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1. Introduccion.

Empresas Lipigas S.A. es una organizacion destinada a la importacion, comercializacion y
distribucion de gas licuado dentro del pais. Esta empresa abastece a mas del 38% del mercado
nacional, abarcando desde la I a la XI region.

El objetivo de la empresa es importar, comprar, vender, envasar, y abastecer de gas licuado a
diversas regiones del pais.

Para el cumplimiento de su objetivo, Lipigas se abastece mayoritariamente de diversas
plantas ubicadas en Argentina; lo cual les permite mantenerse continuamente abastecidos y
evitar riesgos de corte de suministro. En una menor proporcion o cuando la ocasion lo
amerita, las compras de este producto las debe realizar a la Empresa Nacional de Petréleo
(ENAP).

Para poder realizar la importacion, Lipigas se contacta mensualmente con los diversos
proveedores de Argentina y acuerda las cantidades a importar para el proximo mes. Todo este
tramite se realiza desde la planta ubicada en Con-Con, para posteriormente realizar todas las
gestiones necesarias para distribuir el gas a cada una de las regiones del pais. Realizdndose
este proceso de abastecimiento en forma directa desde Argentina a otra region de Chile
(como es el caso de las regiones entre Santiago —Coyhaique y Antofagasta) o si no llegan los
camiones con gas a Con-Con, con transporte Argentino para luego redistribuirse al norte o
sur del pais en caso de ser necesario; en ambos casos con transporte nacional.

Lipigas cuenta a lo largo de Chile con trece plantas de almacenamiento y envasado, las cuales
se encuentran ubicadas en: Arica, Iquique, Antofagasta, Calama, Copiapo, Coquimbo,

Valparaiso, Region Metropolitana, Rancagua, Talcahuano, Temuco, Osorno y Coyhaique.



Ademas cuenta con centrales de distribucion y venta en: Vallenar, Illapel, Ovalle, Valparaiso,
Viiia del Mar, Quilpué, Villa Alemana, Quillota, San Felipe, Los Andes, Renca, Pefaflor, San
Ramon, San Fernando, Curico, Talca, Chillan, Los Angeles, Valdivia y Puerto Montt; ademas
de todas las comunas de la Region Metropolitana.

Por medio del presente informe se trata de plasmar de la forma mas clara posible todo lo
relacionado con la empresa en la cual realice mi practica profesional. Con ello, se busca dar a
conocer todos los documentos necesarios y pasos a seguir para poder realizar la correcta
importacion del producto desde Argentina.

Este documento comienza por dar a conocer la empresa en si; mencionando la mision, vision
y propuesta de valor de la empresa; cada uno de estos conceptos como bases estratégicas
fundamentales dentro de la organizacion. Luego se despliega el tema relacionado con la
medicion y desarrollo de la calidad de servicio, indicando qué pardmetros han utilizado para
poder evaluar a la empresa con respecto a sus clientes y cuéles han sido los resultados de
estos andlisis. Posteriormente se aplica el marketing mix dentro de la empresa, desarrollando
cada una de sus 4 herramientas (producto, precio, plaza y promocion). Es importante tener en
cuenta que cada una de estas variables son de mucha importancia dentro de una organizacion,
ya que estas 4 en su conjunto ayudan a que una empresa pueda funcionar de la mejor forma
posible. Luego de esto se desarrolla un analisis FODA, incluyendo la matriz de andlisis
FODA cruzada; esto es realizado para poder conocer con mayor claridad las ventajas y
desventajas que presenta o podria llegar a presentar la empresa, junto con las posibles
soluciones que se podrian ejecutar si es que esto ocurriese. Posterior a la Matriz FODA se

realiza un analisis de las 5 fuerzas de Porter, indicando las caracteristicas del mercado del



Gas Licuado de Petroleo (GLP). A continuacion de esto se da a conocer la estrategia
genérica implementada por la empresa, mencionando cual es la opcion escogida por Lipigas y
las razones de esta eleccion. Para terminar con el proceso de abastecimiento e importacion
del producto, mencionando cada uno de los pasos necesarios a seguir para la correcta

importacioén del GLP.



2. Reseiia historica.

Evolucién de la Empresa Lipigas S.A.

Lipigas comenzo en 1950, dedicada a la comercializacion de Gas Licuado de Petroleo (GLP),
en la provincia de Valparaiso. Posteriormente en 1959 se crea CODIGAS S.A.C, que fue la
primera empresa distribuidora de GLP de Santiago. En 1961 Agricola O’Higgins, creada en
1953, obtiene de la Empresa Nacional del Petréleo (ENAP) la concesion para distribuir Gas
Licuado de Petroleo en la provincia de O’Higgins, dando origen al servicio de abastecimiento
de este combustible en la zona. Luego en 1975 surge en Chile la Empresa Nacional del Gas,
producto de la fusion de dos empresas, Progas y Biogas, que llevaban cerca de veinte afos de
experiencia en la distribucion de Gas Licuado de Petréleo entre la VIII y IX Region; para que
en 1977 Agricola O’Higgins se constituya oficialmente en Agrogas S.A.C.- En 1981 Empresa
Nacional del Gas se transforma en Distribuidora de Gas Enagas S.A. En este periodo el grupo
Santa Cruz-Yaconi finaliza su periodo de adquisiciones. En su propiedad quedan las empresas
distribuidoras de Gas Licuado de Petroleo Agrogas, Codigas, Enagas y Lipigas.- Entre los
afios 1982 — 1991 Agrogas inicia el proceso de compra de otras empresas distribuidoras de
Gas Licuado de Petroleo de la VI Region, siendo éstas Cilingas, Licuagas y Gaslisur.
Posteriormente entre los afios 1993 — 1997 Enagas invierte en empresas de gas natural y
electricidad como Litoral gas-Argentina, Central Tocopilla, Metrogas y Colbin. En 1994
Enagas ingresa al mercado de la VII y XI Region; y en el aiio 2000 Grupo Santa Cruz-Yaconi

vende a Repsol YPF el 45 % de las acciones de Agrogas, Codigas, Enagas y Lipigas.



Como se puede apreciar Lipigas con el transcurso de los afios ha podido ir posicionandose
cada vez mas como empresa, sumado esto al ingreso de nuevos socios a la sociedad y
adquisicion de otras empresas; todo esto ha hecho que Lipigas pueda tener la presencia que

tiene hoy en dia en el pais.



3. Mision, vision y propuesta de valor de Lipigas.

Antes de mencionar la mision, vision y propuesta de valor de Lipigas es de suma importancia
conocer en sintesis cudl es el significado de estos términos; para de esta forma tener una idea
mas clara sobre lo que la empresa quiere transmitir por medio de estos conceptos.

Se entiende por misiéon como al propdsito, fin o razoén de ser de una empresa u organizacion.
La mision debe definir: lo que la empresa pretende cumplir en su entorno o sistema social en
el que actia, lo que pretende hacer y el para quién lo va a hacer.

Cada uno de estos puntos pueden ser influenciados en momentos concretos por algunos
elementos como: la historia de la organizacion, las preferencias de la gerencia y/o de los
propietarios, los factores externos o del entorno, los recursos disponibles y sus capacidades
distintivas.

La vision, en cambio, es una exposicion clara que indica hacia donde se dirige la empresa a
largo plazo y en qué se espera se convierta. Esto tomando en cuenta el impacto de las nuevas
tecnologias, de las necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, de la aparicion de
nuevas condiciones del mercado, etc.

