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RESUMEN EJECUTIVO

En mi incansable busqueda por independizarme surge una oportunidad para
invertir en un negocio en el que estoy muy familiarizado por haber trabajado

mas de 10 afos en él.

Por tal motivo surge mi deseo de desarrollar mi tesis en un proyecto que me

pueda servir para mi vida personal.

Hace unos meses me informaron del deseo de una empresa fraccionadora de
ampliar sus actividades en la zona sur de la provincia de Santa Fe y sur de
Cérdoba, por tal motivo me puse a trabajar para ver la factibilidad de desarrollar

este emprendimiento.

Para ello he desarrollado estudios de mercado, viabilidades técnicas, ya que el

negocio utiliza producto inflamable, viabilidades de gestion y financieras.

El conocimiento de la zona y su bajo indice de siniestralidad me llevaron a

pensar en analizar este desafio.

Dentro del plan econdmico se detalla el monto de la inversion necesaria y el
nivel de ingresos y egresos que trae aparejada la actividad, y ademas se
presentan los indicadores para la toma de decisiones, con los que se ha
determinado la factibilidad del proyecto.

Para desarrollar el proyecto, es necesario un monto de inversion de K$2.370,
los ingresos se estiman en funcion del potencial de la zona y del relevamiento
de precios realizados y se ha determinado un VAN negativo de (K$603),

calculado con una tasa del 24% de costo de capital.

Otro indicador financiero analizado para comprobar la factibilidad del proyecto
es la Tasa Interna de Retorno, la cual es del 8,11%, para los 3 afios en que
analizamos el emprendimiento. La TIR es inferior a la tasa de costo del capital

lo cual nos indica la poca rentabilidad de la inversion.

Todos los resultados analizados con los distintos indicadores de gestion nos

han demostrado que el proyecto no es factible.



A pesar de la conclusién arribada, el desarrollo de este trabajo intenta
demostrar los distintos enfoques que necesitan ser analizados para poder llevar

adelante una inversion de tal magnitud.



OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Disefiar un plan de negocios que permita dar viabilidad para la instalacion de
una nueva empresa dedicada de forma exclusiva a la distribucion de GLP.
Teniendo como premisa el servicio al cliente buscando maximizar la inversion

de los socios.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar las condiciones del mercado y del pais para poder instalar
las operaciones

e Realizar un estudio de mercado que nos permita definir la competencia y
la demanda del mercado

e Realizar un estudio econémico financiero en el que se determine la
inversion inicial y el flujo de fondos proyectado

e Desarrollar ademas de los resultados la viabilidad técnica del proyecto,
legal y de gestidon que creo que pueden llegar a ser los obstaculos mas

dificiles de sortear

METODOLOGIA DEL PLAN DE NEGOCIOS

Para el desarrollo del Plan de Negocios se va a utilizar una metodologia
investigativa soportada por bibliografia que me permita profundizar en las

distintas aristas del proyecto.



CAPITULO |

ANALISIS DEL NEGOCIO

ASPECTOS GENERALES

El motivo de este proyecto de negocios tiene como objetivo aprovechar la
oportunidad de comenzar un emprendimiento personal teniendo como ventaja
competitiva mi experiencia en la actividad por mas de 10 afios en relacion de

dependencia en una empresa del rubro.

En primer lugar, el proyecto consiste en la asignacion por parte de una
empresa fraccionadora de GLP de una zona exclusiva para la comercializacion
de GLP. En dicha zona exclusiva el depésito se enclavard en la localidad de
mayor densidad poblacional para poder aprovechar en dicha localidad la
diversidad de segmentos de negocio que tiene esta actividad. Dichos

segmentos seran explicados mas adelante.

En esta actividad existen 4 categorias de clientes a los cuales se les vende el

producto:

- Venta en el depdsito (clientes usuarios que se acercan al depdsito para
adquirir el producto)

- Venta residencial (son los usuarios del producto que no lo revenden sino
gue lo consumen)

- Venta a comercios (revenden el producto en su negocio pero no
distribuyen el mismo con una unidad)

- Venta a subdistribuidores (revenden el producto en una zona

determinada con sus unidades)

La estrategia es comercializar nuestro producto en los canales residencial y
comercios ya que éstos son mas fieles ante variaciones en los precios por

parte de la competencia.

La comercializacion del GLP se realiza a través de los siguientes envases:



- Garrafa de 10kg (butano)
- Garrafa de 15kg (butano)
- Garrafa de 15 para autoelevador (propano)

- Cilindro de 45 kg (propano)

Existen dos tipos de GLP, Propano y Butano, tienen propiedades similares,
pero aplicaciones diferentes. No son intercambiables ya que tienen distinta
presion operativa y distinta condicion de combustion. Las valvulas y los
envases también son diferentes para evitar confusiones o usos accidentales del

tipo de GLP equivocado.

El propano tiene el punto de ebullicion mas bajo que el butano, por lo tanto
vaporizara con temperaturas mas frias, por debajo de los -45°C. Cuando esta
almacenado en un tanque en estado liquido, tiene mayor presién que el butano

a la misma temperatura.’

En consecuencia, el propano es mas apropiado para el almacenamiento y
utilizacion en exteriores. Su capacidad para operar en bajas temperaturas lo

lleva a ser el GLP mas adecuado para muchas aplicaciones.

El propano es mucho més utilizado como fuente de combustible para
calefaccionar ambientes, calentar agua y cocinar. Ademas, tiene una amplia

variedad de aplicaciones en la industria y agricultura.

El Butano tiene menor presién de vapor a temperaturas equivalentes y es
adecuado para la utilizacion en interiores o también, durante el verano, en
exteriores. El butano es el combustible mas utilizado para envases chicos

transportables, tanto en el hogar como en actividades recreativas al aire libre.

El Butano es normalmente almacenado en envases metalicos, al igual que el

Propano, que también lo es en tanques de granel.

El actividad principal que se desarrollara es la similar a un repartidor de agua o

soda, osea consiste en reemplazar los envases vacios de los clientes por

1. http://www.shell.com.ar



envases llenos, lo fundamental en este tipo de negocios es optimizar la

logistica en los recorridos.

Es muy probable que cuando lleguemos a un cliente los envases vacios sean
de otro color al nuestro, de acuerdo con la Secretaria de Energia cada empresa
tiene su color asignado y no hay problemas en tomar ese envase para luego
enviarselo a nuestro proveedor. El mercado cuenta con un sistema de clearing
(Ilamado centro de canje) en donde las empresas fraccionadoras pueden llevar
los envases de sus competidores y retirar los envases propios para luego

volverlos a llenar.

Esta metodologia genera una fuerte competencia entre todos los actores ya
gue cada cliente puede comprarle a cualquier empresa sin importar el color del
envase tenga en su domicilio. Es por esto que en las paginas siguientes
haremos foco en el servicio al cliente, esa sera una de nuestras estrategias
mas distintivas y sera una de las claves para que nuestro emprendimiento sea

sustentable en el largo plazo.

Debido a que operaremos con sustancias peligrosas es fundamental el cuidado
del medio ambiente y el cumplimiento de todas las exigencias ya sean del
municipio (definir el lugar habilitado para operar con estas mercaderias) o de la
Secretaria de Energia (organismo de contralor que nos definira toda la

normativa para la construccion y operaciéon de la actividad de manera segura).

En el andlisis de la viabilidad técnica desarrollaremos en profundidad toda la
normativa vigente, pieza fundamental para operar en este tipo de mercado y

asi evitar las multas o clausuras por incumplimiento de las normas vigentes.
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RESENA HISTORICA DEL MERCADO DEL GAS LICUADO DE
PETROLEO EN ARGENTINA

La produccion de gas butano y propano comenzo en 1932 en la ciudad de La
Plata anteriormente este producto era venteado en los pozos petroleros ya que
no habia forma de transportarlo, las primeras comercializaciones de cilindros
fue realizada a través de Gas del Estado (empresa estatal), Unico proveedor
del producto, que lo realizaba en las proximidades de sus plantas de

fraccionado.

Las poblaciones alejadas de las plantas de fraccionado no podian acceder al

GLP debido que era dificultoso su transporte.

Corria la década del 60 cuando Gas del Estado se vio desbordada por el
crecimiento exponencial del consumo de GLP, para lo cual tomd la decision de
privatizar la venta de garrafas en las zonas mas alejadas para que todos
puedan acceder al servicio. Esta popularidad influyé notablemente en el
aumento de los usuarios de gas licuado atendidos por la empresa estatal, y
cred ademas un importante mercado paralelo atendido por empresas privadas.

Cabe destacar que la popularizacion del uso de la garrafa no se produjo en
forma exclusiva en las zonas que carecian de redes de distribucion, sino que

abarco la totalidad del pais.

Fue asi que la instauracion del sistema de venta de gas licuado en garrafas,
que en un principio fuera considerada como una forma de complementar la
venta de cilindros de Gas del Estado para aprovechar el excedente de
produccion del fluido, rdpidamente se convirtié6 en la principal forma de venta
del GLP, provocando un salto impresionante, tanto en el nimero de usuarios
como en el volumen de gas comercializado. El consumo de gas en garrafas

crecio hasta multiplicarse por doce en los primeros seis afios de ventas.

Luego de tamafio desarrollo en 1975 se continu6 avanzando en la privatizacion
del sector finalizando en el afio 1992 con la disolucién de Gas del Estado,

guedando como autoridad de aplicaciéon del sector la Secretaria de Energia de

11



la Nacién. Al mismo tiempo, se produjeron importantes adquisiciones en medio
de un periodo critico en materia de rentabilidad para muchas empresas del
sector. Entre los casos mas destacados, Repsol se adquirié Agip Gas (1993) y
Algas (1997), Shell hizo lo propio con Autogas (1997), mientras que Total se
quedo con el Grupo Argén (1997).

Por otra parte, en 1994 se autorizd pintar los envases con el color que cada
empresa registre en la Secretaria. El primer paso lo dio YPF, con su garrafa
blanca. Esto permitid una rapida identificacion del titular del envase, tanto por
las deméas empresas, como por los distribuidores y por el consumidor, quien se
vio posibilitado elegir al proveedor que le presta el mejor servicio. El color no
s6lo alenté la competencia, sino que también facilitd la recuperacién de los

envases por parte de sus titulares.

A partir de este desarrollo el Congreso de la Nacion regul6 la actividad con la
ley 26.020 correspondiente al “Régimen Regulatorio de la Industria y
Comercializacién de Gas Licuado de Petroleo”. Se trata de la Ley Marco que,
con sus respectivos decretos y resoluciones reglamentarias y complementarias,
regula la actividad de todos los eslabones del sector. Esta Ley fue, sin dudas,
un paso decisivo en pos de garantizar la seguridad juridica y normal desarrollo

del sector. 2

2. http://www.cegla.com.ar
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CAPITULO II

VIABILIDAD LEGAL

Antes de comenzar a operar se debera firmar un contrato de exclusividad con
la empresa fraccionadora que nos definird la zona en la cual debemos
desarrollar nuestro negocio, la prohibiciéon de comercializar producto de otras
companias y la asignacion de un parque de envases para poder desarrollar la
cartera de clientes y que ademas nos asigne un stock para tener al menos 2

dias de stock en nuestro deposito.

La empresa proveedora en este tipo de contratos nos hara responsable por el
cuidado de los envases, el cumplimiento de toda la normativa vigente, poseer
todos los vehiculos habilitados para transportar cargas peligrosas, contar con el
personal idoneo habilitado para transportar cargas peligrosas y el de contar con

los seguros correspondientes que cubran cualquier tipo de siniestros.

También deberemos tener presente que por la totalidad de envases que nos
entregaran en comodato deberemos ofrecer una garantia propietaria a favor de
la empresa para responder en caso de que no podamos restituir los bienes

cuando finalice el vinculo contractual.

Ademas de acordar la parte contractual con la empresa proveedora debemos
definir la ubicacion del depdsito que nos servirh como base de operaciones

para el normal desarrollo de nuestra empresa.

Existen muchos depdsitos en la actualidad que fueron habilitados hace muchos
afnos y que actualmente cuentan con una habilitacion permanente sin fecha de
vencimiento pero debido al crecimiento demografico de la poblacién estos
lugares han quedado enclavados dentro de zonas urbanas. Es por esto que
tenemos dos caminos para definir la busqueda de un deposito, una seria
alquilar algun deposito existente que cuente con la correspondiente habilitacion
o la construccion de un nuevo depdésito en el parque industrial o en una zona

rural de la ciudad.

13



En el caso de optar por el alquiler del depoésito para evitar el desembolso de
una suma de dinero muy importante en la compra y construccion de un
deposito, tenemos que tener especial atencidén al cerramiento del depdsito ya
que si el depdsito esta ubicado en una zona urbana se debe hacer un muro que
debe separar el predio en sus cuatro lados con una pared de 3 metros de altura
por 30 centimetros de espesor de ladrillos, sin que dichas paredes tengan
grietas o fisuras y también debemos controlar que la plataforma en donde se

almacenan los envases cumpla con las distancias minimas.

