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La industria del gas licuado de petroleo en Chile es sumamente competitiva. En la
actualidad existen 3 empresas que controlan méas del 99% del mercado. Es precisamente
en Abastible en la que se desarrolla el trabajo de titulo, enmarcado en el problema que
hoy vive con un segmento de clientes en particular, cuyos contratos obligan a la
compafiia a mantener un suministro continuo de combustible, que corresponden a
clientes residenciales, de complejos habitacionales, edificios o condominios.

Dada la variabilidad en el consumo (y por ende en la demanda) de los clientes, en
el que influyen factores dificiles de pronosticar tales como el clima, en muchas ocasiones
no se logra cumplir con estos contratos, produciéndose desabastecimientos, eventuales
pagos de compensaciones, y lo més importante, malestar por parte de los clientes, lo que
ve afectada su fidelidad y continuidad en la empresa.

De lo anterior surge como necesidad poder controlar de mejor manera el nivel de
gas presente en los estanques de este tipo de clientes, para lo que se lleva a cabo un
proyecto que consiste en la evaluacién de la implementacién de un sistema telemétrico,
tecnologia que permite precisamente conocer en tiempo real el nivel de llenado de los
estanques, entre otras cosas.

Un proyecto de tal envergadura tiene costos sumamente elevados, pero al mismo
tiempo permite disminuir gran variedad de costos en distintas areas de la compaiia,
desde las compensaciones ya mencionadas hasta costos de transporte, pasando por un
gran espectro.

En este contexto, se realiza un detallado estudio de cada una de las aristas
involucradas cuyas estructuras econémicas se ven afectadas por la implementacién de la
telemetria. A partir de aquello, se hace una evaluacién econémica que involucra los
distintos modelos de negocio planteados por los proveedores que presenten ofertas.

La Gerencia de Desarrollo e Innovacién es una de las principales impulsoras de
ventaja competitiva para Abastible, con la creacion de diversos proyectos que le
permiten ampliar sus lineas de negocios y también fortalecer su posicién en la actual
industria.

Es por lo anterior que el proyecto de telemetria es crucial en la creacién de valor
para los clientes de Abastible, que le permitird posicionarse de mejor manera en un
mercado cuyo producto es sumamente parecido.
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1. Antecedentes Generales o Introducciéon

1.1 Caracteristicas de la empresa

1.1.1  Misién, objetivos e historia de la organizacion

“Abastible nace en 1956 con la misiéon de entregar gas licuado a todo Chile.
Pertenecientes al Grupo Copec, somos cerca de 2.000 empleados que trabajamos
dia a dia para dar energia a clientes residenciales, industriales, comerciales y de
innovacion tecnolégica desde Arica a Punta Arenas.” (Abastible S.A, 2017)

En el Figura 1.1, se puede ver la misién y vision enunciadas por Abastible.

Ser lider y referente en Chile y Sudamérica en la
comercializacion de gas licuado y otras fuentes
limpias de energia.

Entregar energia limpia, aportando a la calidad
de vida, con un servicio de excelencia,
innovacion y desarrollo sustentable.

Figura 1.1. Vision y misi6on de Abastible (Abastible S.A, 2017).
1.1.2 Servicios y procesos de servicios

En la actualidad el nidcleo del negocio de Abastible se separa principalmente en
tres segmentos. El primero de estos, probablemente el méas conocido y el que
corresponde al mayor porcentaje de las ventas, corresponde al GLP envasado, utilizado
principalmente en el mercado residencial y comercial, y que como se puede ver en la
Figura 1.2, constituy6 en 2016 mas del 70% de las ventas de gas.

Granel

Envasado

Figura 1.2. Ventas fisicas de GLP por parte de Abastible (Empresas Copec, 2016).



Luego, las ventas corresponden a granel, modelo de negocios que se basa en
clientes mas grandes, normalmente industriales, comerciales o residenciales de
segmentos socioeconomicos mas altos, que poseen estanques de volimenes mayores
instalados en sus dependencias, que son llenados a medida que van requiriendo gas por
grandes camiones que realizan las cargas a domicilio, cobrandole al cliente de acuerdo a
la cantidad de gas abastecida.

El dltimo segmento corresponde a los clientes de medidores, cuya principal
diferencia con la modalidad granel recae en que se ubican en grandes complejos
habitacionales (edificios o condominios), donde existen estanques que deben ser
cargados por Abastible, que a través de una red interna abastecen de gas a cada uno de
los hogares.

Bajo este modelo, ademés, es la empresa la responsable de mantener un
suministro constante, y cobra a los clientes de acuerdo a su consumo individual y no al
gas cargado en los estanques, por lo que es un modelo de pospago y el gas existente en
los estanques de aquel segmento es de propiedad de Abastible, a diferencia del segmento
granel.

En la Figura 1.3 se puede observar un medidor de Abastible, que corresponde al
aparato que esté instalado afuera de cada hogar del segmento, a través del cual circula el
gas utilizado, y que mide la cantidad de gas que pasa a través de él, mostrandolo con un
contador de metros ctibicos que después es observado para realizar el cobro.

Por otra parte, en la Figura 1.4 se muestra una imagen de los domos de los
estanques de un edificio que posee medidores de Abastible, que estan en el jardin del
edificio y que es por la via por la que se abastece el gas por parte de los camiones.

En este ultimo segmento es que se hace especial énfasis debido a que es en el que
se centrara el proyecto. Cabe destacar que este tipo de contratos se firman
comprometiendo a las partes por cierto periodo de tiempo, definido por la empresa, pero
normado por la Superintendencia de Electricidad y Combustibles.

Esto altimo debido a que requieren de una importante inversion inicial en cuanto
al sitio donde se ubicaran los estanques, ademas de las redes internas que deben existir.

Por otra parte, los artefactos que cada hogar conecte a la red de gas deben ser
adecuados para uso con gas licuado, siendo distintos a otros que, por ejemplo, funcionan
con gas natural.

Lo anterior hace que aun en caso de que la red de gas natural llegue al sector
donde se ubica el complejo habitacional, algo que se detalla mas en la seccién 1.2.1, sea
sumamente costoso cambiar el tipo de suministro desde gas licuado, ya que significa
remover los estanques, modificar todas las instalaciones internas y conectarlas a la red
exterior, sumado a la necesidad de reemplazar todos los artefactos existentes (calefon,
estufa, cocina) para que funcionen con gas natural. Esto crea enormes barreras de salida,
que en la mayoria de los casos solo permiten a los clientes cambiarse entre companias de
GLP, o en casos en que el servicio haya sido realmente muy malo, tengan la capacidad, y
estén dispuestos a pagarlo, de cambiarse a suministro de gas natural.
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Ademas de lo anterior, Abastible est4 incursionando en nuevas lineas de negocios,
precisamente a cargo de la Gerencia de Desarrollo e Innovacion, como lo son la
cogeneracion, que consiste en “La produccion simultanea de electricidad y calor util, en
un solo proceso usando un tnico combustible. (...) Esta tecnologia es ideal para los que
buscan generar mayor eficiencia en sus procesos, dado el gran aprovechamiento de
energia que genera” (Abastible S.A, 2017); la generacidon eléctrica a través de
generadores que funcionan con GLP; Nautigas, “Soluciéon limpia para cultivos marinos”
(Abastible S.A, 2017); y Solargas, utilizacién conjunta de energia generada con Gas
Licuado de Petroleo y energia solar.

Figura 1.3. Medidor de Abastible (Abastible, 2016).



2 £ . )

Figura 1.4. Domos de los estanques de un cliente de medidores.



1.1.3 Estructura organizacional

La organizacion es dirigida por el directorio y a nivel ejecutivo por el Gerente
General, Joaquin Cruz Sanfiel. Luego existen 8 gerentes divisionales que reportan
directamente al Gerente General, uno de los cuales es Ignacio Mackenna, Gerente de
Innovaciéon y Desarrollo, y sponsor del trabajo de memoria. Dentro de esta gerencia, y
reportdndole directamente al gerente, se ubican Cristian Neira, Subgerente de
Innovaciéon y Nuevos Negocios (a cargo, por ejemplo, de los antes mencionados
cogeneracion, generacion eléctrica, nautigas y solargas) y Diego Garcia, Jefe de
Desarrollo.

En las Figuras 1.5 y 1.6 se pueden encontrar los organigramas de la Gerencia
General y del area de Desarrollo e Innovacién respectivamente, para una mejor
comprension de la estructura organizacional.

JOAQUIN CRUZ
GERENCIA GENERAL

PAULA JERVIS ALVARO GALLEGOS
GERENCIA LEGAL GERENCIA DECONTROL
INTERNO
1 1 | | 1 || 1
JAVIER FERNANDEZ ANGEL CARABIAS JUANPABLO GUZMAN OSVALDO ACUNA IGNACIO MACKENNA LUIS DONOSO

GERENCIA DEINGENIERIA GERENCIA COMERCIAL GERENCIA ADM., FINANZAS GERENCIA DE PERSONAS GERENCIA DESARROLLO GERENCIA DE CONTROL DE RIESGOS
Y PRODUCCION Y ABASTECIMIENTO E INNOVACION Y MEDIO AMBIENTE

Figura 1.5. Organigrama de la Gerencia General (Intranet Abastible, 2017).

IGNACIO MACKENNA
GERENTE DESARROLLO
E INNOVACION
CRISTIAN NEIRA DIEGO GARCIA
SUBGERENTE DE INNOVACION JEFE DE DESARROLLO
Y NUEVOS NEGOCIOS
RODOLFO CLEMENTI ANDRES CRISOSTO PEDRO VELASQUEZ
JEFE NEGOCIO COGENERACION JEFE NEGOCIO SOLAR JEFE INGENIERIA Y

PROYECTOS

Figura 1.6. Organigrama del area de Desarrollo e Innovaciéon (Intranet Abastible,
2017).



1.2 Mercado

1.2.1 Combustibles

Abastible se ubica como un proveedor de gas licuado de petréleo, combustible
derivado del petroleo, que nace a través del proceso de Topping (ENAP, 2017), en el que
se calienta el petroleo crudo, fraccionandose en distintos productos, uno de los cuales
corresponde al GLP.

Estd compuesto principalmente por propano y butano (GASCO, 2017), en
proporciones que pueden variar pero que para ser comercializado debe regirse bajo la
Norma Oficial Chilena NCh72.0f1999 (Ministerio de Economia, 2007).

La principal ventaja del GLP por sobre otros combustibles, es que se vuelve liquido
cuando se somete “a presiones moderadamente bajas, o a refrigeraciéon” (GASCO, 2017),
lo que ayuda a que se pueda transportar, e incluso almacenar, con mayor facilidad y a un
menor costo.

Uno de sus principales competidores es el gas natural, que se extrae directamente
del subsuelo y no requiere de procesos petroquimicos, y se utiliza para procesos
sumamente similares.

De acuerdo a un estudio de Collect GFK realizado el ano 2013, los combustibles
mas utilizados en Chile varian por zonas de acuerdo a factores climaticos, disponibilidad
y acceso (SOFOFA, 2013), liderando el GLP tanto en la zona norte, centro y sur del pais,
con participaciones que varian entre el 36% y el 71%.

Segin senala el mismo estudio, “Tanto la electricidad como gas licuado fueron
elegidos como las mejores fuentes de energia para usar en el hogar. Esto se debe a la
percepcion de ser fuentes de energia seguras o con una buena relacion costo-beneficio,
que son los principales factores que inciden en la eleccion de una fuente de energia. La
comodidad en su uso también fue motivo para preferir ambas fuentes de energia”
(SOFOFA, 2013).

Respecto a la penetracion de este combustible en el pais, a partir de las Figuras 1.7
y 1.8 se puede observar que al afio 2015 existia un claro dominio de los derivados del
petroleo, pero que, si se desagregan, la composicidon se vuelve bastante mas variada,
liderada por el diésel con un 29,07% y seguido por la electricidad con un 22%, mientras
que el GLP alcanza apenas un 4,56% del total de la matriz energética.



278.061 Tcal

m Derivados de
Petroleo

Electricidad
m Biomasa-Biogas
m Gas Natural

m Carbon y Derivados

Figura 1.7. Matriz energética secundaria chilena al ano 2015 (Ministerio de
Energia de Chile, 2015).

157.295 Tcal

m Petroleo Diesel

m Petroleo Combustible
m Gasolina de Motor

m Gas Licuado

m Kerosene

Otros

Figura 1.8. Composicion del petrdleo y sus derivados al afio 2015 (Ministerio de
Energia de Chile, 2015).

Dentro de las alternativas de combustibles, y en particular de los combustibles
fosiles, el gas licuado se posiciona como uno de los méas limpios, solo superado en esta
ultima categoria por el gas natural en cuanto a emisiones de CO2 (ver Tabla 1.1). Al
mismo tiempo, en cuanto a emisiones de material particulado, tanto el gas licuado como
otros derivados del petroleo muestran ventajas respecto al carbén y sobre todo a la lefia,
como se puede ver en la Figura 1.9.

Lo anterior, sumado a su facilidad para ser transportado, como se mencion6 antes,
le da una posicion ventajosa a la hora de competir con combustibles mas contaminantes,
sobre todo la Biomasat, que en el aflo 2015 correspondio al 24% de la matriz energética
primaria de Chile (Ministerio de Energia de Chile, 2015).

1 “La biomasa (materia organica renovable de origen vegetal, animal o procedente de la

transformacién natural o artificial de la misma) proviene de diversas fuentes: cosecha directa de bosques 'y
plantaciones agricolas, residuos de las industrias forestales y agricolas, residuos urbanos derivados de la
construccion, embalaje y residuos municipales.” (Ministerio de Energia de Chile, 2015).
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Combustible tCO./TJ
946

Fuel Oil 76,8
71,9
65,7

Kerosene

Gasolina
Gas Licuado de Petroleo

Tabla 1.1. Factores de emision de CO2 del carbon y combustibles derivados del
petroleo. (Oficina Catalana del Cambio Climatico, 2008)

Contribucion a emisiones primarias de MP2,5 para la Region Metropolitana

...............

Transporte 33% Industria 16%

.

...........

Agricola 4% .

Calefaccion .

No Lena 2%
3Cion tizacion del Inventario de amisiones de contaminantes atmosiéricos an la Region Metropolitana” - Departamento de Fisica USACH

Fiura 1.9. Contribucion a emisiones primarias de MP2,5 para la Regién
Metropolitana (Departamento de Fisica USACH, 2014).

Al respecto, el propio Gerente General de la compaiiia, Joaquin Cruz, afirm6 que
no busca competir con todos los combustibles, ya que por ejemplo el gas natural de red
apunta al 15% de los hogares de mayores ingresos, que tienen mayores consumos y por
ende justifican la inversion (Revista EI, 2016), ya que en muchas ocasiones no se
presenta como alternativa debido a que requiere un alto nivel de infraestructura,
asociado a una alta inversién, lo que hace que esté presente a través de redes inicamente
en las principales ciudades del pais, y dentro de ellas, en algunos sectores exclusivos
(Valenzuela, 2016).

Dado lo anterior, Cruz menciona que, en los segmentos socioeconémicos mas
bajos, se compite con la lefia, que tiene un valor sumamente bajo, o la parafina, que se
asemeja en precio al GLP. En particular, la lena es el principal combustible para el 40%
de Chile, especialmente desde la capital hacia el sur (Revista EI, 2016).




La Figura 1.10 muestra, a modo de ejemplo, la red de distribucién de gas natural
en la Region Metropolitana en 2015, donde se observa que tiene una alta concentracion
en el sector nororiente de Santiago. Si se compara la zona de cobertura del gas natural,
con la Figura 1.11, se puede ver que es bastante coincidente con aquellas zonas
geograficas donde predominan los grupos socioeconémicos ABC1 y C2.

Leyenda
% Caygate
#*  Planta de respaldo Pefalolén|
# Planta de respaldo Maipd
*  Estaciones de regulacion

Redes de Gas Ciudad

—— Redes prmarias
| Redes secundarias ¢
N —— Redes tercianas

- '
Figura 1.10. Red de distribucion de gas en Santiago (Galetovic & Sanhueza, 2015).

—~




Total hogares
2.125.235

Total habitantes
7.484.255

ABC1
12,38%

c2
22,35%

Figura 1.11. Mapa de predominancia de GSE en la Regién Metropolitana (Rivas,
2016).

1.2.2 Sector industrial y actores del GLP

El sector industrial en el que se enmarca la organizacion se caracteriza por estar
dividido principalmente en tres grandes empresas; Lipigas, Gasco y Abastible, las que se
reparten mas del 99% del mercado del GLP y que a 2015 tenian las participaciones de
mercado indicadas en la Figura 1.12.