Por otro lado la propuesta de valor se podria definir més bien como la mezcla de calidad,
precio, servicio y garantia que la organizacion ofrece a sus clientes.

La Propuesta de valor busca orientarse a cierto tipo de clientes, es decir, se encuentra
enfocada hacia cierto mercado objetivo pudiendo ser una mezcla de diferentes componentes

que logren llegar correctamente al mercado objetivo.



3.1 Mision Lipigas.
“Comercializar gas licuado en Chile, entregandoles a nuestros clientes un servicio de calidad

que supere sus expectativas, manteniendo un estilo de trabajo que fomente un desarrollo

integral de su personal y de su red de colaboradores”.

3.2 Visién Lipigas.
Lipigas se concibe como:
e [a empresa lider en el mercado del GLP, destacada por su calidad de servicio al
cliente.
e Un negocio rentable para sus accionistas, que se proyecta en el largo plazo.
e Una empresa éticamente correcta en su forma de hacer negocios.
e Un equipo profesional, competente, motivado y comprometido.
e Una empresa que establece alianzas de mutuo beneficio con su red de contratistas,
transportistas y distribuidores.
e Un negocio que opera con elevados estandares de seguridad y cuidado del medio
ambiente.

e Una empresa que trabaja con estdndares de gestion de nivel mundial.

10



3.3 Propuesta de valor de Lipigas.

Esta se basa en gran parte en los valores de la empresa; valores que se detallan a
continuacion:

o “Creemos que nuestro trabajo es valioso en la medida que sirve a nuestros

clientes”.
“Nuestro cliente es quien nos da la posibilidad de existir como empresa. Nos hacemos
responsables de conocer y atender sus necesidades, de entregarle productos y
servicios de calidad que superen sus expectativas, en un contexto de transparencia en
la relacion comercial, y de trato amable, justo y oportuno. De esta forma contribuimos
a su bienestar y desarrollo”.

e “Creemos que nuestra fortaleza esta en el valor de nuestra gente”.

“Nuestra fuerza para crecer y perdurar en el tiempo se sustenta en la integridad de
nuestro personal, en su profesionalismo y proactividad, en su espiritu de desarrollo, y
en el entusiasmo y perseverancia con que realiza un trabajo responsable y
comprometido con los objetivos de nuestra empresa”.

e “Creemos que nuestra filosofia de trabajo propicia resultados exitosos”.
“Construimos permanentemente un ambiente de austeridad, lealtad, cooperacion,
respeto, confianza, alegria, trabajo en equipo, iniciativa y capacidad de autocritica.
Somos una empresa de personas, para servir a personas”.

e “Creemos en nuestra Responsabilidad Social”.

“Consideramos que a través de nuestra actividad empresarial podemos incidir

positivamente en el desarrollo social de nuestra red de contratistas, transportistas y

11



distribuidores, asi como de la comunidad que nos rodea, generando relaciones de
beneficio mutuo”.

o “Creemos en el trabajo seguro y en el cuidado del medio ambiente”.
“Cuidamos que nuestras operaciones se desarrollen bajo estrictas normas de seguridad
y cuidado del medio ambiente, y nos ocupamos de contribuir a la educacion de
nuestros colaboradores, clientes y comunidad en general, en el manejo seguro del gas

licuado”.

Tanto con la mision, vision y propuesta de valor de Lipigas se puede conocer que es lo que
desea la empresa transmitir a sus clientes, el tipo de servicio entregado y por entregar, lo que
desean que sus empleados cumplan y lo que ellos desean brindarles a ellos. Cada uno de estos
puntos es de vital importancia dentro de una organizacidn, siendo aun mas importante que sea
dado a conocer a toda la comunidad, para que de esta forma la empresa sea transparente en

sus metas, logros y posibles fracasos.
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4. Medicion y desarrollo de Calidad del Servicio.

Para poder medir lo que ellos esperan como empresa, continuamente realizan diversos
estudios y/o encuestas, los que tienen por finalidad saber como son percibidos como empresa
por parte de sus clientes.

Ademas de esto cuentan con resultados otorgados por empresas anexas las que realizan
ranking de las empresas y de la percepcion de estas por parte de los clientes.

Por ejemplo el afio 2007 se realizo la medicidon anual que lleva afios de aplicacion y que
cuenta con el aval del grupo ProCalidad', una alianza que integran la Universidad Adolfo
Ibafiez, Adimark? y Praxis®.

Su proposito es medir, entre otros, el nivel de satisfaccion general con empresas de servicio,
la percepcion precio-valor, los niveles de lealtad de los consumidores y la proporcion de
problemas presentados y solucionados.

Este tipo de encuestas realizadas por el grupo Procalidad se realiza todos los afios y es
aplicada a diversas empresas de variados sectores, pudiendo verse reflejado en los resultados
el desempefio que ha tenido cada organizacion durante el afio y como esto ha sido apreciado

por los clientes.

! Institucion que tiene como mision fortalecer en las empresas el enfoque hacia el cliente como criterio clave
para una exitosa gestion empresarial.

2 Empresa especializada en investigacion de mercados y opinion publica.

> Empresa creada para apoyar a sus clientes en la gestion estratégica de sus negocios, en particular en la gestion
del vinculo de la empresa con sus publicos criticos: los clientes, los empleados y la comunidad.

13



Los parametros considerados para las muestras de la poblacion a considerar son los
siguientes.

e Poblacion objetivo: Hombres y mujeres mayores de 18 afios con teléfono en el hogar,

residentes en Santiago, Vifia del Mar, Valparaiso, Concepcion y Talcahuano.

e Tipo de encuesta: Entrevista telefonica estructurada, con una escala de calificacion de
la7.

e Muestra y precision de resultados: Muestra total de 14.777 entrevistas, +/- 0,806% de
error muestral al 95% de confianza bajo supuesto de varianza méaxima.

e Ponderacién de resultados: Los resultados fueron ponderados por el peso relativo de

las ciudades bajo estudio en la poblacién y el peso relativo de cada estrato en la

poblacion de Santiago.

e Fecha de campo: Marzo a julio de 2007.

En esta medicion el primer lugar fue obtenido por Lipigas, siendo esta empresa reconocida
como la que reporta mas satisfaccion entre sus usuarios en la categoria transaccional.

Por otra parte, para apoyar sus procesos de cambio y orientacion al cliente, Lipigas realizd
para sus empleados un curso de capacitacion (Via Sence), destinado al area administrativa, a
fin de mantenerlos capacitados y entregarles las herramientas claves para poder satisfacer a
sus clientes. Este curso se dict6 el afio 2005 y posee acreditacion hasta el 2009 (ver anexo 1).
En relacién también con sus trabajadores Lipigas implemento el afio pasado el proyecto
Lipired, el cual esta orientado al area de gerencia de personas de Lipigas. Se comenzd con un

grupo piloto de 70 trabajadores de la planta de Maipu; realizando un analisis sobre sus
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ingresos mensuales, nivel de estudios, calidad de vida, entre otros factores. Esto para poder
ayudar a mejorar la calidad de vida de sus trabajadores, ya que de estos factores dependen
muchas veces los resultados otorgados en sus tareas diarias y la responsabilidad con que se
dedican a su trabajo.
Los resultados esperados y arrojados con este proyecto fueron:

e Fidelizacion red de distribucion.

e Mejoramiento calidad de servicio al cliente.

e Adquisicion y certificacion de habilidades y competencias.

e Desarrollo de nuevos microempresarios a partir de choferes y peonetas.

e Mejoramiento de la calidad de vida de los choferes y sus familias.

e Formacion de voluntariado de Lipigas.
Los puntos mencionados son los diversos parametros que fueron arrojados del proyecto y con

el cual se pudo tener una idea sobre los trabajadores que se encuentran insertos en la empresa.