La importancia de tener en cuenta el cerramiento tiene como objetivo evitar de
gastar grandes sumas de dinero en invertir en un predio que ya fue alquilado

para adecuarlo a los requerimientos del organismo de contralor.

Por otro lado es fundamental observar el tema de las distancias minimas ya
gue esto puede ocasionar que perdamos capacidad de almacenaje, ya que el
organismo va a habilitar el predio pero reduciendo la cantidad de envases que

podemos poner sobre la plataforma.

14



CAPITULO Il

VIABILIDAD GEOGRAFICA

La zona geogréfica a desarrollar serd la comprendida en el sur de la provincia
de Santa Fe y sur de la provincia de Cérdoba con las siguientes localidades a

visitar segun las rutas pertinentes:

- Ruta 93: Miguel Torres, Firmat, Caflada del Ucle, Los Quirquinchos,
Berabevu, Godeken, Chafar Ladeado, Cafferata, Corral de Bustos, Isla
Verde, Camilo Aldao, Los Surgentes, Cruz Alta, Guatimozin, Cavanagh

- Ruta 33: Sancti Spiritu, Amenabar, Rufino, Rosales, Lazzarino

- Ruta 8: Maggiolo, Arias, Alejo Ledesma, Benjamin Gould, Canals,
General Viamonte, La Cesira, Pueblo Italiano

- Ruta 90 y 94: La Chispa, Murphy, Chapuy, Carmen, Elortondo, Chovet,
San Eduardo

La principal localidad es Venado Tuerto en donde estara ubicado nuestro

deposito y seré la base para toda la operacion logistica.

15



EXTERNALIDADES

ACUERDO DE PRECIOS

A partir del afio 2008 la Secretaria de Energia comenzo6 a regular el mercado
de GLP pero solamente los envases que contienen Butano, en funcion de que
el envase de 10kg y 15kg es requerido por las personas de escasos recursos.

Primeramente se instald0 la Garrafa Social que obligaba a las
empresas/distribuidores a que vendieran en la puerta de su depésito la garrafa
de 10 kg a $16.

Luego se avanz6 con la regulacion casi total del mercado de Butano en donde
instal6 un subsidio para el productor del GLP, para las empresas
fraccionadoras y para los distribuidores.

Dicha regulacion consiste en establecer precios maximos para la

comercializacion de los productos:

- Venta del envase de 10kg en el depdsito a $16
- Venta del envase de 10kg en a comercios y subdistribuidores a $15
- Venta del envase de 10kg al usuario residencial era precio libre

Ademas también se regul6 el precio al que las empresas fraccionadoras le
deben cobrar a los distribuidores que es de $5 por cada envase de 10kg (todos
los valores son finales osea incluye todos los impuestos)

Ademas los distribuidores exclusivos inscriptos en la Secretaria de Energia son

beneficiarios de un subsidio de $8,68 por envase de 10kg.

Resumiendo, el distribuidor paga por cada envase de 10kg a su proveedor la
suma de $5 y ademas recibe un subsidio de $8,68 (neto $-3,68) y esta obligado

a respetar los precios maximos definidos por el organismo de contralor.

El precio en los envases que contienen propano lo define el libre juego entre la

oferta y la demanda.
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Ademas de reglamentar los precios de la cadena de comercializacion cada
empresa fraccionadora tiene anualmente un cupo asignado de butano

determinado en base a la venta que registré dicha empresa en el afio 2007.

Tenemos que tener en cuenta que las empresas fraccionadoras son muy
celosas a la hora de asignar el cupo de butano ya que el mismo no se amplia

afio a afo y la demanda del producto cada dia es mayor.

La produccion historica de Butano la podemos observar en el siguiente gréfico:

Produccion Butano en Argentina en Tn
1.120.000
1.110.000
1.100.000
1.090.000
1.080.000
1.070.000 m Butano
1.060.000
1.050.000
1.040.000
1.030.000
1.020.000
2010 2011 2012 2013

(*) Grafico confeccionado con valores de la secretaria de energia

A raiz de este esquema de subsidios el precio del gas butano a quedado muy
por debajo de las energias alternativas (propano, lefia, carbén, kerosene, fuel
oil) para lo cual el sector esta evidenciando un crecimiento sostenido afio tras

afno de la demanda.
Este crecimiento tiene principalmente dos justificativos:

1) Abandono de las energias alternativas debido a que el butano es el
mas barato, ademas tiene un muy buen poder calérico y es un gas
gue no genera residuos

2) Al ser tan barata esta energia el consumidor dilapida o derrocha el

producto.

17



CONTEXTO GENERAL DEL PAIS

Ademas de aclarar la politica de subsidios que esta llevando adelante en este
mercado se debe destacar el entorno que se vive actualmente en el pais con
una inflacion proyectada para el afio 2014 superior al 30% anual, caida de la
actividad econdmica, gasto publico elevado, emision monetaria constante y
situacion social preocupante ya que a fines del afio 2013 se vivieron

situaciones de saqueos en varias provincias del pais.

Actualmente los tres poderes del pais se encuentran observados por la opinion

publica.

Todos estos datos deben ser tenidos en cuenta a la hora de realizar la
inversion, ya que el producto que vamos a comercializar es destinado

principalmente a los estratos sociales mas carenciados.

En la localidad de Venado Tuerto (lugar donde estaran enclavadas nuestras
operaciones) es una poblacion de 70.000 habitantes, cuya principal actividad
econOmica es la agropecuaria acompafiada también por una importante fabrica
de motos, fabricas de carrocerias y herramientas que se utilizan en el agro.
Ademas cuenta con las principales empresas multinacionales dedicadas al

desarrollo de semillas.

El fuerte incremento del valor de los comodities, producto de la devaluacion y
ademas por el incremento del precio en los mercados internacionales, trajo
aparejado un crecimiento en el nivel de vida de los habitantes como asi
también un crecimiento demografico de gente de bajos recursos en busqueda
de una salida laboral. Esta migracion interna produjo un incremento en el
desempleo y ademas un crecimiento de la inseguridad en ciertas zonas de la

ciudad.
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CAPITULO IV

VIABILIDAD TECNICA - HABILITACION DEL DEPOSITO

El depdsito en donde se deberan desarrollar las actividades debera cumplir con
las exigencias municipales y cumplimentar todos los requisitos de la Secretaria
de Energia. Todo lo referente a seguridad es primordial para la actividad que

vamos a trabajar debido a las sustancias explosivas con las que se trabajara.

La Resolucién de Secretaria de Energia N° 709 regula la instalacién de los
depdsitos con capacidad mayor a 1.000 kgrs de capacidad y los organismos
certificantes que avalan los sitios debera estar autorizado por el ente de

contralor.
Los requisitos para la habilitacion son:

a) Habilitacién municipal con los datos catastrales del predio

b) Proyecto de depdésito, indicando ubicacion geografica y capacidad de
almacenamiento

c) Calculos técnicos y de la instalacion eléctrica

d) Caracteristicas técnicas de la instalacion edilicia y los elementos de
seguridad

e) Plano de obra

f) Cobertura de riesgo

La habilitacién del depdésito que necesitamos en funcion de nuestra actividad
comprende entre las 10 tn hasta las 50 tn de capacidad de almacenamiento

(categoria 3).

Las normas de seguridad que se deben cumplir para que el depdsito sea

habilitados son:

a) Area para el almacenamiento de envases: materiales no combustibles,
paredes con abertura para la corriente de aire, la plataforma debe estar
completamente ventilada, debe tener parachoques de madera para que

no se provoquen chispas.
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b)

f)

9)

h)

Locales auxiliares: deben estar construidos por muros de material no
combustible, las puertas deben abrir para afuera.

Cerramientos: aquellos depoésitos ubicados en zonas urbanas deberan
tener un cerramiento con paredes de 3 metros de altura por 30 cm de
espesor, los mismos no deben tener grietas o fisuras.

El perimetral del depdsito en zonas suburbanas o rurales podra estar
cercado por un tejido olimpico de 2 metros de altura.

Las instalaciones y equipos eléctricos de los depdsitos, deberan cumplir
con las prescripciones necesarias para evitar riesgos a personas o
bienes y deberan cumplir las condiciones "A Prueba de Explosion”
(APE). Para la proteccion de las personas contra riesgos de contacto,
las instalaciones eléctricas deben contar con interruptores y disyuntores
diferenciales que saquen de servicio la instalacion ante la produccion de
anomalias. Los materiales que se utilicen en las instalaciones eléctricas,
cumplirdn con las exigencias de las normas técnicas correspondientes.
Todos los generadores, transformadores, motores, columnas de
alumbrado, tableros de comando poseeran puestas a tierra, como
asimismo las estructuras metélicas que puedan entrar en contacto con
conductores eléctricos, mediante cables, terminales y jabalinas. La
seccion de los cables de puesta a tierra sera acorde a la potencia de los
equipos.

En plataformas con estructura metalica donde se depositen envases, se
instalara una puesta a tierra cada DOSCIENTOS METROS
CUADRADOS (200 m2) de superficie cubierta o fraccion, como minimo
se instalaran DOS (2) puesta a tierra. La resistencia entre jabalina y
tierra de todo lo consignado precedentemente que correspondan al area
de almacenamiento de Gas Licuado de Petréleo (GLP), no debera ser
mayor a CINCO (5) Ohms. Todas las estructuras metalicas (plataformas,
tinglados, mastiles, tanques de agua elevados, etc.), deberan poseer
puesta a tierra, en forma independiente de la puesta a tierra de las
instalaciones eléctricas.

La parte superior de la boca de inspeccion poseera tapa de proteccion,
debidamente sefalizada y ubicada de tal forma que permita ser

controlada. Debiendo asimismo verificarse una perfecta continuidad
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)

K)

eléctrica en todo el conjunto (sistema de puesta a tierra) desde cualquier
punto del elemento a proteger. Todas las columnas de iluminacion
comprendidas dentro del éarea, delimitadas por las distancias de
seguridad, deberan tener su puesta a tierra.

Todo depdsito debera disponer de extintores manuales conforme a la
carga de fuego existente, debiendo contar como minimo con UNA (1)
unidad de Polvo Quimico Seco Triclase (ABC) de DIEZ KILOGRAMOS
(10 Kg.) por cada CIEN METROS CUADRADOS (100 m2) de superficie
del depdsito, como minimo existiran DOS (2) unidades. La maxima
distancia a recorrer hasta el extintor serd de QUINCE METROS (15 m).
Ademas, a partir de VEINTE TONELADAS (20 t) de producto se
dispondra como minimo de UN (1) extintor rodante (carro) de Polvo
Quimico Seco (PQS) Triclase de SETENTA KILOGRAMOS (70 Kg.).

Los dispositivos y sistemas contra incendio, extintores portatiles
(manuales y rodantes) y todos los elementos accesorios que deben
utilizarse, deberan estar en perfectas condiciones de uso y en cantidad
suficiente para satisfacer las necesidades calculadas y cumplir con las
especificaciones de las Normas IRAM de aplicacion.

La persona propietaria/operada confeccionard un rol de incendio,
debidamente rubricado por el responsable de Higiene, Seguridad y
Medio Ambiente, estard impreso y colocado a la vista. El personal del
depdsito debera saber como actuar ante emergencias. El rol de incendio
debera ser actualizado conforme los cambios del personal actuante.

m) Se procedera periodicamente a efectuar simulacros de incendio y

n)

p)

primeros auxilios de acuerdo al rol existente, no menos de DOS (2)
veces en el afio, debiendo documentarse la actividad.

En el depoésito debera existir por lo menos UN (1) botiquin de primeros
auxilios, localizado en un lugar de facil acceso dentro del predio,
protegido de las acciones climaticas.

Se arbitraran los medios necesarios para que los cuerpos de bomberos
de la zona de influencia conozcan el depdsito y con qué elementos
cuenta para conjurar un siniestro.

La empresa debera disponer de un sistema de comunicacién que le

permita en casos de emergencias efectuar llamadas para ayuda externa,
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e))

)

disponiendo en lugar visible una cartilla con los teléfonos de auxilio
(Bomberos, Policia, Defensa Civil, Hospitales, etc.).

Los dep6sitos de GAS LICUADO DE PETROLEO (GLP) contaran con
carteles de seguridad, cuyos textos indicaran "PROHIBIDO FUMAR",
"PROHIBIDO ENCENDER FUEGO", "PELIGRO INFLAMABLE",
"PROHIBIDA LA ENTRADA A PERSONAS AJENAS A LAS
ACTIVIDADES DEL DEPOSITO".

En zona de circulacion de vehiculos ademas, se colocaran los carteles
"VELOCIDAD MAXIMA 5 Km/h", "NO TRANSITAR SIN
ARRESTALLAMAS COLOCADQ".

Las sefalizaciones y demarcaciones deberan conservarse en buenas
condiciones de visibilidad, como asimismo las delimitaciones vy
prohibiciones de paso. En el caso de existir calles internas deberan estar
demarcadas al igual que las sendas peatonales o pasillos de paso.

