién y acciones del orgapismo fiscalizador y regulador La creacién y la
actuacion de Osinérgmin permitieron ordenar el mercado de combustibles a través de un
conjunto de medidas para combatir la informalidad, la evasién de impuestos, las
adulteraciones y las mezclas, el contrabando externo e interno, la inseguridad de las
instalaciones y la contaminacién ambiental, entre otros. Con la implantacién del SCOP
la informalidad disminuyé porque, como se menciond, todos los agentes de la cadena de
comercializacién deben estar registrados ante el MEM o sus direcciones regionales.
Para ese registro, ¢l ministeno exige el Informe Técnico Favorable de Uso y
Funcionamiento (ITF) de Osinergmin. Ese informe contlene las caracteristicas de las
instalaciones, ¢l niimero, los tipos v las capacidades de los tanques de almacenamiento
- de cada instalacion y/o transporte, i_11fom1acic’>n que pogteriormente serd validada por el
SCOP para emiti? la correspondienfe autorizacién de venta y despacho de combustible.

Con este sistema se garantiza que solo los agentes formales autorizados puedan comprar
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combustibles y se elimina la informalidad, pues se evita que el combustible pueda ser
adquirido libremente por agentes no autorizados o informales.

La competencia desleal la investiga y sanciona el Instituto Nacional de Defensa de la
Competencia y la Propiedad Intelectual (Indecopi). De acuerdo con lo sefialado, la
Sunat tenia problemas de evasidn fiscal que se generaban desde el momento de la
compra por personas que, supuesta o realmente, adquirian combustibles para una razén
social determinada e identificada con un Registro Unico de Contribuyente (RUC); al
finalizar el periodo tributario cruzaba la informacién de ventas de los distribuidores
mayoristas con las compras declaradas por los propios contribuyentes y, en muchos
casos, la diferencia era negada al indicar el agente no haber recibido el combustible y,
por ende, no tener la obligacién de'pagar impuestos de un combustible que otra persona
obtuvo en su nombre. Este perjuicio fiscal se acumulaba afio tras afio, motivo por el cual
la Sunat solicitd a Osinergmin que desarrollase una solucién para controlar este
problema. Esto explica parte de la necesidad de disefiar el SCOP desde el punto de vista
tributario. Desde el afio 2005, el control de la adulteracion y el control metrologico
pasaron del Indecopi a Osinergmin. Para este propdsito se han establecido.
COMERCIALIZACION DE -COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 7 Controles méviles que se encargan de verificar la calidad de los
combustibles para evitar adulteraciones o mezclas y verificar que las mangueras de los
surtidores de combustibles estén correctamente calibradas. Estos controles se hacen en
todo el territorio nacional. A la fecha, los resultados indican que los problemas de
- adulteracién de la calidad u octanaje de los combustibles han disminuido de 50 a.1%;-
asimismo, los problemas de despa.ch§ de comhustibles por control metrolégico que
originan. que-se“deSpache menos: de 1o ‘s.e‘ﬁalado en el surtidor han disminuido de 60 a
2%. Ademas, scje ha establecido multas 'y sanciones para los propietarios de

establecimientos fesponsables de alguna de estas anomalias del mercado. Osinergmin
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también actué respecto del contrabando interno y externo. Desde décadas atris el
Estado, con la finalidad de favorecer a las poblaciones mas aisladas del pais ubicadas en
las regiones de selva (frontera con Brasil), establecié una politica mediante la cual el
combustible en dichas zonas no estd sujeto a impuestos, siempre que sea consumido en
ese ambito. Lamentablemente, este régimen de exoneracion ha generado que personas
inescrupulosas aprovechen esta ventaja fiscal y lleven el combustible a otras zonas sin
pagar impuestos, aprovechando el menor cosfo del producto y perjudicando al fisco.
Asimismo, existe contrabando externo de combustibles. Del Ecuador y Bolivia, en
donde estos se encuentran subsidiados y tienen menor precio que en el Per. Para
combatir estos problemas, Osinergmin implementd, en el afio 2006, ¢l Sistema de
Informacién de Inventarios de Combustibles (SIIC), mediante el cual los agentes
reportan via Intermet sus existencias al final de cada semana. Con esta informacidn el
sistema genera un balance volumétrico.para poder determinar los desvios efgctuados por
venta fuera de las ES (que alimentan la informalidad} o compras fuera del SCOP (que
propician el contrabando). Sobre la inseguridad en las instalaciones y la contaminacién
ambiental, Osinergmin ha implementado, desde el afio 2006, el Programa de
Declaracién Jurada (PDJ) para que los agentes puedan verificar el estado de sus
instalaciones mediante una guia y reportarlo una vez al afio. Posteriormente se realiza
una evaluacién de los aspectos més criticos encontrados en las instalaciones y se otorga
plazos de cumplimiento a aquellos establecimientos. La comercializacion de
hidrocarburos liquidos en el PerG con problemas de inseguridad o contaminacién
ambiental en sus instalaciones. En cuante -a la distoersién en los precios de venta, como’
ya.se meneciond, en el Peru rige el libre mercado para la fijacion de los precios de los
combustibles. Sin embargo, en los depéﬂ‘a.mentos de Loreto, Madre de Dios y Ucayali

los combustibles estdn exonerados de IGV ¢ I1SC para el consumo. interno, lo que

ocasiona un contrabando interno a otros departamentos que genera mayor distorsion en
t
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los precios, lo que debe ser sancionado por el Indecopi Asimismo, los precios de los
combustibles deben ser reportados cada vez que cambian en un sistema de informacién
de precios publicado en el portal de Osinergmin Se debe sefialar que Osinergmin tiene
un marco legal relacionadb con el proceso de aplicacion de sanciones, penalidades,
suspensiones y multas para controlar o disminuir la informalidad, la adulteracién, el
contrabando y el control de calidad. Este marco esta encuadrado dentro del derecho
civil, mercantil y de proteccion de datos y proteccion al consumidor. Los precios de los
combustibles pueden ser consultados en el portal de Osinergmin
(<www.osinergmin.gob.pe>) y son actualizados en tiempo real en todo el pais y
publicados cada dos horas.

Benchmarking de los principales organismos reguladores del mercado de
combustibles en Brasil, Colombia, Espaiia, México y el Peri Las actividades del
mercado de combustibles én el Perti han sido-ampliamente estudiadas, con énfasis en las
comparaciones de las operaciones internas; sin embargo, es necesario un benchmarking
a escala internacional para ahalizar a la compétencia en cuanto a procesos y productos,
ademaés de aprender de las experiencias y las buenas practicas que faciliten y ayuden a
conseguir y compartir informacién. Lo que se busca con la aplicacién del benchmarking.
es la permanencia en el tiempo del 6rgano regulador y fiscalizador del mercado de
combustible enmarcandola en la aplicacién de la TS, es decir, analizar a Osinergmin
como un conjunto de elementos interrelacionados, enfocandolo dentro de la TGS como
el soporte basico de andlisis, integracidén y relaciones técnicas y sociales, elemento
fundamental de la busqueda de informacién. Con el fin de recoger informacién de
fuentes primarias de aquellas empresas y funciones de negocios que son reconocidas
como las mejores 0 muy competitivas, se aplico una encuesta a expertos internacionales

y nacionales Para ello se aproveché que la prifn.era semana de abril de 2008 se realizd
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en el Perd el I Foro Internacional de Uso de Tecnologia en la Supervisién y la
Fiscalizacién del Sector Hidrocarburos.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 8 Dada la importancia de cada una de las etapas del proceso por las
que atraviesa el mercado de hidrocarburos liquidos, se tratd6 de recoger informacién
sobre los sistemas de informacién y las TIC que utilizan, frente a los desarrollados
especificamente por la GFHL de Osinergmin. Para complementar la informacién
recogida en la encuesta se efectua:on entrevistas con énfasis en el uso y la aplicaciéon de
TIC y la administracién de los diferentes sistemas de la cadena del mercado de
combustibles. Los entrevistados fueron funcionarios de Osinergmin y de organismos
que tienen similar funcién fiscalizadora y reguladora en Brasil, Colombia, Espafia y
México. En este capitulo se presenta el resultado del benchmarking que se elabord
mediante la aplicacién de la encuesta y las entrevistas: -

El mercado de combustibles en los paises analizados. En los cinco paises analizados
‘el mercado de combustibles es libre, pero se requieré¢ de un registro previo ante el
ministerio competente para operar en el sector.

Caracteristicas generales. El desarrollo de las operaciones en la mayoria de los
mercados es muy similar, sobre todo en lo referido a la refinacién, la distribucién y la
comercializacién de combustibles que se desarrolla a través de refinerias que pueden ser
de propiedad del Estado o, en algunos casos, de empresas privadas. El combustible es
transferido de las refinerias a las plantas de abastecimiento, de alli a Jos camiones
cisterna, de donde los distribuidores mayoristas lo despachan al operador de la planta y
luego a las ES y distribuidores 'minor'.istas, a través de las cuales se entrega el
combustible. al consumidor final. En Brasil, el movimiento de combustible es
supervisado por la Agencia Nacional de Petréleo (ANP). Benchmarking de organismos

reguladores del 'mercado de combustibles En Colombia, la comercializacion est4
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regulada por un organismo creado por el Estado que integra a los agentes de todo el pais
en un solo sistema de informacién (combustibles liquidos, biocombustibles y crudos).
Este ente organiza, controla y sistematiza la comercializacion, la distribucidn,. el
transporte y el almacenamiento de combustibles liquidos derivados del petrdleo, alcohol
carburante, biodiesel y crudos pesados; proporciona. informacion confiable y en linea
sobre la oferta y la demanda de combustibles; y genera reportes, balances de volumen,
estadisticas e informacion relevante para el sector. En Espafia, la comercializacion de
combustibles estd en manos de tres empresas. Repsol tiene el dominio con mas de 60%
del mercado. En este pais se tiene mucho cuidado por la calidad de producto que llega al
cliente. El control de los productos se realiza a través de colorantes y marcadores
biomoleculares que sirven para detectar posibles fraudes. En México, la empresa estatal
Petréleos Mexicanos (Pemex) es la encargada y la responsable de la cadena de
comercializacion del sector de hidrocarburos. Los grifos y las ES también estan a cargo
de Pemex, pues existe un monopolio de esta institucién. Las empresas privadas y los
organismos publicos de los pafses analizados no escatiman esfuerzos econémicos y
financieros en la 1nversion de herramientas tecnoldgicas cuyas aplicaciones redunden en.
el control y la fiscalizacion de la competeﬁcia desleal, el contrabando y el robo de
combustibles liquidos derivados del petroleo.