Cabe mencionar que en la propuesta de valor de Lipigas se mencionan algunos valores que
dicen relacion con la responsabilidad social, con el trabajo seguro y el cuidado del medio
ambiente; para poder cumplir con cada uno de estos la empresa cuenta con la aplicacion de la
Norma Internacional ISO 14001:2004. Sistema de Gestion Ambiental- Alcance del Sistema
de Gestion Ambiental de Empresas Lipigas.

Las Normas ISO-14000 son una familia de normas que persiguen establecer herramientas y
sistemas para la administracion de numerosas obligaciones ambientales de una organizacion

sin prescribir que metas debe alcanzar. Esta serie, como un todo, busca la estandarizacion de
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algunas herramientas de analisis clave, tales como la auditoria ambiental y la evaluacion del
ciclo de vida.
La norma base o nucleo de esta familia de normas, es la ISO 14001, la cual entrega los
requisitos que debe tener un sistema de gestion ambiental (SGA).
Las ISO 14001 son las especificaciones técnicas del Sistema de Gestion Ambiental y
corresponden a la unica normativa de requerimiento en la serie ISO 14000. En otras palabras,
esta norma establece los requerimientos sobre los elementos de un SGA que se exige que la
empresa deba cumplir para lograr su certificacion, después de pasar una auditoria de un
tercero independiente debidamente registrado.
La documentacion del sistema de gestion ambiental debe incluir:
e La politica, objetivos y metas ambientales;
e [La descripcion del alcance del sistema de gestion ambiental;
e La descripcion de los elementos principales del sistema de gestion ambiental y su
interacciodn, asi como la referencia a los documentos relacionados;
e Los documentos, incluyendo los registros requeridos en esta Norma Internacional; y
e Los documentos, incluyendo los registros determinados por la organizacién como
necesarios para asegurar la eficacia de la planificacion, operaciéon y control de

procesos relacionados con sus aspectos ambientales significativos.
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Como se puede apreciar tanto el premio otorgado por el grupo Procalidad debido a los
resultados arrojados en las encuestas, como la implementacion de la ISO hacen que Lipigas
pueda lograr un mejor posicionamiento en el mercado, en la mente de las personas y poseer
un mejor prestigio como empresa. Cada una de estas variables le otorga un mayor valor
agregado a la empresa; pudiendo de esta forma aumentar la fidelidad de sus clientes,

transmitir una buena imagen a estos y adquirir una mayor cuota de mercado.
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5. Marketing mix.

Es de vital importancia comenzar por definir que es lo que se entiende por marketing, siendo
este llamado al uso de un conjunto de herramientas encaminadas a la satisfaccion del cliente
y mediante las cuales pretende disefiar el producto, establecer precios, elegir los canales de
distribucion y las técnicas de comunicacion mas adecuadas para presentar un producto que
realmente satisfaga las necesidades de los clientes.

Cada una de estas herramientas son vitales para la ejecucion y puesta en marcha de cualquier

empresa; herramientas conocidas como las Cuatro P’s, que son:

e Producto.
e Precio.
e Plaza.

e Promocion.
Cada una de ellas sera definida en este capitulo, dando a conocer como cada una de estas se

encuentra instaurada dentro de la empresa Lipigas.

5.1 Productos de Lipigas: Los tipos de gas licuado de petroleo que posee Lipigas son:
e Propano (C3).
e Butano (C4).
e Mezcla (C3y C4).
e Propano Propelente.

e Butano propelente.

18



El GLP puede utilizarse para cocinar, para calefaccion o como combustible automotriz.

Tanto el propano como el butano son gases incoloros e inodoros, por los que en su
elaboracion se les aflade un odorizante (llamado mercaptano) que les confiere olor
desagradable. Esto para ser detectados en una fuga, debido a que son altamente volatiles y
pueden provocar una explosion.

El llamado gas catalitico (que puede ser propano, butano o mezcla) es el gas importado desde
Argentina; el cual es de mejor calidad y pureza; por ende el corriente es el comprado en el
mercado local (Gasmar).

La diferencia entre butano y propano se ve reflejada mas que nada en su poder calorifico y en
su porcentaje de contaminacion. El butano es mucho més contaminante que el propano y es el
causante que por ejemplo los utensilios de cocina se manchen al tener contacto directo con el
gas al momento de estar cocinando. A su vez el propano tiene un precio mas elevado para la
empresa, por lo que el consumo puro de este se da solo en algunas ciudades del pais. Por
ejemplo se utiliza este producto solo en Santiago y en Coyhaique; en Santiago debido a la
gran contaminacion existente (por normas de calidad que no permiten el uso de otro
producto) y en Coyhaique por las caracteristicas climaticas. Para todas las demas ciudades
generalmente se utiliza una mezcla de ambos, la que corresponde a un 30% de butano y un
70% de propano.

En el caso del gas envasado, el abastecimiento y distribucion de este producto se realiza en
cilindros de: 5, 11, 15 y 45 kilos, dependiendo de lo que requiera el cliente. Por otro lado en
el caso del gas granel (el que se almacena en un estanque y que es llenado permanentemente

por un camidn granelero) existen 3 tipos de estanques.
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Estos estanques pueden ser de 500, 1000 y 2000 kilos; por lo cual va a depender de la
demanda y del espacio disponible para ubicarlo el estanque mas adecuado a instalar.
En el caso del propano y/o butano propelente es el GLP que se encuentra desodorizado,

producto que es utilizado por la industria de productos con aerosol.

5.2 Precios de Lipigas: En Chile existe libertad de precios para los combustibles; por lo cual
cada distribuidor y estacion de servicio puede cobrar los valores que estimen conveniente de
acuerdo con los niveles que impone la competencia y con las propias expectativas de
ganancias del empresario. Ademas cabe mencionar que la distribucion de GLP no se
encuentra entre las actividades asumidas ni por Ley, ni por el Estado, ni tampoco es
concesion del Estado.
Por lo tanto, la libertad de precios se halla amparada, entre otros y ademas de lo concerniente
al derecho de propiedad, por los principios constitucionales y legales concernientes a:

e Libertad econdémica.

e No discriminacion.

e Libre competencia.

e Proteccion al consumidor.

e Propiedad industrial.

e Publicidad.
Actualmente Lipigas adquiere el producto desde la ENAP* y desde diferentes plantas

ubicadas en Argentina, casos que seran discutidos a continuacion.

* Empresa Nacional del Petrdleo.
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5.2.1 Adgquisicién del producto desde ENAP: Las compras realizadas a ENAP, planta
Con-Con, no son compras muy asiduas por parte de Lipigas. Ya que estas se realizan mas que
nada cuando existe escasez de producto por parte de los proveedores Argentinos, por lo cual
no pueden entregar la cantidad requerida por Lipigas, cuando existe retraso en la entrega del
GLP Argentino o si es que se presenta algin problema en Aduana (situaciones que seran
detalladas mas adelante).