En cuanto al abastecimiento de GLP, éste es principalmente importado por via
maritima, luego por via terrestre y finalmente existe una baja produccion local a cargo de
ENAP Refinerias S.A.

En tanto, las empresas importadoras a 2013 son Gasmar, ENAP, Abastible,

Lipigas, Gasco GLP, Intergas, Norgas y Uligas (Superintendencia de Electricidad y
Combustibles (SEC), 2015).
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ULIGAS

0,29%
\—/' ABASTIBLE
— 37%
GASCO__——
MAG.
0,18% LIPIGAS

37%

Figura 1.12. Participacion por empresas (Superintendencia de Electricidad y
Combustibles (SEC), 2015).

Ademas de lo anterior, existen como actores fundamentales la Superintendencia
de Electricidad y Combustibles (SEC), que corresponde a “la principal agencia publica
responsable de supervigilar el mercado de la energia” (Superintendencia de Electricidad
y Combustibles, 2017). Por otra parte, se encuentra el Ministerio de Energia, instituciéon
gubernamental responsable de los planes, politicas y normas para el desarrollo del sector
energético en Chile.

Las regulaciones impuestas por los organismos antes mencionados, sumadas al
nivel de infraestructura necesario para el funcionamiento de una empresa
comercializadora de GLP, hacen que las barreras de entrada del mercado sean
sumamente altas, y se transforme basicamente en un oligopolio.

De acuerdo a cifras de la SEC, en 2017 las ventas totales de GLP ascendieron a 1,2
millones de toneladas, 65,6% de las cuales se realizaron por medio de cilindros, en
comparacién con la venta a granel (Empresas Lipigas S.A., 2018).

1.2.2.1 Gasco

Como se menciona en la seccion 1.2.2 y se observa en la Figura 1.12, Gasco es la
compaiia mas pequena dentro del mercado del GLP en Chile, excluyendo del analisis
aquellas con participaciones de mercado inferiores al 1%.

Para fines del afo 2017, la propiedad de Empresas Gasco S.A. corresponde
mayoritariamente al grupo Pérez Cruz, que controla el 89,2% de las acciones totales,
quedando el otro 10,8% repartido entre otros inversionistas.

En su plan estratégico, la compania anuncia “un nuevo proceso de reinvencion,
orientado a convertirse en una empresa de soluciones energéticas a gas. Esto ultimo
implica aumentar la competitividad del gas licuado frente a otros combustibles
mejorando sus procesos de adquisicion, almacenamiento, distribucion y
comercializacion, para ofrecer activamente y en forma innovadora soluciones a todas las
necesidades energéticas factibles de resolver con gas.” (Empresas Gasco S.A., 2018).
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Al mismo tiempo, anuncia inversiones, entre otras cosas, para:

e “modificar el modelo del negocio de distribucién de gas licuado, a través de
innovaciones en sus procesos y aplicaciones de nuevas tecnologias, que le
permitan diferenciarse en el servicio al cliente” (Empresas Gasco S.A.,
2018).

e “extender el modelo de negocios a otros usos como el transporte; la
generacion de electricidad a gas para desarrollar y explorar proyectos de
eficiencia energética con o sin complemento de energias renovables no
convencionales y para la cogeneracién” (Empresas Gasco S.A., 2018)

e “la busqueda de oportunidades en otros paises de la region para extender el
modelo de negocios” (Empresas Gasco S.A., 2018).

Respecto a la primera tarea, por ejemplo, indican que buscaran diferenciarse
disminuyendo los tiempos de entrega y mejorando la eficiencia del sistema logistico,
linea que sigue la implementacion de nuevas tecnologias tales como su aplicacion movil
Gasconnect (Empresas Gasco S.A., 2018).

En lo que al segundo punto respecta, durante el 2017 las ventas fisicas de GLP
para generacion eléctrica, es decir, para cogeneracion, suministro de vapor y
refrigeracion, entre otros, aument6 un 53% respecto a 2016 (Empresas Gasco S.A.,
2018), lo que muestra el gran crecimiento del mercado y la velocidad con la que Gasco
ha entrado.

Por tultimo, sobre la bisqueda de oportunidades en otros paises, cabe senalar que
Gasco ingreso en el afio 2010 al mercado colombiano a través de la adquisicion del 70%
de Inversiones GLP S.A.S. E.S.P., adquiriendo posteriormente participaciones en otras
filiales presentes en Colombia.

En cuanto a sus resultados, en el negocio de GLP totalizaron 118 mil y 319 mil
toneladas vendidas durante el afio 2017 en Colombia y en Chile respectivamente
(Empresas Gasco S.A., 2018), evidenciando en este altimo un alza de un 5,16% respecto
a lo registrado en 2016 (Empresas Gasco S.A., 2017).

Respecto a sus activos, Gasco cuenta con 5,6 millones de cilindros de gas licuado
en Chile y 2,2 millones en Colombia, ademéas de 69.000 y 3.000 estanques granel en
cada uno de esos paises respectivamente (Empresas Gasco S.A., 2018).

Cuentan también con 9 plantas a lo largo de Chile (desde Mejillones a Puerto

Williams), y con 14 centros de distribucién desde Alto Hospicio a Puerto Montt
(Empresas Gasco S.A., 2018).

1.2.2.2 Lipigas
Lipigas es una de las tres compaiiias que disputan el mercado del GLP en Chile (se

excluyen nuevamente del andlisis aquellas con participaciones menores al 1%),
controlada por las familias Santa Cruz, Yaconi, Vinagre y Noguera (La Tercera, 2017).
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Lipigas por su parte cuenta en Chile con 14 plantas de almacenamiento y envasado
entre Arica y Coyhaique, ademas de 18 centrales entre La Ligua y Puerto Montt
(Empresas Lipigas S.A., 2018).

El ano 2010, al igual que Gasco, Lipigas ingresa en el mercado colombiano de GLP
a través de la adquisicion del 70% de Chilco, para posteriormente en 2013 comprar el
30% restante, mismo ano en que adquiere Lima Gas, entrando al mercado peruano. En
los anos siguientes contintia expandiéndose en esos dos paises, sin ingresar de momento
a algiin otro (Empresas Lipigas S.A., 2018).

En el afio 2017, Lipigas registr6 en Chile ventas fisicas de GLP por 466 mil
toneladas, un 4,7% mas que el afio anterior. En el mismo afio, las ventas en Colombia
correspondieron a 81 mil toneladas y en Perti a 152 mil toneladas (Empresas Lipigas
S.A., 2018).

En los dltimos anos, Lipigas ha centrado sus esfuerzos en una integracion
horizontal, ampliando su oferta energética, especialmente orientado hacia el Gas Natural
y también la electricidad, lo que queda de manifiesto en la siguiente cita, extraida de una
carta de Juan Manuel Santa Cruz Munizaga, presidente de Empresas Lipigas S.A.
(Empresas Lipigas S.A., 2018).

“(...) expandiendo nuestro quehacer hacia nuevas energias que
incluyen al gas natural y electricidad. Es asi como desde octubre de
2017, Lipigas distribuye gas natural por redes en las ciudades de
Puerto Montt y Osorno, como parte de un proyecto que busca
aumentar la oferta para que los clientes puedan optar por la
alternativa energética que mas se ajuste a sus necesidades (...)”

Lo anterior se suma a la red de gas natural que Lipigas posee en la ciudad de
Calama desde el ano 2004 (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2004), y a las
industrias a las cuales abastece de Gas Natural transportado por camiones, entre las
regiones de Coquimbo y Los Lagos (Portal Minero, 2017).

En la misma linea, y segiin menciona también el presidente de Lipigas, en 2017 se
tomo la decision de internacionalizar el negocio del Gas Natural Licuado para clientes
industriales, aprovechando su plataforma en Pert y Colombia a través de las filiales con
las que cuentan en tales paises (Empresas Lipigas S.A., 2018).

1.2.2.3 Abastible

Abastible corresponde a la tercera compania que disputa el mercado del GLP en
Chile bajo los términos ya establecidos, y es en la que se desarrolla el presente proyecto.

Fundada en 1956 por la Compania de Petroleos de Chile, hoy llamada Empresas

Copec, pertenece hasta la actualidad en un 99,2% a este holding, controlado desde el afio
2000 por el grupo Angelini.
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En los altimos anos, a partir del afio 2010, Abastible ha tenido aumentos en sus
ventas en Chile afio a ano hasta el 2015, como se puede ver en la Figura 1.13. Al mismo
tiempo, el afio 2016, las ventas aumentaron un 5,8% respecto al 2015, alcanzando las
459 mil toneladas, y luego las 472 toneladas en 2017 (Empresas Copec, 2018),
mostrando un aumento de un 2,8%.

500

400
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200

100

07 08 09 10 11 12 13 14 15 15

Figura 1.13. Ventas fisicas de GLP por parte de Abastible (Empresas Copec, 2016).

En la actualidad, Abastible cuenta con presencia a lo largo de todo el pais, incluida
la Isla de Pascua. Adicionalmente, la compania distribuye gas licuado de petréleo en
Pert, Ecuador y Colombia, a través de sus filiales Solgas, Duragas e Inversiones del
Nordeste respectivamente.

Su internacionalizacién comenzo6 precisamente con Colombia, pais al que ingres6
el afio 2011 al comprar el 51% de Inversiones del Nordeste, firma que poseia el 34% del
mercado local (La Tercera, 2011).

En 2016, en una operacion de mas de 300 millones de ddlares, Abastible compro6
el negocio de gas licuado de Repsol en Pert y Ecuador, sus filiales Solgas y Duragas
respectivamente. Con esto se posicion6 como la tercera operadora de gas licuado mas
grande de Sudamérica (El Mostrador, 2016).

La figura 1.14 muestra un esquema de la propiedad de Empresas Copec en el
sector de combustibles, donde se observa también a Abastible y sus filiales, dentro de lo
que se cuenta una parte de la propiedad de Sonacol, empresa que transporta
combustibles a través de redes de oleoductos que se extienden entre San Fernando, VI
Regidn; y Quintero, V Region.
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Figura 1.14. Esquema de propiedad de Empresas Copec en el sector combustibles
(Empresas Copec S.A., 2018).

En Chile, Abastible cuenta con 10 plantas de almacenamiento y envasado, 6,5
millones de cilindros, 60 mil estanques en hogares, comercios e instalaciones
industriales, 23 oficinas de venta y distribuciéon, y una red de cerca de 1.300
distribuidores (Empresas Copec S.A., 2018).

En cuanto a sus utilidades, se puede mencionar que el aiio 2017, su EBITDA fue de
107.157 millones de pesos chilenos, 8,4% superior al del ano 2016 (Empresas Copec,
2018). Lo anterior corresponde a un consolidado de las operaciones de Abastible en
Chile, Colombia, Pert y Ecuador, con las filiales antes mencionadas.

Respecto a los volimenes de GLP vendidos, durante el ano 2017 se contabilizan
1.615 millones de kilégramos de GLP a través de todas las filiales, detalle que se puede
observar en la Tabla 1.2, en que se detallan los volimenes de ventas en cada pais,
mostrando que Pert encabeza los niveles de ventas con leves diferencias respecto a Chile
y Ecuador, registrando Colombia un nivel bastante menor.

En este ambito es importante notar el rol que cumpli6 la internacionalizacién de la
compaiia, ya que las ventas de Chile corresponden solo a un 29% del volumen total de
GLP vendido durante el afio 2017.

472
199
[Ecuador | 426
518
Tabla 1.2. Total de ventas de GLP por pais durante el afio 2017 (Empresas Copec,
2018).

En la Tabla 1.3, en tanto, se observan los resultados consolidados de Abastible
reportados al final del cuarto trimestre del 2017, con un anéilisis respecto a sus
resultados con el trimestre inmediatamente anterior, donde se puede ver Ila
estacionalidad presente en el negocio, especialmente influenciada por el clima que existe
en Chile, algo que se detallarA més adelante; respecto al mismo trimestre del afio
anterior, y la comparacion de los resultados acumulados de los afios 2017y 2016.
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ABASTIBLE CONS. (Incluye Chile, Colombia, Peru y Ecuador) 4T 16 4T17 /1 4T16 4T17 / 3T17 Acum 17 Acum 16 Var 17/16

Ventas 174.544 206.680 161.944 7,8% (15,5%) 736.821 530.622 38,9%
EBITDA 17.193 36.181 18.633 (7.7%) (52,5%) 107.157 98.824 8,4%
EBIT 8.055 27.051 8.956 (10,1%) (70,2%) 69.892 67.859 3,0%
Resultado no operacional (4.229) 1.199 1.234 (442,8%) (452,7%) (2.644) 6.320 (141,8%)
Resultado 2.842 21.846 3.279 (13,3%) (87,0%) 46.581 49.177 (5,3%)
Total ventas GLP Chile (miles de tons) 107 146 102 4,8% (26,7%) 472 459 2,9%

Envasado 333 324 3,1%

Granel 139 136 2,3%

Cifras en millones de pesos chilenos

Tabla 1.3. Resultados consolidados de Abastible al cuarto trimestre del ano 2017
(Empresas Copec, 2018).

Como se menciono en la seccion de servicios y procesos de servicios, la compania
esta realizando importantes esfuerzos en el ambito de la innovacién, buscando, en parte,
diversificar su negocio, y, por otra parte, crear nuevas fuentes de valor agregado que le
permitan diferenciarse de cara al cliente, sumamente parecido a lo que se menciona que
buscan sus competidores en sus planes estratégicos.

1.2.2.4 Competencia y ventajas competitivas de Abastible

De acuerdo a los datos antes expuestos, de las ventas realizadas en Chile por cada
una de las tres compaiiias, las participaciones de mercado con las que cada una cuenta
son las que se observan en el grafico de la Figura 1.15.

Por otra parte, se puede observar que, en cuanto al crecimiento de ventas en el
mercado chileno, Abastible se queda algo atrads durante el afo 2017, donde el
crecimiento fue liderado por Gasco, tal como se puede ver en la Tabla 1.4.

4,7%
5,2%
2,8%

Tabla 1.4. Aumento en ventas fisicas de cada compania entre los afios 2017y 2016.
Elaboracion propia.
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Participacion en ventas fisicas de GLP durante el afio

2017
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Figura 1.15. Participacion en ventas fisicas de GLP durante el afio 2017 de las tres
principales empresas del rubro. Elaboracién propia.

Otro punto importante a tener en cuenta es la internacionalizacién que estan
llevando a cabo las tres compaiiias, en la que Abastible tiene una considerable ventaja,
tanto en lo que respecta a presencia en paises, como a la magnitud de esta presencia,
como se puede observar en la Tabla 1.5.

__ lGasco | Lipigas _____|Abastible |
318 466 472

0 152 518

0 - 426

118
!__!E_

Tabla 1.5. Ventas fisicas de GLP (miles de toneladas) durante 2017 en Chile, Perd,
Ecuador y Colombia de las tres compainias a través de sus distintas filiales. Elaboracion
propia.

Ademas de la ventaja con que cuenta Abastible en los mercados extranjeros, esto
genera una ventaja en el mercado local, puesto que le entrega un mayor nivel de
experiencia en el rubro, con distintos panoramas y desafios que podrian replicarse en el
pais.

Otro elemento que le otorga ventaja a partir de lo mismo son las potenciales
economias de escala que puede alcanzar, que podrian verse reflejadas, por ejemplo, en
mejores contratos de importacion de gas licuado; de manufactura de cilindros o
estanques; de compra de valvulas u otros artefactos de uso comun entre los distintos
paises; entre otros.

En términos de ampliar la oferta de energéticos, Abastible es superado en
términos de gas natural. Gasco por su parte, cuenta con Gasco Magallanes, empresa con
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la que distribuye Gas Natural en la region mas austral de Chile. Por su parte, Lipigas
cuenta con la red de distribuciéon en Calama y en el ultimo tiempo ha apostado por abrir
redes en Puerto Montt y en Osorno como se menciona 1.2.2.2.

En relacién a lo anterior, Lipigas también esta adelantado en ofrecer soluciones de
gas natural licuado industrial, incluso ya con esfuerzos por exportar este modelo a los
demaés paises en los que esta presente.

Cabe destacar que Abastible también busca entrar en dicho negocio (Empresas
Copec S.A., 2018). En este ambito también se compite con empresas como Metrogas,
especialistas en el rubro del gas natural, con vasta experiencia, experiencia que Lipigas
poco a poco ha podido ir adoptando, que es fundamental para captar clientes,
considerando que es un negocio de pocos clientes, pero altos montos.