El almacenamiento de envases (garrafas y cilindros) llenos, cualquiera
sea su condicidon, que se encuentren dentro del depdsito quedaran
protegidos de los rayos del sol mediante el empleo de techado, segun lo
especificado en 3.1 del presente Anexo. Los envases vacios (con
producto residual), podran ser almacenados a la intemperie, dentro del
predio en zona aprobada para tal fin.

Aquellos envases que por razones operativas (devoluciones por parte de
los usuarios por ineptitud, al igual de aquellos que no relnan
condiciones técnicas y de seguridad para su comercializacion, lisos,
carente de precinto y/o marca no habilitada) deberan remitirse a las
plantas de fraccionamiento. Estaran identificados y separados del resto
de los envases aptos para su comercializacion.

Los cilindros se acopiaran sélo en las zonas destinadas para este fin. No
se permitira su almacenamiento sobre pisos de tierra o de material
agresivo para el metal del recipiente.

Los almacenamientos de cilindros de CUARENTA Y CINCO
KILOGRAMOS (45 kg.) de capacidad se haran en lotes de no mas de
CINCUENTA Y CUATRO (54) unidades, dejando pasillos de circulacion
de no menos de CERO COMA SESENTA METROS (0,60 m), entre
lotes, que permitiran circundar el borde de todos los lotes, para facilitar
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y)

el movimiento operativo normal y no entorpecer el acceso a los
extintores. Asimismo en cada lote, la longitud del lado mayor sera
inferior a CINCO METROS (5 m). Las garrafas se depositaran
anicamente en posicion vertical apoyados en su aro base tangente con
sus contiguos.

Se podrén acopiar superpuestas, en lotes de hasta DOS (2) camadas de
altura y CIENTO VEINTE (120) UNIDADES para garrafas de QUINCE
KILOGRAMOS (15 kg.) de capacidad y en lotes de hasta TRES (3)
envases de alturay CIENTO OCHENTA (180) UNIDADES para garrafas
de DIEZ KILOGRAMOS (10 kg.) de capacidad, dejando pasillos de
circulacién de no menos de CERO COMA SESENTA METROS (0,60 m)
entre lotes, permitiendo circundar el borde de todos los lotes, para
facilitar el movimiento operativo normal y no entorpecer el acceso a los
extintores. Asimismo en cada lote, la longitud del lado mayor sera
inferior a CINCO METROS (5 m).

En el almacenamiento se prestara especial atencion a la proteccion de
las valvulas de las garrafas, contra golpes u otros deterioros que puedan
afectar su buen funcionamiento debiéndose controlar el buen estado del
aro protector. El estibado se realizara de forma tal que no haya contacto
entre la valvula del recipiente inferior con el fondo o aro base del

superior.
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PROHIBICIONES

En los depositos destinados al almacenamiento de envases para contener Gas
Licuado de Petréleo (GLP), llenos y/o vacios de hasta CUARENTA Y CINCO
KILOGRAMOS (45 Kg.) de capacidad no esta permitido:

a) Efectuar fuegos o trabajos que involucren riesgo de incendio sin contar con
un permiso de trabajo en caliente y sin la supervisién de personal competente o
sin haber adoptado las prevenciones necesarias dentro de la zona de

almacenamiento o periféricos dentro del predio.

b) Tener anafes, estufas, calentadores, faroles y otro artefacto a llama abierta
dentro de la zona de seguridad.

c) Usar linternas comunes en zonas de seguridad.
d) Efectuar reparaciones de automotores dentro de la zona de seguridad.
e) Fumar dentro del area de los depdsitos o en la zona de almacenaje.

f) Acceder con automotores a la zona de seguridad, sin que posean su
correspondiente arrestallamas, (Croquis 1 del presente Anexo), colocado en el

cafo de escape, debiendo estar este Ultimo, sin roturas en toda su longitud.

g) Almacenar dentro del area de seguridad del depésito, otro tipo de materiales,
sustancias, elementos y/o productos combustibles e inflamables fuera de

norma.

h) Depositar envases sobre tierra o material agresivo para el metal del

recipiente.

i) Obstaculizar los caminos internos de manera tal, que impidan usarse como
salidas de emergencia, asi como también impedir el paso de los elementos

moviles de seguridad.
j) Almacenar envases llenos y/o vacios en posicion horizontal.
k) Utilizar vehiculos y/o acoplados como almacenamiento permanente.

[) Poseer unidades moviles en desuso y/o parte de ellas, dentro de la zona de
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seguridad.
m) Obstaculizar el acceso a extintores y/o equipamientos de prevencion.

En los depdsitos no se podra realizar el fraccionamiento o transferencia de
producto GAS LICUADO DE PETROLEO (GLP) entre envases de cualquier
tipo.

Esta operacién, solo se podr4 efectuar en las plantas de fraccionamiento
habilitadas por la SECRETARIA DE ENERGIA.

HABILITACION DE VEHICULOS PARA TRANSPORTE DE
ENVASES

Los vehiculos utilizados para el transporte de Gas Licuado de Petroleo (GLP)
envasado en recipientes de hasta CUARENTA Y CINCO KILOGRAMOS (45
Kg.) de capacidad, deben cumplimentar lo normado en las reglamentaciones
nacionales, provinciales y/o municipales que rijan en la materia. Para el ingreso
dentro de la zona de seguridad del depdsito, los vehiculos deberan tener

colocado el correspondiente arrestallamas

Cada depdsito establecera los sistemas de control necesarios para preservar la
seguridad de la locacioén. El vigilador y/o personal del depésito debera estar
capacitado para atender una emergencia y disponer de los nimeros telefénicos
y medios para comunicarse con las entidades de atencién primaria (bomberos,

policia, etc.) con la premura que el evento amerite.
Los vehiculos para poder funcionar deben tener la siguiente documentacion:

» Seguro de responsabilidad civil

» VTV habilitada para transportar cargas peligrosas

» Tarjeta RUTA para poder transitar (se debe renovar anualmente la
revalida del RUTA)

» El chofer debe tener carnet para manejar este tipo de rodados habilitado
por la municipalidad

» Debe contar con el carnet para manejar vehiculos de carga peligrosa

mas el examen psicofisico aprobado
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Ademas de la documentacion descripta precedentemente el rodado debe

contar con los siguientes elementos de seguridad para que la VTV sea

aprobada:

N NN R

Matafuego en la caja de carga con una capacidad de 10 kg

Matafuego dentro de la cabina del conductor de 1 kg de capacidad
Sogas o crikeras para sujetar la carga cada 4 filas de envases

Corta corrientes para cortar el suministro de electricidad de la unidad
Carroceria no debe contener materiales inflamables

En el algunos municipios solicitan que el piso de la carroceria sea de
madera en cambio otros municipios solicitan que el piso de sea de metal
con un relieve para evitar resbalarse estilo semilla de melén

Tacografo de disco o electrénico habilitado por el ente correspondiente
Identificacion en la caja de carga con las siguientes leyendas:
“PELIGRO EXPLOSIVO” en color rojo, “TRANSPORTE DE GARRAFAS
Y CILINDROS”, se debe tener cartel de circular de maxima a 80 km por
hora, 2 calcomanias en forma romboidal una estilo panel de abejas en
donde se informa de la peligrosidad del material transportado y la otra
con el cédigo numérico en donde se informa el tipo de material esto es
para que los bomberos sepan como atacar un incendio en funcién de la
composicién del material.

En la parte delantera de la caja de carga se deben colocar 4 luces
comunmente llamadas las tres marias para identificar la caja
Identificacion de la cabina, en ambas puertas de la unidad se debe
contar con la razén social de la empresa, direcciéon y teléfono de
contacto. Ademas en el frente de la unidad se debe contar con las 2
calcomanias en forma romboidal similares a las colocadas en la caja de
carga.

La unidad no debe tener ningun cable expuesto sino que deben estar
cubiertas con cafos ignifugos para evitar el riesgo de corto circuito.

La unidad debe poseer calzas para que la unidad parada no pueda
moverse.

Ademas la unidad debe contar con un arrestallamas para colocar en el

cafio de escape para evitar chispas que puedan generar alguna
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explosion. El arrestallamas se utiliza cuando la unidad ingresa el

depdsito o ingresa a algun lugar que disponga el uso de dicho elemento.

Tabla1
Distancias de seguridad a referentes externos al predio del deposito
CATEGORIAS
DESDE ZONA DE
ALMACENAJE DE ' I i v v Vi
ENVASES A: detadin]=3a10]=10a50]=5a100] =100a | =a500tn
n n tn 500 tn
Limte de franja de 5 10 15 20 25 25
seguridad de vias
ferroviarias
Edificios Industriales de 45 6 10 15 25 50
Terceros - Depositos de
Combustibles
Edificios Publicos, 10 15 20 25 50 75
Escuelas, Iglesias,
Hospitales, Clubes. Otros
Lugares que congreguen
publico
Tabla 2
Distancias de seguridad internas del predic del deposito
CATEGORIA
DESDE ZONA DE
ALMACENAJE
DE ENVASES A I Il [} Y \ Vi
deta3dtn]=3a10]l=10a] =50a =100a =a 500 tn
in 50 tn 100 tn 500 tn
| - GENERALES
Local propio con 2 3 5 10 15 20
instalaciones APE
Pastos secos, materiales 3 3 5 75 10 10
varios, elementos
combustibles
Arbustos y  Arboles no| 3(#1) 5@#1) 10 15 15 15
resinosos (altura maxima 10
metros).
Sala de bomba de incendio 20 20 30
Fuego abierto 45 6 10 15 25 30
Il ZONAS SUBURBANAS, INDUSTRIALES O RURAL
Cerramientos  perimetrales 45 6 10 15 25 30
con alambrados. Talleres
Fuego abierto 45 6 10 15 25 30
Il ZONA URBANA O QUE CUENTEN CON EDIFICACION/ VIVIENDA LINDANTE
Limite de propiedad con 2 4 75 10 15 30
medianera de mamposteria
(#2)
Via publica (#2) 3 5 75 10 15 30

Mota aclaratoria: A los efectos del calculo de la capacidad de almacenamiento de las instalaciones,
se consideraran 150 kg. de producto por cada metro cuadrado de superficie habilitada para depositar
los envases.

Nota (# 1) para almacenamientos inferior a 10 toneladas (tn) los arboles y arbustos no deberan
superar una altura de 2,5 metros

Nota (# 2) Las aberturas hacia via publica deberan respetar las distancias a fuegos abiertos segun
cada categoria->
Fuego abierto 45 ‘ 6 ‘ 10 ‘ 15 ‘ 25 | 30

Distancias expresadas en metros
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Adjunto 1: Modelo de certificado de aptitud técnica y de seguridad:

Membrete Auditora
Matriculn SEN"

CERTIFICADO

APFTITUD TECNICA Y DE SEGURIDAD
N°:
DEPOSITO DE ENVASES
DE GAS LICUADODE PETROLEO

Fecha de emisidn: 1 1 vencimiento: I 1

Datos del operador auditade

Razdn social:

Cuit: N® RNIGLP:

Domicilio especial: Ciudad Auténoma de Bs As.
Nombre de la instalacion Auditada:

Direccidn de la instalacion Auditada:

Localidad:

Provincia:

Representante Técnico:

Ultima auditoria efectuada por

Certificado N*® F.Vto.Cdo.: . / /
Antedltima auditoria efectuada por
Certificado N? F. Vo, Cdo.: ! !

Datos de las instalaciones

Capacidad de Almacenaje de GLP:
Categoria del Depdsito:

Esta Auditora certifica que las instalaciones del depdsito auditado cumplen con las
condiciones minimas de aptitud técnica y de seguridad para operar con GLP

La presente certificacién no exime del cumplimiento de las demds obligaciones normativas gue
debe cumplir el operador auditado.

Normativa aplicada:

Auditor actuante:

Firma y sello del R.T. Auditora

Nota: Constituird parte de este certificado la registracion fotogrifica de avditoria que avala su emision,
sin el cual el presente carece de validez.
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CAPITULO V

VIABILIDAD COMERCIAL

Para poder desarrollar y poder definir la viabilidad comercial de la zona
geografica tenemos que analizar diferentes puntos que tenemos que tener en

cuenta debido a las particularidades que tiene el mercado.

Primeramente tenemos que analizar de donde vamos a recibir el producto y de
qué forma lo trasladaremos hacia nuestro depdésito. Las plantas fraccionadoras
mas cercanas de todas las empresas estan ubicadas en la ciudad de San
Lorenzo (165 km de distancia) para lo cual deberemos contratar un
transportista con una capacidad de 10 tn de producto por viaje para que nos

provea de la mercaderia.

Ademas este es un mercado con una estacionalidad en la temporada invernal
muy marcada para lo cual tenemos en dicha época del afo la capacidad de las
unidades sobrepasada por la demanda del mercado.

Caso contrario sucede en el verano que la capacidad de las unidades supera a
la escasa demanda. De acuerdo a lo expresado es fundamental tener una
gestion y flexibilidad con el personal contratado, para lo cual deberiamos
trabajar con una planta permanente para cubrir la temporada baja y agregar

personal a medida que comienza el invierno.