La empresa no compra siempre el GLP a ENAP, debido a que la calidad del producto no es la
misma que entregada por los proveedores, sumado a que el precio de esta compra es mayor.
Razones por la cual la compra a ENAP se da solo en casos particulares.

Ademéas de vender, ENAP es un ente que informa sobre las fluctuaciones de los precios de los
combustibles en el mercado internacional. ENAP no fija ni determina (ni menos aun decreta)
los precios de venta de los combustibles, si no que considera los valores del mercado
internacional segin la mejor alternativa de suministro que tienen las compaiias
distribuidoras. Por lo tanto, la informacion sobre las variaciones de los precios de ENAP a
distribuidores mayoristas solo tienen como propdsito informar, a grandes rasgos, al mercado
interno las fluctuaciones de precios en el mercado internacional del petrdleo y sus derivados,
ademds de las variaciones del tipo de cambio y como estos afectan los precios de los
combustibles. Este valor es entregado todos los jueves a los distribuidores mayoristas.

A partir del jueves 8 de mayo de 2008, los precios de venta ENAP a los distribuidores

mayoristas registraran variaciones, la que en el caso del gas licuado fue de un aumento de un
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5,4%. Este aumento se debio a que entre el 17 al 30 de abril del presente afio subieron los
precios del gas licuado en los mercados de Estados Unidos.
Los principales factores que intervienen en el calculo de los precios de ENAP son:

e FEl precio en el mercado de referencia.

e Los costos de transporte y logistica (oleoductos, almacenamiento).

e (Costos de internacion o arancel aduanero.

e Seguros e [VA.

e Arancel advalorem.
En el caso de la importacion del gas desde Argentina este tiene un arancel advalorem de
preferencia de un 100%, debido al ACE 35 °, razon por lo cual actualmente no se paga este
arancel especifico.

e Evolucion del tipo de cambio.
ENAP a su vez participa con la importacion y refineracion de entre un 60% a 70% de
suministro de GLP; mientras que el 30 a 40% restante corresponde a las importaciones
realizadas por Abastible, Gasco y Lipigas.
Ademas de la informacion entregada por ENAP, Chile cuenta con la informacion y
supervision de la Superintendencia de Electricidad y Combustibles (SEC).
Esta entidad es un servicio gubernamental encargado de fiscalizar el cumplimiento de la
normativa legal y técnica por parte de quienes participan en la generacion, produccion,

almacenamiento, transporte y distribucion de combustibles liquidos, gas y electricidad.

> Acuerdo de Alcance Parcial de Complementaciéon Economica n° 35 MERCOSUR-Chile. Acuerdo firmado el
afio 1996 con el fin de crear la libre circulacion de bienes y servicios y la creacion de un area de libre comercio,
en un plazo méximo de 10 afios.
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Por lo cual existe una Ley de servicios de gas que dice relacion con rangos de precios que se
deben respetar; informacion a dar en caso de aumentos excesivos de precios, entre otras

variables a considerar por las empresas.

5.2.2 Adquisicion del producto desde Argentina: En el caso de la compra en este caso de

Lipigas a las diferentes distribuidoras Argentinas los precios del producto varian desde un
punto a otro, ya que en general depende del valor que estipula cada proveedor de este
producto.
Los proveedores de GLP Argentino son los mencionados a continuacion:

e Apache Energia Argentina.

e (apex S.A.

e FEnarsa.

e Medanito.

e Pan American Energy.

e Petrolera Entre Lomas.

e Pluspetrol.

e YPF.
Cada uno de ellos se encuentra localizado en diversas localidades de Argentina y cada uno,
fija particularmente el precio que estimen conveniente al producto.
Para poder estimar la cantidad a retirar de cada lugar (tomando en consideracion el precio
cobrado por el proveedor), Lipigas debe tener en consideracion la ubicacion de cada planta

Argentina en relacion con las diversas ciudades a las cuales abastecer en Chile.
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Luego de ver esto y dependiendo de la demanda de cada ciudad se estiman las toneladas a
importar, de esta forma al momento de importar el gas y cuando el camion se encuentre en
frontera se desvia a la ciudad de destino (previo acuerdo con el transportista).

Si bien el gas de una planta en especifico puede tener un precio un poco mas elevado que de
otra, Lipigas puede tomar la decision de importarlo de igual forma desde ese proveedor,
siempre y cuando se encuentre mas cercana a la ciudad de destino y de esta forma poder
disminuir el costo del flete.

Para todo esto Lipigas realiza todas las quincenas de cada mes programas de compras para
todo el mes que se avecina, indicando la cantidad de toneladas y el tipo de producto a retirar
desde cada uno de las plantas.

Lipigas se debe comunicar con cada uno de los transportistas y proveedores para llegar a un
acuerdo sobre las toneladas que seran capaces de entregar los proveedores y las que seran
capaces de retirar los transportistas.

Posterior a poseer esta informacion se realiza un acuerdo con el proveedor sobre la cantidad

de toneladas, producto a entregar, fechas de entrega y precio a cobrar.

5. 3 Distribucién de Lipigas (plaza): Los tipos de clientes de Lipigas son variados y abarcan
un gran mercado; estos van desde el cliente residencial (con diferentes opciones de
suministro segln sea el caso particular) al cliente industrial (en donde el GLP es utilizado con
diversos fines).

A continuacion se puede apreciar una matriz con el tipo de cliente y su uso correspondiente,

ademas de una explicacion mas amplia del uso en los casos necesarios.
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Tipo de cliente Residencial

Opciones Suministro Gas envasado Gas granel
Condominio X
Departamento X
Casa X X

En este caso el GLP es utilizado para el suministro completo de la vivienda, que incluye
todos los artefactos conectados a la red de Gas Licuado: Cocinas, hornos, calefon, termos,
calderas, estufas, secadoras de ropa, etc. Ademas de el abastecimiento individual de cada
artefacto por separado, principalmente estufas rodantes, lamparas, parrillas, cocinas, etc.
Dentro de las opciones de suministro existe (especificacion de cada uno en anexo 2):

e (Gas Envasado.

e (Gas Granel.

e Medidores.
Si el cliente vive en una casa, dependiendo del nivel de consumo, el suministro completo de
la vivienda puede realizarse por medio de Gas Envasado; pero si el consumo es mayor puede
ser a través de Gas Granel.
Si la casa se encuentra dentro de un condominio, el suministro completo del condominio
puede realizarse a través de un estanque de Gas Granel.
Si vive en un departamento, el suministro completo del edificio se realiza a través de un
estanque de Gas Granel.
Es importante mencionar que entre la empresa y el cliente existe un contrato de comodato.

Este quiere decir que si el cliente quiere optar a la compra de un cilindro debe entregar
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ademas del dinero correspondiente un cilindro vacié a cambio. Este cilindro entregado puede
no ser de la mima empresa, razén por la cual se puede ver en ocasiones que Lipigas (u otra
empresa de la competencia) tengan cilindros de su competencia directa. Estos cilindros
ajenos son almacenados por un tiempo para posteriormente ser intercambiados con la otra
empresa por cilindros propios o en su defecto en tiempos de escasez son intercambiados por
determinada cantidad de producto.

A su vez es importante sefialar que algunas de las opciones de pago que ofrece Lipigas a sus
clientes es poder consultar y pagar las cuentas por Internet, la opcidon de pagar con tarjetas de
casas comerciales; opcion que segun informa el estudio realizado por el grupo Procalidad y la

revista Capital ha sido muy bien acogido por parte de sus clientes.