Esta posibilidad de mostrarse como una empresa prestadora de servicios
energéticos de distinto tipo podria dar una gran ventaja, permitiendo a la compania
llegar a todo tipo de clientes, sin importar sus necesidades, ademéas de la propuesta de
valor que significa para los usuarios poder contar con una empresa que ofrezca la
alternativa 6ptima dentro de todas las opciones de energéticos.

En esto ha estado precisamente trabajando Abastible con propuestas como la
cogeneracion, como queda registrado en la siguiente cita extraida textualmente de la
memoria anual de Empresas Copec (Empresas Copec S.A., 2018):

“Por otra parte, Abastible ha continuado desarrollando y
potenciando un amplio portafolio de soluciones energéticas para sus
clientes, entre los que destacan plantas de gas natural licuado
industrial, generacioén con gas licuado, cogeneracion, climatizacion,
calderas ultra eficientes, soluciones de bombas de calor, diagnostico y
gestion energética y soluciones solares.

En ese sentido, cabe senialar que la compania ingresé al negocio
de la eficiencia energética, adjudicandose por primera vez licitaciones
de este programa en los hospitales de Los Angeles y Copiapd.”

Por ultimo, las tres empresas enuncian que buscan diferenciarse en términos de
servicio al cliente, ofreciendo elementos atractivos para los clientes, como por ejemplo
menores tiempos de respuesta, mecanismos mas amigables y tecnologicos, entre otros.

En esta linea, en 2016 Lipigas introdujo en el mercado el cilindro Lipigas Plus (ver
Figura 1.16), elaborado con una mezcla de polietileno de alta densidad y fibra de vidrio
que permite reducir su peso y hacer que parte de su superficie sea transparente,
permitiendo que el usuario pueda ver el nivel de gas remanente en el cilindro (Bio Bio
Chile, 2016).
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iSin problemas con el requlador!
Usa el mismo que tu cilindro tradicional.

Figura 1.16. Cilindro Lipigas Plus (Lipigas, 2018).

El ano 2017, las tres compaiiias lanzaron al publico sus nuevas aplicaciones para
teléfonos moviles, haciendo mas facil y comodo el proceso de compra.

En este sentido, Abastible quiso ir méas lejos y en el mismo afio lanzé un pequeiio
dispositivo (ver Figura 1.17) que se sincroniza una unica vez con su aplicacion y que
permite hacer pedidos de gas simplemente al apretar un botén (Innovacion Chilena,
2017).

Mas adelante, en 2018, lanzo6 al puablico un dispositivo (ver Figura 1.18) que se
adhiere a la parte inferior del cilindro y que permite, a través de la aplicacion movil de
Abastible, conocer el nivel de gas del propio cilindro (El Economista América, 2018).

De esta forma, y a través de otras iniciativas como su programa i-NOW, Abastible
comienza a mostrarse como una compaiiia lider en innovacion en el sector del GLP y de
los combustibles méas generalmente con la expansion que busca llevar a cabo, ademas de
una compania con orientacion al cliente y a la experiencia de compra que este tiene.

Esto ultimo queda demostrado en la siguiente cita, extraida textualmente de la
memoria anual 2017 de Empresas Copec:
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“Llevé a cabo el lanzamiento del programa i-NOW, que busca
potenciar la innovacién al interior de la empresa, a través de la
colaboracion con trabajadores, asi como con centros de innovacion y
universidades.”

Figura 1.17. Boton Abastible para realizar pedidos (Innovacion Chilena, 2017).

En cuanto a estudios de mercado al respecto, la empresa Praxis, en su Praxis
Xperience Index — PXI 2018, midi6 la experiencia de los consumidores en su interaccion
con las compaiiias, dentro de las cuales incluyd a las tres del sector del GLP, en sus
categorias medidores y cilindros (Praxis, 2018).

La experiencia se califico en tres dimensiones, efectividad (fue resuelto todo lo que
el cliente necesitaba), facilidad (la experiencia fue simple y facil) y agrado (si la
experiencia fue agradable).

Con un algoritmo matematico, se llega a un puntaje para cada experiencia
estudiada, que puede ir entre los 0 y los 100 puntos. En la Tabla 1.6 se detallan los
puntajes obtenidos por cada compania en cada segmento.

1 Medidor | ___ Cilindro |
87 79
91 82
87 82

Tabla 1.6. Puntuaciones de las tres compaiias en segmentos medidor y cilindro
(Praxis Customer Engagement, 2018). Elaboracién propia.
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¢Cémo usarlo?
1. Activar el bluetooth de tu smartphone.
2. Sincronizalo con la App Abastible.

3. Instalalo enla parte inferior de cualquier

cilindrode 5, 11y 15 Kg.

4. Revisaen la App Abastible en tiempo real

el nivel de gas de tu cilindro.

App

/ Compatible con
dispositivos Bluetooth 4.0

abastible

Figura 1.18. Medidor de cilindros de Abastible (Abastible S.A, 2018).

A partir de lo anterior, se deduce que las experiencias de los clientes con las tres
compaiiias se encuentran en niveles bastante altos y similares entre si, pero con Lipigas
catalogada como la mejor en ambos segmentos.

Sin embargo, en agosto de 2017, Abastible consigui6 el primer lugar en ranking de
satisfaccion de clientes en el sector gas cilindro, tras obtener el 16° Premio Nacional de
Satisfaccion de Clientes ProCalidad (Revista EI, 2017).

Un ultimo punto que podria considerarse como una ventaja para Abastible, es el
hecho de que pertenezca a un holding tan grande y consolidado como lo es Empresas
Copec, ya que le da una suerte de respaldo, en cuanto a la seriedad, a la capacidad de
expansion, a la robustez financiera y otros factores que, si bien para un cliente
residencial a la hora de comprar un cilindro, puede no ser tan relevante, si podria serlo
para un cliente industrial que busca un contrato de méas largo plazo, un inversionista, o
un potencial cliente en otro mercado, como la cogeneracion, el gas natural licuado
industrial, entre otros que también exigen contratos de mas largo plazo y una alianza
maés duradera.

En tal sentido, se puede aludir perfectamente al segmento estudiado en este
proyecto, que corresponde a los clientes de medidores, puesto que también se lleva cabo
un contrato de largo plazo, que tiene un impacto no menor en las instalaciones fisicas de
los clientes, y que por ende, se requiere un alto nivel de experiencia y compromiso,
pudiendo preferir a esta compania, por delante de otras que no proyectan una imagen
tan solida.
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1.2.2.5 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

A continuacion, y en base a la informacion recabada y expuesta de los actores
antes mencionados, se realiza un analisis de las cinco fuerzas de Porter con el fin de
entender un poco mas el grado de competencia que existe en la industria del gas licuado.

Rivalidad entre competidores: La rivalidad entre los competidores se puede
observar en la cantidad de estrategias que cada uno destina a superar a los demas. Como
se menciona en el punto anterior, los esfuerzos en implementar nuevas tecnologias,
ademés de instalarse como un proveedor integral de combustibles y energia, estan
presentes en las tres empresas, lo que da muestras de un alto nivel de rivalidad.

A esto se suma la poca diferenciacion (por no decir nula) que existe entre los
productos de cada una de las empresas, la poca lealtad que tienen los consumidores,
que, salvo algunos que si encuentran un valor agregado y un elemento diferenciador en
la empresa a la que son fieles, suelen comprar el gas mas barato y que se demora
menos2.

En tultimo lugar, si se lleva al plano internacional, las fusiones y adquisiciones son
cada vez mas comunes dentro de estas empresas, que buscan crecer en paises vecinos.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: En este sentido cabe
destacar las altas barreras de entrada existentes en la industria.

Estas estan dadas, por una parte, por los altos costos de poner plantas
distribuidoras y almacenadoras, por la necesidad de alcanzar economias de escala
rapidamente, para poder acceder a comprar gas a buen precio, y por los altos estandares
de seguridad requeridos por las autoridades para operar en el mercado.

Lo anterior hace sumamente dificil que un nuevo competidor pueda ingresar a la
industria, considerando ademas que las ya existentes cuentan con un posicionamiento
de marca, que si bien no las hace tan especiales respecto a sus competidores, si le
entregan a la gente una imagen de empresas so6lidas y sobre todo seguras.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Si bien el combustible no es
tan facilmente sustituible, ya que en la mayor parte de las ocasiones se utilizan en
equipos especialmente disefiados y/o adaptados para funcionar con aquel combustible,
existen casos en los que otros combustibles representan efectivamente una amenaza.

Un caso en el que esto ocurre es con el gas natural, cuya desventaja respecto al gas
licuado es que es mas caro transportarlo, ya que para licuarlo se requieren condiciones
mas estrictas que con el gas licuado, y la opcion de construir una red de cafierias también
resulta de un costo bastante elevado.

2 Esto fue observado en terreno, cuando se realiz6 un acompanamiento a un
camion distribuidor de cilindros y se entrevisto a 8 compradores, de los cuales
unicamente 1 sefiald6 que compraba siempre Abastible porque “calienta mas” y porque
“no mancha las ollas”.
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A pesar de lo anterior, cuando el consumo es muy alto, en zonas bastante
concentradas, esto podria resultar conveniente, como ocurre en los lugares donde el gas
natural de red tiene gran presencia, sobre todo en el sector centro-oriente de Santiago,
pero que esta abriéndose paso en otras ciudades del pais y con otros usos como lo son
clientes industriales con grandes consumos. Esto se evidencia en que las empresas estan
optando por convertirse en proveedores integrales de combustibles, con el fin de no
perder a aquellos clientes para los que actualmente otras soluciones energéticas podrian
resultar méas llamativas.

Respecto a lo que se menciona en un comienzo, de que los equipos estan
especialmente disefiados para operar con ciertos combustibles, existen casos en los que
el ahorro por utilizar otro ayuda a costear la inversion inicial de modificar o reemplazar
los equipos, por lo que podria permitir que se cambien.

Poder de negociacion de los proveedores: En este ambito se pueden
analizar proveedores de distintos insumos o materias que se utilizan en el rubro de la
distribucién de gas.

Probablemente el producto mas importante que estas empresas deben adquirir, es
el gas licuado, que no es explotado por ellos sino que en gran cantidad se importa. Gasco
con Abastible comparten propiedad sobre Gasmar (Gasmar, 2018), principal proveedor
en Chile, mediante la importacién de GLP (Carabias, 2015), totalizando un 44% del gas
licuado importado por Chile en 2017 (Gasmar, 2018). Del total de GLP importado, un
73% provino de Estados Unidos (Gasmar, 2018). Por su parte, Lipigas importa por su
propia cuenta, también por via maritima.

Al mismo tiempo, se cuenta con importaciones de gas por via terrestre desde
Argentina y desde Perd, ademéis de una minima explotacidon local por medio del
refinamiento del petroleo (Carabias, 2015).

En cuanto al equipamiento necesario para la industria del GLP, debido al tamafio
de la industria a nivel mundial, existen miltiples proveedores de valvulas, estanques,
estaciones de llenado, cilindros, entre otros, por lo que el mercado funciona bastante
bien.

Poder de negociacion de los consumidores: En este sentido es importante
destacar que el nimero de consumidores es sumamente alto, por lo que desde esa
perspectiva, los consumidores tienen poco poder de negociacion.

Por otra parte, como se ha mencionado en innumerables ocasiones, la industria se
caracteriza por la similitud del producto entre la competencia, que salvo por algunos
aditivos es exactamente el mismo, lo que hace que el costo de cambio entre un proveedor
y otro, en algunos casos, sea practicamente nulo.

Se destaca que unicamente en algunos casos, puesto que para algunos
consumidores, como los del segmento granel o medidores, existen distintos tipos de
contrato que los pueden atar en menor o mayor medida a un mismo proveedor,
disminuyendo en este caso su poder de negociacion. Cabe senalar que como también se
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ha mencionado, el grueso del mercado lo constituye el segmento de cilindros, para el que
aplica lo indicado previamente.

En la misma linea, existe (o podria existir, dado que la informacion es
completamente publica) un conocimiento perfecto de los precios de los distintos
competidores, que si bien no es fijo, es de muy facil acceso en todo momento, lo que
permite también al consumidor discriminar entre una u otra opcion.

Lo anterior, permite concluir que existe una alta rivalidad en la industria, que lleva
a los competidores a buscar distintas estrategias como reducir los precios, hacer mas
esfuerzos en el ambito publicitario y promocional, entregar nuevos servicios, aumentar
los canales de ventas, y por sobre todo, buscar diferenciarse de los productos y servicios
de sus competidores.

1.2.2.6 Oligopolio del GLP en Chile

Como se senala en el punto anterior, debido a las altas barreras de entrada
existentes en el mercado, existe actualmente un oligopolio, que limita la competencia.

Los niveles de concentracion de los mercados han sido ampliamente estudiados, y
uno de los indices méas aceptado es el de Hirschman — Herfindahl (IHH), que calcula un
valor de acuerdo a las participaciones de mercado de las empresas presentes.

El valor del IHH se calcula como la suma de los porcentajes de mercado al
cuadrado de cada una de las empresas, es decir:

N
IHH = 255
i=1

Donde N corresponde al nimero de empresas presentes en el mercado y S; el
porcentaje de mercado de cada empresa, lo que hace que el valor maximo para este
indice sea de 10.000 en el caso de un monopolio, disminuyendo a medida que el
mercado se encuentra menos concentrado.

Respecto a la interpretaciéon de este indice, existen diversos anélisis, pero de
acuerdo al Departamento de Justicia de los Estados Unidos, un mercado competitivo
debe obtener una puntuacion en el IHH no mayor a 1.000, mientras que si supera los
1.800 se habla de un mercado muy concentrado (Observatorio de Competitividad, 2014).

En base a los datos mostrados en la Figura 1.8, se puede calcular que el mercado
del GLP en Chile, para el ano 2015, obtiene una puntuaciéon IHH de alrededor de 3.414,
muy por sobre cualquier limite establecido para tal medicién, indicando lo altamente
concentrado que se encuentra.

El comportamiento de un oligopolio puede variar de acuerdo a la dinamica que se
de en el mercado, pudiendo ser desde una conducta monopoélica a través de una colusion
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directa, o bien, sin expreso acuerdo. Por otra parte, también puede existir una alta
intensidad competitiva.

El caso en que el mercado se acerca a un monopolio, sin un expreso acuerdo entre
las partes, puede darse si todos los competidores, por decision individual, deciden actuar
evitando competir, ante el conocimiento de que sus acciones gatillaran reacciones por
parte de las otras empresas, que los haran entrar en una competencia que finalmente
hara que todas las partes reduzcan su beneficios (Araya, 2013).

Por otra parte, al existir interaccion estratégica, como se denomina a lo que ocurre
en un oligopolio, en que la decision de una de las empresas afecta también a las otras,
“las decisiones estratégicas pueden poner énfasis en distintas dimensiones: el precio, la
cantidad a producir, el gasto en publicidad, el gasto en investigacion y desarrollo, etc.”
(Economia y Negocios, 2015).

En este sentido es que, si una empresa decide bajar o subir los precios, en ambos
casos observara una pérdida de beneficios (Doboén, s.f.), lo que hace que las empresas
dentro de un oligopolio tiendan a basar sus decisiones estratégicas en otros de los
aspectos antes mencionados, como lo son la publicidad o investigacién y desarrollo.

En dicha linea, se puede observar que en el dltimo tiempo el mercado del Gas
Licuado de Petréleo en Chile ha experimentado hartas innovaciones. El mismo proyecto
estudiado, de dispositivos telemétricos, es una muestra de ello, ya que como se menciona
mas adelante, es un proyecto que ya fue implementado tanto por Gasco como por
Lipigas.

Por ultimo, como se menciond en la seccion anterior, las tres compafiias han

estado implementando una serie de medidas con el fin de diferenciarse de la
competencia.
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2. Descripcién del proyecto y justificacion

2.1  Informacidn del area de la organizacién

2.1.1 Principales funciones

El area de trabajo en la que se enmarca el trabajo de titulo corresponde al area de
desarrollo dentro de la Gerencia de Innovacién y Desarrollo. Esta area esta liderada por
el Jefe de Desarrollo, Diego Garcia.

Las tareas encomendadas al area van desde investigacion del mercado, con el fin
de encontrar nuevas e innovadoras oportunidades para desarrollar y asi aportar valor
tanto a la empresa como a sus clientes, hasta el desarrollo de distintos proyectos que
surjan de las distintas oportunidades.