Problemas en el sistema de comercializacion. Como resultado del benchmarking se
puede apreciar que todos los paises analizados afrontan los problemas de adulteraciones
y mezclas y competencia desleal. La mayoria tiene problemas de contaminacion
ambienta] y evasion tributaria. Solo en algunos paises se presentan el contrabando, la
informalidad y la inseguridad en las instalaciones.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOL(')GICA. 9 En Brasil, la adulteracion del alcohol con agua es ¢l problema nﬁés

l
representativo, pues genera competencia desleal al vender el combustible a precios
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inferiores. En Espafia se tiene el problema de la evasién tributaria por el consumo
indebido y la comercializaciéon de combustible agricola desgravado para otros fines. En
México, la mayor preocupacién son los robos que sufren las empresas desde los
oleoductos y los poliductos.

Aplicacion de los sistemas tecnolégicos. Cada uno de los paises analizados ha ido
desarrollando herramientas tecnoldgicas y sistemas de informacion para mejorar su
competitividad, productividad y recaudaciéon de impuestos, y combatir las malas
practicas de algunos agentes informales. se éprecian las diferentes herramientas que
controlan sus procesos. En Brasil opera un modelo de abastecimiento de agentes de
combustibles. En ese pais la produccion es mucho menor a la demanda, lo que implica
un déficit que se compensa a través de las importaciones, principalmente de Elaboracién
propia a partir de las encuestas aplicadas a expertos nacionales e internacionales.

CUADRON° 3

Principales problemas del mercado de combustibles por paises

N°  Rubros ' Brasii Colombia Espaiia México ~ Perit

1. Adulteraciones y mezclas X X X X
2. Competencia desleal X X X X X
3. - Contaminacién ambiental X X X X
4. Contrabando interno / externo X X X
5. Distorsién en los precios de venta X X |
6. Evasién de impuestos ‘ X X X X
7. Informalidad X X - X
8. Inseguri‘déd en las instalaciones X X X

Benchmarking de organismos reguladores del mercado de combustibles

[




SIMP: Sistema de Informaciéon de Movimiento de Productos, establece las normas para
la presentacion de datos por los agentes acreditados. El objetivo del sistema es integrar
los datos de produccion y manipulacién de los producfos registrados por la ANP.
Sicom: Sistema de informacién de la cadena de distribucién de combustibles liquidos
derivados del petréleo. GPS: colocados en los camiones que reparten el combustible.
Simcot: Sistema de automatizacion de la medicion y control de volumenes de
hidrocarburos liquidos en terminales de almacenamiento y reparto. PDJ: Programa de
Declaracion Jurada SCOP: Sistema de Control de Ordehes de Pedido SFH: Sistema de
Fiscalizacién de Hidrocarburos SIIC: Sistema de Informacién de Inventarios de
Combustible SPIC: Sistema de Procesamiento de Informacién Comercial Price: Sistema
de Informacién de Precios Facilito: Sistema de consulta de precios de venta de los
combustibles liquidos y GLP Datamart: Sistema orientado a la consulta de informacién
para la toma de decisiones de la gerencia Elaboracion propia.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 10. Gaséleos y gas licuado de petréleo (GLP). Brasil estd trabajasido
intensamente en la calidad de los combustibles y el cuidado del medio ambiente, por lo
que los productos principales del mercado de combustibles son el alcohol etilico
hidratado y el GNV. La tendencia al uso de la biomasa es ereciente, en el 2008 fue de
© 31.6% frente al 36.7% del petréleo y sus derivados. El consumo de energias renovables
como la electricidad es de 14.7% y el gas natural de 9.3%; es decir, la matriz energética
de este pais esta fuertemente basada en energias renovables. El principal desafio para las
refinerfas es adaptarse y atender la demanda interna del pais, cumpliendo tanto los
requerimientos de cantidad como de éalidad. Con las medidas de cuidado del medio
.- anibiente y la-s“eiig'encias de la demanda los refinadores han modificado sus opciones y
se ha incrementaido el consumo de gaséleo. Con relacion al uso de TIC, Brasil esta

empefiado en désarrollar herramientas integradas a la factura electronica. En este
r

'
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contexto se ha configurado una cadena de distribucion de combustibles con
participacion publica y privada. Colombia ha implantado, desde mediados de 2009, un
sistema de informacion de la cadena de distribucién de combustibles liquidos derivados
del petrdleo (Sicom). La diferencia con el SCOP del Peru radica en el control de los
agentes en Colombia que solicitan operar en el mercado de combustibles. Estos han
cumplido previamente con varios tramites en el acondicionamiento de la infraestructura
fisica y tecnolodgica, cuya certificacion estd a cargo de un organismo privado (Bureau
Veritas). En el caso peruano, en cambio, esta etapa del proceso se cumple con una
declaracion jurada (PDJ) que se tramita ante el MEM. En Espafia, el control de los
registros de comercializacion est4d a cargo de las comunidades auténomas y todos los
procesos de control de calidad del producto los realiza la empresa privada. Su principal
objetivo es evitar la adulteracion, las mezclas y la competencia desleal, para lo-cual se
invierte en la cadena de distribucion a través del desarrollo de tecnologias, marcadores,
equipos y técnicos altamente capacitados. Benchmarking de organismos reguladores del
mercado de combustibles En México, todos los procesos estan controlados por Pemeéx
que, de forma similar a los otros paises, realiza importantes - inversiones en la
supervision, el control, la fiscalizacion y el seguimiento desde la produccion hasta que
los combustibles llegan al cliente final. Esta empresa ha desarrollado un sistema de
automatizacién de la medicion y el control de volimenes de hidrocarburos liquidos en
terminales de almacenamiento y reparto (Simcot). Flujo de fiscalizacién y control de.
calidad en Brasil Fuente: Adaptado de «Experiencias de ANP en la fiscalizacién y
control de calidad de los combustibles brasilefios ». I Foro Internacional de Uso de
Tecnologias en la Supervisién y la " Fiscalizacién del Sector Hidrocarburos,
Importadores, Reﬁnerias, Minoristas, TRR, Estaciones de servicio Destileria / usinas,
Productor de biodtiesel.

* Empresas de trarflsporte de carga y pasajeros
!
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* Industrias

* Haciendas

* Consumidores finales

* Vehiculos

Distribuidor Derivados mayorista de petréleo Alcohol anhidro e hidratado Diésel B3,
Alcohol, Gasolina C, Excepto gasolina y diésel ex, Autorizacion de ANP

Situacién actual de los sistemas de informacion en Osinergmin. Segun la TGS, las
propiedades de los sistemas no pueden ser descritas en términos de sus elementos
separados pues se consigue comprenderlos solo si se estudian en forma global. A partir
de esta constatacion, el modelo propuesto busca esa comprensién global, es decir, no
estudiar ni explicar los sistemas de Osinergmin de forma separada sino como un todo.
Esta integracidn de sistemas y la definicidn de indicadores de gestion seran la base para
la creacidén del modelo propuesto. En el presente capitulo se realiza un anélisis de la
situacién actual de Osinergmin, su entorno, estructura interna y los sistemas de
* informacién que actualmente soportan el dia a dia de la institucién.

Analisis de Osinergmin Marco legal. El 31 de diciembre de 1996, mediante la Ley
26734, se creod el Osinerg, encargado de supervisar y fiscalizar el cumplimiento de las
disposiciones legales y técnicas de las actividades que desarrollan las empresas en los
subsectores electricidad e hidrocarburos, y el cumplimiento de las normas legales y
técnicas referidas a la conservacion y la proteccion del medio ambiente. Este organismo
inici6 efectivamente el ejercicio de sus funciones el 15 de octubre de 1997.
COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 11. La Ley 27332, Ley Marco de los Organismos Reguladores de la
Inversién Privada en los Servicios Publicos, del 29 de julio de 2000, asigné a los
organismos reglilladores las funciones de supervisién, regulacion, fiscalizacién y

sancidn, normativa, solucién de controversias y solucién de reclamos. Segin esta ley, el
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Osinerg asumfa las funciones de regulacién que hasta esa fecha realizaba la ex
Comisién de Tarifas de Energia, a la cual absorbi6. El 16 de abril de 2002 se promulgo
la Ley Complementaria de Fortalecimiento. Institucional del Osinerg, Ley 27699, que
amplio las facultades del organismo regulador, entre las cuales destacaba el control de
calidad y cantidad de los combustibles y mayores prerrogativas sancionadoras.
Finalmente, el 24 de enero de 2007, conforme los Articulos 1, 2 y 18 de la Ley 28964,
se creo el actual Osinergmin como organismo regulador, supervisor y fiscalizador de las
actividades que desarrollan las personas juridicas de derecho publico interno o privado y
las personas naturales en los subsectores electricidad, hidrocarburos y mineria, como
integrante del Sistema Supervisor de la Inversion en Energia compuesto ademads por el
Indecopi. La mision de .Osinergmin es regular, supervisar y fiscalizar, en el 4mbito
nacional, el cumplimiento de las disposiciones legales y técnicas relacionadas con las
actividades de los subsectores electricidad, hidrocarburos y mineria, y el cumplimiento
de las normas legales y técnicas referidas a la conservacion y la proteccién del medio
ambiente en el desarrollo de dichas actividades. Los productos que genera ja GFIHL son ™~
los siguientes: informe técnico favorable, informe técnico sancionador, oficio y
resolucion.
Anpailisis organizacional. Osinergmin es un organismo publico descentralizado (OPD)
adscrito a ]a Presidencia del Consejo de Ministros, con personeria juridica de derecho
publico interno, patrimonio - propio y autonomia administrativa, funcional, técnica,
econdmica y financiera. Es responsable de nérmar y regular, dentro del dmbito de su
competencia, el comportamiento de los mercados de electricidad e hidrocarburos; asi
como supervisar y fiscalizar a las entidades Situacién .actual de los sistemas de
informacién en Osinergmin, participantes velando por la adecuada calidad y eficiencia
del servicio y/o pl}roductos brindados a los usuarios en general, ademas del equilibrio de .
las tarifas que estos cobran. Tiene como objetivé general procurar que las enttdades de
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los subsectores electricidad e hidrocarburos brinden al usuario servicios y/o productos
en las mejores condiciones de calidad, seguridad, oportunidad y precio, verificando el
cumplimiento de los aspectos técnicos y legales y los derivados de los contratos de
concesion en la realizacién de dichas actividades, cautelando la adecuada conservacién
y proteccién del medio ambiente. Osinergmin tiene, entre otros, los siguientes objetivos
especificos: velar por la calidad, seguridad y eficiencia del suministro de energia
eléctrica e hidrocarburos; velar por el cabal cumplimiento de los contratos de concesion
eléctrica, transporte de hidrocarburos por ductos y distribucién de gas natural por red de
ductos; velar porque los usuarios tengan acceso a los servicios de electricidad y
transporte y distribucién de gas natural en las mejores condiciones de calidad y
oportunidad, cuidando que las tarifas de los usuarios de servicio pliblico sean fi jadas de
acuerdo con los criterios establecidos por las normas vigentes sobre la materia;
promover el desarrollo, la modernizacién y la explotacién eficiente del suministro de
electricidad e hidrocarburos; cautelar la estricta aplicacién y observancia de las
disposiciones técnicas y legales referidas a la conservacién y la proteccién’ del medio
‘ambiente en los subsectores electricidad e hidrocarburos; supervisar el permanente y
oportuno cumplimiento de los compromisos de inversiéon y demas obligaciones
derivadas de Jos procesos de promocién de la inversion privada en las empresas del
Estado del sector energia de acuerdo con lo estipulado en los réspectivos contratos; y
los demas objetivos que establezcan las leyes y los reglamentos aplicables en vigencia.
En el ejercicio de su funcién normativa puede dictar reglamentos o disposiciones de
caracter general referidos a los siguientes asuntos: sistemas tarifarios o regulatorios o
mecanismos para su aplicacién; mecanismos de participacion de los interesadas en el
- proceso de aprobacidn de reglamentos y normas de cardcter general, incluyendo las
reglas de public;:icién previa, para tales efectos; reglas a las que estan sujetas los