En los casos en que se utiliza Gas Granel el control del consumo individual de gas se realiza a
través de Medidores.

Tipo de cliente Industrial

Opciones Suministro Cilindro de Acero Cilindro de aluminio
Autogas Flotas X
Autogas Grua Horquillas X
Panaderias X
Acuicultura X

Mayoritariamente el cliente tipo industrial que abastece Lipigas son los mencionados en el
cuadro superior, ya que estos son los que poseen una mayor demanda del GLP, por lo cual
son los tipos de clientes dentro del area con mas relevancia.

Para estos tipos de clientes existen 2 tipos de cilindros: el de acero y el de aluminio.
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El primero es fabricado en Chile, siendo utilizado para el GLP sin aditivos (autogas); el de
aluminio es fabricado en Estados Unidos y es utilizado para el GLP con aditivos. Este tltimo
cilindro pesa un 40% menos que el de acero, posee indicar de contenido y un sistema de
valvula para su correcto abastecimiento y funcionamiento; por lo cual el cliente solo debe ver
la cantidad de gas restante para saber cuando solicitar mas producto.
Cabe recalcar que ambos cilindros cuentan con una vélvula de Seguridad que elimina
cualquier exceso de presion que se pueda producir en el interior del cilindro, para evitar
cualquier accidente que se pudiera producir.
Es importante mencionar que cada uno de estos clientes poseen un servicio a domicilio de
recarga; por lo que solo se necesita conocer el consumo de gas para proceder a abastecer
cuando sea necesario.
Ademéds existen otras areas donde se utiliza GLP, pero sin que esta sea una demanda muy
constante, como es en el caso por ejemplo de:

e (Coccion de lozas o cerdmicas.

e Fabricacion de vidrios y plasticos.

e Fundicion y tratamiento térmico de metales.

e (alefaccion de criaderos de animales.

e (alefaccion de invernaderos.

e Procesos de deshidratacion y secado.

e Secado de pinturas.
El area industrial de la empresa se ha especializado en los distintos usos y aplicaciones de

Gas Licuado dentro de los procesos productivos de cada sector industrial.
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Sumado a los bajos costos y ayuda que entrega Lipigas se cuentan con diversas ventajas
frente al petréleo, electricidad y la lefa. (Ver anexo 3).

El medio de transporte del GLP entre las diversas plantas ubicadas a lo largo de Chile se
realiza en camiones que poseen una capacidad de 20 a 23 toneladas por camion, también se
realiza por medio de camiones mas pequefios cuando se debe rellenar algun estanque y/o
abastecer alguna empresa, en el caso de transportar cilindros esto se realiza por medio de
camioneta implementadas espacialmente para este uso.

En el caso de la quinta regién Lipigas cuenta con 23 puntos de venta, desde los cuales se
puede adquirir directamente el producto o bien realizar una llamada telefonica y solicitar que
lo envien al domicilio (sin que este servicio tenga un cargo adicional para el cliente).

Por cada punto de venta que posee la empresa existen 5 distribuidores, los que atienden
ventas locales y sectores con 4 a 7 camionetas por distribuidor. Por lo cual son
aproximadamente 25 camionetas con capacidad cada una de cargar 40 cilindros. El tipo de
cilindro a ser cargado en la unidad va a depender directamente de la demanda en el sector que
debe atender.

Los canales de distribucion en el caso de Lipigas son las centrales con que cuenta cada
ciudad; desde Con-Con el gas es distribuido a las principales plantas de cada una de las
ciudades y estas a su vez lo redistribuyen a las centrales de cada sector segun la demanda que

sea requerida.
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5.4 Promocion de Lipigas: El mercado del gas licuado de petroleo lo componen Abastible,
Gasco y Lipigas; teniendo -cada una de ellas- que cumplir con ciertas obligaciones como lo
son:

e Seguridad de cilindro (Cuentan con una valvula de llenado y servicio, la que asegura
el correcto llenado del cilindro, controla la salida del gas y, en caso de ruptura de
algiin conducto, opera la valvula de exceso de flujo, evitando una posible fuga de
gas).

e Rotulacion y marca de cilindro.

e Mantencion del cilindro: Los que son reinspeccionados por terceros cada 10 afios.

e Servicio técnico y de emergencia.

Contenido del cilindro.

Para diferenciarse de la competencia cada una de estas empresas utilizan en sus cilindros
colores caracteristicos; como es el caso de Abastible con sus cilindros naranjos, Gasco con
blanco y Lipigas con Amarillo.

Ademas estas empresas cuentan con servicios y productos complementarios entre los que se
destacan los pedidos de gas envasado por Internet (Abastible y Lipigas), reparto a domicilio,
servicio de emergencias, llenado automatico, consulta y pago de cuentas por Internet.

Dentro del rubro del GLP Lipigas es una de las empresas que realiza mas publicidad en
diversos medios, como es en el caso de programas de television y comerciales. A tratado a su
vez de llegar mucho mas a los clientes mediante publicidad con “el perro de Lipigas” junto
con una cancion caracteristica que hace alusion a “cambiarse al amarillo”; por lo que por

medio de esto tratan de llegar mas a la mente de los clientes y realizar su publicidad de una
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manera mas amena. Esta publicidad va cambiando de acuerdo a la época del afio en que nos
encontremos o la festividad cercana, siempre siendo protagonista “el perro de Lipigas”. Perro
q es reconocido por gran parte de la poblacion y lo que busca en si es llamar la atencion de
sus clientes y que al pensar en gas piensen en Lipigas, razoén por la cual continuamente se
encuentra renovando la imagen de la “mascota” para que de esta forma se mantenga fresca en
la mente del publico.

Sumado a estos valores, Lipigas cuenta con el reconocimiento de sus clientes, al ser
escogidos el pasado 15 de noviembre del 2007 como la Mejor Empresa en Calidad de
Servicio, destacando la excelente atencidon que se entrega a sus propios trabajadores.

En dicha ocasién Lipigas obtuvo el primer lugar en el Indice Nacional de Satisfaccion de
Consumidores presentado por el grupo ProCalidad y la Revista Capital. En dicho estudio
fueron encuestadas mas de 14 mil personas en Valparaiso, Vifia del Mar, Santiago,
Talcahuano y Concepcidn, dejando constancia de los pardmetros y valores que hacen de una
empresa su preferida.

Buena atencion y un servicio de primera son algunos de los comentarios que los clientes
hicieron sobre Lipigas, destacando el buen trato que existe por parte de sus trabajadores y su
eficiencia.

En los ultimos cuatro afios, Lipigas se destacé como la mejor distribuidora de gas licuado en
este indice; sin embargo, en esta oportunidad no sélo se destaco frente a la competencia sino
que fue elegida por los consumidores como la Mejor Empresa en Calidad de Servicio a nivel
nacional. Esto se dio en gran parte por la incorporacion de la tecnologia en su modelo de

atencion al cliente, la que fue la estrategia de Lipigas en el afio recién pasado. La
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incorporacion de esta ha sido tan importante ya que le ha permitido a Lipigas a realizar una
mejor segmentacion, lo que tuvo como efecto una mejor oferta de valor y por ende ofrecer un
mejor servicio. Ademads el poder pagar con tarjetas de créditos de casas comerciales fue muy

bien apreciado por las diversas personas encuestadas.