En la actualidad se est4 desarrollando un proyecto de innovaciéon que involucra a
todos los trabajadores, en el que ellos deben aportar ideas para que luego sean
desarrolladas, y posteriormente también el area se debera hacer cargo de llevar a cabo
las mejores ideas recibidas con el apoyo tanto de quienes las idearon como de las
personas mas adecuadas dentro de la organizacion.

Por otra parte, se estan llevando a cabo en paralelo varias nuevas ideas de negocio
para la compania, desde donde surgen tareas que abarcan investigaciones de mercado,
evaluaciones de factibilidad técnica, evaluaciones financieras, elaboraciones de planes de
negocios, entre otras.

Cabe destacar que, para el correcto funcionamiento del area, se contrata un
practicante de forma semestral y ademas se contratan los servicios de multiples
consultoras y asesorias respecto a los proyectos trabajados. Una vez que estos cumplen
ciertos estandares, son presentados a la gerencia, y de ser aprobados, son derivados a la
Subgerencia de Innovaciéon y Nuevos Negocios, en donde un especialista se hace cargo
del proyecto.

2.1.2 Caracteristicas de profesionales

El area de trabajo estd compuesta Unicamente por Diego Garcia, Jefe de
Desarrollo, quien es Ingeniero Civil Industrial de la UTFSM y tiene una Maestria en
Negocios Internacionales y Mercados Emergentes en The University of Edinburgh.

Por otra parte, el Gerente de Desarrollo e Innovacién, Ignacio Mackenna, es
Ingeniero Civil Industrial de la PUC y tiene un MBA en Global Management, Strategic
Management, en Thunderbird School of Global Management.

2.1.3 Solicitante del trabajo de titulo

El solicitante del trabajo de titulo es el Gerente de Desarrollo e Innovacion,
Ignacio Mackenna, quien ve el proyecto como una clave para poder competir en el
mercado, en el que muchas companias estdn adoptando estas nuevas tecnologias. A
pesar de lo anterior, existe consenso, entre las areas comprometidas dentro de la
compaiiia, de los grandes beneficios que esto puede traerle a la empresa, sin embargo,
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existen ciertos reparos acerca de su alto costo y de la forma en la que se puede volver una
alternativa viable y econémica para Abastible. Sin desmedro de lo anterior, existe gran
disposicion por todas las areas para evaluar el proyecto y eventualmente implementarlo,
por lo que se han mostrado muy abiertos a cooperar en todo lo necesario, como datos y
conocimientos.

2.1.4 Beneficiarios del proyecto

Dado que este proyecto afecta el ntucleo del negocio de la compania, son muchas
las areas involucradas y beneficiadas por él. En primer lugar, la Gerencia de Desarrollo e
Innovacién, encargada de impulsar y desarrollar este tipo de proyectos. En segundo
lugar, las areas de distribucion y abastecimiento, directos responsables de cumplir con
los estandares de servicio de la compainia. Igualmente, el area de ventas se ve
sumamente beneficiada, ya que contaria con un nuevo elemento diferenciador a través
del cual captar mas clientes.

Por otra parte, el area de contabilidad, ya que vera ampliamente disminuido el
descalce contable con el que hoy cuentan, producto de los altos margenes de error en las
mediciones de la cantidad de gas despachado y consumido.

Por ultimo, dentro de la compaiiia, el area de servicio al cliente, afectada por los
reclamos que llegan periddicamente producto de desabastecimientos.

Fuera de la compaiiia, por supuesto, se cuentan como beneficiarios a los mas de
100.000 hogares que reciben suministro de gas de Abastible a través de medidores, que
evitaran, o al menos disminuiran en gran medida, la cantidad de cortes de suministro
sufridos.

Cabe destacar también que si bien el proyecto se limita a los clientes de medidores,
el conocimiento de la tecnologia, el manejo del software, y la experiencia ganada,
ayudaran a Abastible a que en el futuro pueda implementar la solucién en otros tipos de
clientes, como podrian ser los clientes del segmento granel, en particular aquellos de
mayor consumo, como los industriales, quienes ademaés requieren el combustible para
producir y obtener beneficios, por lo que podria existir una gran disposicion a pagar,
proveniente de aquel segmento, por la instalacion de un dispositivo que los ayude a
controlar sus niveles de gas existentes sin la necesidad de realizar observaciones
manuales, considerando ademéas, que el software podria ser capaz de pronosticar
consumos y aprender en base a los patrones mostrados por el cliente, ayudandolo atn
mas en su gestion.

2.2  Identificacion del problema

En la actualidad existen diversos y sofisticados métodos que permiten medir,
incluso de forma remota, magnitudes fisicas con gran exactitud. En particular, hay una
multitud de dispositivos disefiados para medir a distancia y en tiempo real el nivel de
llenado de los estanques de gas licuado. En el presente, en Abastible esta medicién se
hace de forma manual, por medio de un chofer o pioneta que mira los medidores de los
tanques y anota, el que, segiin su percepcion, es el nivel del tanque.
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A partir de estos datos, recopilados de acuerdo a la frecuencia de abastecimiento
de cada cliente, se ejecuta un modelo de prondstico de consumo, que es capaz de
predecir, con un ajuste desconocido, el nivel de consumo de los clientes, y, por ende,
cuando sera necesario abastecerlos.

En particular para un segmento de clientes granel, el de medidores, Abastible
tiene el deber de darles un suministro constante, siendo su responsabilidad la existencia
de gas en los estanques. Dado lo anterior, y la poca exactitud del modelo de pronoéstico,
es que se tiene cierta holgura y actualmente el punto de re-orden se ubica en alrededor
de un 35%3.

Si se considera que los estanques, debido a estidndares, normativas y regulaciones,
se pueden llenar iinicamente a un 80% de su capacidad, la carga promedio es del 45% de
la capacidad de los estanques. Esto implica que si se pudiera bajar el punto de re-orden,
disminuyendo la holgura necesaria para asegurar un buen nivel de servicio, se
requeririan menos viajes, y, por ende, se podria producir un importante ahorro. Para
cuantificarlo, si por ejemplo el punto de re-orden disminuyera al 10%, la cantidad de
viajes de abastecimiento realizados disminuiria en un 28,57%4.

Por otra parte, para graficar el pobre ajuste del modelo de pronostico, cabe senalar
que, durante el afio 2016, de entre cerca de 2800 instalaciones con medidores, existieron
mas de 700 reclamoss por desabastecimientos, sin embargo, una parte de esos reclamos,
cuya magnitud se desconoce, no corresponden efectivamente a desabastecimientos sino
a llaves de paso cerradas o simplemente aprovechamientos de los clientes para contar
con abastecimientos seguros. Esto ultimo dado que, ante su responsabilidad, al ocurrir
un desabastecimiento, Abastible fija un transporte prioritario para abastecer dicha
instalacion, el que sin duda tiene un alto valor en términos logisticos.

En otros ambitos, por ejemplo, en el area de contabilidad, se desconoce la
cantidad de gas en inventario, que corresponde al gas presente en las plantas de
distribucidén, pero, ademas, a la cantidad de gas presente en los tanques de los distintos
clientes, que mientras esta ahi es propiedad de la compania.

2.3  Hipotesis y alternativas de solucion

La hipétesis planteada en este proyecto indica que, mediante una correcta
disponibilidad de los datos de nivel de los estanques de los clientes del segmento
medidores, se podria manejar la distribuciéon de gas de tal manera de evitar gran parte
de los desabastecimientos que actualmente ocurren.

Por otra parte, se plantea que la implementaciéon de dispositivos y una plataforma
de telemetria podria brindar esta disponibilidad en los datos, permitiendo disminuir la

3 Datos del area de distribucion, obtenido a partir de las mediciones realizadas al
momento del abastecimiento.
4 Al aumentar la recarga promedio de 45% a 70%, se pasa de requerir 1,6 viajes por
estanque a 1,14 viajes por estanque.
5 Datos del area de servicio al cliente.

28



cantidad de desabastecimientos, a la vez que se obtienen importantes ahorros por
conceptos logisticos.

Una alternativa de soluciéon planteada, que se utiliz6 en Abastible en el pasado,
corresponde a la contratacion de motoristas que realicen constantemente circuitos por
los estanques aludidos, entregando los datos, de manera de poder contar con ellos de
manera mas periodica.

La experiencia en la misma empresa respecto a la alternativa anterior no es buena,
ya que, en primer lugar, para poder contar con datos con la misma periodicidad, se debe
incurrir en un gasto alto y genera también un problema logistico para montar una red a
lo largo de todo Chile. Por otra parte, la precision de la informacién depende de la
visualizacion y transmision del dato por parte del motorista, paralelo a los datos que
actualmente entregan los choferes al momento de hacer el abastecimiento, que se sabe
no es correcto.

Por tultimo, destaca el compromiso de la empresa con la innovacion y la vision
futura, ademaés de las oportunidades que brinda esta implementacion ante un eventual
futuro crecimiento tecnologico.

Los niveles de ahorro informados en términos logisticos varian de acuerdo al
proveedor, y muchos no se comprometen con un estandar, sin embargo, Powelectrics,
importante compaiia britanica, ofrece cerca de un 24% de ahorro en costos logisticos
(Powelectrics, 2017), que se condice con una disminuciéon del punto de re-orden a cerca
de un 10%.

Dado lo anterior, y la forma en que la telemetria ayuda a solucionar gran parte de
los problemas planteados en la seccion de identificaciéon del problema, es que es una
alternativa sumamente atractiva para hacerse cargo del problema hallado.

Esto ultimo es probablemente lo mismo que vieron los competidores de la
compaiia, Gasco y Lipigas, el primero de los cules ya implemento el sistema mediante
la empresa chilena WiseAccess para todos los clientes de las caracteristicas para las que
evalda también Abastible, y el segundo culminé la instalacion e implementacién del
sistema entre noviembre y diciembre del 2017 con la compania israeli WACnGO.

2.4  Propuesta de valor

La propuesta de valor presente en la investigacién corresponde a la oportunidad
de generar importantes ahorros en diversas areas de la compaiiia, especialmente en
temas logisticos. De ser favorable la evaluacion econémica e implementarse el proyecto,
se contaria ademéas con una propuesta de valor diferenciadora de cara al cliente que,
indirectamente, aporta valor a la compania.

Desde el punto de vista de la imagen corporativa y servicio, si se considera que
apenas el 1% de los clientes de medidores que reclaman 2 o mas veces por
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desabastecimiento dentro de un afo dejan de ser clientes, se pierden en 5 afos
utilidades equivalentes en valor presente a $105.555.876°.

Si bien no se cuenta con datos de clientes que abandonen la compaiiia, ni menos
las razones de por qué esto ocurre, es una cifra bastante conservadora y que sirve para
ilustrar el impacto del mal servicio brindado.

Cabe destacar que lo anterior no considera ahorros logisticos, ahorros por
mermas, ahorros por multas ni ahorro por disminucién de stock inmovilizado?. Todos
estos son abordados mas adelante, con su respectiva metodologia.

En otro ambito, es importante mencionar que, si bien el presente proyecto abarca
unicamente a los clientes del segmento medidores de Chile, hay un valor importante en
estar familiarizado con la tecnologia, contar con un proveedor seleccionado, haber hecho
pruebas y tener un sistema en funcionamiento en caso de que en el futuro se quiera
extender a otros tipos de clientes o a otros paises.

Es sumamente aconsejable, en particular para los clientes industriales o comercios
mas grandes, expandir el servicio ya que la produccion y las fuentes de ingreso de esos
clientes dependen del suministro de combustible, y por su contrato, son ellos los
responsables de solicitar el gas, que, ademas, puede demorarse de acuerdo a la cantidad
de pedidos existentes.

Es por lo anterior que se estima que estos clientes tengan una alta disposicion a
pagar por un servicio de telemetria, que les permita facilitar su gestion, pudiendo
controlar el nivel de sus estanques a través de internet, o bien, esperando que sea
Abastible quien gestione el nivel de los estanques, programando u ofreciendo recargas
en la medida que la compaiia estime que el cliente lo necesita, evitando asi, quiebres en
el suministro que puedan ser sumamente costosos para estos clientes.

El caso anterior también puede extrapolarse para clientes residenciales de nivel
socioecondémico alto y con gran consumo de combustible.

Cabe destacar que de acuerdo a un llamado realizado al call center de Gasco en el
mes de agosto, se recibi6 la informacion de que ellos ya brindan el servicio en algunos
casos para clientes residenciales granel, por lo que se deduce que efectivamente existe
esta disposicion a pagar.

Si bien como se menciona en la secciéon 1.2.1 el segmento recién mencionado
utiliza mayormente gas natural por red, existe una parte que adn utiliza gas licuado,
sobre todo en zonas méas alejadas, que tiene una mayor disposicién a pagar por la
comodidad de no preocuparse de monitorear el nivel de gas, y al mismo tiempo, para
evitar la molestia que significa que se acabe el gas del estanque, sumado a que en

6 La utilidad anual del 1% de los clientes con 2 o méas reclamos corresponde a
$11.913.625. Se considera que cada ano se va ese 1% de los clientes. VAN calculado con
tasa de 16% anual.

7 Al disminuir el punto de re-orden, disminuye el nivel de gas promedio en los estanques.
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invierno en muchas ocasiones, los pedidos realizados pueden demorar algunos dias,
quedando sin ningin nivel de combustible.

En relacion a la expansion del proyecto a otros paises, se puede mencionar que
Solgas en Perti ya estuvo en avanzadas conversaciones con uno de los proveedores de
telemetria evaluados para el presente proyecto, sin embargo, la decisién finalmente se
tomaba desde la direccién en Chile, por lo que quedo6 pospuesta.

A pesar de lo anterior, el modelo de distribucion de gas en los demés paises donde
Abastible estid presente es sumamente similar, por lo que es facilmente replicable y
también sumamente aconsejable, ya sea con el mismo proveedor o con otro.

Las ventajas de hacerlo con el mismo son el conocimiento que existe, la
experiencia recabada, y la disminucion de la incertidumbre respecto al trabajo que el
proveedor del servicio realiza, sin embargo, se corre el riesgo de dar demasiado poder a
un mismo proveedor, que finalmente puede terminar volviéndose clave en las
operaciones y el servicio que la empresa entrega, lo que le da mucho poder de
negociacion y obviamente se tiene un alto grado de dependencia, lo que implica que ante
una falla en el servicio entregado por el proveedor, Abastible sufra grandes
consecuencias.

Respecto a la entrega de valor de cara al cliente, se evaltia incluso rescatar ese
valor entregado mediante un cobro a los clientes, esto en caso de que el servicio tenga un
valor muy elevado con respecto a los ahorros generados o que la compaiia no esté
dispuesta a solventar tal diferencia.

Esto ultimo es sumamente viable, en efecto, de acuerdo a conversaciones con el
area de postventa, muchos clientes han llegado incluso a solicitar que se les implemente
un sistema de las caracteristicas del estudiado, estando dispuestos a pagar
completamente por él, con tal de asegurar su suministro de gas.

En base a lo anterior, se destaca que en caso de aumentar el precio del gas para el
segmento en un 1%, se recaudarian aproximadamente $180.000.000 extras al ano, lo
que podria ayudar a reducir o cubrir incluso esta eventual brecha.

Al mismo tiempo, en caso de que quisiera hacerse un cargo fijo, este seria cercano
a los $100 mensuales por cliente para producir un beneficio similar.
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3. Objetivos y alcances del proyecto

De acuerdo a lo anterior, se definen para el proyecto los siguientes objetivos y

alcances.

3.1

Objetivo general

El objetivo general del proyecto es brindar una completa evaluacion técnico-
econémica de la implementacion de un sistema telemétrico para los clientes del
segmento medidores de Abastible.

3.2

AR o

3-3

Objetivos especificos

Aprender sobre el marco que envuelve al proyecto, entendiéndolo como la
industria de los combustibles, mas especificamente el gas licuado y las
tecnologias de medicion y transmisién de informacion, mas especificamente la
telemetria.

Evaluaciéon del impacto, en el nimero de transportes por motivo de la
disminucion en el punto de re-orden, en el nimero de desabastecimientos con
la implementacion de telemetria, de la eventual existencia de ahorros por
concepto de compensaciones (considerando ademas que entrara en vigencia
una nueva normativa), y del costo de oportunidad de la empresa de tener gas
inmovilizado en los estanques (considerando que tal cantidad podria disminuir
por medio de una mejor gestion basada en telemetria).

Recopilacion de requerimientos para sistema telemétrico de las distintas areas
de la compaiiia que permita diferenciar entre los proveedores y maximizar el
impacto que tendra la medida en la compania y sus resultados.