En el gréfico que se presenta se puede observar la estacionalidad de la zona

en cuestion:
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Estacionalidad

Una vez analizada la estacionalidad de la zona debemos analizar los distintos
canales de venta combinados con las distintas localidades que tenemos que

atender.

La localidad de Venado Tuerto podemos atender el canal con el mejor margen
bruto pero con el mayor costo que es el canal residencial, este canal se atiende
a demanda del consumidor y el vehiculo a utilizar debe ser un pequefio, de facil
maniobrabilidad y que pueda ingresar en el casco urbano de la ciudad. Las
opciones para este canal pueden ser Ford F100, Toyota Hilux, Ford 4000, Ford
Ranger. Hay que tener en cuenta que los vehiculos que transportan cargas

peligrosas no tienen que tener una antigiiedad superior a los 13 afios.

Ademas la localidad de Venado Tuerto y las localidades que estan ubicadas a
menos de 50 km a la redonda se realizara una atenciéon el canal comercios
(estos clientes revenden el producto en su negocio sin tener un vehiculo
asignado para tal fin). Lo importante seria que un solo vehiculo atienda el canal
usuarios y comercios para evitar el mal servicio de ambos canales y evitar
problemas con el personal debido a la diferencia de precios entre los canales
qgue puede originar pérdida de confianza. Este canal sera atendido con una
unidad mediana como por ejemplo VW 8-150, Mercedes Benz 710, Ford 4000.
La capacidad optima de envases en este tipo de unidades es entre 150 a 200
garrafas de 10kg.
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Para el resto de las localidades que estan ubicadas a mas de 50 km de Venado
Tuerto se atenderan los canales comercios y subdistribuidores (precio de venta
similar) con una unidad con una capacidad de 3,5 a 4 tn de capacidad por
ejemplo Ford Cargo 1722, VW 1725 o Mercedes Benz Atego. Estas unidades
son chasis con la posibilidad de anexar en temporada invernal un acoplado

para poder atender los incrementos de la demanda.

En el siguiente cuadro analizaremos las distintas unidades comparadas con la
venta objetivo anual para que las unidades sean rentables:

. : Canal Venta Estimada
MARCA MODELO ANO Capacidad :
Comercial Anual
FORD F - 100 XL 2005 0,600 USUARIO 30tn
TOYOTA HILUX 2012 0,500 USUARIO 250 tn
MERCEDES COMERCIO
710 2006 2,000 350 tn
BENZ +SD
CARGO COMERCIO
FORD 2011 4,500 1200 tn
1722 +SD

En el cuadro precedente hay 2 vehiculos con dedicacion exclusiva para el
canal usuarios, los cuales una unidad funciona todo el afio mientras que la

unidad restante trabajara Unicamente en la temporada alta.

La localidad sera dividida de la siguiente manera en la temporada invernal con

las 2 unidades:
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La unidad que atenderd las localidades a mas de 50 km de Venado Tuerto
atenderd las siguientes localidades en las provincias de Cérdoba y Santa Fe:

Para la atencién de estas localidades se deberdn prestar envases a los
diferentes nuevos clientes para poder comenzar con la venta y exigir a dichos
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clientes el consumo de nuestro producto de acuerdo a la cantidad de envases

prestados.

Existe en el mercado un ratio llamada rotacibn que nos permite conocer si el
cliente tiene envases de sobra o si necesita que le prestemos mas envases de
acuerdo a su venta. La rotacion debe ser monitorea mensualmente para evitar

la pérdida de clientes a manos de la competencia.
La rotacion 6ptima es de 4 y se calcula de la siguiente manera:

Venta mensual = Rotacion

Cant de envases prestados x capacidad del envase

En funcion de la venta de las diferentes localidades se deberan realizar 2
visitas semanales principalmente porque la estrategia que vamos a tener es de
mantener todos los envases llenos la mayor cantidad del tiempo, ya que si no
la competencia imperante en la zona si encuentra envases vacios puede

seducir a nuestros clientes para que le compren.

Cada empresa solamente puede llenar los envases de su marca identificados
todos por un color pero la competencia puede vender sus productos y llevarse
un envase de nuestra marca ya que existe en el mercado un clearing de
envases en donde las empresas llevan las garrafas ajenas que tienen en su

poder y retiran sus envases que fueron llevados por la competencia.

El canal subdistribuidor es el canal mas problematico ya que estos clientes al
tener un volumen importante de ventas negocian con varios proveedores el

precio de compra, son muy faciles de perder en contextos de guerra de precios.

Por otro lado el canal comercio es mas fiel que el canal subdistribuidor pero el
usuario residencial es el mas fiel de todos los canales si uno ofrece un buen
servicio, ya que éste es el Unico de los canales que te elige cada vez que te

llama para realizar el un pedido.

Cabe aclarar que debemos tener una atencién personalizada (0800) para que
los clientes realicen su pedido de una manera agil y practica y que la entrega
de la garrafa sea lo mas rapido posible.
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Luego en el analisis de la viabilidad de gestibn ahondaremos en el principal

factor para el éxito de este emprendimiento que es el personal.

INVESTIGACION DE MERCADO

Se analizaran los distintos potenciales de cada zona en particular para analizar
la factibilidad del proyecto.

Localidad Distancia del deposito Cantidad de clientes Pote~n0|al Frecuencia de
Ano Visita
Miguel Torres 63 km 1 Subdistribuidor 34 tn 4 al mes
Firmat 54 km 2 Subdist 430 tn 8 al mes
Cafiada del Ucle 63 km 1 Comercio y 1 Subdist 65 tn 4 al mes
Los Quirquinchos 74 km 1 Comercio 163 tn 4 al mes
Berabevu 87 km 1 Comercio 144 tn 4 al mes
Godeken 93 km 1 Subdist 791tn 4 al mes
Chanar Ladeado 108 km 1 Subdist 392 tn 8 al mes
Guatimozin 65 km 1 Comercio y 1 Subdist 121 tn 4 al mes
Cavanagh 55 km 2 Comercio y 1 Subdist 70 tn 4 al mes
Camilo Aldao 110 km 2 Comercios 119tn 4 al mes
Los Surgentes 132 km 1 Subdist 57 tn 4 al mes
Sancti Spiritu 44 km 4 Comercio y 2 Subdist 218 tn 4 al mes
Amenabar 64 km 4 Comercio y 1 Subdist 98 tn 4 al mes
Lazzarino 70 km 1 Comercio 20tn 4 al mes
Rufino 99 km 1 Comercio y 2 Subdist 365 tn 4 al mes
Rosales 140 km 1 Comercio 21tn 2 al mes
Maggiolo 31 km 1 Comercio y 1 Subdist 101tn 4 al mes
Arias 40 km 7 Comercio y 4 Subdist 456 tn 4 al mes
Alejo Ledesma 65 km 1 Comercio y 1 Subdist 192 tn 4 al mes
Benjamin Gould 77 km 1 Subdist 371tn 4 al mes
Canals 88 km 7 Comercio 521 tn 4 al mes
General Viamonte 125 km 1 Comercio y 1 Subdist 74 tn 4 al mes
La Cesira 135 km 1 Comercio y 1 Subdist 53 tn 4 al mes
Pueblo Italiano 132 km 1 Comercio y 1 Subdist 75 tn 4 al mes
La Chispa 27 km 1 Comercio y 2 Subdist 365 tn 4 al mes
Murphy 154 km 4 Comercio y 2 Subdist 218 tn 4 al mes
Chapuy 23 km 1 Comercio 21tn 2 al mes
Carmen 30 km 1 Comercio y 2 Subdist 365 tn 4 al mes
Elortondo 36 km 1 Comercio y 2 Subdist 365 tn 4 al mes
Chovet 40 km 1 Comercio y 2 Subdist 365 tn 4 al mes
San Eduardo 15 km 1 Comercio y 2 Subdist 68 tn 4 al mes
Venado Tuerto 0 km Usuarios y 33 Comercios 1111 tn Todos los dias
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La competencia que tenemos en la localidad de Venado Tuerto es la siguiente:

Competencia

Representante | Deposito Unidades Canal de venta
YPF’CAS Dex Habilitado 1 Usuario y comercio
M Directa Habilitado 2 Usuario y comercio
Exna’ll) Subdist. | Clandestino 1 Usuario
A Subdist.  Clandestino 1 Usuario
') SURGAS Subdist. Clandestino 1 Comercio y usuario
ARECO GAS Subdist. Clandestino 1 Usuario

El funcionamiento de la competencia depende de la zona geografica que se
tome en particular pero sectorizando el analisis en nuestra zona de interés
podemos diferenciarlas en las pequefias empresas nacionales y en los
distribuidores de empresas multinacionales. Los mayores problemas de precios
y problemas con los envases radican en su totalidad con los pequefios actores
que utilizan practicas desleales para captar clientes ajenos o para llenar

envases de la competencia.

El precio del mercado es bastante homogéneo entre todas las empresas ya
que todas las compafiias tienen un cupo de venta y por el costo logistico no les

da el margen como para reducir sus precios drasticamente.

Los clientes que pueden ser seducidos por la competencia son los
subdistribuidores o grandes comercios los cuales es facil detectar su ubicacién

y pueden ubicar su producto con un bajo costo logistico.

También podemos encontrar que nuestras garrafas sean pintadas con el color
de la competencia para su llenado. Cuando detectamos este tipo de maniobras
esos envases no pueden volver a ser llenados hasta que la empresa
fraccionado envia esos envases a un taller de repintado originando un costo de

flete hasta que se pueda volver a comercializar ese envase.

El funcionamiento del mercado es muy parecido a un oligopolio, en donde

existen pocos proveedores del producto y existen muchas barreras de entrada
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y salida del mercado. Una de las barreras mas importantes es que los duefios
de los envases son las empresas fraccionadoras, cada envase tiene un nimero
y las empresas acreditan su propiedad presentando en la Secretaria de

Energia el numeral de todos los envases de su propiedad.

Esos numerales hacen que las empresas propietarias tengan la
responsabilidad del mantenimiento, repintado y rehabilitacion de todos los
envases de su marca. Todos los envases tienen una fecha de vencimiento,
vencido este plazo cada empresa debe llevar sus envases vencidos (10 afos)
a un taller habilitado para que el envase sea probado con todas las pruebas
hidraulicas necesarios para saber si el material puede seguir cumplimiento

todas las medidas de seguridad o el mismo debe ser pasado a destruccion.

Quizas esta sea la traba de ingreso ya que la unica forma de ingresar al
mercado es comprando una empresa existente asumiendo todas las

responsabilidades descriptas precedentemente.

Luego de analizar la informacion descripta precedentemente podemos estimar
qgue el potencial de ventas de nuestra empresa puede ascender anualmente a
1.319 tn de Butano y 681 tn de Propano.

Los precios que actualmente se cobran el mercado son los siguientes:

Precio por Envase

Por Envase Subdistrb Com

10 kg 15,00 15,00 38,00 38,00 16,00 16,00
15 kg 22,50 22,50 58,00 58,00 25,00

15C kg 130,00 130,00 130,00 130,00

45 kg 300,00 300,00 370,00 370,00 340,00
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DISTRIBUCION

La distribucion es el acercamiento del producto / servicio al cliente, con el

cliente.

Es toda planificacion de encuentro fisico entre la oferta y la demanda.

Para ello, se debe recurrir a intermediarios que distribuyen nuestros productos
y que representan la imagen de la marca en las distintas zonas en que

trabajan.

Una vez analizadas las alternativas en el proceso de comercializacion, se
tomara la decisidon estratégica de distribucion. Para ello, se analizara quienes

pueden ser aliados adecuados al “producto”.

Una vez encontrado el canal, se debe pensar en una estrategia de:

a) Tipo de relacion gue mantendra la empresa con el canal.

b) Cobertura geogréafica del canal respecto de la cobertura del mercado total.

c) Comunicacion rutinaria para informaciéon al canal, sobre novedades,
cambios, imagen, publicidad.

d) En funcion de ello, comunicacién con los usuarios finales.

e) Alternativas de ofertas posibles que se adecuen a las necesidades del
oferente. °

La tradicion en muchas empresas ha sido que su organizacion gire alrededor

de las funciones de marketing y produccién. Nuestra empresa ademas de dar

la importancia a estas areas debe prestar una minuciosa atencion a la logistica.

Las personas que tienen mucha experiencia en esta actividad siempre dicen a

viva voz que este es un negocio de monedas y el éxito del mismo depende de

coémo las administremos en pos de nuestros beneficios.

3. Conceptos claves acerca del Marketing — Mdnica Coria, Guillermo Testorelli, Miguel

Vicente
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La seleccion de una adecuada estrategia logistica requiere algo del mismo
proceso creativo necesario para desarrollar una adecuada estrategia
corporativa. Los enfoques innovadores en la estrategia logistica pueden

representar una ventaja competitiva.

Se ha dicho que una estrategia logistica cuenta con tres objetivos: reduccién de
costos, reduccion de capital y mejora del servicio.