Como se pudo apreciar en este capitulo se da a conocer como cada una de estas herramientas
ayudan a que en su conjunto la empresa funcione de la mejor forma posible. Es de vital
importancia dedicarle a cada una de ellas el tiempo necesario en su ejecucion, ya que en su
conjunto ayudan a que una empresa pueda tener las herramientas necesarias para poder
funcionar correctamente. Con cada una de ellas se refleja la importancia dada al producto, al

precio, forma de distribucidon y promocion realizada dentro de una organizacion.
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6. Analisis FODA.

Es necesario dentro de toda organizacion realizar un analisis FODA, en el cual se ven las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa. Esto es de suma
importancia para poder saber que medidas tomar ante ciertas situaciones, como también
tomar conciencia sobre cuales son los puntos en los cuales se debe ahondar para poder
mejorarlos.

A continuacion se realizara un analisis cruzado de la matriz FODA, derivando de ella las
posibles estrategias a implementar por la empresa.

En esta matriz se realiza un andlisis interno y externo de la empresa. En el andlisis interno se
estudian las fortalezas y debilidades de la organizacion, mientras que en el externo las
oportunidades y amenazas de esta.

La idea de esta matriz es que las fortalezas y debilidades del andlisis interno se entrecrucen
con las oportunidades y amenazas del ambito externo, para poder tener una idea sobre que
variables se pueden potenciar para que a partir de las fortalezas y oportunidades se

disminuyan las debilidades y/o amenazas que pueda presentar la empresa.
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6.1. Matriz FODA.

FORTALEZAS.
e Ambiente grato de trabajo.
e Empleados de larga trayectoria en la empresa.
e Cumplimiento de normas de seguridad, considerando los

peligros de trabajar con GLP.

DEBILIDADES.

e Poca capacidad de respuesta
en momentos de gran
demanda.

e Demora en el pago de
derechos, ocasionando retrasos

en arribo del producto.

OPORTUNIDADES. Haciendo sentir a los empleados

e Rapidez en la entrega. mas participes de la empresa,

® Mejor calidad del GLP - demostrandoles que gracias a su
e Ofertas, promociones, . ' _ )
CONCULSOS, trabajo el cliente se siente mas

oPagq con ftarjeta de gatigfecho y la empresa logra un
crédito.

Gestionando mejor el pago pronto
de derechos, sin que esta
responsabilidad sobrecarga muchas
veces en unas pocas personas si no
mas bien que sea un trabajo en
equipo. De esta forma se podria

mantener la rapidez en la entrega,

mejor prestigio. ' _
sin que la calidad del GLP se vea
disminuida.
Tratando de que exista una mejor
AMENAZAS. . . .,
Trabajando en equipo, | coordinacion en el pago de

e Huelgas en Aduana incentivando en los trabajadores
argentina.

e Disminucion entrega de
GLP. en caso que se presente algun
e Posibilidad de nuevas
empresas de GLP.

un espiritu colaborador para que

problema se trate de solucionar de

derechos.
Contando con fuentes alternativas
de suministro antes de que el

problema se ocasione,
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® Precios de la la mejor forma y lo mas rapido | especialmente en los meses en que

competencia menores
que los de Lipigas.

Como se puede apreciar en el analisis FODA se reflejan ciertos puntos, tanto positivos como
negativos dentro de la empresa, por lo cual la idea es que en su conjunto se puedan potenciar
y de esta forma poder minimizar las amenazas y/o debilidades.

En el caso de las fortalezas v/s oportunidades la empresa puede junto a sus trabajadores
buscar diferentes mecanismo para que la entrega sea siempre a tiempo y proponer en
conjunto diversas promociones, ofertas, etc que se pudieran implementar.

Si se analizan las fortalezas ahora con las amenazas la idea es poder potenciar el trabajo en
equipo en el caso que se presentes problemas, pudiendo presentar en el menor tiempo posible
la mayor cantidad de soluciones que tengan relacion con el problema y/o dificultad que se
haya suscitado.

Ahora al plantear las debilidades de la empresa con las oportunidades que esta presenta se
debe tomar la mayor cantidad de prevenciones o posibles soluciones en el caso de que no se
pudiera contar con una capacidad de respuesta. La idea es poder responder rapidamente a las
necesidades de los clientes, para que estos a su vez continllen con una buena imagen hacia
Lipigas. Sumado ademds a que se cumpla con el correcto pago de derechos de internacion,
para que de esta forma no se cuente con poca cantidad de producto en algin momento de

gran demanda.
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Para poder analizar la forma de superar las debilidades al momento de enfrentar o evitar las
posibles amenazas, se debe obtener el mayor provecho a las fortalezas y/o oportunidades para

que de esta forma se atentien la mayor cantidad de aspectos negativos dentro de la empresa.

7. Analisis de las cinco fuerzas de Porter.

El Analisis Porter de las cinco fuerzas es un modelo elaborado por el economista Michael
Porter en 1979, en que se describen las 5 fuerzas que influyen en la estrategia competitiva de
una compaiiia que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado,

o algin segmento de éste.

Nuevos participantes.
Debido a |la existencia de GLP Chile
no cualquier empresa puede

ingresar al mercado.

Proveedores. Intensidad de la rivalidad. Compradores.
Empresas Posibilidad de nuevas e Cliente
Argentinas y empresas que quisieran residencial.

: i i
Gasmar (Quintero) incursionar en el e Cliente
por medio de mercado indusirial
ENAP.
L]
Sustitutos.
35
® Electricidad.
® (Gasolina.
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7.1. Caracteristicas del mercado del GLP.

Se considera una baja amenaza de nuevos competidores en lo que se refiere al sector del GLP
debido a que en Chile se cuenta con GLP Chile, asociacioén que vela por que se cumplan con
los estandares establecidos tanto de calidad, suministro y seguridad del producto. A su vez
protege a las empresas ya existentes, no permitiendo que cualquier empresa ingrese al sector;
sumado a un compromiso por parte de las empresas existentes de cumplir ciertas normas
relacionadas con calidad, seguridad y desarrollo de nuevos estudios en su cabalidad.

Para poder ingresar al mercado del GLP en Chile es indispensable contar con altas economias
de escala, debido al fuerte compromiso que existe entre las empresas existentes, ademas de la
imagen que posee cada una de ellas en la mente de sus clientes.

Por lo cual si una empresa quisiera incursionar en este sector tendria que hacer frente a todos
estos desventajas, sumado a contactarse con los proveedores pertinentes para poder ofrecer
un producto de una calidad mejor o igual a la existente y de menor precio que los disponibles
en las otras compaiiias, para poder competir con las empresas posicionadas hasta el momento.
De esta forma quizés los potenciales clientes podrian preferir a la nueva empresa, pero siendo

muy dificil el ingreso de esta al mercado.
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Por ser un producto de uso comun y sin poca diferenciacion, no existe una gran lealtad hacia
la marca, tanto de parte de los clientes industriales como de los residenciales. Esta poca
diferenciacion se debe mas que nada al hecho de que lo buscado por el cliente lo puede
obtener indistintivamente tanto de una empresa como de otra, sin que el producto tenga
variaciones muy significativas en cuanto a la calidad se refiere.