Levantamiento de procesos.

Evaluacién técnico-econ6mica.

Estudio de los posibles beneficios cualitativos alcanzables mediante la
implementacion del sistema telemétrico.

Recomendacion de proveedor a elegir de acuerdo a los requerimientos
planteados por la compaiiia.

Alcances del proyecto

En primer lugar, el proyecto se llevara a cabo para el segmento medidores de
Abastible en Chile y, por ende, no se incluird informacioén respectiva a otro tipo de

clientes.

Al mismo tiempo es importante indicar que la evaluacion no busca encontrar una
implementacion 6ptima, sino que evaluar la implementacion para todo el segmento.

Esto implica que podria ser posible que haya clientes cuyo abastecimiento se haya
dado siempre de forma oportuna y estando el estanque al nivel de gas deseado, o bien,
que su consumo no sea lo suficientemente alto como para justificar la implementacién
de un sistema y pudiera ser mejor no instalarlo en sus estanques para continuar con el
actual modelo de pronostico.
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A pesar de lo anterior, y como se plantea previamente, esto servira al momento de
realizar una evaluacion para incluir el servicio en otros segmentos a los que Abastible
quisiera llevarlo, al igual que replicarlo en el resto de los paises donde la compania
mantiene operaciones.

Cabe destacar que en este proyecto no se desarrollara una tecnologia que permita
realizar las mediciones, sino que se evaluara la implementacion de sistemas ya existentes
que puedan ayudar a solucionar las problematicas detectadas en la empresa.

Por dultimo, es importante senalar que la evaluacion econ6mica se hara
unicamente sobre los ahorros involucrados que son directamente cuantificables,
teniendo en consideracidon que existen otros beneficios que, si bien se expondran, no
podran ser cuantificados.
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4. Marco conceptual

4.1  Seleccion de proveedores

En base a uno de los objetivos planteados en el presente proyecto, se busca, a
través de la informacion recabada acerca de los distintos posibles proveedores del
servicio, encontrar el que mejor se ajuste a las necesidades de Abastible con sus
productos y también servicios ofrecidos.

Para ello se procedi6 a estudiar acerca de los métodos existentes en la literatura
para seleccionar proveedores, debiendo considerar que se tiene una gran cantidad de
factores que influiran en la decision.

Dentro de la investigacion se encontraron modelos sumamente complejos para la
seleccion de proveedores, en que se utilizaban métodos numéricos, equipos
multidisciplinarios, bases de datos de correlacion de caracteristicas cualitativas y
cuantitativas, entre otras cosas.

Dada la relativa simplicidad del problema, en que se cuenta con un grupo pequeiio
de proveedores, cuya informacién es abierta, es que se utilizara el modelo propuesto por
Barreneche (2010).

El proceso para la evaluacion de proveedores propuesto, consiste en definir
criterios de evaluacion, luego items a evaluar en cada uno de los criterios y asignar un
peso a los items dentro de cada criterio (debiendo sumar 100% para cada criterio), para
luego entregarle un indice de cumplimiento o satisfaccion de cada item a cada
proveedor, que debe ir entre 0 y 100%.

Luego, se obtienen los puntajes de cada criterio para cada proveedor, y se suman
para obtener el puntaje final.

Al método antes planteado, se le hace una pequena modificacién, que corresponde
a agregarle pesos a los criterios dentro de la puntuacion final, de la misma forma en que
la tienen los items dentro de cada criterio, de forma de que los distintos criterios
considerados puedan tener distintas importancias a la hora de seleccionar el proveedor.

Por otra parte, se plantean exigencias minimas dentro de algunos items, sin las
cuales no es relevante el resultado del puntaje final, ya que el proveedor es descartado.
Esto puede ser util en condiciones en que algunas caracteristicas requieren de un
minimo estdndar (por ejemplo, para el caso de estudio, que los dispositivos puedan
transmitir los datos), ya que sin este, la alternativa no puede ser considerada, aun si
puntuara de manera perfecta en todos los demas aspectos.
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5. Metodologia

Para el desarrollo de este proyecto, se requiere estudiar el mercado de la
telemetria existente, las distintas soluciones presentes en éste y las diferencias que éstas
poseen.

En funcién de lo que se espera de la solucién, se determinaran los ahorros y
beneficios asociados para la empresa.

5.1 Etapa1

Analisis del proceso de distribucion del combustible para los clientes del segmento
estudiado. En tal contexto, evaluar qué componentes se verian afectadas por la
implementacion de un sistema telemétrico y conllevarian un ahorro o beneficio.

A partir de esto se definira qué fuentes de ahorro o beneficio son importantes de
cuantificar para justificar el costo de la implementacion y se procedera a calcular los
montos asociados.

Los deméas elementos que conciten beneficios para Abastible se detallaran en
términos cualitativos, con el fin de que la empresa pueda considerarlos en su decision de
acuerdo a sus lineamientos estratégicos, puesto que muchos de ellos conllevan un
beneficio intangible o sumamente dificil de cuantificar, como podria ser por ejemplo la
imagen de marca producto de contar con una tecnologia méas avanzada.

5.2  Etapa2

Se recibiran las propuestas y caracteristicas de los productos de distintos
proveedores que deseen entregar el servicio y se estudiaran en detalle en funcion de lo
que exigen las problematicas de la empresa y de como los diferentes sistemas se hacen
cargo de ellas, ademas de como sintonizan con los elementos estratégicos de Abastible.

Realizado esto se desarrollara un informe acerca de las alternativas existentes con
un completo analisis de sus diferencias con el fin de que la empresa pueda tomar la
decision que maés la ayude.

Ademas, se evaluaran dos modelos de negocio distintos para la compania, de
forma de poder obtener un mayor valor a partir de la solucién a implementar.

Posteriormente se analizaran dos planes pilotos implementados con dos de los
proveedores ofertantes del sistema, que dispusieron algunos de sus equipos, ademaés de
su plataforma, para poder testear la solucion.

Como ultima parte se sugerira, en base al anélisis antes mencionado, y a una

metodologia establecida, un proveedor a seleccionar, lo que puede ser considerado o no
por la empresa al momento de tomar la decision.
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6. Desarrollo

6.1  Comprension del marco de la telemetria

6.1.1 Internet of Things (IoT)

El 10T o internet de las cosas, es un concepto que ilustra que, debido al gran
desarrollo tecnologico presente en la actualidad, existe una tendencia a que los objetos
puedan estar conectados a internet y de esa forma ser controlados y transmitir datos,
entre otras funcionalidades, de forma remota a través de la red.

El desarrollo del IoT esta alcanzando altos niveles, con una penetracién cada vez
mayor en la industria del transporte, de la manufactura y de la energia.

De acuerdo a Louis Columbus, columnista de la revista Forbes, en un articulo en la
propia revista en enero de 2017 (Columbus, 2017), el mercado del IoT alcanzara los 267
mil millones de délares para 2020 y de acuerdo a un prondstico publicado por Statista,

el 2025 existiran mas de 75.400 millones de dispositivos conectados, como se ve en la
Figura 6.1.

Internet of Things (lIoT) connected devices installed base worldwide
from 2015 to 2025 (in billions)
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Source Additional Information:
IHS Worldwide; IHS; 2015 to 20 16
Statista 2017

Figura 6.1. Numero de dispositivos conectados por IoT (Statista, 2016).
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La Figura 6.2 muestra una investigacion desarrollada en 2013 sobre el avance del
internet y en particular el internet de las cosas, con los elementos que se pronosticaban
en aquel entonces.
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Figura 6.2. Encuesta del internet de las cosas (AMS-IX, 2013).

6.1.2 Telemetria

La telemetria, de acuerdo a la Real Academia Espafiola, consiste en el “conjunto de
técnicas para la medida a distancia de magnitudes fisicas”.

En este sentido, el IoT cumple un rol fundamental, ya que por un lado se requiere
realizar la medicién de la magnitud fisica que se desea controlar, y, por otra parte, se
desea transmitir esa informacion para poder contar con ella de manera constante.

Con la penetracion del 10T, las tecnologias de comunicacién y la disminuciéon en
los costos, tanto de software como de hardware, la telemetria se ha ido abriendo paso en
distintas industrias, tales como la energia, la agricultura, la salud, entre otras.

El mundo del gas licuado no se queda fuera de lo anterior. En Abastible, por citar
un ejemplo, se evalGa un proyecto de telemetria desde el ano 2009, en el que se
implemento un piloto, pero que fue descartado producto del alto costo que éste tenia. En
la actualidad, con la presencia de mas soluciones, nuevos equipamientos y sistemas mas
avanzados, ésta ha alcanzado precios méas alcanzables por las compaiias, lo que ha
llevado a que, en Chile, Gasco haya completado la instalacion de telemetria en sus
estanques de medidores residenciales en el Gltimo afio y que Lipigas a fines del presente
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afio haya finalizado el proceso de instalacion en los mismos tipos de estanques a lo largo
de todo el pais.

Un claro ejemplo de los avances de la medicion inteligente de forma remota es la
reciente iniciativa de Enel Distribucion para cambiar todos sus medidores de
electricidad de la Region Metropolitana por medidores inteligentes. Este proceso
continia en marcha, sin embargo, a noviembre del 2017 ya habrian cambiado 50.000
equipos de hogares de la region (Revista EI, 2016).

En la Figura 6.3 se ve un esquema de la solucién de medidores inteligentes
implementada por Enel.

En las Figuras 6.4 y 6.5 se pueden ver también algunos esquemas de cémo la
telemetria opera en dos ambitos distintos como son la agricultura y la mineria
respectivamente.

Por tltimo, en las Figuras 6.6 se puede observar el esquema de soluciéon propuesto
por uno de los proveedores estudiados, que se detallara méas adelante, y que considera
también la integracion de la telemetria en otras partes del proceso de distribucién como
lo es el monitoreo y la gestion de los propios camiones surtidores.

Medicion Inteligente

Comunicacion bidireccional
entre el cliente y la empresa.

1
Red Medidor c nC

Eléctrica Inteligente

['T—ml Transformador
= | Lllll de Distribucién

&
N

Figura 6.3. Esquema de solucién para Medicion Inteligente en Enel (Enel
Distribucion, s.f.).
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Figura 6.5. Esquema de telemetria para la mineria (Telesar, 2017).
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Figura 6.6. Esquema de solucion integral de telemetria para GLP (WACnGO, s.f.).

6.1.3 Telecomunicaciones

En la actualidad existe una gran variedad de protocolos de envio de informacion,
que se diferencian en términos de cantidad de datos que soportan, energia que
requieren, costo, entre otras.

Lo anterior precisamente hace que la eleccion del protocolo a utilizar sea esencial
en el proyecto, considerando que se instalaran dispositivos en méas de 2700 centrales de
gas y que deberan transmitir datos de forma periodica, lo que hace imperativo que el
sistema sea economico.

Al mismo tiempo debe ser capaz de transmitir la informacion necesaria y debe ser

confiable para evitar que no se reciban las transmisiones y finalmente se produzcan los
mismos problemas que la empresa tiene en la actualidad.

6.1.3.1 GSM
GSM es un estandar de tecnologia celular definido en la década de 1980 que

permite la comunicacion a través de voz y de SMS. Si bien se desarrollaron otros
protocolos y mejoras para el GSM, es la base de la comunicacion mévil.

6.1.3.2 SMS
El SMS (del inglés short message service) es un sistema de mensajeria basado en
GSM que permite enviar textos cortos (maximo 160 caracteres) entre un dispositivo y
otro de manera directa.

Algunos beneficios del SMS son que puede alcanzar al destinatario donde quiera
que esté y que puede ser almacenado en caso de no contar con senal por hasta 48 horas.
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6.1.3.3 GPRS e internet movil

El GPRS fue una mejora realizada al sistema GSM que permite a una conexion de
radio digital transportar datos. Fue la primera forma de internet movil y dio paso a la
creaciéon de nuevos protocolos tales como el 3G, LTE y otros que estan en desarrollo.

El principal beneficio del internet movil, con protocolos como el 3G, es que se
pueden enviar paquetes de datos a la medida de lo requerido. A diferencia del SMS, cuyo
costo de envio es independiente de la cantidad de caracteres utilizados (hasta 160), el
GPRS puede tener costos tan bajos como la cantidad de datos que se utilizan.

6.1.3.4 LPWAN

El LPWAN (del inglés Low-Power Wide-Area Network) es un tipo de
comunicacion inalambrica que, como su nombre lo dice, tiene un bajo consumo de
poder, o bateria, y es capaz de cubrir una gran distancia.

Estas tecnologias han sido especialmente desarrolladas para el IoT, puntualmente
para aquellos casos en que se requiere enviar una cantidad muy baja de datos, o
informacién.

Los beneficios de estas tecnologias son que, al requerir poca bateria, un dispositivo
que se instala puede permanecer funcionando por mucho mas tiempo que uno que
transmite a través de redes convencionales.

Al mismo tiempo, su bajo costo (también relacionado a la baja cantidad de
informaciéon enviada), las hacen para este contexto, ya que si se tienen en cuenta las
cifras de la Figura 4.1, existira un gran volumen de dispositivos conectados, realizando
gran cantidad de transmisiones.

Por otra parte, su larga distancia las hace especialmente utiles en aplicaciones
rurales, como la agricultura o las redes eléctricas. Cabe destacar que en la ciudad
también tienen un alcance mayor que las redes de comunicacién convencionales.

En la Figura 6.7 se puede observar un cuadro comparativo de distintas redes de
comunicacion de acuerdo a su ancho de banda requerido y su rango de alcance.

Dentro de las LPWAN existe una gran variedad de protocolos entre los que
destacan Sigfox, LoRa y NBIoT, cada una con caracteristicas que las hacen tnicas y las
diferencian entre si, pero siempre con la misma premisa de comunicar una baja cantidad
de datos, utilizando poca energia, con un gran alcance.
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Figura 6.7. Cuadro comparativo de redes de comunicaciéon segin ancho de banda y
rango de alcance (Leverege, s.f.).

6.2  Analisis del proceso de distribucion

La subgerencia de distribucion de Abastible es la encargada de manejar las
entregas de gas a través de camiones de carga, es decir, queda excluida la venta en
formato de cilindros.

En este proceso se incluyen tanto los clientes del segmento “granel” como los
clientes del segmento “medidores”. En el primer caso, los despachos se generan de
manera distinta de acuerdo al tipo de cliente.

Para los clientes residenciales se emiten despachos a raiz de solicitudes de los
propios clientes, quienes dicen tener un bajo nivel de gas en sus estanques. Para los
clientes comerciales mas pequenos, funciona de igual manera, en cambio para los mas
grandes, y sobre todo para los industriales, en algunas ocasiones se programan
despachos de forma regular (ej. una vez a la semana o cada lunes y jueves).

Para los clientes de medidores en cambio, se utiliza un modelo de pronéstico que,
considerando los datos del nivel de llenado observado en los despachos (que ocurren en
periodos de alrededor de un mes), indica en cuanto se espera que esté el nivel de gas en
los estanques de aquellos clientes y genera un despacho cuando se pronostica que falten
10 dias para que el gas se agote. Al mismo tiempo, el cliente puede llamar para solicitar
un despacho en caso de que haya observado el nivel y éste haya sido bajo. Esta dltima
opcién es una gran fuente de ineficiencias, ya que los clientes no tienen incentivos a
pedir gas cuando el nivel esta bajo (no hay un cobro fijo por abastecimiento, lo que hace
que para el cliente sea lo mismo que le carguen 50 litros cada dia o 1500 litros una vez al
mes), por lo que, si quieren asegurarse de tener un suministro continuo, pueden solicitar
gas cuando el nivel esta al 50% o incluso mas.
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Si bien la empresa tiene evidencias de que el modelo de prondstico tiene bastante
precision, surgen problemas de las lecturas de los tanques, ya que ésta la realizan las
mismas personas que realizan las cargas de gas, quienes miran el marcador de nivel, que
no entrega un namero exacto, en muchos casos esta sucio, y en el caso de que una
central tenga méas de un estanque, estiman un promedio del nivel.

Dado lo anterior, pese a la precision del modelo de pronédstico, al mover los
margenes se puede pronosticar, por ejemplo, que el cliente ha consumido un 50% del
estanque a partir del 70% indicado en la tltima lectura por lo que quedarian 10 dias de
suministro, no estando errado el prondstico, sin embargo, el nivel de la lectura inicial
podria haber sido de un 50%, por lo que se acaba el gas, gatillando un
desabastecimiento.