i
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procedimientos que se sigan ante cualquiera de sus 6rganos, incluyendo los reclamos de
los.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 12. Usuarios y la solucién de controversias y, en general, los demas
que sean necesarios, segun las normas pertinentes; normas que regulen el ejercicio de
las facultades y las atribuciones otorgadas a Osinergmin por las normas aplicables;
organizacion interna, incluyendo creacién y/o supresion de areas; clausulas generales de
contratacion aplicables a los contratos de prestacion de los servicios publicos de
suministro de electricidad, transporte de hidrocarburos por ductos y distribucién de gas
natural por red de ductos, de acuerdo con los contratos de concesién y normas legales
aplicables; y otros temas que el consejo directivo considere necesarios dentro del ambito
de su competencia. De otro lado, debe fijar las siguientes tarifas: tarifas en barras en el
subsector electricidad; tarifas para los usuarios del servicio publico de electricidad;
tarifas de transmisién principal y secundaria en el subsector electricidad; tarifas del
servicio de transporte de hidrocarburos por ductos; tarifas de distribucién dé gas natural
por red de ductos y de distribucion de electricidad; y las demas que correspondan de
conformidad con lo establecido por las normas aplicables. También le corresponde
supervisar los niveles de calidad, seguridad y eficiencia en la prestacion de los servicios
de electricidad e hidrocarburos, incluyendo las relaciones de las entidades con los
usuarios y el curhp’limiento de las obligaciones de cobertura y expansion del servicio.
Asimismo, supervisar el cumplimento ‘de las disposiciones normativas'y/o reguladoras
dictadas por Osinergmin en el ejercicio de sus funciones; la estricta aplicacién y
- observancia de las disposiciones-técnicas y legales referidas a la conservacion y la
- proteccién del n?edio ambiente en los subsectores electricidad e hidrocarburos; la
neutralidad de la L)peracién de las entidades para evitar posibles abusos de posicion de

dominio en perjuicio de otras personas naturales y juridicas; y el cumplimiento de las
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demas disposiciones vinculadas con su competencia. Osinergmin debe supervisar las
actividades derivadas de las privatizaciones y las concesiones en los subsectores
electricidad e hidrocarburos, efectuadas al amparo del Decreto Legislativo (D. L.) 674,
Ley de Promocién de la Inversion Privada en las Empresas del Estado, con excepcion
de aquellos aspectos de competencia exclusiva de Perupetro, de acuerdo con lo
establecido en la Ley 26221. Situacion actual de los sistemas de informacién en
Osinergmin Debe también imponer sanciones y medidas correctivas a las entidades que
realizan actividades sujetas a su competencia por el incumplimiento de las obligaciones
legales, técnicas y aquellas derivadas de los contratos de concesién, asi como de las
disposiciones reguladoras y/o normativas dictadas por el propio Osinergmin. Por
ultimo, debe resolver en la via administrativa las siguientes controversias entre
entidades, entre entidades y usuarios libres, y entre usuarios libres: céntroversias entre
generadores, entre generadores y transmisores, y entre transmisores del Sistema
Eléctrico Interconectado Nacional (SEIN), distintas a las originadas en el Comité de
Operacién Econémica del Sistema (COES) y que se relacionen con materias sujetas a
supervision, regulacion y/o fiscalizacion por parte de Osinergmin; controversias entre
transmisores y usuarios libres, v entre distribuidores y usuarios libres del subsector
eléctrico que dificulten o limiten el acceso del usuario a las redes tanto de los sistemas
secundarios de transmisién como de los sistemas de distribucion eléctrica; controversias
entre generadores y distribuidores, entre generadores y usuarios libres, entre
distribuidores, entre usuarios libres, y entre transmisores y distribuidores de electricidad
relacionadas con aspectos técnicos, reguladores, normativos o derivados de los contratos
de concesién sujetos a regulacién, supervision y/o fiscalizacién por parte de
Osinergmin; controversias entre transportistas de hidrocarburos o distribuidores de gas
natural con los. <§iistribuidores, comercializadores y usuarios libres que emplean sus

i

servicios de transporte o distribucién sobre los aspectos técnicos, reguladores o
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normativos del servicio, o derivados de contratos de concesion sujetos a supervision,
regulacion y/o fiscalizacion por parte de Osinergmin; controversias entre usuarios libres
y productores, distribuidores o comercializadores que proporcionan suministro de gas
natural relacionadas con los aspectos técm'pos, regulatorios o normativos del suministro,
o derivados de contratos de concesion sujetos a supervision, regulacion y/o fiscalizacion
por parte de Osinergmin; y otras controversias que determine el consejo directivo, lde
conformidad con las normas establecidas en el sector energia. Osinergmin igualmente
debe resolver, en segunda y ultima instancia administrativa, reclamos interpuestos por
los usuarios de servicio publico de electricidad e hidrécarburos ante las entidades
sujetas al ambito de su competencia y que hayan sido declarados inadmisibles,
improcedentes.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA.13 Lo infundados sobre los siguientes aspectos: instalacién o
activacion del servicio y suspensién o corte del servicio; calidad e idoneidad en la
prestacién del servicio; facturacién o cobro del servicio, que incluye reclamos
vinculados con la aplicacion del Articulo 14 del D. L. 716, Ley de Proteccion al
Consumidor; cobros por cortes y reconexiones; errores de medicién y/o facturacion;
compensaciones peor interrupcion del servicio; y cualquier otro reclamo de usuarios del
servicio publico ante entidades supervisadas por este organismo.

Equipo gerencial. El consejo directivo es el 6rgano de mas alto nivel jerarquico
encargado del establecimiento.de las politicas y la direccién del organismo. Algunas de
sus funciones son: elegir a su vicepresidente; nombrar y remover al gerente general, a
propuesta del presidente del consejo directivo; dictar las normas, los reglamentos, las
resoluciones y/o las directivas referidas-a asuntos de su competencia; proponer ante sus
autoridades corref:spondientes las normas legales relaéionadas con el desarrollo de las

!

actividades en los subsectores electricidad e hidrocarburos; planear, dirigir'y supervisar
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las funciones de Osinergmin; fijar, revisar y modificar las tarifas de venta de energia
eléctrica, con estricta sujecidén a los procedimientos establecidos por la Ley de
Concesiones Eléctricas. Asimismo, fijar, revisar y modificar las tarifas y las
compensaciones que deberan pagarse por el uso de los sistemas de transmision y los
sistemas de distribucién de energia eléctrica, de acuerdo con los criterios establecidos
en las normas aplicables en el subsector electricidad; y aprobar la precalificacion de
empresas consultoras para la elaboracién de los estudios tarifarios y especiales que se
requieran. El presidente del consejo directivo es el titular de Osinergmin, efectia
labores a tiempo completo y dedicacion exclusiva. Puede inicamente tener como labor
adicional la docencia. Sus principales funciones son: convocar y presidir las sesiones
del consejo directivo y determinar los temas de la agenda; representar a Osinergmin
ante autoridades publicas e instituciones nacionales o del exterior y directorios de
empresas; emitir resoluciones sobre los acuerdos aprobados por el consejo directivo y
velar por su oportuno y estricto cumplimiento; proponer al consejo directivo la
¢ontratacion de asesores externos para la Presidencia en las materias que considere
conveniente; aprobar y supervisar la politica y las actividades Situacién actual de los
sistemas de informaciéon en Osinergmin sobre imagen, transparencia, atencion e
informacion; aprobar el Plan Opérativo Anual de la institucion; y aprobar el Plan Anual
de Adquisiciones y Contrataciones. La gerencia general depende del presidente del
consejo directivo. Es el érgano ejecutivo responsable de la marcha administrativa de la
institucién y de la ejecucion -d'e las resoluciones y las directivas del consejo directivo y
la Presidencia de Osinergmin. Asimismo, desarrolla los aspectos funcionales que las
leyes y el reglamento le asignan. Sus funciones son: cumplir y hacer cumplir las

resoluciones y las directivas del consejo directivo y de la Presidencia; dirigir, supervisar

t
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y controlar las actividades y las-fuscionpi-encasgadas a las diversas dependenciss de la.

institucién, de acuerdo con las pautas que fijen el consejo directivo y la Presidencia;
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celebrar actos, convenios y/o contratos con personas o instituciones publicas y privadas,
nacionales o extranjeras, de conformidad con la mision y los objetivos de Osinergmin;
otorgar poderes dentro de los limites que fijen el consejo directivo y/o el presidente; e
imponer las sanciones y/o las multas por infracciones a las disposiciones legales y
técnicas derivadas de los cdntratos de concesion y las dictadas mediante resoluciones de
la gerencia general. muestra el organigrama actual de Osinergmin.
Los sistemas de supervisién A continuacion se describe breyemente los sistemas de
supervision utilizados por Osinergmin.
Sistema de control de érdenes de pedido El objetivo de este sistema es registrar las
transacciones de compra de combustible entre agentes autorizados a través del registro
en linea y el control de las érdenes de pedido de combustibles. E1 SCOP entrd en
ejecucion en mayo de 2004 y es un sistema informatico que, en linea, valida al
comprador autorizado de combustible (grifo, ES, consumidor directo o distribuidor
minorista), la informacién sobre los tipos de combustible que puede comprar y las
capacidades maximas
COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 13,

Organigrama actual de Osinergmin
Tribunal de solucién de controversias
Cuerpo colegiado de solucidn de controversias
Secretaria general
Secretaria técnica de drganos resolutivos
Oficinas desconcentradas y Atencic')ﬁ al usuario

Oficina de comunicaciones

I
|

~-~Organo de confrol ifistitucional = ~. = .. .