El costo de cambiarse de proveedor para los clientes no es muy elevado, ya que el producto
que le ofrece un proveedor facilmente se lo puede ofrecer el de la competencia, a un precio
relativamente parecido. Por lo tanto es deber de la empresa entregar el producto a tiempo,
para no correr el riesgo de perder un cliente. No es un tema que sea demasiado dificil de
poder controlar por parte de la empresa, ya que ellos poseen los contactos directos y control
en caso que sean necesario en cada central de Lipigas.

Los rangos de precios de venta al cliente final no varian mucho entre una empresa y otra; esto
es dado en gran parte a que tanto los proveedores como los transportistas de cada una de estas
empresas son practicamente los mismos, por lo cual el costo del producto no difiere
significativamente de una empresa a otra.

Las barreras de salida en el caso del mercado del GLP son altas ya que incursionar en este
mercado no es facil, menos aun poder posicionarse en el mercado por lo cual se debe realizar
una gran inversion y dedicar muchos afios para que la empresa obtenga sus frutos.

La capacidad negociadora con los proveedores es baja, debido a que las empresas que
cumplen con los requerimientos del GLP no son muchas, sumado a que las empresas de la
competencia también adquieren el producto de ellos por lo cual no es mucho lo que se puede

negociar al respecto. Ademads el producto se necesita, por lo que no se puede optar a no
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comprarlo ya que se deben contar con respaldo en caso que algunos proveedores no puedan
responder a la demanda solicitada en determinado momento. Cabe mencionar que puede
ocurrir que estos no puedan responder debido a que deban aprovisionar a su mercado interno
y el resto no sea suficiente para exportar (situacion que se da sobre todo en los mese mas
criticos de inviernos, en los cuales la demanda sube significativamente). Ademés Chile no es
un pais que se caracterice por la elaboracion de GLP, por lo cual al ser casi nuestro tinico
proveedor el mercado Argentino no es mucho los acuerdos de compra a los cuales se puede
llegar.

La amenaza de sustitutos no es muy elevada, ya que sin bien existen otras formas para poder
satisfacer la necesidad de GLP, estas maneras alternativas pueden ser de un valor similar o
algunas veces mayor que el gas o en su defecto no entregar la misma calidad que el producto
en si mismo.

No existe un nimero considerable de competidores en el sector, por lo cual no es algo que
perjudique mucho a una empresa con respecto a otra, esto sumado a que no es un producto
que logre diferenciarse mucho por lo cual lo mas importante es entregar un servicio rapido y
de mejor calidad que la competencia.

El costo para los clientes de cambiarse de proveedor es bajo, ya que otra empresa le puede

entregar el mismo producto, por lo cual aqui radica la importancia del servicio entregado.

Para concluir podemos decir que lo mejor que puede hacer la empresa para poder
posicionarse en la mejor forma posible en la mente de los clientes es por medio de un servicio

de buena calidad, en el cual la rapidez sea una caracteristica que destaque. Ya que al existir
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una competencia muy cercana y precios parecidos debido a que los proveedores son
practicamente los mismo es lo mas valioso que puede hacer que Lipigas sea preferido sobre

las deméas empresas de su mismo rubro.

8. Estrategia genérica.

La matriz de estrategia competitiva genérica contempla la ventaja competitiva de la empresa
versus el ambito de mercado en que esta se encuentra. En relacion con la ventaja competitiva
la empresa puede optar por un costo menor o la diferenciacion; mientras que en relacién con
el ambito de mercado la organizacion debe optar por un mercado amplio o reducido. Se debe
optar por cada una de estas variables para poder optar en su conjunto por una decision
estrategia.
Las estratégicas a las cuales se puede optar considerando las 2 variables son:

e Liderazgo en costos.

e Diferenciacion.

e Foco en costos.

e Foco en diferenciacion.
La estrategia genérica a utilizar por Lipigas es de diferenciacion. Esta estrategia se da debido
a que el mercado que posee es amplio, mientras que la ventaja competitiva de la empresa en

relaciéon con el mercado no es muy amplio. Esto se debe en gran parte a que entre estas
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instituciones que participan en el mercado el producto no posee una gran variacion del valor,
razén por la cual la empresa debe optar por diferenciarse de su competencia. Por estas
razones el principal enfoque de la empresa debe ser la diferenciacion, es decir, buscar todas
las herramientas necesarias para poder darle el mayor valor posible a un producto que es mas
bien estandar. Este mayor valor puede ser entregado desde una mejor calidad de servicio,
mejor servicio de respuesta a las necesidades de los clientes, contar con un centro de
reclamos para que los clientes puedan dejar sus quejas y que la empresa de esas mismas
quejas se retroalimente para poder prosperar y crecer mas como empresa pudiendo de esa

forma posicionarse de mejor manera en la mente del cliente objetivo.

40



9. Proceso de abastecimiento e importacion del Gas Licuado.

A continuacién se mencionan cada uno de los pasos y tramites necesarios para la importacion
del GLP. Cada uno de ellos es de suma importancia, ya que si uno de estos no se cumple en
su cabalidad es muy probable que el producto no pueda llegar a su destino final. El
abastecimiento se realiza desde Argentina y es transportado a su vez por diversos
transportistas Argentinos hasta las principales ciudad de destino dentro de Chile, para luego

ser redistribuido por transportistas locales a las ciudades mas alejadas del pais.

9.1. Tramites hechos por Lipigas: La orden de compra se inicia cuando se manda la carta de
compraventa, la que es mandada por fax al proveedor para que empiece enseguida la
facturacion. Este tramite se realiza cada quincena estimando la demanda del mes que se
avecina y la cantidad que serd capaz de entregar cada proveedor en especifico. Por lo cual
con cada uno de ellos se realiza una carta en particular, la que indica:

e Volumen de compra: El que hace alusion a las toneladas que seran entregadas por la

planta Argentina durante todo el mes que se avecina. Este es un acuerdo que se realiza
entre Lipigas y cada una de las plantas y en las que se especifica las toneladas de C3,
C4 ®y mezcla a entregar, todas ellas en calidad “catalitica o especial”.

e Precio acordado: En este punto se estipula la cantidad cobrada por toneladas, esta
cantidad esta expresada en dolares y puede tener variaciones de un mes para otro;

especialmente puede presentar ciertas alzas en los meses en que el GLP comienza a

¢ C3 Especial: Propano catalitico.
C4 Especial: Butano catalitico.
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escasear debido a la mayor demanda debido a la mayor demanda del mercado
Argentino.

Destino de la carga (no siempre): El destino va estipulado en la carta, pero este

muchas veces puede ser cambiado debido a que en el momento en que se este
cargando el GLP puede que el destino al que estaba destinado no necesita en esos
momentos el producto, o que hay otra ciudad que se encuentra cercana y que lo
necesita con mayor urgencia por lo cual se pueden hacer modificaciones siempre que
sean necesarias.

Paso fronterizo (no siempre): El paso fronterizo va determinado en la carta, pero este
puede variar dependiendo de la demanda que se requiera en el momento de la carga.
Vale recalcar que si se opta por redestinar algiin camidn se espera que no sea a una
ciudad muy lejana de la original, ni que el paso se encuentre muy alejado del original,
esto para no encarecer el flete. Otras de las razones por la cual la carga puede cambiar
de destino es porque la planta se encuentre en su plena capacidad, por lo cual se opta
por cambiar el destino para que el camion no quede sin poder descargar y que cobre
dias de estadia. En ocasiones la empresa prefiere seguir el destino original (siempre
cuando exista capacidad en la planta) y si se necesita en otra ciudad el producto se
redistribuye con transportistas locales, ya que asi el flete no se eleva tanto como con
los extranjeros. En este caso debe haber capacidad en la planta, para que el camion
extranjero pueda descargar y que el nacional vuelva a cargar el GLP y llevarlo al

destino solicitado.
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Ademas se envia por mail para reconfirmar ademas de lo anterior el paso fronterizo y el
destino de la carga.