De acuerdo a 1918 datos recabados en que se contrastaron las variaciones en las
mediciones entregadas por los choferes (i.e. si dijeron haberlo encontrado en un 20% y
haberlo dejado en un 70%, la variacién fue de un 50%) con los litros cargados (esta cifra
es mas exacta ya que existe un contador en el camién), se encontr6é una tasa de error
promedio de un 7,97%.

Una vez que los pedidos son generados, entran a un sistema que les asigna un
beneficio de acuerdo a una funcién establecida, que depende del tipo de cliente (granel
residencial, comercial o industrial; o medidor) y de la fecha en la que se gener6 la
entrega. En base a esto, un programa de optimizaciéon selecciona la ruta 6ptima,
maximizando también el beneficio de la funcién creada, en la que se da mayor prioridad
a los clientes industriales, luego al resto de los clientes granel, y, por altimo, dada la
holgura con la que se generan este tipo de despachos, a los clientes de medidores.

Conforme avanzan los dias desde que se generé el despacho, se van
incrementando los puntajes dentro de la funcién, penalizando que un despacho quede
mucho tiempo en cola, y creando una subida exponencial en la valoracién de los clientes
medidores, para evitar un desabastecimiento.

Ante los casos de cortes en el suministro de clientes medidores, se genera un
despacho de emergencia, en el que se asigna a la ruta de alguno de los camiones la carga
de aquel cliente de manera prioritaria, lo que por supuesto desordena toda la
planificacion.

Otro problema que existe y que contribuye a generar desabastecimientos, pero que
no puede ser solucionado en el corto plazo con la incorporacion de un sistema
telemétrico, es que de acuerdo a diversos elementos que actualmente para la empresa
son estocéasticos, deja de salir gas de los estanques cuando atn hay gas en su interior. El
nivel en el que esto ocurre puede alcanzar incluso un 30% de la capacidad, y se debe a
que la presién no es suficiente para extraer el gas de los tanques.

Se cree que los factores que inciden en esto son la altura respecto al nivel del mar,

la temperatura, las condiciones de las valvulas de salida, entre otros, pero como se
menciono, para la empresa en este momento es incierto el efecto de cada posible factor.
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Esto no puede solucionarse en el corto plazo debido a que, al desconocerse los
factores que inciden en estas diferencias, no se puede tomar en consideracion, sin
embargo, en el largo plazo, al producirse desabastecimientos, se puede conocer con
exactitud el nivel en el que ocurrio, por lo que después se podria mantener un registro de
los niveles criticos de cada instalacion e incluso, encontrar en base a ello los factores que
son determinantes.

En la Figura 6.8 se puede observar el diagrama de proceso de negocios de la
asignacion de clientes a la lista de clientes por abastecer, en que como se menciono,
pueden surgir a través de solicitudes a servicio al cliente, o bien, a través de alertas del
modelo predictivo, que indican que el cliente debe tener un nivel de gas bajo.

(R Registrar
\ solicitud

Solicitud de cliente

Servicio al cliente

Asignacién de cliente

v

N\ g Recat;ar Poner cliente en
» informacién de »l  colada despachas N
\ cliente
Alerta de modelo predictivc Cliente queda pendiente de abastecimientc

Distribucién

Figura 6.8. Diagrama de proceso de negocios para la asignacion de clientes.
Elaboracion propia.

De lo antes sefialado se debe resaltar el tema de que los abastecimientos pueden
surgir de dos fuentes, siendo esta una causa de que el punto de re-orden sea mas alto de
lo necesario, puesto que como se menciond, los clientes no tienen incentivos a pedir gas
cuando es estrictamente necesario.

Mediante la implementacion de un sistema telemétrico, se podrian limitar, con
total seguridad, los abastecimientos a cuando se sepa que el nivel de gas es bajo,
disminuyendo el punto de re-orden, y, ademas, se deberia automatizar el proceso antes
mostrado.

En la Figura 6.9 se muestra el diagrama de proceso de negocios del abastecimiento
en terreno, que explica gran parte de las fuentes de error que existentes y a partir del
cual se pueden generar grandes ahorros.

En particular en la actividad en que el chofer debe confirmar que el cliente al cual
ha acudido requiere carga, existe una fuente de error que surge de que actualmente las
centrales de gas no estan bien georreferenciadas, y en muchos casos, existe mas de una
central asociadas a una misma direccion (a modo de ejemplo, en una comuna de la
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Regién Metropolitana se cuenta con un condominio con 12 centrales en su interior, todas
con la misma direccion).

Lo anterior, hace que los choferes abastezcan centrales que no eran las que
estaban planificadas, quedando registrado que si lo hicieron. Al mismo tiempo, no existe
un incentivo para que los choferes eviten estas practicas, ya que ellos reciben comisiones
de acuerdo a cuantos abastecimientos realizan, por lo que para ellos implica una pérdida
de tiempo, y por ende ingresos, el esforzarse en buscar la central exacta que deben
abastecer.

Mediante la implementacion del sistema telemétrico, se podria contar con
informacién en tiempo real de cuando las centrales se estdn abasteciendo, pudiendo
generar una alerta en caso de que una central, que no estaba planificada, esté recibiendo
gas, y al mismo tiempo, si un chofer informa que carg6 una central en particular, se
puede corroborar la informacion con el nivel informado por el dispositivo presente en
los estanques.

Luego, al registrar los porcentajes de gas de los estanques, hay un error humano
de observacion, ya que la informacion no se muestra de forma clara, y ademaés en varias
ocasiones se deben calcular promedios, para lo que los choferes tampoco tienen
incentivo a hacerlo de una manera correcta y precisa.

En funcién de lo anterior, se identificaron las siguientes fuentes de ahorro en el
proceso a través de la implementacion de la telemetria:

Reduccion de devoluciones por estanques llenos.
Disminucion en el punto de re-orden.

Menores multas y compensaciones por desabastecimientos.
Disminucion de stock inmovilizado.
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Figura 6.9. Diagrama de proceso de negocios para el abastecimiento en terreno.
Elaboracion propia.

6.3 Requerimientos de las distintas areas de la compania

De acuerdo a lo sefialado anteriormente, la implementaciéon de un servicio de
telemetria como el estudiado, repercute de una u otra forma en las labores de muchas de
las areas de Abastible involucradas en el proceso.

Algunas de estas areas son:
e Distribucion
e Postventa
e Servicio Medidores
o Experiencia de Clientes
e Tecnologias de la Informacién

En base al listado de areas comprometidas, se procedi6 a conversar con los
encargados de cada una de ellas, para conocer sus impresiones y lo que esperaban de la
solucién que se implementara.

Lo principal que se rescata a partir de lo senalado por cada una de ellas se detalla a
continuacion.

6.3.1 Distribucion

La subgerencia de distribucion es sin duda la méas involucrada en el proceso, ya
que afecta su forma de generar despachos, la manera en que programan las cargas y
manejan la flota de la empresa.

Respecto al proyecto, que ya habia sido evaluado por ellos en otras ocasiones en el
pasado, se converso con Claudio Cubillos y Alfonso Calderén, ingenieros de distribucion;
con Francisco Valverde, Jefe de Despacho Granel RM; y con Oscar Ocampo, Subgerente
de Distribucion.
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Esperan un sistema que sea capaz de integrarse perfectamente a los sistemas de la
compaiiia, entre ellos el ERP y el gestor de rutas, de forma de poder automatizar el
sistema.

Entienden que las caracteristicas de los proveedores no varian mucho, y que los
dispositivos, mientras sean capaces de transmitir el nivel de los estanques una vez por
dia, les permitiran alcanzar los ahorros deseados en términos logisticos.

Al mismo tiempo requieren que se generen alertas en casos en que los niveles de
gas estan por debajo de un umbral, el que debe ser configurable para cada cliente, y que
esto se haga en tiempo real, es decir, no debe esperar al mensaje diario que envia el
dispositivo para informar este nivel.

Si bien ellos actualmente cuentan con un modelo de pronéstico, quieren que el
sistema sea capaz de pronosticar, mediante un algoritmo propio, la cantidad de dias de
suministro que le quedan al cliente.

Por ultimo, solicitan que el sistema genere alertas también cuando los estanques
son llenados, de forma de poder contrastar con las 6rdenes generadas, y asi detectar
cualquier anomalia, sobre todo en aquellos casos en que se cargan estanques que no son
aquellos que se pretendian cargar.

6.3.2 Postventa

De acuerdo a conversaciones con Vidia Caceres, a cargo del area de Postventa, se
tuvo conocimiento de la cantidad de clientes disconformes con el servicio, que lo
manifestaban y que exigian soluciones. Al mismo tiempo ella mostré correos en que
clientes solicitaban la implementaciéon de un servicio de telemetria, estando dispuestos a
pagar por él.

Por otra parte, existian clientes que informaban que iban a cambiar su red de
distribucién por una de gas natural con Metrogas, luego de la gran cantidad de
desabastecimientos que habian sufrido.

Ella ve con urgencia la implementacion de la telemetria, sefiala que lo ha solicitado
muchas veces en el pasado, pero no habia sido escuchada. En ese sentido, cree que la
urgencia es tal, que se debe implementar una solucion transitoria hasta que el servicio de
telemetria esté completamente operativo, en que se contrate a motoristas que circulen
por las distintas ciudades revisando los niveles de los estanques de gas de los clientes.

6.3.3 Servicio Medidores

En esta area, responsable de toda la gestion de los clientes medidores, desde la
contratacion inicial del servicio hasta las facturaciones, compensaciones y dadas de baja
de clientes, se convers6 con Andrés Pérez, Jefe de Servicio Medidores, quien sefialé que
le seria tremendamente ttil poder contrastar de forma sencilla, si los consumos medidos
por cada uno de los hogares, en su conjunto, se condicen con las diferencias de nivel en
los estanques del complejo habitacional.
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Dada la gran cantidad de clientes, Andrés espera que esto se haga
automaticamente a través del sistema, pudiendo configurar alarmas en casos en que la
diferencia entre un dato y el otro sea muy significativa.

6.3.4 Experiencia de Clientes

En la Subgerencia de Experiencia de Clientes se conversdé con la Subgerente
Susana Garcia, quien senal6 la gran cantidad de reclamos que se reciben en particular
del segmento medidores por los cortes de gas, ya que, si bien un complejo habitacional
puede tener un canal directo con el area de postventa, cada cliente individual puede
comunicarse con Abastible para expresar su malestar cuando ocurren
desabastecimientos, lo que se canaliza a través de esta area.

Susana hace mencion a que, en los meses de mayor actividad, el sistema suele
saturarse, por lo que seria realmente 1til eliminar gran parte al menos de los llamados
de clientes de medidores, por lo que su tnica preocupacion, es que el sistema se haga de
acuerdo a lo que requiera la Subgerencia de Distribuciéon para que funcione de manera
Optima.

6.3.5 Tecnologias de la Informaciéon

En esta area, bastante involucrada en el proceso, se conversé con Simén Plaza y
Guillermo Lopez principalmente para ajustar los requerimientos de las demas areas en
el ambito de integracion de los sistemas, y evaluar los requisitos que ellos pudieran tener
para el sistema, con el fin de que fuera compatible para ser integrado con los sistemas
que Abastible tuviera.

En ese sentido indicaron que tinicamente debia ser compatible con la version del
ERP con la que contaba Abastible, ya que el gestor de rutas, a su vez, se conectaba con el
ERP, por lo que no se necesitaba una interaccion directa con el sistema de telemetria.

Respecto al servidor a utilizar, indicaron estar indiferentes respecto a que el
servidor se localizara en Abastible, siendo la compaiiia la responsable del, o en expensas
del proveedor, entregandole la responsabilidad, pero también a cambio de un cobro
adicional.

6.4  Fuentes de ahorros y beneficios cuantificables

6.4.1 Devoluciones por estanque lleno

Como se menciond anteriormente, en algunas ocasiones los clientes son los que
hacen las solicitudes de gas, ya sea para asegurar el suministro, o bien, porque ya se
produjo un corte de este.

En tales casos, ocurre en algunas ocasiones que se programa el despacho, pero al
llegar se observa que el tanque esta lleno y no necesita carga. Esto puede haber ocurrido
por dos razones, en primer lugar, porque el cliente haya pedido sin conocer el estado del
tanque para asegurarse de que vaya a tener gas, ya que el despacho no tiene un costo
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para él, o, en segundo lugar, porque al realizar una carga o al alguien intervenir, haya
quedado cerrada una llave de paso, no permitiendo la salida del gas, ante lo que el
cliente piensa que los tanques estan vacios.

Este problema se soluciona por completo con la implementacién del sistema, dado
que, ante el primer caso, se le puede dar la seguridad al cliente, conociendo con exactitud
el nivel de los estanques, y en el segundo caso, ya que se le podra indicar de forma
remota que inicamente debe abrir la llave de paso.

Se obtuvieron datos de la cantidad de devoluciones por este concepto en los
distintos centros de distribucion del pais junto a la distancia promedio que implica un
despacho a partir de aquellos centros.

En base a lo anterior, se calcul6 la cantidad de despachos que se podrian ahorrar,
la distancia asociada y la cantidad de horas hombre comprometidas, para determinar el
nivel de ahorro.

En la Tabla 6.1 se puede observar un resumen por cada una de las plantas de Chile
en las que existieron devoluciones por estanque lleno en 2016 de la cantidad de
devoluciones, el costo promedio de transporte (que incluye tanto combustible como
mantenimiento del camién), el largo promedio de un viaje realizado desde aquella
oficina y por ultimo el costo asociado a las devoluciones por estanque lleno de cada
oficina.

Totalizan $14.564.140 en un ano, al que se le debe sumar el costo de una
tripulacion que se podria disminuir en la planta 5060 producto de la menor cantidad de
transportes a realizar, que tiene un costo anual de $28.800.000, alcanzando un ahorro

de $43.364.140.
6.4.1 Disminucién en el punto de re-orden

Con los datos de las lecturas de los tanques, se calcul6 tanto el punto promedio en
el que los tanques son llenados, y por otro, el punto promedio en que se dejan los
estanques, los que se ubican alrededor de un 39% y 75% respectivamente.

Con esto, se determin6 que con telemetria se puede disminuir el nivel inicial a un
20% y el nivel final aumentar al 80%, con lo que el ratio de despachos por tanque
disminuye considerablemente, generando otra fuente de ahorro que se calcula de la
misma forma del caso anterior, a través de la distancia y horas hombre ahorradas
producto de la menor cantidad de viajes requeridos para abastecer a cada cliente.

En la Figura 6.10 se puede observar graficamente el cambio que se desea lograr
por medio de la telemetria en los niveles de llenado de los estanques.
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Cantidad de Costo promedio |Km promedio Costo total
devoluciones por Km JIRENS oficina

B 102 233 23 $ 556.175
5060 | 2377 285 18 $ 12.525.733
1 226 19 $ 4.341
6 201 19 $ 23.246
174 251 22 $  953.625
5210 | 3 312 16 $ 14.661
EZ2 11 314 11 $ 38.751
EE N 7 381 23 $ 61.282
520 | 21 588 18 $  223.078
EN 1 121 33 $ 4.048
5218 | 12 248 17 $ 50.602
E 314 44 $ 82.634
E 1 1570 17 $ 25.966
Total | L [$ 14564140

Tabla 6.1. Resumen devoluciones estanque lleno. Elaboracion propia.

Para el calculo de esta fuente de ahorro, se listd cada uno de los clientes de
Abastible con los datos de los abastecimientos que tuvieron a lo largo del afio 2016.
Considerando que, con estos nuevos niveles de llenado, cada servicio deberia cargar el
60% de la capacidad de los estanques, se simul6 cuantos despachos habria requerido el
cliente para abastecer el consumo real que tuvieron, para contrastarlo con la cantidad de
viajes que efectivamente se hicieron.

A partir de dicha diferencia, se calcul6 el ahorro de viajes desde cada uno de los
clientes, que fue llevado a distancia, y finalmente a costo. Esto se calcul6 para distintos
escenarios de niveles de llenado, que se pueden observar en la Tabla 6.2.

Como se mencion6 anteriormente, alcanzando niveles del 20% y 80%, el ahorro
por concepto de disminucién en viajes por aumento en el punto de re-orden, asciende a
$113.716.508, que es el resultado del ahorro en costos variables, sumado al ahorro de 2
tripulaciones ($28.800.000 anualmente cada una).
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Figura 6.10. Niveles de carga actuales y esperados. Elaboracion propia.