Asesoria de la alta direccion
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CONSEJO DIRECTIVO

Presidencia

GERENCIA GENERAL

Tribunal de apelaciones de sanciones én temas de energia y mineria

Junta de apelaciones de reclamos de usuarios Oficina de administracion y finanzas
Oficina de sistemas

Oficina de estudios econémicos

Oficina de planeamiento y control de gestion

Division de generacion y transmision eléctrica

Divisién de distribucion eléctrica

Divisidén de gas natural

Oficina adjunta de regulacion tarifaria

Gerencia de fiscalizacidn eléctrica

Unidad de fiscalizacién

Unidad de fiscalizacién

Unidad de fiscalizacién

Divisiones Gerencia legal

Gerencia de fiscalizacién de gas natural

Gerencia de fiscalizacién de hidrocarburos sélidos

Gerencia de fiscalizacién minera

Oficinas regionales

Situacién actual de los sistemas de informacion en Osinergmin de almacenamiento por
tipo de producto, informacién que se encuentra individualizada en su base de datos. Una
vez que el comprador selecciona la planta de ventas, vendedor (distribuidor mayorista)
y transporte (camiic’)n autorizado) se genera un c6digo de autorizacidn que seréd requerido

obligatoriamente por el distribuidor mayorista y por el operador de la planta para

55



facturar y despachar el combustible, respectivamente. Recibido el combustible, el
agente comprador deberd registrar la recepcién de los productos (o cierre), condicion
obligatoria para poder hacer otra orden, en funcion de la capacidad de almacenamiento
que tiene autorizada en la constancia de registro emitida por la Direccion General de
Hidrocarburos (DGH) del MEM o las Direcciones Regionales de Energia y Minas
(DREM) de los gobiernos regionales. De acuerdo con las normas vigentes, el SCOP es
el tnico procedimiento mediante el cual se puede comprar combustible en las plantas de
venta en todo el pais. Ha sido concebido con el objetivo de abastecer solo a
establecimientos formales. El alcance de este sistema considera: operadores de planta,
distribuidores mayoristas, distribuidores minoristas, ES, grifos y consumidores directos
 a escala nacional. El cuadro muestra los diferentes procesos del sistema y, su
arquitectura. Sistema de fiscalizaciéon y control de calidad y cantidad El Sistema de
Fiscalizacién de Hidrocarburos y Control de Calidad y Cantidad de Combustible (SFH)
es el soporte de los procesos de fiscalizacion llevados a cabo por la GFHL; ademas, a
" través de los procesos de fiscalizacion, plantea la estandarizacién de la calidad dé los
hidrocarburos y el control de calidad y volumen de su expendio en las ES. La GFHL
utiliza el SFH para el registro de la informacién proveniente de sus funciones de
supervisién y fiscalizacion en el sector hidrocarburos. Sus principales funciones son
-registrar la informacidén de los procesos de supervisién y ﬁscalizaciéﬁ; registrar los
informes de supervision via Internet
Mediante la asignacién automatica de procesos de supervision y la ¢misién automatica
de oficios de visita, la digitalizacion del expediente; la
COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA - 14 Proceso Subproceso Sistema de informacion Médulo de
mantenimiento de observacién de estado Esta opcién permite registrar los nuevos

.réchazos, los cuales seran incluidos en la lista de motivos de rechazo. Solicitud de
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talonarios /formularios Esta opcién permite registrar las nuevas solicitudes de talonarios
/ formularios rechazados de acuerdo con rangos preestablecidos Anulacion de talonarios
/ Formularios Esta opcion permite la anulacién de un formulario o un talonario. Nota de
rechazo (de la solicitud y los talonarios) Esta ventana permite ver el motivo de rechazo.
Muestra la fecha, los datos del usuario y el detalle de la nota de rechazo. Médulo de
6rdenes de pedido Ultima orden de pedido simple Esta opcién permite ver la tltima
orden de pedido simple cerrada por el agente comprador y facilita generar una nueva
orden de pedido con algunas modificaciones. Nueva orden de pedido simple Esta
opcién permite registrar las nuevas o6rdenes de pedido, muestra la capacidad de
transporte y permite registrar el volumen de los productos que el usuario estd autorizado
a comprar. Listado de érdenes de pedido simples: usuario Esta opcidén permite ver el
listado de las 6rdenes de pedido y su correspondiente estado, ordenado por fecha. Desde
la columna “«ver» se podré observar el detalle de cada orden. Transferencias: ultima
transferencia Esta opcidén muestra la ultima transferencia realizada por el agente
empresa mayorista y facilita generar una nueva con algunas modificaciones.
Transferencias: nueva transferencia Esta opcién permite generar una nueva
transferencia. Transferencias: registro de la transferencia Esta opcion permite registrar
la transferencia. El sistema asigna un codigo de autorizacidn para esta operacion Venta.
entre mayoristas: ultima venta Esta opcién muestra la dltima venta entre mayoristas
realizada por el agente empresa mayorista y facilita generar una nueva con algunas
modificaciones. Venta entre mayoristas: nueva venta Esta opcién permite generar una
nueva venta entre mayoristas. Venta entre mayoristas: registro de la venta entre
mayoristas Esta opcién permite registrar la venta entre mayoristas. El sistema asigna un

codigo de autorizacion para esta operacién. Situacion actual de los sistemas de

b

informacién en Osinergmin Atencién de érdenes de despacho Esta opcién permite ver el

listado de las érdenes de pedido y su correspondiente estado, ordenadas por fecha.
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Desde la columna «ver» se podré observar el detalle de cada orden. Atencion de érdenes
de déspacho: registro de la atencioén de orden de despacho Esta pantalla permite ver el
registro de la operacion y cambiard el estado de la orden de pedido de «solicitada» a
«vendida» Atencion de ordenes IVR*: listado de dérdenes de pedido por IVR Esta
pantalla permite a la operadora del IVR registrar las érdenes de pedido solicitadas por
los agentes compradores. Solo se podra registrar las ordenes de pedido simples.
Despacho de 6rdenes de pedido: listado de 6rdenes de pedido a despachar Esta opcién
permite ver el listado de las ordenes de pedido listas para su despacho. Se puede
registrar en el estado «por despachar» o «despachado». Solo se podrd despachar las
ordenes asociadas a un transporte y hasta por la capacidad de ese transporte. Carga de’
ordenes Esta opcion permite cargar en forma masiva todas las dérdenes de pedido
registradas en un archivo Excel. El sistema SCOP validara y actualizaré los archivos de
la base de datos. Descarga de archivo DGH de transportes Esta opcién permite
descargar desde el sistema SCOP al disco duro de la computadora del agente operador
‘de planta un archivo que contiene la informacién de los transportes y sus registros
DGH. Médulo de consultas Ordenes de pedido Esta opcién permite obtener consultas
sobre todas las 6rdenes de pedido y su contenido. Otras consultas Todo agente que
tenga un numero de registro DGH es una unidad operativa. Los agentes estin
clasificados por grupos: ES, empresas minoristas, empresas mayoristas, operadores de
planta, o consumidores directos. Esta opcidon permite obtener consultas sobre los
productos asociados a las 6rdenes de pedido, todas o alguna en particular. Elaboraci(’)n
propia. * Interactive Voice Response (siglas en ingiés de Respuesta Interactiva de Voz).
COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA. Integracién-de-informacion de la Unidad de Fiscalizacion Especial
(UFE): registro de denuncias en las oficinas regionales, informacién sobre calidad y

cantidad; la actualizacién de expedientes legales por el estudio de abogados contratado;
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el acceso directo de los usuarios a sus observaciones pendientes; el registro de
informacion de la calidad de combustible que se detecta en cada establecimiento de
venta, informaéién que se obtiene de una prueba rapida a cada combustible (si el
octaﬁaje no es el permitido se genera un acta que da inicio al proceso de sancidn);
registrar la informacién del control metrolégico de las mangueras instaladas en lbs
surtidores (si la cantidad que se expende no se encuentra dentro del rango permitido se
genera un acta que da inicio al proceso de sancidn). A partir de la informacién
registrada se generan estadisticas e informacion al publico. Se muestra el flujo de los
sistemas de informacion del SFH .

Sistema de informacion de inventarios El objetivo del Sistema de Informacién de
Inventarios de Combustibles (SIIC) es controlar el traslado de combustibles a través del
registro de la informacién del inventario de estos productos en las unidades menores y
mayores, y asi garantizar que-en la comercializacién no se produzca un desvio hacia
establecimjentos no autorizados. El sistema recaba la informacién y concilia
periddicamente las cantidades cofpradas a través de las 6rdenes de pedidos con las
cantidades vendidas y registradas en cada uno de los contémetros de los surtidores
Hardware 2X IBM X3550 Aplicacién bajo el sistema operativo Linux 1X RX 8640
Servidor de -B/D bajo el sistema operativo HP-UX Sistemas operatives Linux
Windows

Bases de datos Oracle 91 R2 Herramienta de desarrollo Java 2EE. Situacién actual de
los sistemas de informacion en Osinergmin y/o los dispensadores y los volimenes de
combustibles existentes ‘en cada uno de loé tanques de almacenamiento de los
establecimientos. Con estos datos, y la conciliacién con el SCOP, se obtienen_diversos

‘reportes que orientan la toma de acciones de control. Flujo de sistemas de informacion
T

del SFH. ProceS(i)s : Evaluacidn de informes técnicos de sancion (ITS), Evaluacién de

supervisores Notificaciones, Calificacién de informes, Procedimientos legales
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sancionatorios, Asignacion de informes técnicos (IT), Creacién de resoluciones a
informes técnicos, Célculo de la planilla. Input : Actividades por de tipo visita, Tipos
de visita Supervisores, Contratos Solicitudes, Tarifas de supervision, Zonas fiscalizables
Guias de supervisiéon, Abogados ,Empresas supervisoras ,Incidentes, derrames,
accidentes Competencias, Preguntas Puntajes Evaluacién de supervisor Qutput ,
Analisis de tiempo Solicitudes versus IT ,Criticidad por unidad operativa , Reporte de
asignaciones, pendiente de entrega, Reporte de términos de referencia ,Informes de
fiscalizacion, Reportes de andlisis de tiempos, de IT y oficios Reporte de devoluciones
Consulta de expedientes Reporte de notificaciones Reportes de preliquidacion Consultas
de plan operativo versus programacion