La reduccioén de costos apunta a reducir los costos variables de traslado de las
garrafas y para optimizar la logistica de distribuir nuestro producto a nuestros

clientes.

La reduccion de capital es una estrategia dirigida hacia la minimizacion del
nivel de inversion en el sistema logistico. En relacién a nuestra actividad seria
aplicable a la contratacion de un flete tercerizado para el traslado del producto
desde la planta fraccionadora hacia nuestro depdsito. Esto es debido a que
para tener optimizada en un 100% esta unidad debemos tener trabajo para la
misma todos los dias habiles del mes. La capacidad promedio de transporte de

una unidad para realizar fletes es de 10 tn aproximada.

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sept Oct Nov Dic

Venta 106 88 126 119 186 229 269 286 193 160 103 89

Cant de
Viajes
11 9 13 12 19 23 27 29 19 16 10 9

De acuerdo al grafico de ventas estimadas que presentamos en esta pagina en
los meses de Octubre a Abril de cada afo la unidad tiene menos cantidad de
viajes que los dias habiles que tiene el mes por lo tanto nos conviene no
invertir en una unidad de gran porte y dedicarnos a optimizar nuestra logistica
hacia los clientes finales. Por otro lado en los meses de alta temporada si
tuviéramos un camién propio tampoco nos alcanza para buscar el producto e

igualmente deberiamos contratar a un tercero ya que mas de un viaje por dia
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no se puede hacer por la distancia de la planta a nuestro depdsito y por los

horarios de produccion de la planta fraccionadora.

Las estrategias de mejora de servicio por lo general reconocen que los
ingresos dependen del nivel proporcionado de los servicios de logistica.
Aunque los costos se incrementan ante mayores niveles de servicio logistico al
cliente, los mayores ingresos por las ventas pueden compensar los mayores
costos. La estrategia de servicio se desarrolla en contraste con la ofrecida por
la competencia. Esto lo podemos vislumbrar en los costos de tener una unidad
exclusiva para atender el canal usuarios, este es el canal méas rentable pero a
la vez es el canal mas costoso. Es fundamental mantener un equilibrio entre los
costos para brindar un buen servicio y el precio cobrado al cliente. Este canal
ademas del sueldo del chofer y los gastos de mantenimiento de la unidad,
tenemos el costo de un CRM y de un recurso dedicado a la atencion de los
clientes via telefonica.
Existen tres niveles de planeacion de la logistica:
- Planeacion estratégica: es una planeacion a largo plazo en donde se
trabaja con informacion estimada e imprecisa
- Planeacion tactica: implica un horizonte de tiempo intermedio, menor a
un ano
- Planeacion operativa: es la planeacion del dia a dia para sobrellevar los

distintos imprevistos que se sufren diariamente.

En esta etapa del proyecto estamos definiendo la planeacion estratégica que
nos va a dar como resultado la necesidad de unidades que tenemos que

adquirir para desarrollar nuestra actividad.

Para poder continuar definiendo la naturaleza logistica que tenemos que
realizar debemos definir el tipo de producto que representa para el consumidor.
Existe una clasificacion de productos para el consumidor compuesta por tres

partes: productos de conveniencia, de seleccidon y especializados

Los productos de conveniencia son aquellos bienes y servicios que los

consumidores compran frecuentemente y no realizan comparaciones de
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precios. Por otro lado los productos seleccionados y especializados los
consumidores realizan comparaciones y estdn dispuestos a realizar un

esfuerzo adicional para adquirirlos.

El producto que vamos a comercializar es un producto de conveniencia debido
a que el mismo es un bien primario en la cadena de necesidades para el
individuo. EI GLP muchas veces es considerado un servicio publico para la

poblacion.

Definidas las unidades necesarias el desarrollo del proyecto, los repartos que

realizaran los distintos vehiculos seran:

Unidad de reparto grande (atencién del canal comercios Yy

subdistribuidores):

- Reparto del dia Lunes y Jueves: Ruta 93: Miguel Torres, Firmat,
Cafada del Ucle, Los Quirquinchos, Berabevu, Godeken, Chafar
Ladeado, Cafferata, Corral de Bustos, Isla Verde, Camilo Aldao, Los
Surgentes, Cruz Alta, Guatimozin, Cavanagh

- Reparto del dia Martes y Viernes: Ruta 33: Sancti Spiritu, Amenabar,
Rufino, Rosales, Lazzarino

- Reparto del dia Miércoles y Sabado: Ruta 8: Maggiolo, Arias, Alejo
Ledesma, Benjamin Gould, Canals, General Viamonte, La Cesira,

Pueblo Italiano
- Unidad de reparto mediana (atencion del canal comercio):
- Ruta 90 y 94: La Chispa, Murphy, Chapuy, Carmen, Elortondo, Chovet,

San Eduardo
- Venado Tuerto

- Unidad de reparto pequeiia (atencion del canal usuarios):

- Venado Tuerto
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PLAZOS DE PAGO A PROVEEDORES Y CUENTAS
CORRIENTES

Los plazos de pago que tienen los distribuidores con las empresas
fraccionadoras es de contado debido a que los montos de facturacion son bajos
ya que el precio de venta de cada garrafa es de $5 impuestos incluidos.

La factura puede incrementarse cuando compramos propano ya que el precio
de comercializacion es libre, el porcentaje de venta de propano es del 20% vy el
porcentaje del butano es del 80%.

Anteriormente existian cuentas corrientes pero desde el afio 2008 los plazos de

pagos se han reducido a la minima expresion.

Por otro lado, los plazos de pago que nosotros les ofreceremos a nuestros
clientes dependera del producto que consuman, volumen y cumplimiento en

sus pagos.

La politica de créditos que llevaremos a cabo sera la siguiente:

» Clientes industriales que consumen propano para desarrollar su
actividad o garrafas para autoelevadores el plazo de pago sera de
30 dias

= Clientes residenciales el plazo sera de contado

» Clientes comercios que consumen en un 95% Unicamente
garrafas de 10kg el plazo seré de contado

= Clientes subdistribuidores por su compra de garrafas de 10 kg el
plazo sera de contado dandole una financiacion de factura contra

factura en la compra de propano
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PROVEEDORES

Es fundamental para nosotros la eleccion del proveedor debido a que es
primordial conocer el objetivo de la empresa fraccionadora que tiene en dicha
localidad. Quiero hacer especial atencion en este tema debido a que muchas
empresas pequefas locales asignan zonas para que un tercero desarrolle la
plaza, instale la marca en la zona y luego estas empresas comienzan con
artilugios para restringir el producto vendido o incrementar los precios en donde

puedan para asfixiarnos financieramente.

Distinto es el caso de las empresas multinacionales que definen la atencién de
la zona a través de distribuidores exclusivos para que un tercero explote la

zona siendo un partner de dicha empresa.

Estas empresas acompafan el desarrollo aportando merchandising, spots
publicitarios y promociones que ayudan al desembarco de la marca en la zona

de influencia.

Ademas es factible que nos provean de créditos para la compra o renovacion
de la flota debido a que ellos son solidariamente responsables por todas

nuestras acciones o por los incumplimientos que tengamos.

También nos asignan un responsable comercial que colabora con todo su
experiencia para que aprendamos el negocio y establezcamos objetivos de

venta a los choferes.
Uno de los tantos temas claves es la eleccion del proveedor y la firma de un

contrato que nos ligue en un plazo determinado para no correr con ciertos

riesgos innecesarios en funcién de la inversion gque tengamos que realizar.
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FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

El proyecto seréd financiado en una gran parte por capital propio debido a las

altas tasas de interés que podemos conseguir en un banco.

Actualmente las tasas de interés en un banco de primera linea oscilan entre un
35% a 45% para créditos prendarios y entre un 45% a 55% para créditos
personales. Debido a que nuestra empresa esta en formacion y no poseemos

balances es bastante dificil el acceso al crédito externo.

Antes de firmar el contrato con la empresa fraccionadora es fundamental la
negociacion de un préstamo a 2 o 3 afios de plazo para la compra de vehiculos
y el acondicionamiento de un predio para poder desarrollar nuestras

operaciones.

Seguramente el interés que nos cobraran serd un poco mas econdémico que un

banco y no necesitaremos presentar garantias para tal fin.

El sistema utilizado para realizar préstamos al igual que los banco es el sistema

francés de cuota fija y amortizacion creciente.
Por otro lado el capital propio aportado en caso de no ser suficiente se

propondra la confeccion de una sociedad con algun socio capitalista que cubra
las necesidades hasta la puesta en marcha de la empresa.

PRECIO

Los precios que se cobraran seran los similares a los que se estan cobrando

actualmente luego de realizar la investigacion de mercado correspondiente.

Quizas tengamos que acomodar un poco los precios para poder comenzar a

captar algunos clientes que nos muevan mayor cantidad de volumen.
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El precio en el canal usuarios sera mantenido prestando un buen servicio al
cliente y cumpliendo en tiempo y en forma con los pedidos que nos vayan
surgiendo.

Ademas deberemos ir a visitar a todas las industrias que utilizan GLP para
ofrecer nuestros servicios y averiguar con que proveedor estan trabajando y
como es el servicio que tienen actualmente. Esto tiene como objetivo detectar

los puntos débiles de la competencia para hacernos fuertes en sus debilidades.

También ofreceremos un servicio diferencial para los empleados de las
empresas que consuman GLP en su domicilio realizando convenios para que el
consumo de GLP se lo descuenten directamente de sus haberes mensuales y
ofreciéndole un precio especial. Con esto podemos lograr fidelizar a estos

clientes para que nos elijan en todas sus compras.

Otro nicho que podemos atacar son los supermercados/sindicatos para que
ellos les vendan nuestro producto a sus clientes o afiliados, mediante la misma
operatoria de descuento a fin de mes o cobrandoselo de la cuota mensual que

abonan para pertenecer a estas instituciones.

PROMOCION

Las promociones de lanzamiento de nuestra empresa deben estar destinadas a
la mujer de la casa ya que ella es la que define la compra. Casi siempre la
mujer es la encargada de los quehaceres domésticos, de realizar las comidas y
de encargarse de los nifios, por tal motivo como es la persona que esta en el
hogar cuando la garrafa se vacia, ellas es la encargada de definir la suerte de

nuestra empresa.

En funcion de lo expresado precedentemente, las promociones deben ser con

objetos dedicados al hogar o a los nifios. Nuestro objetivo es que estos objetos
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estén siempre a la vista del consumidor, que formen parte de su vida y que

siempre tengan nuestra marcay namero de contacto.

Es fundamental que en toda promocién nunca falte nuestro teléfono, ademas

podemos agregarle imanes para la heladera o calendarios para la cocina.

Lo importante no es la primer compra sino que nos vuelva a elegir para siempre
y asi poder establecer un vinculo entre cliente-chofer. Es primordial la eleccion

del personal idoneo que sepa vender y también que sepa cuidar el vehiculo.

La eleccion del personal la desarrollaremos en el apartado de viabilidad de

gestion.

Otra herramienta de promocién es poseer un sistema de CRM en donde
nosotros podamos anticipar antes de que se le vacie el envase al cliente. Estos
indicadores se forman analizando el tiempo promedio de cada cliente en el

consumo del producto.

Con esta anticipacion también podemos ofrecerle distintas promociones como
por ejemplo se puede realizar un cuponera en donde se le bonifique una
garrafa luego de haber consumido cierta cantidad de producto. Ademas se
pueden registrar ciertas fechas especiales de los clientes para enviar
salutaciones por su cumpleafios, aniversarios o dias festivos como por ejemplo

el dia de la mujer.

Otro tema a tener en cuenta es la fecha para realizar las promociones, de nada
sirve realizar las mismas en la temporada invernal en donde la demanda se
duplica vy el cliente consume el producto sin necesidad de invertir dinero en
una promocion. Las fechas mas importantes para realizar promociones es de

septiembre a marzo de cada afo.

Nunca tenemos que dejar de analizar lo que hace la competencia para evitar
hacer lo mismo sin diferenciarnos o para salir primero y quedarnos con el

primer efecto de sorpresa con el cliente.
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Otros sistemas que se pueden adquirir es el envio de mensajes de texto a los
celulares con determinada caracteristica, esto se puede implementar en
regiones en donde el 100% de la poblacién consume GLP, en la localidad de
Venado Tuerto es muy dificil separar la persona que consume de la que no.
Quizas podriamos hacer uso de esta técnica grabando todos los celulares que
tenemos guardado en nuestro CRM pero estariamos atrayendo a los clientes

gue ya nos compran sin poder tener la posibilidad de captar nuevos clientes.

También otra herramienta a utilizar puede ser el contratar una empresa que
realiza encuestas o promotoras para el rastrillaje de los distintos barrios, cada
promotora visitaria cada hogar para consultar algunas preguntas muy breves
CcOmo Ser:

v ¢Consume GLP?

v' ¢ En caso afirmativo adonde compra el producto?

v’ ¢De qué color es el envase que tiene en su domicilio? (esta
pregunta nos da la pauta de que quizds consume nuestro
producto pero lo compra en otro segmento de venta)

v' ¢ Cual es el precio que abono por el producto?