Punto re- Punto de Ahorro costos Ahorro
orden llenado variables tripulaciones
25% 80% 9.021 1.349 171.890 S 49.835.552 1
20% 80% 10.165 1.517 193.709 S 56.116.508 2
15% 80% 11.143 1.663 212,515 S 61.508.050 2

Tabla 6.2. Ahorro asociado a distintos niveles en puntos de re-orden. Elaboracion
propia.
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6.4.2 Compensaciones

Como se ha mencionado anteriormente, los clientes del segmento medidores,
poseen contratos en que Abastible tiene la obligacion de mantenerles un suministro de
gas constante, evitando desabastecimientos.

Lo anterior, obliga a la empresa a compensar de distintas maneras a los clientes en
caso de provocarse un corte en el suministro. Hasta enero del 2017, estas
compensaciones se hacian en la medida que los clientes las solicitaran y variaban de
acuerdo a los contratos de cada cliente y a las negociaciones realizadas en la post venta.

Esto llevdo a que Abastible en 2014 pagara compensaciones Unicamente en la
Regién Metropolitana (donde se encuentra cerca del 60% de los clientes del segmento)
por un total de $8.048.842, de $4.660.400 en 2015y de $6.099.300, en 2016.

En febrero de 2017 se aprobé la ley 20.999, que modifica el decreto con fuerza de
ley N° 323, de 1931, del Ministerio del Interior, Ley de Servicios de Gas (Biblioteca del
Congreso Nacional, 2017), a través de la cual la Superintendencia de Electricidad y
Combustible comenzara a obligar a las empresas de gas a compensar a los clientes con
montos calculados como 15 veces el consumo promedio del cliente en un lapso igual al
que estuvo sin suministro.

Para ejemplificar, si un edificio consume en promedio $20.000 por hora, y estuvo
sin suministro por 4 horas, se lo debe compensar por un monto igual a $1.200.000.

Desde el anuncio de esta ley, que atin no entra en vigencia, el 01 de febrero de
2017, hasta el 31 de agosto de 2017, se habian entregado compensaciones por un total de

$33.451.785.

Al no tenerse datos de los demas meses, se procedio6 a calcular qué fracciéon de las
compensaciones pagadas entre los aios 2014 y 2016 fueron entre los meses de febrero y
agosto, promediandolos y asumiendo que mantendria un comportamiento similar. Esta
fraccion corresponde a un 63,51% de las compensaciones, por lo que se estima que el
total de compensaciones en un afio como el 2017 corresponde a $52.671.152.

Cabe destacar que, si bien la ley atin no entra en vigencia, la compaiia tom¢ la
decision de comenzar a aplicar el modelo de compensaciones para preparar los procesos
de acuerdo a la nueva normativa que entrara en rigor, por lo que el pago de
compensaciones corresponde efectivamente a lo que exigiria la nueva ley.

6.4.3 Disminucion de stock inmovilizado

Como se menciona anteriormente, el nivel promedio al que son cargados los
estanques es de un 39%. Esto implica que existe constantemente una alta cantidad de
gas que se mantiene en stock, que es propiedad de Abastible, y del que no se obtiene
rentabilidad.

Al disminuir el punto de re-orden, se disminuye la cantidad de gas que no esta
siendo utilizado, permitiéndole a Abastible liquidarlo.
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En la actualidad, Abastible posee una capacidad de 17.701.211 de litros entre los
estanques del segmento medidores. Si es que el llenado promedio aumenta de 26% de la
capacidad del estanque (cifra actual) a un 60% (cifra alcanzable con telemetria), el nivel
promedio en el que se encuentran los estanques en cada momento disminuye en un 17%,
que se calcula como la mitad de la diferencia de la carga promedio.

De acuerdo a la capacidad senalada anteriormente, un 17% corresponde a
3.009.206 litros que estan hoy distribuidos en los estanques de clientes y que podrian
liquidarse. El precio de venta de un litro de GLP para los clientes de medidores es de
aproximadamente $679, por lo que el gas inmovilizado que se puede ahorrar tiene un
valor total de $2.043.250.786.

La rentabilidad que se obtiene a partir de este activo, en 1 ano, corresponde a la
valorizacion del gas licuado. Como esto es impredecible y estad dado por una multitud de
factores a nivel internacional, se puede recurrir a activos financieros que permiten
comprar commodities a un cierto plazo, internalizando las expectativas del mercado
sobre el precio de dicho combustible.

De acuerdo a datos de precios del indice Mont Belvieu (Index Mundi, 2017), que es
de acuerdo a lo que estd indexado el GLP llegado a Chile por contrato, entre los meses de
noviembre de 2008 a octubre de 2017, el precio del Mont Belvieu mostro, en promedio,
un alza de 2% respecto a su precio del afio anterior, sin embargo es importante destacar
que el precio mensual promedio en dicho periodo es de us$0,909/galon, y la desviacién
estandar fue de us$0,3347/galon.

Si se toman en cuenta los futuros mensuales del Mont Belvieu de diciembre de
2017 a diciembre de 2021, los precios son los mostrados en la Figura 6.11.

Cabe destacar que como se muestra en la figura, existe una leve tendencia a la
baja, con especiales caidas entre los meses de marzo y abril de los distintos afos. Esta
tendencia, de acuerdo a los datos, es en promedio de un 0,57% mensual, lo que hace que
en un ano sea de 6,67%.
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Precio de los futuros de Mont Belvieu al 08 de diciembre de 2017
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Figura 6.11. Precio de los futuros de Mont Belvieu (Ino, 2017).

En cuanto a la dependencia del precio del gas licuado en Chile respecto al indice
Mont Belvieu, se realiz6 una comparacion entre las variaciones mensuales del Mont
Belvieu antes mencionadas con las variaciones mensuales del precio del GLP en Chile
entregado por Enap (Enap, 2017).

La regresion realizada, como se puede ver en la Figura 6.12, arroj6é que una
variacion de un 1% en el precio del Mont Belvieu se correlaciona con una variacion de un
0,5247% en el precio del gas licuado.

reg log_Precio_Enap log_Precio_MB
Source SS df MS Number of obs = 38
F( 1, 36) = 153.38
Model .816907476 1 .816907476 Prob > F = 0.0000
Residual .191739551 36 .005326099 R-squared = 0.8099
Adj R-squared = 0.8046
Total 1.00864703 37 .02726073 Root MSE = .07298
log_Precio_~p Coef. Std. Err. t P>|t| [95% Conf. Intervall
log_Precio_MB .5242537 .0423311 12.38 0.000 .4384022 .6101051
_cons 6.544991 .0276373 236.82 0.000 6.48894 6.601042

Figura 6.12. Regresion del precio del gas licuado respecto al precio del Mont
Belvieu.
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Recordando que el gas inmovilizado que Abastible maneja en los estanques, que se
podria disminuir por medio de una mejor gestion apoyada por la telemetria, esta
valorizado en $2.043.250.786, se puede considerar que su valor esperado, dentro de 1
afno, disminuya un 3,5% (efecto de una disminucion de un 6,67% en el precio del Mont
Belvieu), que, en este caso, corresponde a $71.513.777.

Por otra parte, si bien se desconoce el ROE propio de Abastible, este rendimiento
se puede comparar con otras empresas similares en el sector, como lo son precisamente
sus competidoras, Lipigas y Gasco, ambas sociedades an6énimas abiertas, transadas en la
Bolsa de Comercio de Santiago, que hacen publico sus estados financieros.

De ahi, se obtiene que el ROE de Lipigas corresponde a un 23,99% (Bolsa de
Santiago, 2017) y el de Gasco a un 15,19% (Bolsa de Santiago, 2017).

Si bien se puede observar que hay una diferencia no menor entre los rendimientos
de estas dos companias, lo que no hace posible entregar un rango certero para el de
Abastible, se puede mencionar que en caso de que sea igual al de Gasco, el mismo dinero
que actualmente esta inmovilizado en gas, podria entregar una utilidad nominal de

$310.369.794.

Si se compara esto con la devaluacion que existe por parte del gas, el beneficio
neto de reducir el nivel de gas en los estanques asciende a $381.883.571.

6.5 Resumen de beneficios cuantificables

A modo de resumen, en cuanto a los beneficios cuantificables, se presenta la Tabla
6.3, en la que se observan los ahorros por los cuatro conceptos recién estudiados, que
entregan un total de $591.635.371.

Concepto Ahorro anual
Devoluciones por estanque lleno $43.364.140
Disminucion en el punto de re-orden $113.716.508
Compensaciones $52.671.152
Disminucion de stock inmovilizado $381.883.571

Total $591.635.371

Tabla 6.3. Resumen de beneficios cuantificables. Elaboracion propia.

6.6  Beneficios no cuantificables

Como se menciona anteriormente, existen algunos elementos que la empresa sabe
que generaran ahorros o beneficios, pero no esta interesada en su cuantificacion, ya sea
por la complejidad de su calculo, o bien, porque va de acuerdo a los lineamientos
estratégicos de Abastible por lo que influyen mas que solo el ahorro que generen.
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6.6.1 Mejora en el nivel de servicio

A través de la disminuciéon de desabastecimientos, ademas de evitar multas,
desabastecimientos y despachos de emergencia, se mejora el nivel de servicio y por ende
la imagen de la empresa, y la fidelidad de los clientes.

Esto es fundamental dada la penetraciéon del gas natural y las diferencias que
existen entre ambos combustibles, ya que, si bien hay un alto costo en cambiar la red de
suministro, este combustible entrega muchas mas garantias de suministro continuo ya
que llega a través de gasoductos y no de un estanque propio del cliente.

Ante lo anterior, el mercado del GLP y en particular Abastible, han visto como
algunos clientes han decidido migrar hacia esa alternativa, por lo que la empresa quiere
evitarlo dentro de sus posibilidades, mejorando el servicio.

Por otra parte, esto contribuye directamente en la imagen de marca, permitiendo
captar nuevos clientes o que incluso los mismos clientes del segmento puedan ser
clientes de Abastible en otros ambitos, por ejemplo, que un cliente residencial del
segmento medidores, que ocupa el gas de la red para el caleféon y la cocina, compre un
cilindro Abastible para su parrilla o su estufa.

6.6.2 Mermas

Actualmente al final de cada afo, al realizar la contabilidad del afio de ejercicio, se
encuentran cada afio altos montos de descalce entre el gas entregado y el gas consumido
por los clientes. El primero es reportado a través de los despachos realizados a los
clientes, mientras que el segundo se monitorea a través de los medidores de cada uno de
los departamentos o casas.

Se desconocen las causas exactas de estos descalces, sin embargo, se consideran
entre ellas los robos, fallos de digitacion, errores de observacion de los medidores y
problemas en las tasas de conversion del gas.

Este ultimo aspecto surge a raiz de que las entregas de gas se realizan en
kilogramos de combustible en estado liquido, mientras que los cobros a los clientes se
hacen por metro ctibico de combustible gaseoso.

El factor de conversion existe hoy en dia como una convencion en la compaiia,
donde se desconoce con exactitud de donde surge dicho factor ni se ha medido en anos.

Por otra parte, se utiliza un dnico factor de conversion, sin variarlo por altitudes,
presiones o temperaturas, entre otros factores que pueden incidir en este factor.

Contando con un sistema telemétrico se puede saber con exactitud la cantidad de

combustible cargado en los estanques, evitando las mermas procedentes de los primeros
elementos mencionados
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6.6.3 Imagen de marca

Asi como se menciona en la seccién 6.4.1, de como afecta la imagen de marca en
cuanto a nivel de servicio entregado, un proyecto de las caracteristicas del estudiado
también le entrega a la marca una imagen mas innovadora, que realiza esfuerzos por sus
clientes sin la necesidad de hacerlo, y que estd sumamente comprometida con estos
avances.

Esto tltimo es sin duda uno de los lineamientos de Abastible, que como se puede
ver en su pagina web, tiene a la innovacién como uno de sus principales focos, y asi
también lo sefiala Joaquin Cruz, Gerente General (Revista EI, 2016).

Esta imagen, se construye obviamente de la mano de otros proyectos y soluciones
innovadoras como lo son el botén de pedido de gas y otras iniciativas que han surgido,
como se mencionaron anteriormente, la cogeneraciéon o nautigas, ademéas de multiples
proyectos que se estan trabajando en la Gerencia de Desarrollo e Innovaciéon y que
también contribuiran a mostrar a Abastible como una empresa latamente innovadora.

6.7  Proveedores y alternativas de sistemas a implementar

Por distintos medios se realizaron contactos con empresas proveedoras de
servicios de telemetria que pudieran entregarle el servicio a Abastible.

Luego de reuniones y recepcién de propuestas de 8 empresas distintas, en que se
analizaron los sistemas con los que contaba cada uno de los proveedores, con sus
funcionalidades, aplicaciones, precios y modelos de negocio planteados, entre otras
cosas, hubo 4 de las empresas que pasaron a una etapa siguiente, en la que se evalu6 su
propuesta, se le compartieron datos para que puedan hacer una propuesta mas real y
precisa y se mantuvieron conversaciones.

Los principales elementos de las soluciones de las cuatro empresas anteriores
(que, en adelante, por motivos de confidencialidad se les hara referencia como Empresa
A, Empresa B, Empresa C y Empresa D) se detallan en la Tabla 6.4. Datos no
completados son producto de que la empresa no entregd la informaciéon cuando le fue
solicitada.

A partir de lo anterior, Empresa D qued6 en un segundo plano por dos principales
factores, el primero de ellos consiste en que su solucion se basaba en que los dispositivos
de telemetria estuvieran continuamente conectados a la red eléctrica, o bien, que se
instalaran paneles solares que pudieran alimentar a los equipos.

Lo primero es sumamente complicado producto de que las instalaciones de gas
estan en lugares abiertos, a veces publicos, donde no existe ninguna seguridad de tener
una toma de corriente cercana. Para el caso del panel solar, se consider6 que
complejizaba mucho la solucion y que, ademaés, la hacia mas vulnerable a malas
practicas, tanto de trabajadores de la compania como de terceros, que pudieran dafar o
sustraer los paneles solares.
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Otra de las razones por las que Empresa D qued6 en un segundo plano, consistio
en su negativa a ofrecer un modelo de negocios en que la empresa prestara un servicio
completo a cambio de una mensualidad fija, que se detallara en la seccion siguiente.

El proveedor Empresa A, por su parte, qued6 en un segundo plano por el hecho de
que su propuesta consideraba un valor muy por encima de los de sus competidores,
ademas de la falta de iniciativa e interés mostrada.

6.8 Modelos de negocio

Para la implementacion del sistema y la contratacion del servicio, se evaluaron dos
modelos de negocio diferentes.

6.8.1 Compra de los equipos

El primero y mas comun, que fue utilizado por Abastible en el afo 2009 cuando
realiz6 un piloto para probar equipos de telemetria, consiste en la compra de los equipos
por parte de la compafia, en la que se ve asociada una fuerte inversiéon inicial que
también contempla la instalacion, ademas de una cuota mensual que considera la
utilizacion de una plataforma, los reportes emitidos por ella, servicio de mensajeria o
datos moviles de los equipos, en algunos casos servicio técnico y cierto periodo de
garantia.

El contrato se estipulaba para un periodo de tiempo determinado, usualmente 5
anos, luego de los cuales los equipos eran propiedad de Abastible.

El modelo de negocios planteado es el que utilizaria Lipigas para su sistema de
telemetria, y Gasco en al menos gran parte de sus equipos también.

Al haberse implementado esto anteriormente en la compaifia, se utilizdé la
experiencia para buscar otro modelo de negocios, ya que los resultados de aquel piloto
terminaron en equipos sin transmision, con bateria agotada, en los que nadie se hacia
cargo del problema y que, para cualquier reparacion, se debia coordinar una visita entre
un técnico de Abastible y un técnico del proveedor.

Lo ultimo, generé que se tuviera que incurrir en mayores costos, debido a que
Abastible debia orientar recursos al funcionamiento del sistema, y sin tener los
conocimientos acabados para trabajar el tema.