RETROALIMENTACION

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA.14 Proceso, Subproceso, Sistema de informacién, Planificacion,
Maestros de unidades. En esta opcidn se trabajan: actividades, tipo de wisita,
supervisores, contratos, solicitudes. Configuracién de supervisién. En esta opcién se
trabajan: actividad por tipo de visita, tarifas de supervision, zonas ﬁscalizables, guias de
supervisién. Supervision Asignacién, Asignacidén de carta de lineas. Informes de
supervisién a unidades preoperativa y operativa. IT / resolucién Permite realizar el
ingreso de informes técnicos. Preliguidacién Calificacion ex post Consta de las
opciones: seleccién de muestra ex post v calificacién de asignaciones. Penalidades Se
puede ver e ingresar a las penalidades. Autorizaciones de viaje Permite crear un registro
de autotizacién de los viajes de supervisores Informes de viaje Muestra reportes v
planillas. Legal Evaluacién de ITS Perm:te realizar el ingreso de los informes técnicos
- de sancion al mddulo legal de la GFH IJii’ag'!ufgﬁ dsdru-n-anélisis, ser a‘sign.;(do a un
abogado. Procedimientos legales Permite realizar la-gestién de_ informes técnicos de

sancion asignadoé a un abogado. Solo a aquel a quien se le asigna el expediente puede
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realizar modificaciones e ingreso de datos, de lo contrario solo se. consulta la
informacién. Administracion Notificaciones Las notificaciones se realizan via
Workflow. Evaluacién de supervisores Registros. Reportes Anélisis de tiempo Gestién
de informacion referida a la resolucién emitida, ya que esta hace referencia a una
solicitud preoperativa. Criticidad Tiempos de atencién a solicitudes de las unidades.
Solicitudes versus IT Solicitudes de inicio de actividades versus tiempo de atencién de
emisién del informe técnico. Elaboracion propia. Situacién actual de los sistemas de
informaci6n en Osinergmin se muestra el flujo de los sistemas de informacion del SIIC
y presenta sus procesos. Arquitectura de sistemas del SFH Hardware Servidor de
aplicativos HP DL580 con sistema operativo Linux Servidor de base de datos FX 8620
con sistema operativo HP-UX Herramienta de desarrollo Oracle Developer . Flujo de
sistemas de informacién del SIIC Procesos : Sfock inicial + compras = Stock final +
ventas —devoluciones Input Agente por periodo (del... al...) Ordenes de compra de
dicho periodo Stocks por producto final Devoluciones Ventas por producto (por
surtidor) Output Stock inicial de la siguiente semana : Reporte de incumplimientos,
Ventas por agente ,Ventas por debajo de los minimos de mercado, Ventas muy por
encima de las competencias, Cruce de informacién de compras versus ventas
RETROALIMENTACION.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA . 16. Proceso Subproceso Sistema de informacién, Validacién
Ingreso al sistema .Se accede. al sistema el dia de la semana establecido como la fecha -
de cumplimiento de la presentacién de la declaracion jurada Registro de informacién

Periodo de registro de informacion Cuando se trata de la primera declaracion jurada a

= ~presentar-por el usuario solo sé encontrard la informacion correspondiente a la semana a
|

|
declarar. Cuando el usuario ya cumplié con la presentacién de por lo menos una

declaracién jurada, ademds, como ayuda, encontrara la informacién correspondiente a la
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semana anterior declarada por él: dia y hora en la que declar6 haber realizado la
mediciéon de inventario de tanques y lecturas de contdémetros Ordenes de pedido
pendientes de confirmar recepcion, Al confirmar la recepcion de una orden de pedido se
habilitara la ventana detalle-rechazo. Registro de volimenes recibidos y de movimiento
de inventarios de tanques (galones) Ingreso de combustible a tanques del
estéblecimiento: se registra la cantidad de combustible (galones) que ingres6é al
establecimiento por cada producto en el periodo correspondiente a la declaracién jurada,
es decir, desde 1a fecha de corte y hora de inventario de la semana anterior hasta la fecha
de corte y hora de la semana a declarar. Salidas de combustible por surtidor y/o
dispensador (suma de diferencias de lecturas de contdometros): es la suma las diferencias
de lecturas de los contémetros que despachan un producto desde la fecha de corte y hora
de inventario de la semana anterior hasta la fecha de corte y hora de la semana a
declarar. Devolucion a “tanques: en esta columna se-registrard los volumenes
despachados por las mangueras para realizar calibraciones u otros motivos y que
posteriormente son devueltos a los tanques. Inventario final s€gin medicion o varillaje
de tanques: se ingresard, por producto, el volumen total de combustibles determinado
mediante el varillaje de tanques en la fecha de corte y hora de inventario de la semana a
declarar Envio de declaracién jurada Paquete de declaracién SIIC Registrar y
presentar declaracién SIIC: permite registrar la informacién ingresada en la declaracién
SHC para su inmediata presentaciéon. Al momento de presionar este botdn el sistema
mostrard un mensaje de confirmacion antes de la presentacién de la declaracién SIIC, de
estar seguros de realizar el envio de la declaracidn jurada se debera presionar. Situacién
actual de loé sistemas de informacién en Osinergmin. Sistema de procesamiento de
informacién comercial. Este sistema (SPIC) provee una fuente de informacion paralela
a ]a obtenida por é:l SCOP con la finalidad-de cruzar la informacidn; para tal fi n registra

i
la informacién -que mensualmente proporcionan los agentes que procesan, importan y
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comercializan combustibles, lo que permite recopilar y procesar informacién comercial
de los agentes eﬁ el mercado de combustibles. El SPIC registra informacion sobre:
volimenes de venta de productores e importadores por planta; existencias medias y
minimas mensnales, reales y calculadas, por productor, planta y mayorista; relacién de
ES con volumenes excesivos de compra; volumen despachado por planta por
productores y mayoristas; relacion de clientes que adquieren turbo y volumenes de
compra por planta; volumenes importados por distribuidores mayoristas; volumen
semestral vendido por planta y total de distribuidores mayoristas. La recopilacion y el
procesamiento de la informacién permiten la generacidn de informes técnicos de
sancion y la verificacion del cumplimiento con los reglamentos de comercializacién
vigentes. Es un programa de base de datos disefiado sobre la base de Oracle, con
funciones de validacién de archivos, generacidn de archivos histoéricos, procesamiento y
emision de reportes. Este sistema procesa un aproximado de tres millones de datos al
mes, provenientes de la informacién comercial enviada por los agentes del mercado de
combustibles. el flujo de los sistemas de informacion del SPIC, su arquitectura dé
sistemas.

COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION
TECNOLOGICA 16. Procesos ,Registrar unidades de transporte. ,Registrar informacion
comercial ,Exportar informacidén comercial, Validar informacién comercial , Input
Agente RUC de la empresa , Cédigo del minorista , Placa del vehiculo, Placa del tracto,
Otro transporte . Registro DGH Usuario Periodo (afio, mes) Cédigo de planta Cddigo de
mayorista Namero de factura / boleta Fecha de despacho RUC de] cliente Tipo de
cliente

Cédigo de producto Volumen-Archives de.texto, OQutput Repories
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RETROALIME&TACI(’)N

Situacion actual de los sistemas de informacién en Osinergnﬁn Proceso Subproceso
Sistema de informacién Estado de transferencia Funcién que consiste en administrar
los estados utilizados para el proceso de fransferencia. Incluye: buscar, nuevo, editar,
grabar y eliminar. Unidades de transporte Funcién que consiste en administrar las
unidades de transporte. Incluye: buscar, editar y grabar. Afios Funcién que consiste en
administrar los afios utilizados en el sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar, grabar y
eliminar. Meses de proceso Funcién que consiste en administrar los meses de proceso
utilizados en el sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar, grabar y eliminar. Modalidad de
comercializacion Funciéon que consiste en administrar las modalidades de
comercializacion utilizadas en el sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar, grabar y
eliminar. Familias de productos Funcion que consiste en administrar las familias de
productos utilizadas en e] sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar, grabar y eliminar.
Familias de tipo de agente Funcidn que consiste en administrar las familias de tipo de
agente utilizadas en el sistema. Inciuye: buscar, nuevo, éditar, grabar y eliminar. Tipos
de agente Funcidon que consiste en administrar los tipos de agente utilizados en el
sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar, grabar y eliminar. Tipo de transporte Funcién
que consiste en admimstrar los tipos de.transporie utilizados en el sistema. Incluye:
buscar, nuevo, editar, .grabar y eliminar. Zonas Funcidén que consiste en administrar las
zonas utilizadas en el sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar, gra‘bar y eliminar. Errores
Funcién gue consiste en administrar los errores devueltos por el sistema. Incluye:
buscar, nuevo, editar, grabar y eliminar. Productos comercializados Funcion que
consiste en administrar los productos comercializados utilizados en el sistema. Incluye:
buscar, nuevo, editar, grabar v eliminar. Producto nor-aeente Funcién que consiste en
relacionar los pro?ductos con los agentes registrados. Incluye: buscar, nuevo, eliminar y

grabar Mantenimieato Propuesta del modelo de negocio E]l mercado hoy en dia
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‘ofrece una serie de productos para optimizar los procesos del negocio por medio de
sistemas de informacién que capturan, almacenan, procesan y distribuyen los datos
generados por las distintas areas de una empresa. Hasta antes de su aparicion las
empresas disponian de sistemas independientes administrados por cada funcién o
deparﬁmento. La duplicidad de datos, el dificil acceso a estos, la falta de integridad y la
casi nula posibilidad de compartirlos en linea y tiempo real impedian un conocimiento
oportuno y un control de las operaciones y la gestién de la empresa. La informacién no
era ni precisa ni oportuna ni exacta. El sector de hidrocarburos en el Peru busca orientar
sus sistemas a estas soluciones integrales para obtener informacién de manera répida
que ayude a la toma de decisiones en forma precisa y asi aprovechar la oportunidad de
estar en el lugar indicado, en el momento oportuno y con la informacién correcta. En
esa perspectiva, en este capitulo se presenta el modelo de negocio, el cual consiste en la
adopcidn de un modelo de solucién tecnolégica a la problematica de la comercializacion - -

de combustibles al que se denominara el modelo propuesto.

2 FORMULACION DE HIPOTESIS
2.1 HIPOTESIS PRINCIPAL.
H:1i % La adecuada aplicacién de las estrategias de las cadenas de
aprovisionamiento en cuanto al mercado ( precio, marca y calidad) logra el
incremento de ventas y competitividad empresarial de la distribuidora TEO -
EIRL de los combustibles a las empresas en la distribucion sistematica de

combustible para el proceso productivo en las instituciones publicas.”

- - -«Hr2*Los factores y los niveles de servicio, son los adecuados en la
distribucién sistemaética de combustible y logre el incremento de las ventas

Y competitividad empresarial en el mercado”.
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2.2  HIPOTESIS ESPECIFICAS.
H: 1 “Un adecuado manejo de los precios logra el incremento de ventas y
competitividad empresarial de la distribuidora TEO EIRL de los productos

de combustibles en las Instituciones Publicas.”