El andlisis de cada encuesta nos puede brindar informacién muy importante
para conocer los habitos de consumo de los habitantes y nuestro objetivo es
preguntarnos como hacemos para que estos clientes nos llamen a nuestro

teléfono para que le llevemos a su domicilio nuestro producto.

PUBLICIDAD

Otra forma de hacernos conocer en nuestra zona es a través de la publicidad,
creemos que de todo el abanico de campafas publicitarias solo algunas
pueden ser aplicables a nuestro negocio, pasaremos a detallar cuales son y por
qué:

+ Publicidad radial: es la mas utilizada en nuestro mercado ya que tiene

una amplia difusion y es mucho mas econdmica que la publicidad
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televisiva. La empresa fraccionadora debe aprobar los spots antes de
salir al aire, también ellos nos proveen de spots institucionales para la
publicidad de nuestra marca. El gran desafio para el éxito de este tipo de
publicidad es encontrar la emisora acorde con el segmento de mercado
al cual queremos atacar. Las radios que transmiten la mayor parte del
dia cumbias/cuartetos son las mas escuchadas por la gente de menos
recursos, quizds se pueden elegir varias emisoras y acordar con la radio
la realizacion de sorteos haciendo preguntas a la audiencia sobre
nuestra marca.

Publicidad en revistas locales: tienen un costo accesible y se pueden
publicitar en revistas de tirada gratuita ya que tienen un mayor alcance y
difusion.

Publicidad en péaginas amarillas: este tipo de publicidad es muy
recomendable pero tiene un costo elevado. Hay que tener en cuenta que
este tipo de publicidad dura todo el afio hasta que la empresa de
telefonia reemplace la guia.

Publicidad en eventos culturales: es muy recomendable ya que acerca
nuestra marca a la gente desde otra dimensibn como sociedad,
apoyando los eventos locales en otras palabras siendo parte de la
comunidad. En este tipo de eventos se pueden poner stands en donde
se puede concientizar a la poblacién sobre los riesgos por el mal uso del
GLP y sus consecuencias. También se pueden agregar talleres para
ensefiar la correcta utilizacibn y cémo manejarse antes situaciones
peligrosas.

Publicidad en pantallas led: es una buena alternativa pero tiene un costo
elevado como la publicidad estatica en los colectivos de pasajeros
locales.

Publicidad en carteles fijos en los accesos o rutas: muy elevado costo
pero en caso de obtener algun precio promocional es una muy buena
alternativa

Publicidad televisiva: muy elevado costo para tener una pauta que

pueda tener un alcance en el mediano plazo
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De todas las formas de publicidad descriptas precedentemente las mas
recomendables en funcién del costo/beneficio para nuestra empresa son la

publicidad radial y la publicidad en eventos locales.

La mejor manera de instalar nuestra marca y consecuentemente nuestro
producto es haciendo una campafia intensiva de publicidad estando muy
seguido en el dial de la emisora y cada tres o cuatro meses ir rotando la

emisora para detectar cual tiene mejor alcance en la gente.

La publicidad y promocion de lanzamiento debe ser muy importante para poder
conseguir un efecto contagio y que nuestra marca se vaya traspasando de
boca en boca de la poblacién. De mas esta decir que si a toda esta bateria de
acciones no la acompafiamos con un servicio y puntualidad acorde a las
expectativas que hemos generado, todo el dinero invertido se vuelve un

blmeran negativo para nuestra empresa.

Nuestra propuesta de valor radicara principalmente en el servicio y en estar en
lugar que el cliente nos necesite. El bien que vamos a comercializar es similar
al de la competencia, el producto que contiene la garrafa es casi similar entre
todas las garrafas lo Unico que nos diferenciara y que podemos agregar valor

es tener una presencia, calidad y servicio que nos diferencia del resto.

48



ANALISIS FODA
FORTALEZAS
e Conocimiento de la actividad
e Buena relacion con el proveedor
e Servicio al cliente
e Financiamiento del proyecto con capital propio

e Baja siniestralidad de la zona

OPORTUNIDADES
e Asignacién del proveedor de una distribucion exclusiva
e Pocos actores en la zona de influencia
e Buen poder adquisitivo de la poblacion

e Poca cantidad de subdistribuidores que facilita el desarrollo del canal

usuarios residenciales y comercios

¢ Buena imagen de la empresa proveedora

DEBILIDADES
e (Gestion de los recursos humanos
e Personal sindicalizado

e Esqguema regulatorio muy estricto

AMENAZAS
¢ Mercado regulado con precios maximos desactualizados

e Cupo de butano que dificulta el crecimiento de nuestra empresa
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CAPITULO VI

VIABILIDAD DE GESTION

La estructura que necesitaremos para el normal desempefio de nuestra

actividad sera la siguiente:

- Jefe de Deposito
- Administrativo
- Plataformista

- 4 Choferes Vendedores

En este capitulo desarrollaremos los perfiles de cada posicion y la descripcion
de cada puesto para garantizar el éxito de proyecto. Esta etapa del proyecto es
fundamental ya que equivocarnos en la definicibn de la posicibn o en la
eleccion del personal nos llevard a perder tiempo en el desarrollo y perder

recursos.

Comenzaremos con la descripcién del puesto del Jefe de Depdsito:

1. Cumplir y hacer cumplir la politica de seguridad, de condiciones de trabajo,
fiscales y reglamentarias determinadas por ley y por la compafia.

2. Planificar y proponer los objetivos de ventas mensuales del depdésito de
venta directa a cargo.

3. Transmitir los objetivos de ventas a su personal a Cargo, en forma clara y
por escrito.

4. Seguimiento diario y mensual de los objetivos a cargo y de su personal a
cargo, informandoselo al interesado

5. Llevar indicadores de gestion en forma diaria y mensual

6. Recomendar y planificar las acciones comerciales del depdésito bajo su
responsabilidad, en particular a nivel de precios, volumenes de venta, y

crédito cliente.
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7. Proponer acciones comerciales especificas tendientes a mejorar la
rentabilidad del depdsito a cargo.

8. Coordinar el control del parque de envases y la logistica de
aprovisionamiento con el fin reducir costos y aumentar la rentabilidad de la
operacion de su zona.

9. Evaluar e informar las acciones de la competencia y proponer planes de
accion tendientes a mantener y/o incrementar el market-share en su zona
de actividad.

10. Supervisar, evaluar y monitorear permanentemente la situacion
econOmico-financiera de sus clientes asumiendo los riesgos crediticios
hasta el limite autorizado por la compafiia (DMA).

11. Supervisar las actividades administrativas del depdsito ajustandose a las
normativas internas.

12. Cumplir y hacer cumplir los limites de gastos e inversiones definidos por
la compaiia.

13. Supervisar el correcto funcionamiento de los bienes a su cargo, en
especial los vehiculos y su mantenimiento preventivo

14. Hacer cumplir las normas laborales legales y especificas a la empresa

15. Proponer altas, bajas o promociones de personal, asi como también las
sanciones del personal a su cargo y sugerir acciones de capacitacion del
personal del depdsito

16. Implementar las acciones de Marketing en su Zona

17. Proporcionar a los accionistas informacion procesada de geomarketing
para el analisis de su zona asignada y sobre factores internos y externos
gue afecten el mercado de GLP.

18. Asegurar la correcta Implementacion de acciones de promocion y
publicidad aprobadas por el accionista y efectuar encuestas de satisfaccion
de los clientes.

19. Vigilar y controlar el uso adecuado de la imagen de la compafia
(vehiculos, ropa de trabajo, elementos de merchandising, etc.) mantenerla
en todo momento en buen estado.

20. Tendra a su cargo el resguardo y custodia de todos los activos fijos del

deposito a su cargo.
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Contexto y lugar de trabajo

- Contacto con clientes para intercambiar informacion

- Contacto con proveedores para intercambiar informacion

- Lugar de trabajo en el depésito y en la calle en contacto con los clientes.
- Autonomia amplia en su ambito de accion dentro del marco de la

normativa de legal

- Contacto con Municipalidades, y organismos locales que regulan la

actividad

Propdésito del puesto

Diseiar, planificar e implementar el plan de trabajo mensual y diario respecto a
la faz comercial, proponiendo nuevas estrategias para modificar los mix de
ventas y coordinar los aspectos operativos, de recursos humanos Yy logisticos
del depésito a cargo con el fin de contribuir al logro de los objetivos de
rentabilidad del depdsito, dentro de las normas y politicas establecidas por el

accionista.

Perfil requerido

% Estudios terciarios en Admin. de Empresas y/o Comercializacion
% Experiencia 3 afnos en la actividad del GLP o 3 afios en empresas de

coNsSumo masivo en puesto similares.

+ Capacidad negociadora, gestion de recursos humanos, transversalidad y

proactividad

Luego continuaremos con la descripcion de puesto del administrativo:

1. Emitir recibos de pago a los clientes y facturas sobre compras realizadas en
el sitio asegurando la correlatividad en la facturacién del depdsito o actividad
a su cargo y respetando la politica de precios, de limite de crédito y de

modalidad de pago definida por los accionistas.
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2. Controlar las rendiciones de venta que realizan los choferes, controlando la
coherencia entre las facturas, el recuento fisico de envases llenos y vacios y
los valores monetarios.

3. Asegurar el resguardo fisico de los valores recibidos hasta su depdsito
bancario y realizar depdsitos bancarios de dinero en efectivo y cheques.

4. Registrar en el sistema las facturas emitidas por comerciales y choferes y
controlar su correlatividad y la correcta confeccién de las mismas.

5. Controlar el fondo fijo del sitio asegurando el cumplimiento de la politica de
gastos.

6. Imputar contablemente en los centros de costo del sitio o actividad a su
cargo.

7. Controlar el stock de producto y envases, registrando toda entrada y salida
en el deposito de los mismos.

8. Archivar la documentacion fiscal y comercial del depdésito

9. Informar mensualmente las novedades del personal al contador para la
liquidacion de los haberes (control de ingresos y egresos, presentismo, horas
extras, licencias, etc)

10. Mantener actualizada la base de datos ABM (altas, bajas vy
modificaciones) de clientes y proveedores vy la base de datos de la gestion
de comodato de envases en el sistema.

11. Elaborar informes de ventas y de stock para la toma de decisiones.

12. Controlar los remitos de combustibles de los vehiculos a cargo del sitio a
través de las rendiciones de YPF en Ruta.

13. Pagar los impuestos, tasas y contribuciones municipales y provinciales
del sitio.
14. Registrar en el sistema los remitos a proveedores y generar los

documentos para la realizacion de reparaciones de vehiculos y de fletes

entre la planta y el depésito

Contexto y lugar de trabajo
- Principales contactos internos: choferes, Jefe del Depdsito, accionistas.
- Autonomia: actia de acuerdo a lo establecido en la normativa. Requiere
la autorizacion de su superior inmediato, para modificar o autorizar

acciones fuera de la normativa
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- Proyecto: participar en la implementacion del proyecto CRM.

Propdsito del puesto

Controlar las rendiciones de venta de la actividad del depdsito, emitiendo y

registrando en el sistema la documentacion respaldatoria (facturas, remitos y

recibos de pago), asegurando el cumplimiento de las normativas contables

vigentes. Registrar los movimientos de entradas y salidas de producto y

envases en el sistema.

Perfil requerido

% Estudiante de Ciencias Economicas.
< Experiencia minima de 2 afos en posiciones similares. Conocimientos

de SAP y Dominio de Excel.

+ Capacidad de organizacién, de autogestion, proactividad y buena

modalidad de contacto.

Ahora continuaremos con la descripcion del puesto del plataformista:

1.

Realizar los recuentos fisicos diarios de todos los envases llenos y vacios al
inicio de la jornada como a la finalizacion de la misma

Seguimiento de los envases de canje recepcionados por cada cliente
Mantenimiento y limpieza general del predio y controlar el cumplimiento de
todas las normas de seguridad requeridas por la autoridad de contralor
Controlar el stock de las unidades a la entrada y salida del predio y
confeccionar el remito de entrada y salida, validando la cantidad de
producto vendida por cada unidad

En caso de ausencia del administrativo realizar la atencién de los clientes
via telefonica

Realizar la venta en el depoésito, emitiendo los comprobantes
correspondientes

Solicitar presupuestos para la reparacion de las unidades y para el

mantenimiento del predio
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8. Contar con el carnet y el curso de cargas peligrosas actualizado ya que en
caso de ausencia de un chofer el debera reemplazarlo

9. Llevar registro de los envases con desperfectos y confeccionar las planillas
correspondientes para su seguimiento

10. Asegurar el resguardo fisico de los valores recibidos hasta su depdsito
bancario y realizar depdsitos bancarios de dinero en efectivo y cheques en
caso de ausencia del administrativo.