Por otro lado, gener6 un abandono del sistema porque al tener tantos equipos con
fallas o sin transmision, finalmente se dejé de lado, volviendo al modelo de pronéstico.
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Empresa A | Empresa B | Empresa C | Empresa D
Servicio pl‘Op-l,O 0 Representacion | Representacion Propio Propio
representacion
Mantencion y
operacion propio o Propio Propio Externo Externo
externalizado
C"m“'c‘l;ctic;"“ de GPRS/GSM | GPRS/GSM/LTE GSM GSM/LTE
Modelo de prondstico St St Si Si
Conexion entre
equipo madre y RF RF Cable RF
estanques
. . . , Red eléctrica o
Fuente de energia Bateria Bateria Bateria
panel solar
o
N° de e_stanques por 6 6 3 3
equipo madre
Frecuencia de
transmisiones por 1/dia 1/dia 1/dia 1/dia
equipo
Frecuencia de toma . . Entre 3y 25 .
de datos 4/dia 1/dia minutos 1/dia
Apllcacw{) para S S S S
clientes finales
Alerta por bajo nivel St Si Si Si
Alerta por vaciado Si Si Si Si
Alerta por llenado Si Si Si Si
Alerta por sobre- S S S S
llenado
_Tlempo_(?e 4-5 meses 5-6 meses
instalacion
Periodo minimo de ~ ~ ~
3 afos 5 afos 4 afios
contrato
. . Sistema de Telemetria
Productos o servicios .
lementarios prepago para camiones,
comp medidores control de flota
Customizacién de
clientes (individual, Individual Individual
por grupos, etc.)
Costo anual $866MM $335MM $300MM

Tabla 6.4. Comparacion de caracteristicas de proveedores con modelo de arriendo
y servicio completo. Elaboracion propia.
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6.8.2 Arriendo y servicio completo

Dado lo anterior, se busco el siguiente modelo de negocio, que se basa en un
arriendo de los equipos, es decir que seran de propiedad del proveedor, y que éste
prestara los servicios de la plataforma web, servidores, instalacién, y asistencia técnica a
lo largo de todo Chile, siendo responsable de que toda la red de telemetria esté
completamente operativa.

Esto deriva en un cobro mensual fijo, obviamente mas alto que el de la opcion
anterior, pero sin una inversion inicial.

Lo anterior implica que si al término del contrato, este no se renueva, el proveedor
tiene la facultad de retirar todos los equipos instalados.

Este modelo de negocio considera que el ntcleo del negocio de Abastible no se
relaciona ni se acerca con el soporte técnico ni con las telecomunicaciones, ni nada de lo
que contempla el servicio de telemetria, por lo que incorporar a la compaiia
responsabilidades del tipo de monitorear el estado de los equipos, hacer reemplazos de
baterias, soporte técnico de la plataforma, u otras tareas, generarian ineficiencias
ademas de fallas en los procesos.

De acuerdo a miltiples autores, este tipo de actividades son precisamente las que
las empresas deben externalizar, aquellas que se alejan de su actividad medular, cuando
el proveedor tiene un grado de experticia superior en la materia, y también la flexibilidad
que entrega, dado que es mas facil cambiar de proveedor que modificar la estructura
interna de la empresa (Pascual, 2013).

6.9 Implementacion de planes piloto

A vpartir del estudio realizado previamente, la compafiia decidi6 continuar
trabajando con dos proveedores, Empresa C y Empresa B, y ambos accedieron a prestar
equipos y su plataforma para poder implementar un pequeifio plan piloto de forma de
poder observar y experimentar el funcionamiento de los mismos.

6.9.1 Piloto de Empresa C

Dado lo anterior, a partir del 22 de agosto de 2017, Empresa C instal6 sus equipos
en 4 centrales de gas de clientes de Abastible, que totalizan 10 tanques, donde ellos
fueron quienes se hicieron cargo del proceso, y luego habilitaron la plataforma para que
miembros de la subgerencia de distribucién pudieran utilizarla y observar los niveles de
los estanques medidos.

El piloto fue evaluado por cerca de un mes, en que hubo una caida en el servidor
durante un dia como Gnico problema, siendo bastante bien evaluado por las personas del
area de distribucion que lo utilizaron, principalmente por su simplicidad en mostrar los
datos, entregando “una interfaz sencilla donde se puede ver, en una tnica presentacion,
todos los niveles necesarios para tomar decisiones” segtn sefialé Alfonso Calderon.
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6.9.2 Piloto de Empresa B

Por su parte, Empresa B puso a disposicién de Abastible 9 equipos que fueron
instalados en 4 centrales de gas el 06 de septiembre, habilitando también
posteriormente la plataforma con algo més de dificultad, considerando también que
ellos son los representantes en Chile de una empresa internacional, y, por ende, para
cualquier requerimiento de software o adaptacion, lo deben gestionar con los técnicos en
el extranjero.

La plataforma por su parte, no mostré6 mayores problemas, y su plataforma fue
evaluada por Alfonso Calder6n como “bastante mas vistosa que la de Empresa C, tiene
mejores disenos y graficas, pero hace un poco mas compleja la vista de los datos
relevantes”.

En los Anexos C y D se pueden observar capturas de pantalla obtenidas de la
plataforma de Empresa B.

6.10 Eleccion del proveedor

6.10.1 Criterios a utilizar

Como se plantea en la secciébn 4.1, se procede a elaborar un listado de
caracteristicas que pueden o deben tener los distintos proveedores que sean relevantes
para Abastible. A cada uno de los anteriores criterios se les asignara un peso, que puede
interpretarse como la importancia que se le da a cada uno de los criterios para hacer la
eleccion, y luego se evaluara cada uno de los proveedores en los distintos criterios,
asignandole un porcentaje de cumplimiento del criterio, de acuerdo al 6ptimo esperado
por el contratante.

Cabe senalar que el método utilizado deja un espacio para la subjetividad, presente
en la asignacion de pesos para los distintos criterios, ademéas de la puntuacion que se le
da a cada una de las empresas en los distintos ambitos, pero busca de todas formas
disminuir esa subjetividad, que podria presentarse en mucho mayor medida si la
decision se hiciera por intuicion y sin ninguna metodologia numérica de por medio.

6.10.1.1 Sistema de comunicacion de datos
Este criterio hace referencia al tipo de comunicacién que utilizan los equipos

madre para enviar la informacion al sistema proveniente de las distintas centrales de
gas, asi como las alertas especificas.

6.10.1.2 Injerencia sobre la mantencion y operacion del sistema
Por el presente criterio se evalia como se espera que sea el funcionamiento del

sistema y la respuesta que puede tener el ofertante de acuerdo a la forma en que se hace
cargo de su mantencion y operacion. Se considera, por ejemplo, si cuenta con un servicio
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propio, si lo externaliza, en este Gltimo caso con quién lo externaliza y la posicion en que
se encuentra con esa empresa.

6.10.1.3 Conexidn entre dispositivos

Se debe diferenciar este punto respecto al 6.10.1.1 en que como se ha mencionado,
las distintas propuestas contemplan que un solo dispositivo envie informacion de méas de
un estanque (la cantidad de estanques varia de acuerdo a las propuestas). Este criterio
considera como llega a ese equipo madre, responsable de enviar la informacion al
sistema, los datos y las alertas que puedan emitirse de los demas estanques que estan
siendo medidos.

6.10.1.4 Escalabilidad de la solucion

Para este criterio se debe evaluar la posibilidad de, a partir del servicio que se
tomaria con los distintos ofertantes, qué tan factible es, en el futuro, ampliar la solucion,
ya sea a otros segmentos, en otros paises donde esta presente la compaiiia, a través de
otras soluciones, entre otras.

6.10.1.5 Frecuencia de toma de datos

Hace referencia a cuan detallados seran los datos con los que se contara, por una
parte, para tener una reaccion mas rapida ante cualquier eventualidad, y, por otra parte,
para en el futuro ocupar los datos para distintos analisis sobre los consumos de los
clientes. Se entiende que mientras menos tiempo pasa entre una medicion y otra, mas
detallados son los datos.

6.10.1.6 Estanques posibles por equipo

Este criterio contaba con mayor relevancia en caso de tener que comprar los
equipos, puesto que se puede encontrar un ahorro en las centrales con mayor niimero de
estanques. A pesar de que bajo el modelo seleccionado esto sera de responsabilidad del
proveedor, para mantener un mayor orden en el sistema, y una menor fuente de error
por robos de equipos, es que se considera de igual manera.

6.10.1.7 Robustez de la empresa

Este criterio es quizas el mas subjetivo, pero al mismo tiempo sumamente
relevante, puesto que, bajo el servicio pactado, es de vital importancia para Abastible que
la empresa ofertante sea capaz de cumplir su parte del contrato. Esto se basa en factores
como presencia a nivel internacional, presencia en el pais, entre otras cosas.

6.10.1.8 Evaluacioén del piloto

Los pilotos estudiados son una gran muestra del funcionamiento que tendrian los
servicios en caso de implementarlos, por lo que se considera desde la instalacion de
equipos hasta la interfaz de la plataforma implementada y el funcionamiento de alertas
durante la implementacion.

62



En el caso de Empresa B y Empresa C se implementaron pilotos para esta ocasion.
La Empresa A ya habia en el pasado instalado un piloto con Abastible por lo que se
ocupa el conocimiento obtenido a partir de aquella experiencia como antecedente. Por
parte de Empresa D, si bien la empresa no solicité la implementacion de un piloto, se
evaluara la demostracion que hicieron en vivo sobre un cliente ya existente de ellos.

En vista de lo anterior, la tabla 6.5 contiene los pesos asignados a cada uno de los
8 criterios seleccionados para hacer la evaluacién.

Criterio Peso
1. Sistema de comunicacion de datos 16%
2. Injerencia sobre la mantencién y operacion del sistema 16%
3. Conexibn entre dispositivos 8%
4. Escalabilidad de la solucion 12%
5. Frecuencia de toma de datos 8%
6. Estanques posibles por equipo 4%
7. Robustez de la empresa 12%
8. Evaluacién del piloto 24%
Tabla 6.5. Criterios de seleccion de proveedor con sus respectivos pesos.
Elaboracion propia.

6.10.2 Valoracion de los proveedores bajo los criterios asignados

Como se menciona anteriormente, ya establecidos los criterios que se consideran
para la evaluacion de los proveedores, se procede a asignarles un porcentaje de
satisfaccioén de cada criterio a cada uno de los proveedores, es decir, un puntaje del o al
100.

Es importante senalar que un proveedor que cumpla a cabalidad y de forma
optima todos los criterios senalados, debera contar con un 100% de puntuacion final,
mientras que uno que represente todo lo contrario, obtendra 0%.

La tabla 6.6 muestra las puntuaciones entregadas a cada uno de los proveedores
en cada criterio.

\Criterio

Empresa L = 3 4 o € 7 8

Empresa A 90% 100% 100% 70% 80% 90% 100% 60%
Empresa B 100% 80% 100% 70% 50% 90% 70% 80%
Empresa C 60% 60% 70% 100% 100% 80% 90% 100%
Empresa D 90% 50% 100% 40% 50% 100% 40% 70%

Tabla 6.6. Puntuaciones obtenidas por cada proveedor en los criterios evaluados.
Elaboracion propia.

En funciéon de las puntuaciones y de los pesos de los criterios, las puntuaciones
finales de cada proveedor son las de la tabla 6.7.
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Como se puede observar, Empresa A es el proveedor que obtuvo una mayor
puntuacion, seguida por Empresa C y Empresa B, quedando Empresa D en tultima
posicion por un amplio margen.

Si bien podria desprenderse que lo mas conveniente para Abastible seria contratar
los servicios de Empresa A, se debe recordar que, como se muestra en la tabla 6.4, este
tenia un precio superior al doble de cada uno de las otras cotizaciones entregadas,
contando con una diferencia muy baja en cuanto a puntuacion.

Empresa Puntuacion

83,2%
80,4%
82,8%
64,8%

Tabla 6.7. Puntuaciones finales de cada empresa. Elaboracion propia.

Dado esto, considerando también la similitud en los precios de Empresa C y de
Empresa B, ademas de su parecido puntaje, es que se sugiere a la empresa proceder con
alguno de estos dos proveedores. Se sugiere también idealmente realizar la misma
metodologia planteada, con un panel de expertos multidisciplinario, que entreguen
distintas valoraciones a los criterios y también distintas puntuaciones, con el fin de tener
una mirada mas completa y tomar una decisién mas informada.



7. Conclusiones

En primer lugar, es importante mencionar que como se creia, la telemetria ademéas
de una mejora en el nivel de servicio entregado y en la disponibilidad de la informacion,
genera importantes ahorros desde los dmbitos logisticos, financieros y de servicio al
cliente.

Por otra parte, las soluciones existentes son bastante parecidas, por lo que la
eleccion del proveedor, en ultima instancia, se remite mas a temas cualitativos como la
confianza percibida, la disponibilidad y otros factores que la compaifiia vaya a tener en
cuenta.

En ese sentido, es importante también notar que los ahorros previstos superan
ampliamente a los costos de las ofertas entregadas en primera instancia por dos de los
proveedores, Empresa B y Empresa C. Lo anterior hace sumamente prioritaria la
implementacion del sistema de cara al invierno de 2018, periodo en que el consumo de
gas aumenta en gran medida, provocando un mayor desorden en la logistica y, hasta
ahora, un mayor ntimero de desabastecimientos.

Al mismo tiempo es bueno sefialar que la empresa decidi6 implementar la
solucion estudiada antes de finalizar la evaluacion econémica, cuando atn se desconocia
si los ahorros permitian costearla, ya que se consider6 que los beneficios cualitativos y el
nivel de servicio que existia, sumado a que la competencia ya lo tendria implementado,
forzaban a la compafiia a actualizarse y dar tal paso.

Lo anterior, ademas, se puede contrastar con las finanzas de la compaiiia. Como se
menciono en la seccion 1.1.4, en el afio 2015, su EBITDA fue de 123 millones de doélares,
por lo que el costo de la solucidén es sumamente bajo en relaciéon a los nimeros que la
empresa maneja.

También se puede senialar que como se estudid, existen tecnologias que estan
siendo desarrolladas en el ambito de las telecomunicaciones que podrian ser ideales para
un sistema de este tipo, sin embargo, ain estdn en una etapa preliminar y Sigfox, que
podria considerarse como la que estd mas avanzada, atin no tiene presencia en Chile
(Sigfox, 2017) por lo que habria que esperar que exista la infraestructura y que los
proveedores tengan equipos adaptados para tal tecnologia.

En cuanto a oportunidades que se genera a través de la implementaciéon del
proyecto, se encuentra por ejemplo una integracion con IoT en otras partes del proceso.

Como se mostro en la Figura 4.6, Empresa C por ejemplo tiene un sistema a través
del cual se pueden manejar los camiones surtidores, con medidores en sus estanques,
que permiten controlar mejor el nivel de carga, ademas de poder, por ejemplo, permitir
que unicamente puedan descargar gas en el estanque para el cual fue asignado dicho
despacho, evitando robos y errores que se producen en el proceso.

En la misma linea, y por medio del IoT, se puede implementar un sistema de
Smart Metering como el que esta realizando Enel, mencionado en la seccion 4.2.
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Un sistema como el anterior, si bien es mas caro de implementar, tiene
importantes beneficios de cara al cliente final, y ayudado con sistemas de
radiofrecuencia o LPWAN que hagan maés faciles y econdémicas las transmisiones de
datos, podria ser una alternativa a considerar en un futuro cercano.

En otro ambito, es bueno senalar la importancia de la implementacion de planes
piloto, ya que estos permitieron conocer las soluciones completamente operativas, y si
bien no sirven para poder evaluar el impacto en ahorros, ya que no estuvo asociado a
una reestructuracion de procesos ni a una integraciéon de sistemas, ayuda a entender el
tipo de datos que se recibiran, las distintas estadisticas que se pueden recoger, la
usabilidad de la plataforma, y la calidad de respuesta ante distintos sucesos.

Por dltimo, en base a los modelos de negocio evaluados, se recomienda altamente
utilizar un modelo de arriendo y servicio completo por las consideraciones antes
expuestas, que permiten a Abastible desentenderse del manejo de la solucién, que se
aleja mucho del centro de su negocio.
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9. Anexos

9.1  Anexo A: Captura de pantalla de secciéon “Coman” para un cliente
determinado.

2 AbastibleTest [

Detalles de ubicacion 133234 Las Encinas 3310 < [ <
e Comde ~ Mediciones & Historia
Parametros S x Equipos g x| A Mapa X A

Mige Satbine Q@.Q :

40.8 %

Distribuidor:

Tipo: Ubicac

Estado ubicacié

Direccion: Lss

CID: 119

Encinas 3310

© Supermercado
Latitud:

Longitud:

Consumo di Google

9.2  Anexo B: Captura de pantalla de seccion “Mediciones” para un cliente
determinado.

< 2 AbastibleTest [
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N Lt L]
1 LPG Tank Nivel del tanque 3 427
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LPG Tank: r
LPG Tank: %
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LPG Tank: 12000... ~Nivel del tanque
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