H: 2 “Un adecuado manejo de la marca logra el incremento de ventas y
competitividad empresarial de la distribuidora TEO EIRL de los productos

de combustibles en las Instituciones publicas™

H:3 “Una adecuada aplicacion de la calidad logra el incremento de ventas y
competitividad empresarial de la distribuidora TEO EIRL de los productos
de combustibles en las Instituciones Publicas.”
VARIABLES
3.1 Variables Independientes (X)

X : Estrategias de Mercado

Indicadores:

X1 : Precio

X2 : Marca

X3 : Calidad

3.2 Variables Dependientes .( Y)
Y : Competitividad de Productos de Conibustibles
Indicadores:

Yi: ;,V entas
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3.3 Variables Intervinientes (Z)
Indicadores:
Z1 : Comerciantes de Combustibles

Z2 : Promocion de Ventas

67



1.

CAPITULO III

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1

12

TIPO DE INVESTIGACION

El presente trabajo de Investigacién, le corresponde al tipo de
investigacion aplicada, por cuanto su propdsito fundamental serad
dar solucién a un problema practico, en este caso identificar las
influencias de las estrategias de mercado (precio, marca y calidad)
que vienen siendo utilizadas por la distribuidora TEO EIRL de los

productos de combustibles en las Instituciones Publicas.

El enfoque de esta investigacion es cuantitativo por cuanto
utilizamos encuestas a las empresas distribuidoras de combustibles

del mercado nacional .

NIVEL Y DISENO DE INVESTIGACION

Si consideramos que son funciones de la ciencia y, por lo tanto,
también de la investigacion, la descripcién la explicacion y la
prediccion ,el presente estudio le corresponderd el nivel de
investigacion descriptiva .

La investigacion presenta el disefio no experimental transeccional
causal no experimental porque no se manipula deliberadamente
ninguna variable , es transaccional porque sea recolectado
informacién en un periodo de tiempo determinado y correlacionar
causal porque pueden limitarse a establecer relaciones entre

variables.
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1.3 TECNICAS QUE SE HAN UTILIZADO EN LA
INVESTIGACION
Para la presente investigacion se ha utilizado la técnica de:
Encuesta : La cual se aplicara a los que comercializan

Combustible en el mercado nacional .

1.4 METODOS
En la presente investigacidon se aplicaran basicamente los métodos
inductivo-deductivos de andlisis y sintesis buscando determinar
operativamente las relaciones entre las variables estratégicas de

mercado.

2. DESCRIPCION DE LA POBLACION Y MUESTRA
2.1 POBLACION
El presente trabajo de investigacion se ha realizado en el ambito del
Territorio nacional.
Las empresas publicas tienen su funcionamiénto en todo el territorio
Nacional conceﬁtréndose las principales en la ciudad de Lima y

Distritos.

Directorio de Empresas Petroleras
- Distribuidores de Combustibles
CHEVRON LUBRICANTS DEL PERU
Calle Carlos Concha 31 3, Callao

Teléf.: 413-4000 .

E-mail: sacperu@chevron.com
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EMPRESA COMERCIALIZADORA DE PETROLEO S.A.
Called Edwin White 127 Urb. Ind. La Chalaca, Callao

Telex: 465-2588 Fax: 429 2571

E-mail: ventas@emcopesa.com.pe

Web: www.emcopesa.com.pe

MOBIL OIL DEL PERU S.R.L. (MOBIL)

Av. Camino Real 456 Torre Real Piso 14- San Isidro
Teléf.: 221 2520 - Fax: 411 6645

E-mail: ventas@emcopesa.com.pe

Web: www.exxonobil.com

PERUANA DE COMBUSTIBLES S.A. (PECSA)
Av. Republica de Panama 3542- San Isidro

Teléf. 411 4600 — Fax: 411 4600

E-mail: sac@pecsa.com.pe

Web: www.peesa.com.pe

PETROBRAS ENERGIA PERU S.A.
Calle Amador Merino Reyna 285 Piso 1 San Isidro
Telf.: 706-2000 — Fax: 706-2003

www.petrobras.com

PETROLERA MONTERRICO € A, PETROMONT

Calle A ricota 106 Piso 9 — Surco
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Telf.: 512-0600 —~ Fax: 512-0610

www.petrobras.com

REFINERIA PAMPILLA S.A.
Carretera a Ventanilla km 25 Callao
Telf.: 517-2022 — Fax: 517-6878

www.repsolypf.com

PETROLEOS DEL PERU S.A. PETROPERU
Av. Paseo de la Republica 3361, San Isidro
Teléf.: 211 7800 - Fax: 614 5000

Web: www.petroperu.com

PRIMAX S.A.
Av. Nicolas Arriola 740, La Victoria

Teléf.: 224 1616 - Fax: 224 1623

REPSOL YPF DEL PERU S.A.

Av. Victor Andrés Belaunde 147 Torre Real 4, San Isidro- Telef.: 215 6225

Fax: 221 9102

Webé www.repsolypf.com

TALISMAN PETROLERA SUCURSAL DEL PERU

..-Av:-Victor Andrés Belaunde 147 Via Principal 155 Edificio Real Tres Piso 6 San Isidro

Teléf.: 616 4000 + Fax: 616 4001
|
|
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UNITRO ABC S.A.C.
Av. Canaval y Moreyra 425 Of. 31 San Isidro

Telef: 442 2277 Fax: 222 5726
Petréleo y Derivados

MAPLE GAS CORPORATION
Av. Victor Andrés Belaunde 147 Via Principal 140 Edificio Real Seis Oficina 201 San

Isidro
Telef: 611 4000 — Fax: 611 4001
Web: www.maple.com.pe

MOBIL OIL DEL PERU S.R.L
Camino Real 456 Piso 14-San Isidro
Telef: 611 4000 — Fax: 611 4001
Web: www.maple.com.pe

PETROLEOS DEL PERU S.A. PETROPERU
Av. Paseo de la Republica 3361 San Isidro

Telef: 614 5000 — Fax: 442 5143

Web: www.petroperu.com.pe

PETREX ‘
Calle Las Camelias 585 -San Isidr
Telef: 221-5050 — Fax: 222-5644
Web: www.petrex.com.pe

REFINERIA LA PAMPILLA
Carretera a Ventanilla km. 25 Callao
Telef: 517 2022 — Fax: 517 6878
Web: www.petroperu.com.pe

i
|
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Actividad de Exploracion

BPZ ENERGY INC.

Calle Manuel de Falla 297- San Borja
Telef: 476 9919 — Fax: 225 3289
Email: greg smith@bpzenergy.com
Web: www.bpzenergy.com

BURLINGTON RESOURCES PERU LIMITED

Av. Victor Andrés Belaunde 147 Via Principal 140, Torre 6, Piso 7, San Isidro
Telef: 211 2530- Fax: 225 2526

Email: avarillas@garciasayan.com.pe

COMPANIA CONSULTORA DE PETROLEO S.A.
Av. Canaval y Moreyra 230 Ofc. 5 A- San Isidro

Telef: 441 6748 — Fax: 442 2646

Efrén Tomaylla, gerente general

Web: www.cpetrol.com

_ FUGRO ROBERTSON LIMITED
German Schreiber, 246 — San Isidro
Telef: 441 4091 :

Roger Anderson, representante

Email: r_anderson@serpetconsul.com

GOLD OIL PLC

German Schreiber, 246 — San Isidro
Telef: 441 4091

Roger Anderson, representante ,
Email: r_anderson@serpetconsul.com

LUNN UPSTREAM CONSULTANTS

Little Galns Farn, Frith Road Aidirgton Ashford, Kent TN15 7AP, Inglaterra
Fax: 1233-720738

Simon Fowler Lunn/ Director
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MAPLE OIL COMPANY

Av. Victor Andrés Belaunde 147 Torre 6, Oficina 201, San Isidro
Telef: 611 4000 — Fax: 611 4001 :
Web: www.maple.com.pe

MAPLE PRODUCTION DEL PERU

Av. Victor Andrés Belaunde 147 Torre 6, Oficina 201, San Isidro
Telef: 611 4000 — Fax: 611 4001

Web: www.maple.com.pe

OLIMPIC PERU INC.

Av. 28 de Julio 574 Of. 601. Miraflores
Telef: 447 2730 — 446 0384

Fax: 446 0483

Email: limaoffice@olimpicperu.com

PERENCO PERU LIMITED-SUCURSAL PERUANA
Av. Canaval y Moreyra 380 Of. 1002- San Isidro

- Telef: 615-1600 — Fax: 615-1601

Daniel Kartjar / gerente general
Web: www.perenco.com

PERU LNG

Via Real 185 Torre Doce Of. 101- San Isidro
Telef: 707 2000 — Fax: 707 2099

Email: consultas@perulng.com

Web: www.perulng.com

PERUPETRO S.A.

Av. Luis Aldana 320- San Borja
Telef: 617 1800 — Fax: 617 1801
Email: admweb@perupetro.com.pe
Web: www.perupetro.com.pe

PETRO OIL S.A.

Malecon 28 de Julio 469- Miraflores
Telef: 447 9061/ 447 3380/Fax: 447 9060
Email: amiel@petrooil-sa.com
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PETRO- TECH PERUANA S.A.
Av. Los Incas 460 San Isidro
Telef: 513 7500 — Fax: 441 9430
Email: ptp@petro-tech.com.pe
Web: www.petro-tech.com.pe

PETROBRAS ENERGIA PERU S.A.
Amador Merino Reyna 285 Of. 501 — San Isidro
Teléfono: 7062000 — Fax: 706 2004

Web: www.petrobrasenergia.com

PETROLIFERA PETROLEUM DEL PERU S.A.C.
Calle Antequera 777 Of. 701 C — San Isidro

Teléfono: 421 9590 — Fax: 421 9593

E-mail: scastro@petrolifera.com.pe

Web: WWW . petrolifera.com.pe

~REPSOL YPF DEL PERU S.A.
Av. Victor Andrés Belaunde 147 Torre Real 4 — San Isidro
_ Te_léfonc_): 215 62‘_25 _

SAPET DEVELOPMENT PERU TNC
Av. Benavides 2050 Of. 101 — Miraflores
Teléfono: 444 7330 — Fax: 445 5459
E-maijl:sapet@terra.com.pe

Web: WWW sapet.com.pe

SERPET CGNSULT S.A.