11. Atender inspecciones de Secretaria de Energia en caso de ausencia del
Jefe del Depdsito

12. Realizar la carga y descarga de los envases del transportista que nos
provee de producto

13. Realizar la recarga de todas las unidades del depdsito

14. Realizar la compras menores del depdsito

15. En caso de faltante de envases sera el responsable de reponer los mismos

Contexto y lugar de trabajo
- Principales contactos internos: choferes, Jefe del Depdsito, accionistas.
- Autonomia: actia de acuerdo a lo establecido en la normativa. Requiere
la autorizacion de su superior inmediato, para modificar o autorizar

acciones fuera de la normativa

Propdsito del puesto

Controlar los envases del depdsito, las cargas de los envases para evitar robos
o faltantes. Es la persona que reemplaza a los choferes y al administrativo en
caso de ausencia de alguno de los dos. Tiene manejo de efectivo por la venta

del depdsito y asegura el mantenimiento del predio y de las unidades.

Perfil requerido

+« Secundario completo.

«+ Experiencia minima de 2 afios en posiciones similares.

% Capacidad de organizacién, de autogestion, proactividad y buena

modalidad de contacto.
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Finalizaremos esta etapa con la descripcion del puesto del chofer vendedor:

Realizar la venta del producto y la gestion diaria de los clientes

2. Seguimiento de los envases de su unidad, en caso de faltante debera
reponer los mismos

3. Mantenimiento y limpieza general de su unidad y controlar el cumplimiento
de todas las normas de seguridad requeridas para la circulacion en las rutas
nacionales

4. Controlar el stock de las unidades a la entrada y salida del predio
Realizar el alta de nuevos clientes solicitando al Jefe del Depdsito el
préstamo de envases en comodato

6. Contar el carnet de cargas peligrosas y el curso de cargas peligrosas
habilitadas

7. Solicitar presupuestos para la reparacion de la unidad a su cargo

8. Contar con el carnet y el curso de cargas peligrosas actualizado

9. Llevar registro de los envases con desperfectos por cliente

10. Confeccionar las correspondientes facturas a los clientes de acuerdo a los
precios autorizados por el Jefe del Depdsito

11. Confeccionar la rendicion diaria del dinero en efectivo y cheques de cada
reparto y entregar las facturas y los valores a los administrativos

12.En caso de faltante de dinero sera el responsable de reponer el mismo

13. Puede sugerir la reduccion de precios o la confeccién de bonificaciones a
algun cliente puntual

14. Realizar la recarga de la unidad a su cargo

Contexto y lugar de trabajo
- Principales contactos internos: choferes, Jefe del Depdsito.
- Autonomia: actia de acuerdo a lo establecido en la normativa. Requiere
la autorizacién de su superior inmediato, para modificar o autorizar

acciones fuera de la normativa

Propdsito del puesto

Es el responsable de ser la cara visible de la empresa frente al cliente y su

funcién primordial es la venta y realizar el alta de nuevos clientes. Tiene
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manejo de efectivo por la venta de que realiza su unidad y asegura el

mantenimiento de la unidad a su cargo.

Perfil requerido

% Secundario completo.

L)

L)

» Experiencia minima de 2 afios en posiciones similares.

L)

% Saber conducir camiones y poseer carnet habilitante para tal fin

L)

% Capacidad de organizacién, de autogestion, proactividad y buena

modalidad de contacto.
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CAPITULO VII

VIABILIDAD FINANCIERA

INVERSION

Primero comenzaremos con la inversion inicial necesaria para el normal
desarrollo de nuestro emprendimiento. Aca definiremos la necesidad de

asociarnos con un socio capitalista dependiendo del monto a invertir.

- Inversién en el deposito: la desembolso para adquirir un lote de unas
medidas de 32 m de ancho y 50 metros de profundidad en un zona rural
asciende a $300.000. Ademéas a esto tenemos que agregarle la
construccion de una plataforma cubierta, oficinas y vestuarios. El costo
aproximado para realizar esta obra asciende aproximadamente a

$400.000. El costo total para adquirir nuestro depdésito es de $700.000.

- Alguiler de depdsito: existen varios depdsitos que se pueden adaptar a
nuestras necesidades y que pueden ser habilitados por las autoridades
municipales y Secretaria de Energia, el costo aproximado para un
alquiler mensual asciende a $18.000 por un contrato a 3 afios de
duracion. Este importe se actualizard a razén de un 25% por afio

transcurrido.

De acuerdo a nuestro presupuesto no tenemos otra opcién que decidirnos por
alquilar un predio y realizarle las reformas correspondientes para que el mismo
pueda ser habilitado. El costo de las reformas necesarias por el predio
analizado sera de $76.000. Estas reformas consisten en reparar el alambrado
perimetral de 2 metros de altura, refaccionar la zona de almacenamiento de los

envases Yy reacondicionar las oficinas y vestuarios para el personal.

Luego continuaremos con la segunda inversion inicial fundamental para la

apertura de nuestro emprendimiento que son los rodados.

Necesitamos contar con 4 vehiculos de distinta capacidad que pasaremos a

detallar:
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2 Volkswagen 8.150 diesel con carroceria para llevar envases que
asciende a $400.000

- Mercedes Benz 710 diesel con carroceria para llevar envases que
asciende a $500.000

- Ford Cargo 1722/48 diesel con carroceria para llevar envases que
asciende a $600.000

- Acoplado Astivia para el transporte de envases que asciende a $400.000

Los valores expresados son para unidades 0 km, quizds en nuestro caso
podriamos averiguar para adquirir alguna unidad usada para evitar tal magnitud
de desembolso inicial. Nuestro analisis lo realizaremos teniendo como hipotesis
que las unidades a adquirir seran 0 km. El desembolso total necesario asciende
a $2.300.000.
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RESULTADOS PROYECTADOS

A continuacién comenzaremos a realizar un minucioso detalle de todos los
rubros del estado de resultados para llegar como corolario al resultado

proyectado esperado de nuestro emprendimiento.

Comenzaremos con las ventas del proyecto, todos los valores que
expondremos seran netos de impuestos. Las alicuotas impositivas que estan
reguladas para nuestra actividad ascienden al 10,5% de IVA, percepcion de
IVA asciende al 1,75% e Ingresos Brutos y Drei depende de cada contribuyente

en particular.

Las ventas anuales proyectadas ascienden a:

2014
Butano Propano Total

Volumen |

Deposito Tn 42 23 65
Usuario Tn 122 93 215
Comercio Tn 568 82 650
Subdistribuidor Tn 588 482 1.070
Total Tn 1.319 681 2.000

2014

Mostrador Usuario

65 215
3% 11%

I Comercio

650
32%

VOLUMEN TOTAL 2000 Tn
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El precio promedio de venta por canal es de:

Precio Promedio | Butano Propano

Deposito $/Tn 1.448 7.240 3.536
Usuario $/Tn 3.620 8.044 5542
Comercio $/Tn 1.358 6.435 2.000
Subdistribuidor $/Tn 1.358 6.435 3.645

El ratio analizado que se utiliza para comparar los dos tipos de producto y para

analizar la rentabilidad de la inversion es la division de los montos en pesos

sobre las toneladas vendidas ($/Tn).

A raiz de estos precios de venta y el volumen proyectado los ingresos por

ventas de nuestros productos seran los siguientes:

Ventas Butano K$ 4.129 $/Tn
Ventas Propano K$ 4,553 $/Tn
Total Ventas K$ 8.681 $/Tn

3131
6683
4341

Los valores en pesos los expondremos en los dividiremos por mil para

simplificar visualmente la cantidad de numeros (K$). Los valores positivos

seran los ingresos y los valores en negativos seran los egresos.

El costo del producto los podemos abrir entre butano y propano, el costo del

primero lo visualizaremos en positivo ya que el subsidio que recibiremos

compensa el costo del producto.

Costo Butano -Subsidio K$ 485 $/Tn 368

Costo Propano K$ -3.905 $/Tn -5732

Costo Total K$ -3.419 $/Tn -1710
El margen bruto por producto sera el siguiente:

MB Butano K$ 4.614 $/Tn 3499

MB Propano K$ 648  $/Tn 951

MB K$ 5.262 $/Tn 2631

El costo del abastecimiento del producto desde la planta fraccionadora hasta el

depdsito saldra del siguiente célculo:
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Las toneladas que transporta una unidad son 10 tn osea que deberemos

realizar 200 viajes al afio. El costo por km del transporte es de $10 y la

distancia a recorrer ida y vuelta es de 330 km.

El costo de cada viaje es de $3.300.

Costo de Abastecimiento

K$

-660

$/Tn

-330

Para poder analizar los costos de distribucion que afrontaremos deberemos

llevar una serie de ratios utilizados en la actividad para poder calcular en

detalle el costo méas aproximado posible. Aca podemos ver un ejemplo de los

ratios que deberemos utilizar para poder llevar un adecuado control del gasto y

poder estimar el gasto anual que deberemos absorber para evaluar la

factibilidad de este proyecto.

VENADO TUERTO: ABRIL 2014

Dias habiles trabajados 7 Ds 22 Ds 20 Ds 19 Ds
Dias de Carga 7 Ds 22 Ds 20 Ds 19 Ds
Cargas diarias 1 Cargas 2 Cargas 1 Cargas | 2 Cargas
LOGISTICA/PATENTES Usuario | Comercio | SUPAISI [ g ario | TOTAL
buidor T3
Ventas del mes en toneladas 2,52 tn 19,37 tn 54,72 tn 8,43 tn 85,04 tn
Candidad de personal 1 1 2 1 5
Capacidad de transporte 0,60 Tn 1,20 Tn 450 Tn 0,50 Tn 6,80 Tn
Kilometraje 464 kms 2.929 kms e 2l Lo037
kms kms kms
Litros Comb. 109 Lts 232 Lts 1.143 Lts 309 Lts 1.793 Lts
ROTACION 60% 73% 61% 89% 71%
TASA UTILIDAD 60% 37% 61% 44% 50%
KM/UB10 1,84 Kms 1,51 Kms 1,03 Kms | 2,53 Kms | 1,31 Kms
UB10/ PERSONA 252 Env 1.937 Env 2.736 843 Env S
Env Env
Comb/100 Kms. 23 Lts 8 Lts 20 Lts 14 Lts 17 Lts

Pasaremos a explicar que significa cada ratio y su forma de calculo para luego

continuar con el costo de distribucion.
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+ Rotacion: la rotacion mide el cociente entre la venta en toneladas de

cada unidad sobre la capacidad de carga de la unidad multiplicada por la
cantidad de dias de carga efectivamente realizados. Este ratio nos mide

la rotacion que de toneladas que tiene cada unidad en particular.

Tasa Utilidad: es similar a la rotacion se le agrega la cantidad de veces
que la unidad puede ir a recargar al depdsito durante cada dia de venta.
Este ratio nos mide la eficiencia total de la unidad por ejemplo en la
unidad de comercios podemos vislumbrar que tiene una rotacion buena
(73%) pero una tasa de utilidad del 37% esto se debe a que esa unidad
con una capacidad de transporte de 1,2 tn y por su logistica hemos
definido que dicha unidad puede cargar 2 veces su capacidad, este ratio
nos muestra para que dicha unidad esté al 100% de su capacidad

deberia vender por dia 2,4 tn.

KM/UB10: este ratio nos muestra los km que debemos recorrer para

vender una garrafa de 10 kg.

UB10/Persona: este ratio nos muestra la cantidad de envases de 10 kg

gue comercializamos por persona.

Combustible/100 km: este ratio nos muestra la cantidad de litros de

combustible que consumimos cada 100 km.

Luego de detallar los diferentes ratios logisticos analizaremos los costos de

distribucion logisticos:

Combustible: el costo del combustible diesel en la zona ronda los $9,6
por litro con un recorrido mensual de 11.152 km consumiendo 17 litros
cada 100 km.

Cubiertas: el costo de la cubiertas para las unidades es el siguiente

estimando un cambio de neumaticos por afio por unidad:

o Camion VW 8-150 (215-75-R17,5): 12 cubiertas a $2.260 cada

una

o Camién MB 710 (215-75-R17,5): 6 cubiertas a $2.260 cada una
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o Camibén Ford Cargo 1722 (275-80-R22,5): 6 cubiertas a $4.285

cada una

o Acoplado de 2 ejes (295-80-22,5): 8 cubiertas a $4.575 cada una

e Repuestos y reparaciones: estimamos un costo de $8.000 pesos por
unidad por afio debido a que las unidades van a ser 0 km con lo cual el
mantenimiento consistird en reparaciones menores y los services para el

mantenimiento preventivo.

e Lubricantes: consistird en los cambios de aceite de todas las unidades

que ascendera a $4.000 por unidad.

e Peajes: tenemos una sola unidad que pagara $25 de peaje por dia en la

Ruta 33 por 20 dias laborales por mes a 12 meses asciende a la suma

de $6.000
Combustible K$ -218 $/Tn -109
Gomeria K$ -103 $/Tn -51
Rep y repar K$ -150 $/Tn -75
Lubricantes K$ -16 $/Tn -8
Peajes K$ -6 $/Tn -3
Costo de Distribucién K$ -493 $/Tn -247

Luego analizaremos los Gs Bancarios y los impuestos sobre los ingresos

brutos que detallamos a continuacion:

Gastos Bancarios K$ -104 $/Tn -52
Impuesto sobre la Venta K$ -304 $/Tn -152
IMPUESTOS K$ -284 $/Tn -142

Expuestos todos los gastos variables llegamos al siguiente total y agregamos

también el margen bruto sobre gastos variables:

Gastos Variables K$ -1.438 $/Tn -719
MB s/Variables K$ 3.824 $/Tn 1912
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GASTOS DE PERSONAL

Ahora pasaremos a explicar el costo de personal de acuerdo al convenio

colectivo del Sindicato de Petroleros para los choferes, salvo del Jefe del

Depdsito el resto del personal tiene que estar amparado dentro de dicho

convenio colectivo de trabajo.