German Schreiber 246 — San Isidro
Teléfono: 441 4091

Roger Alderson / Representante
E-mail: r_alderson@serpetconsult.com

TALISMAN (PERU) LTD
Av. Victor A, Be}aﬁnde 147 Edificio Real Tres Of. 602 — San Isidro
Tel: 616 4000 Fax: 616 4001/ 221 9102
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E-mail:tlmperu@talisman-energy.com
Web: www.talisman-energy.com

Actividad de Explotacion

AGUAYTIA ENERGY DEL PERU SRLTDA

Av. Victor A. Belaunde 147 Edificio Real Uno Of. 802 — San Isidro
Teléfono: 611 5000 — Fax; 611 5015

E-mail: aguaytiae@aguaytia.com

Web: www.aguaytia.com

CIA. PETROLERA RIO BRAVO S.A.

Zona Industrial Mz. A Lote 56 Talara Alta — Piura — Teléfono: (073) 38 3568
Fax: (073) 38 3569

Pedro Timana: Gerente General

DAEWOO INTERNATIONAL CORPORATION

Av. Canaval y Moreyra 452 Of. 15 — San Isidro

Teléfono: 221 4244 —Fax: 422 1914

Web: www.daewoo.com

EMPRESA PETROLERA UNIPETRO ABC S.A.C.
Av. Canaval y Moreyra 425 Of. 31 — San-Isidro

Telf: 442 2277 — 442 2279-Fax: 222 5726

E-mail: adm.unipetroabc@gmail.com

G.M.P. S.A.

Paseo de la Republica 4675 -Surquillo
Teléfono: 445 3554 — Fax: 441 3030
E-mail: contactenosGMP @gmp.com.pe

HUNT OIL COMPANY OF PERU L.LC SUCURSAL DEL PERU
Av. Victor Andrés Belaunde 4675 Via Principal 140 Torre Real 6 Of. 503 San Isidro-

Telef: 707-4000 — Fax 707-4199
www . huntoil.com

KOREA NATIONAL OIL CORPORATION
Av. Republica de Panama 3531 Torre A 0f. 1401 — San Isidro
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Teléfono: 222 4772 — Fax: 222 5947
E-mail: administracion@knocperu.com
Web: www.knoc.co.kr

MERCANTILE PERU OIL & GAS
Zona Industrial Mz. A Lote 56 — Talara Alta — Piura
Telf: (073) 38 3568 — Fax: (073) 38 3569

OLYMPIC PERU INC.

Av. 28 de Julio 574 Of. 601 — Miraflores
Teléfono: 447 2730 — 446 0384

Fax: 446 0433

E-mail: limaoficce@olimpicperu.com

PERU LNG

Via Real 185 Torre Doce Of. 101 — San Isidro
Teléfono: 707 2000 — Fax: 707 2099

E-mail: consultas@perulng.com

Web: www.perulng.com

- PETRO - TECH PERUANA S.A.
Av. Los Incas 460 — San Isidro
Teléfono: 513 7500

Fax: 441 9430 - 441 4217

E-mail: ptp@petro-tech.com.pe
Web: vwvw.petro-tech.com.pe

PETROBRAS ENERGIA PERU S.A.
Amador Merino Reyna 285 Of. 501 — San Isidro
Teléfono: 7062000 — Fax: 706 2004

Web: wvw.petrobrasenergia.com

PETROLERA MONTERRICO S.A.

Cal Aricota 106 Piso 9 Urb. Tambo de Monterrico — Surco
Teléfono 1: 5127 cano

Fax: 512 2780610

E-mail: gerencia@petromon.com.pe

Web: www.petromon.com.pe
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PLUSPETROL PERU CORPORATION S.A.A.

Av. Reptiblica de Panama 3055 Piso 6, 7,8 y 9 — San Isidro
Teléfono: 411 7100 — Fax: 411-7120

Web: www.pluspetrol.net

SAPET DEVELOPMENT PERU INC
Av. Benavides 2050 Of. 101 — Miraflores
Teléfono: 444 7330 — Fax: 445 5459
E-mail: sapet@terra.com.pe

Web: www.sapet.com.pe

SK ENERGY SUCURSAL PERUANA

Av. Victor Andrés Belaunde 147 Torre Real Tres Of. 1402 B — San Isidro
Teléfono: 421 3787 — Fax: 421 3783

E-mail: sijonglim@skcorp.com

Web: www.eng.skcorp _com

SONATRACH_ PERU CORPORATION
Av. Victor Andrés Belaunde 147 Torre Real Cinco Of. 802 — San Isidro
) _Teléfo_ng:_ 2212112 —‘F?x; 221 _4}774 '

THE MAPLE GAS CORPORATION DEL PERU

Av. Victor Andrés Belaunde 147 — Edificio Real Seis Of. 201 San Isidro
Teléfono: 611 4000 — Fax: 611 4001 7

Web: www.maple.com.pe

TRANSPORTADORA DE GAS DEL PERU S.A.

Av. Victor A. Belaunde 147 torre real 3 of 501- San Isidro
Teléfono: 617 7777 — Fax: 617 7725

E-mail: informes@tgp.com.pe A

Web: www.tgp.com.pe

VOPAK PERU S.A.
Av. Néstor Gambetta 1265 — Callao
Telf: 613 6200- Fax: 613-6201
E-mail: vps@vps.com.pe
Web: www.vos.c;om.pe

!
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ZETA GAS ANDINO S.A.

Av. Diagonal 380 Of. 201 Miraflores
Telefax: 241-2023
zetagas(@zetagas.com.

PETROLERA MONTERRICO S.A. PETROMONT
Calle Aricota 106 Piso 9-Surco, Lima 33

Telf.:512-0500 Fax:512-0610
www.petroleramonterrico.com

REFINERIA LA PAMPILLA S.A.
Carretera a Ventanilla Km. 25 — Callao; Telf.:(51-11517-2022 — Fax: 517-6878

Web: www.repsolypf.com

Refinacion de Petroleo

MAPLE GAS CORPORATION

Av. Victor Andrés Belaunde 147 Via Principal 140 Torre Real Seis 0f. 201 — San Isidro,
Lima27 2P A : b :

Telf: 611-4000 — Fax: 611- 4001

www.maple.com.pe

PRIMAX S.A.

Av. Nicolas Arriola 740 — La Victoria, Lima
Telf.: 203-3100 Fax. 224-9693
VVWW.primax.eom.pe

REFINERIA LA PAMPILLA S.A.
Carretera a Ventanilla Km. 25 — Callao
Te|f.:517-2022 — Fax: 517-6878
wvvw.repsolypf.com

Transporte de Gas Natural
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TRANSPORTADORA DE GAS DEL PERU S.A.

Av. Victor Andrés Belaiunde 147 Via Principal 155 Torre Real 3 Of. 501 — San Isidro,
Lima 27

Telf: 617-7777 — Fax: 617-7725

VVWYVV.tgp.com.pe

ALGUNAS MARCAS REGISTRADAS:

W

A Castrol Le Tengo Fe
Castrol Del Peru S.a.
Castrol Del Peru S.a.
Castrol Inside

Castrol Inside

NORMAS LEGALES RELACIONADAS:

1.
2.
3.

Normas legales oficiales 2008 Marzo 19 03 2008 pagina 81
Normmas legales oficiales 2006 Abril 28 04 2006 pagina 60
Normas legales oficiales 2001 Octubre 03 10 2001 pagina 40

ALGUNAS EMPRESAS QUE COMPART. EN EL MISMO RUBRO

AL R LN

*®

9.

PETROLEOS DEL PERU PETROPERU S.A

MOBIL OIL DEL PERU S.R.L

SHELL LUBRICANTES DEL PERU S:A. Y/O SHELL DEL PERU S.A
ISOPETROL LUBRICANTS DEL PERU S.A.C

PROCESADORA DE GAS PARINAS S.A.C

VISTONY COMPANIA INDUSTRIAL DEL PERU S.A.C

REFINERIA LA PAMPILLA S.A.A

EMULSIONES ASFALTICASEIRL

PETROLEOS DE VICCO

VENTA AL POR MENOR COMBUSTIBLES.

Relacion de Empresas del Perti cuya actividad comercial es VENTA AL POR MENOR
COMBUSTIBLES.

AMAZONAS

"PETROMARK" S.A.C.
BRISMAR EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
ESTACION DE SERVICIOS DON BENJITA SRL

‘ESTACION DE SERVICIOS KARY EMPRESA INDIVIDUAL DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA

ESTACION DE SERVICIOS MI LEIDY SAC

ESTACION DE SERVICIOS MONTENEGRO SRL.

ESTACION DE SERVICIOS PETROLEOS SAN FERNANDO EIRL
ESTACION DE SERVICIOS SAN LUIS EIRL.

ESTACION DE SERVICIOS UTCUBAMBA E.LR.L.
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ESTACION DE SERVICIOS VILLACRES S.R.L.

GASOLINERA CARINITO SOCIEDAD COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA

GRIFO SAN JUAN E.IR.L.

GRIFO SERVICENTRO IZQUIERDO EIRL

GRIFOS CHICLAYO EIRL

INVERSIONES SANTA YULIANA EIRL

MEGAVENTAS FABRICIO E.ILR.L.

MULTISERVICIOS ADRIANITO SOCIEDAD COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA

SERVICENTRO SANTA MARIJA S.A.C.

SERVIDERI SAN JOSE E.ILR.L.

ANCASH

"COMERCIAL MONTESINOS" E.I.R.L.
"MOTORGAS PERU" S.R.L.

"MULTISERVICIOS VALENCIA HIDALGO" S.R.L.
AMERICO TORRES DRAGO E.ILR.L.

BR SERVICIOS GENERALES S.R.L.

CARLOS LEO OLIVERA S.A.

COMBUSTIBLES BERAKA E.IR.L.
COMERCIALIZADORA R.V.C. E.LR.L.
CORFORACION DE COMERCIO Y SERVICIOS GOMERO S.A.C.
E.L.M. NEGOCIOS E.ILR.L.

EL SENOR DEL MAR SAC

EMP. TRANSP.GAMBINI SR.LTDA.

ESTACION DE SERV GRIFOS BS AS S R LTDA
ESTACION DE SERVICIOS CASMA S.A.C.
ESTACION DE SERVICIOS COSTA GAS EILR.L.
ESTACION DE SERVICIOS EL CARMEN S.A.C.
ESTACION DE SERVICIOS SAN ANTONIO S.A.C.
ESTACION PARDO S.A. , .
GRIFITO SANTA ROSA SOCIEDAD COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA

GRIFO EL CAMPEON SRL

GRIFO EL PORVENIR S.R.L.
GRIFO LA LAGUNA S.A.C.
GRIFO PAM PAM S.A.C.
GRIFOS MONTERREY S.C.R.L.
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HOY CRISTO JESUS BENDICE S.R.L.
INVERSIONES JAMES SRL

INVERSIONES MEJIA E.I.R.L.

INVERSIONES MULTIPLES NUEVO MUNDO S.A.C.
INVERSIONES PUNTA OLIMPICA E.ILR.L.
INVERSIONES RUBIO DEL SOLAR S.A.

INVERSIONES SANTA ROSA EIR.L
INVERSIONES Y MULTIPLES SAN PEDRITO S.A.C.
LUBRICANTES Y FERRETERIA LA UNION EIRL
LUBRICENTRO ACEVEDO E.IR.L.
MULTISERVICIOS HAKAMI S.R.L.

NEGOCIOS E INVERSIONES LA UNION SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA

NORGRIFO'S S.R.L.

OLEOCENTRO PARDO E.I.R.L.

PATCIS.R.L.

PETROGAS SRL

RAMOS 'Z & M' CORPORATION S.A.C.
RENTIK SA - o
SERVICENTRO HUARAZ S.R.L. - SERVI SR.L.
SERVICENTRO ORTIZ S.R.LTDA.

TRANSPORTES Y SERVICIOS MULTIPLES S A
VALEX SRITDA. 7 -~ o

APURIMAC

FREDY ROLANDO S.R.LTDA

FUEL CENTER PERU EIRL

INVERSIONES ECABS S.R.L.

MULTISERVICIOS AMICO EMPRESA INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA - MULTISERVICIOS AMICO E.ILR.L.
MULTISERVICIOS LOS CELAJES SRL.

MULTISERVICIOS RIO BLANCO EIRL.

MULTISERVICIOS ROSER S.R.L.

SERVICENTRO ZAMORA S.A.C.

AREQUIPA

« A &L SERVICIOS GENERALES SRL
« AYLSRL.
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A&C REPRESENTACIONES DIESEL DEL SUR SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA-A&C REDISUR S.A.C.

A.C. INVERSIONES E.I.R.L.

AA & P DISTRIBUCIONES EIR.L.

ABORIGEN'S E.ILR.L.

AINHOA E.IR.L.

ALCOSA INVERSIONES S.A.C.

AMAZONAS E.LR.LTDA.

AMPARO DISTRIBUCIONES S.R.L.

ANNY GAS E.LR.L.

AQP CENTER LUBE E.LR.L.

AUTO JAT CENTER S.A.C.

BONANZA GASE.ILRL.

CENTRO MOTRIZ S.A.C.

CISTERNAS COMERCIO Y SERVICIOS E.I.R.L.
CODEMA S.A.

COMBUSTIBLES Y SERVICIOS ESMERALDA S.A.C.
COMERC.DE COMB. FERNANDEZ HNOS. SRL
COMERCIALIZADORA ECOGAS S.A.C.

2.2

COMERCIALIZADORA EL MANOLITO S.C.R.L.
CONGLOMERADO JCL S.A.C.
CORPORACION AZORES S.R.L.
CORPORACION TEXAS S.A.C.
CORSAVE S.A.C. -
DISTRIBUCIONES AREQUIPA S.A.C.
DISTRIBUCIONES AROA E.ILR.L.

MUESTRA

En este trabajo de investigacion se ha utilizado para determinar el tamafio de
la muestra, empresas minoristas que comercializan combustible, a nivel
nacional.

Las unidades de analisis comprenden los distintos niveles de poblacién que
se encuentran a nivel nacional n‘;‘;auos en el estudio como son los
comerciantes de combusti‘bles . La muestra tomada se encuentra ubicada en

lima .se tomo como objeto de estudio.
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CAPITULO IV

PRESENTACION DE LOS DATOS

Finalizado el trabajo de campo, se procesaron los datos de la siguiente manera :
Edicion. Se efectuaron 50 entrevistas entre los comerciantes de distribucién de
combustibles a nivel nacional.

Condicién. Realizado en el momento de la creacion del cuestionario en base a
la distribucién de combustible por parte de las empresas distribuidoras de
combustible.

Tabulacion. El conteo de cada respuesta fue manual haciéndose hojas

tabuladoras para este trabajo de investigacién.,

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
1. Se le hizo las preguntas a los comerciantes en la cual eran para que

escojan entre una serje de empresas y cual preferian de acuerdo a Jos ™~

precios.
CUADRO N° 4
PREFERENCIAS POR EL PRECIO

PRECIC N° %
PETROPERU | 15 30
MOBIL 13 26
SHELL 6 12
ISOPETROL i 4 8
INDUST. DEL PERU 2 4
LA PAMPILLA 10 20
TOTAL 50 100
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GRAFICA N° 1

REPRESENTACION GRAFICA DE LAS PREFERENCIAS POR EL P'RECIO

PREFERENCIAS POREL PRECIO

® PETROPERU MOBIL # SHELL
E |SOPETROL E INDUST. DEL PERU & LA PAMPILLA

En el momento de la encuesta a los comerciantes manifestaron que
Prefieren los combustibles de Petroperu por los precios y facilidades que
Estas empresas les bﬂndan en su comercializacion y distribucidn de
Productos de combustible.

2. Del mismo modo en cuanto a las preferencias de empresas distribuidoras
los comerciantes manifestaron por las empresas como petroperu, mobil y

la pampilla son las preferidas en el mercado nacional peruano.
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3. CONTRASTACION DE LA HIPOTESIS

Para contrastar las hipdtesis de la presente investigacion se realizo mediante dos
métodos, el primer método se denomina observacion o deduccion pues se deduce las
preferencias de los comerciantes de distribucién de combustible en el mercado nacional
en base a las respuestas que dieron los encuestados.

Se desea probar la hipdtesis principal “La adecuada aplicacién de las estrategias de
mercado (precio, marca y calidad) si logré el incremento de ventas y competitividad
empresarial de la distribuidora TEO EIRL de los productos que distribuye en el

mercado nacional.

CUADRO N° 5
RESUMEN DE DATOS
PETROPERU | MOBIL | SHELL | ISOPETROL | IND.DEL PERU LA PAMPILLA
PRECIO 52% 21% | 16% | 2% 1 % 8%
MARCA 45% 20% | 14% | 6% 5% 9%
CALIDAD | 50% 20% | 10% | 5% 3% 12%

Los niimeros que aparecen en el cuadro N° 2, son en base a la encuesta que se efectud a
los comerciantes de distribucién de combustibles a nivel nacional con lo cual queda
demostrada la Hipdtesis principal al determinar que en gran porcentaje los comerciantes
de distribucidn de combustible prefieren los productos de Petropert, asi también de
mobil y en tercer lugar Shell. Lo cual se confirma con las graficas que presentamos a

continuacion para su mejor explicacion.
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GRAFICA N° 2

PREFERENCIAS POR PRECIO

WPETROPERU  EMOBIL mESHELL ®EISOPETROL INDUST. DELPERU = LA PAMPILLA

GRAFICA N° 3

PREFERENCIA POR MARCA

: MOBIL ®SHELL BISOPETROL ®EINDUST.DELPERU. @ LA PAMPILLA

B PETROPERU
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GRAFICA N° 4
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CONCLUSIONES

Después de haber realizado y elaborado la presente investigacion se ha llegado a las

siguientes conclusiones.

1. Al observar el resultado de las estadisticas ,constatamos el grado de aceptacién
que reciben los productos de combustible que se comercializan en el mercado nacional
por parte de los comerciantes que distribuyen combustible a las empresas publicas ,por
ei resultado de las estrategias del mercado ,precio, marca y calidad se concluye que se
logro el incremento de las ventas y competitividad empresarial de la distribuidora de
combustible TEO EIRL de los productos que distribuye en el mercado nacional .

2. Se logro competitividad empresarial de la distribuidora TEO EIRL, debido al
manejo de los precios de los productos de combustible a las empresas dél sector
publico, aplicando ‘a los comerciantes de consumo de combustible del mercado
nacional.

3. Se obtuvo competitividad empresarial de la distribuidora de combustible TEQ
EIRL, debido a la calidad ofrecida por los productos que se distribuyen en el mercade
nacional, permitiendo un elevado incremento en las ventas a nivel nacional.

4, Se ha podido establecer a lo largo de la investigacion que con una adecuada
estrategia de mercado (precio, marca y calidad) pueden incrementarse Jas ventas de los
productos de combustible que se distribuyen a nivel nacional por parte de la

distnbuidora TEQ EIRL en el mercado.
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RECOMENDACIONES

Después de haber hecho las conclusiones se efectian las siguientes recomendaciones:

1.

Se hace necesario implementar una politica sistematica de gestién de:
Precios y calidad a fin de continuar con la competitividad demostrada al
incrementarse las ventas en la distribuidora de combustible a las
empresas publicas TEO EIRL en el mercado nacional.

Proseguir incentivando las promociones de ventas dirigidas a los
comerciantes de combustible del mercado nacional realizando algunos
obsequios por la compra del combustible que distribuyen.

Crear programas de capacitacién para los comerciantes con el fin de
informarles sobre las ventajas que tiene adquirir sus productos que
distribuye la comercial TEO EIRL a nivel nacional.

Gestionar para que en cada mercado del territorio nacional exista un
punto de venta que comercialice los productos de su competencia,
mediante un logo o colores que la identifiquen de las demas.

Involucrar a los representantes de ventas y promociones en todo lo

concerniente a promociones de ventas de la distribuidora TEO EIRL.
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ANEXOS

ANEXON°1

CAMISEA: GAS PARA EL SUR ANDINO
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ANEXO N° 2

Petroperti e 1 184 5.07 4.54 4.89
Relapasa L 1.63 1.68 1.43 172,
Produccion en Refineria 647 - | 874 | 59T 881
Procesatoia Bas Sarifast . 1.12 0.82 0.34 0.88
Phispetrol ~ © 16.40 19.96 33.99 37.86
Grafia yMortero Petrolera. - 0.45 0.49 0.84 0.94
Aguaybs IR 0.99 0.84. 0.82 0.97
Praduccion-en-Plertade pas o en a4 PlaEe o E :
Fracdonamiento .~ - i 18'95‘ Lo 2211 - 3593 : 40.65

{(*) Hasta ootubre de 2008 operd |a Plarts Criogérica” Procesadors de Gas Parifias” - PGP. J

winsLjorgemanicozacongtti.biogspot.com
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Estatistba M 513l 2009 - 0ot 20 10 de b Dlreceds Gere Bide HHocat oz de | MEN.

ANEXO N° 3
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ANEXO N° 4

GRIFOS ¥ ESTACIONES DE
SERVICIOS {Por KMarcas)

TSE{: Prirmax
gk 25%

Texaco
14%

PetroFeru . : i Repsol-
16% Fecsa YFPF

Fuente: Osinerg

ANEXO N° 5§

Ventas TEssies | v crn | oo - U PR L R
S UT 33186 0 2V.2E% 0 24l ZFTTE IB0ET 0 23333 Mmooy
g BpiroBerl v . , a

Wantas Tetales

en Mercado 53,182 | 48,882 48,938 50,815 | 55,308
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