Para el personal de depdsitos de distribucion la remuneracion asciende:

Categorias Remuneracion CCT 592/10

I $4.196
Il $4.692
1 $4.731
v $6.117
\% $6.715
Vi $7.281
VIl $7.848

Adicionales:

Conceptos Valores

Antiguedad por afio de servicio $67,15
Asistencia y puntualidad por mes $620
Vale comida por dia $51
No remunerativo por dia efectivamente trabajado $135
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Adicional por kilogramo vendido segun el canal de comercializacion (adicional

por horario extendido):

Repartidor Acompafante
Comercio 0,064444 0,032222
Subdistribuidor 0,033981 0,016990

Ademas de todo esto tenemos que agregar 4 mudas de ropa, 2 para el inverno

y 2 por el verano.
También debemos agregar el pago de la ART y el seguro de vida del personal.

Las cargas sociales asociadas a la actividad ascienden al 35%.

MOVILIDAD Y VIATICOS

En este rubro se imputaran todos los gastos de movilidad y viaticos del Jefe del
Depésito, esto incluye los gastos de comida, hotel, peajes, mantenimiento de
su unidad. Ademas se incluirdn los gastos de almuerzo del todo el personal a
razén de $51 por persona por dia.

ALQUILERES

Incluye el alquiler de $18.000 por mes con un incremento del 25% por afo

transcurrido.
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PROMOCION Y PUBLICIDAD

En este rubro se incluiran todos gastos de marketing, adjuntamos un cuadro

con una grilla de acciones a realizar durante todo el afio.

Muchas de estas acciones de captacion de nuevos clientes o fidelizacion las
realizard el chofer en la temporada baja.

Ademas tenemos proyectado alguna accion de promocion de entrega de
articulos para la ama de casa que pueda ser utilizado en la cocina o con sus
hijos.

También agregamos 7 meses de publicidad en radios locales para reforzar la

marca y nuestro servicio.

REPARTO USUARIOS VENADO TUERTO

Feb ‘ Mar Abr‘ May Jun | Jul Ago
2014

Ene Sep ‘ Oct Nov Dic

Clientes inactivos | Usuarios | Visita chofer
Fidelizacién Usuarios | Promocién

Desarrollo Usuarios | Cobranding

Refuerzo marca Usuarios | Radio

MANTENIMIENTO DEL DEPOSITO

Aca se incluiran los gastos para mantener el predio en Optimas condiciones
esto incluye el corte de césped, pintura general del predio y demas arreglos
necesarios. Ademas se incluiran todos los gastos para poner en operativo el
predio ni bien el mismo sea alquilado.

VIGILANCIA

Debemos contratar una empresa de vigilancia para que cuide de todos los
activos en los horarios de 19hs a 7hs de lunes a viernes y desde el sabado a

las 16hs hasta el lunes a las 7hs.
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HONORARIOS

Debemos contratar los servicios de un contador publico para la tenencia de los
libros contables y cada 6 meses tenemos que realizar una auditoria general del

depdsito por una empresa habilitada por el organismo de contralor.

INFORMATICA Y TELECOMUNICACIONES

Se incluyen todos los gastos de comunicaciéon (telefonia fija, celulares y
mantenimiento de la linea 0800). Ademas tenemos que incluir todos los gastos

de mantenimiento del sistema y el hardware que tenemos adquirido.

SEGUROS

Debemos incluir los seguros de las unidades y el seguro de responsabilidad

civil del predio para tener el respaldo en caso de sufrir algun accidente.

PATENTES

Incluye todos los gastos de patentes de las unidades.

IMPUESTOS Y TASA LOCALES

Se incluyen todos los impuestos y tasas locales, como asi también los servicios

gue adquirimos para el normal funcionamiento de la actividad.

OTROS GASTOS FIJOS

En otros gastos fijos podemos incluir los gastos de papeleria e imprenta,
también incluiremos los gastos de limpieza y todos los gastos varios que vayan

surgiendo dia a dia.
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Luego de aclarar todos los gastos fijos de la actividad pasaremos a valorizar los

mismos para poder llegar al resultado esperado de la actividad.

Gastos de Personal K$ -1.884 $/Tn -942
Movilidad y Viaticos K$ -171 $/Tn -85
Mantenimiento Depdsito K$ -76 $/Tn -38
Vigilancia K$ -336 $/Tn -168
Informatica y Telecomunicaciones K$ -45 $/Tn -23
Seguros K$ -72 $/Tn -36
Impuestos y tasas K$ -18 $/Tn -9
Consumos y abonos K$ -24 $/Tn -12
Gastos Fijos K$ -2.626 $/Tn -1313

AMORTIZACION

Se toman los siguientes valores para la amortizaciéon de los activos fijos:

Activos Fijos % Depreciacion

Vehiculos 10%
Equipos de computacion 20%
Muebles y utiles 20%

El importe de la amortizacién surge de sumar del siguiente célculo:
- Vehiculos: K$2.300 / 10 afios = K$230
- Equipos de computacion: K$20 / 5 afios = K$4
- Muebles y utiles: K$50 /5 = K$10

Totalizando un importe anual de amortizacion de K$244.

Luego de realizar la exposicion de todos los ingresos y egresos que tendriamos

en nuestra actividad arribamos al siguiente Resultado Operativo del proyecto

de inversion:
EBE K$ 1.199 $/Tn 599
Amortizacion K$ -244 $/Tn -122
Impuesto a las Ganancias K$ -334 $/Tn -167
Resultado Neto K$ 621 $/Tn 310
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PREVISION DEL ESTADO DE RESULTADOS

Luego de realizar la estimacion de los ingresos y gastos del afio 2014 vamos a
realizar el siguiente flujo de caja a 3 tres afios teniendo como premisa un
incremento de los ingresos como de los egresos del 30% anual. No se estima
un incremento en el volumen de ventas debido al cupo que tendriamos y que el
mismo es fijo a través de los afnos.

»= Afo O: representa la inversion inicial

= Afio 1 a 3: representa los flujos anuales proyectados

Inversiéon 2014 2015

inicial
Ventas Butano K$ 4.129 5.367 6.978
Ventas Propano K$ 4.553 5.918 7.694
Costo Butano -Subsidio K$ 485 631 820
Costo Propano K$ -3.905 -5.076 -6.599
MB Butano K$ 4.614 5.998 7.798
MB Propano K$ 648 842 1.095
Margen Bruto K$ 5.262 6.841 8.893
Costo de Abastecimiento K$ -660 -858 -1.115
Combustible K$ -218 -284 -369
Gomeria K$ -103 -134 -174
Rep y repar K$ -150 -195 -254
Lubricantes K$ -16 -21 -27
Peajes K$ -6 -8 -10
Costo de Distribucién K$ -493 -641 -834
Gastos Bancarios K$ -104 -135 -176
Impuesto sobre la Venta K$ -304 -395 -513
IMPUESTOS K$ -284 -284 -284
Gastos Variables -1.438 -1.784 -2.234
MB s/Variables 3.824 5.057 6.659
Gastos de Personal K$ -1.884 -2.449 -3.184
Movilidad y Viaticos K$ -171 -222 -288
Mantenimiento Dep6sito K$ -76 -99 -128
Vigilancia K$ -336 -437 -568
Informatica y Telecomunicaciones K$ -45 -59 -76
Seguros K$ -72 -94 -122
Impuestos y tasas K$ -18 -23 -30
Consumos y abonos K$ -24 -31 -41
Gastos Fijos K$ -2.626 -3.413 -4.437
Amortizacion K$ -244 -244 -244
Impuesto a las Ganancias K$ -334 -490 -692

Resultado Neto K$ -2370 621

Luego de analizar los resultados esperados del proyecto analizaremos el valor

actual neto de los ingresos y su correspondiente TIR.
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COSTO DE CAPITAL 24%
VAN -K$603
TIR 8,11%

Si estimamos una tasa del costo del capital del 24% (tasa de interés actual
para depositos en plazo fijo en banco privados) para el proyecto que estamos
analizando obtendremos un VAN de (K$603) durante el plazo de evaluacion del
negocio.

Podemos apreciar que la TIR del proyecto es del 8,11%, resumiendo tenemos
un VAN negativo y una tasa retorno inferior a la tasa de costo de capital que
hemos definido para analizar la factibilidad del negocio.

El grafico de flujo de caja proyectado es el siguiente:

1500

1000 —

500 —

O T T T 1

INVERSION INICIAL 2014 2015 2016
-500 +—

-1000 +——

-1500 +——

-2000 +—

-2500

-3000

Los resultados expuestos en todo este analisis son positivos pero cuando
analizamos el valor actual de los flujos futuros podemos observar que la TIR
del proyecto apenas alcanza el 8,11%, esto nos quiere decir que es mas
rentable actualmente en nuestro pais invertir el dinero en un plazo fijo que

realizar este proyecto de inversion.
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VALUACION DEL PLAN DE NEGOCIOS

El trabajo de investigacion confeccionado tuvo por objetivo principal determinar
el grado de factibilidad de tomar la distribucion exclusiva de una marca en el
sur de la provincia de Santa Fe y sur de la provincia de Cérdoba, mediante la
propuesta de un plan de negocios que permita el desarrolla de este nuevo

emprendimiento en el mercado de GLP.

Para el desarrollo del plan de negocios se utiliz6é una metodologia

investigativa, junto con variada informacion primaria y secundaria.

Dentro de la viabilidad financiera, se definieron los rubros que formarian parte
importante de los gastos de la empresa, incluyendo los gastos operativos,

administrativos y de comercializacion.

Debido al incremento de la inflacion en nuestro pais hemos tomado como
hipétesis que la inflacién estimada para los proximos 3 afios sera del 30%

anual.

Luego este extenso plan de negocios hemos analizado tanto las variables
enddgenas como exdgenas del mercado para concluir con una analisis de

ingresos y egresos estimados que llevaron al resultado expuesto previamente.

Después de interpretado y analizado lo descripto precedentemente hemos
llegado a la conclusion que el flujo de fondos proyectado de este proyecto no
alcanza para cubrir la tasa de corte definida. Esta tasa de corte no es mas que
la tasa de interés que estan otorgando los bancos para depdésitos a plazo fijo

del monto de la inversion inicial.
Lamentablemente no es viable el desarrollo de este proyecto para este

momento de nuestro pais, quizas en un futuro este andlisis pueda sernos de
utilidad.

72



CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

X/
°e

X/
L X4

El mercado de GLP actualmente estda regulado por una politica de
subsidios que, dependiendo del incremento del mismo comparado con
los incrementos de los gastos que tienen las empresas, hacen que este
esquema sea favorable o desfavorable dependiendo del momento

particular en se ingresa al mercado.

Llegamos a la conclusiéon de que a pesar de que los resultados del
proyecto son positivos en el flujo de fondos esperados, el mismo no es

viable, debido a una serie de situaciones que se relacionan, entre ellas:

e En el proyecto se respetan todos los deberes y obligaciones de una
pequefia empresa, generando esto una estructura de costos
elevados, que no es posible cubrir con el esquema de precios

maximos establecidos para la comercializacion del producto.

e Lo anteriormente descripto nos trae aparejado que no se permita
alcanzar la rentabilidad esperada por los accionistas. Quizas en un
futuro esta situacion se revierta haciendo atractivo el ingreso a este

mercado.

e EI objetivo del proyecto es maximizar la rentabilidad de los
accionistas, por tal motivo se recomienda que el proyecto no es
viable por tener un VAN negativo y la TIR inferior a la tasa de corte
prevista para este tipo de proyectos, a pesar de que sus resultados

esperados son positivos

¢ Un alto nivel de incertidumbre imperante en la actualidad.

73



BIBLIOGRAFIA

Ronald Ballou: (2004) Logistica — Administracion de la cadena de suministros.

5° edicion

Osvaldo Mocciaro: (1992): Presupuesto integrado. Buenos Aires

Nassir Sapag Chain, Reinaldo Sapag Chain: (1998): Preparacion y evaluacion
de proyectos. Colombia — 3° edicion

Philip Kotler(1996): Direccién de Mercadotecnia. México. 8° edicion

Resolucion General 709 — Secretaria de Energia

Ley 26.020 — Régimen Regulatoria de la Industria y Comercializacion de Gas

Licuado de Petréleo

Martha Alles: (2002) Direccion Estratégica de Recursos Humanos — Gestion

por Compentencias

74