Los pedidos son mensuales debido se debe saber cuanto producto tendrd cada una de las
plantas proveedoras, esto depende de la capacidad de produccion que cada una tenga
programada para el mes que se avecina. Esto sumado a los requerimientos internos de
demanda interna que tengan contemplado para el mes. Por lo cual luego de ver la capacidad
productiva de ellos para el mes y su demanda interna se procede a solicitar las toneladas

respectivas, todo esto sobre la base de lo que ellos estén dispuestos a entregar.

9.2._Tramites hechos por el proveedor: Cuando le llega el fax, el proveedor comienza el

proceso de facturacion. La factura indica el tipo de mercaderia, el precio unitario, la cantidad
y la forma de pago.

El proveedor manda a su despachante aduanero a conseguir el certificado de origen a la
Céamara de Comercio Argentina (este proceso es simultdneo con la facturacion); tramites que
demoran 1 a 2 dias.

El proveedor a su vez también gestiona el permiso de exportacion, los cuales de otorgan por
15 dias, razén por la cual casi en caso de que las toneladas a entregar sean muchas solo pide
por la mitad y posteriormente por la otra mitad. Por el otro lado si no son muchas las
cantidades a retirar se pide por el total de estas. Este permiso es el que pone limite y controla
la importacion del GLP, ya que para otorgarlo primero Secretaria de Energia de Argentina se

asegura que el mercado local no quedara desabastecido. Estos permisos son también los que
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producen retrasos en la adquisicion del producto, ya que hay veces que estos permisos no son
entregados y sin este permiso la carga no puede ser cargada.
Cuando estos documentos estan listos son entregados por el despachante aduanero tanto

argentino como chileno.

9.3. Tramites hechos por el transportista: El transportista debe emitir el CRT (carta de
porte), el cual también es necesario para que el despachante aduanero pueda pagar los
impuestos. La carta de porte es un documento equivalente al conocimiento de embarque en el
transporte caminero y ferroviario.
El CRT también sirve como una guia de despacho internacional, ya que es reconocida tanto
por Argentina como por Chile.
Cada empresa de transporte emite una CRT el que es gestionado por cada aduanero de cada
empresa de transporte que se comunica con el aduanero del proveedor, ya que para poder
emitirla es necesario el nimero de factura (que fue antes emitida por la empresa proveedora).
En la CRT indica:

e N°de factura.

e Precio del gas (esta dividido en tramos, ya que en Chile incluye el IVA).

e Precio del flete.

e Volumen transportado.
Este tramite se demora 3 dias aproximadamente.
Ademas es importante senalar que existe un sello de seguridad con el cual se sellan las

valvulas de los camiones al ser llenados, este tiene un numero que viene registrado en el
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MIC’, que es una especie de guia de despacho por camion y que se hace en el minuto que se

carga completamente el camion. (Ver anexo 4).

9.4. Tramites hechos por el despachante aduanero: Existen 2 despachantes representantes
para Lipigas (uno en el norte, otro en el sur), los que a su vez tienen despachantes en cada
Aduana. Antiguamente el despachante aduanero podia recibir por fax la factura, el certificado
de origen y el CRT para poder pagar los aranceles aduaneros, pero actualmente solo puede
pagar estos aranceles si es que cuenta con los mencionados documentos en original. Razén
por la cual para acelerar este proceso el proveedor mientras espera el permiso de la Secretaria
de Energia de Argentina, envia con anticipacion el certificado de origen y la factura para asi
evitar mayores retrasos. Por lo cual cuando se cuenta con los permisos correspondientes para
la importacion del gas, el despachante de aduana solo se debe conseguir con el transportista el
CRT y proceder a realizar una estimacion de las toneladas que alcanzaran a ser retiradas por
el transportista en los dias restantes al termino del permiso para que de esta forma no se
cancelen derechos que no seran utilizados.

Lipigas envia la informacion al despachante con una estimacion de las toneladas que podran
ser retiradas, este a su vez calcula cuanto es lo que se debe pagar por dichas toneladas y envia
esta solicitud de pago a contabilidad. Para esto posee un horario de entrega de la cifra a pagar
la cual es entre las 8:30-10:30, si no el monto es entregado al otro dia, y esto produce un
atraso de 1 dias mas. Luego de que el pago sea aprobado por contabilidad, el agente de

aduana debe enviar el comprobante de pago a la Aduana respectiva junto con los documentos

7 Manifiesto internacional de carga por carretera/ Declaracion de transito aduanero.
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originales. Este horario esta fijado por la empresa para poder mantener cierto orden con el
pago de los derechos respectivos, se aceptan pagos de derechos fuera de horario pero solo
cuando se dan casos en que es de suma importancia la recepcion del producto, siempre que se
cuente con la aprobacion del gerente del area para proceder a tales efectos.
En este comprobante de pago debe quedar claro que fueron cancelados los siguientes valores:
e Valor Aduanero: Se denomina Valor Aduanero de las mercancias importadas a los
gastos efectivos de transporte hasta su lugar de entrada al territorio nacional, los
gastos de carga, descarga y manipulacion ocasionados por dicho transporte, y el costo
del seguro.
e (Gravamenes Aduaneros.
e [VA (Impuesto al Valor Agregado).

e Liquidacion de Gravamenes - Giro Comprobante de Pago (ver anexo 5).

9.5._Paso de los camiones por la Aduana: Para que los camiones puedan pasar por la

aduana tienen que estar fisicamente los documentos originales, para que el transportista
pueda pasar la aduana con los camiones respectivos. La cantidad de camiones que ingresen
cargados con destino a Chile puede variar significativamente, ya que de un transportista
puede venir desde 1 camidn hasta 5 o 6 camiones aproximadamente con 20 a 23 toneladas
cada uno, dependiendo especificamente de la capacidad del camion. Esta cantidad depende de
la cantidad de camiones disponibles por parte del transportista (ya que gran parte de ellos
trabajan también para las otras empresas de GLP en chile, como también para empresas de

Argentina), como también depende de la cantidad de toneladas que estan dispuestas a
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entregar ese dia en especifico la planta. En el caso que una planta no se encuentre en calidad
de poder entregar el producto requerido y los camiones se encuentren disponibles se recure a
otra de las plantas con las que se ha llegado a acuerdo de compra para poder proceder al retiro
del producto. Esta es una de las razones por la cual para cada proveedor se reparten los
diversos transportistas, y las empresas de transportes que poseen mas unidades se designan en
mas de una planta para los retiros (plantas cercanas la una de la otra), para de esta forma
poder hacer frente en estos momentos.

Lipigas recurre a dos métodos para poder contar con los documentos originales en el
momento preciso; métodos que son detallados a continuacion:

e Se envian los originales en el primer camion. Para esto tiene que haber una perfecta
coordinacion, ya que se generan problemas si es que no es el primer camion el que
trae los originales, debido a que tendrian que esperarlo todos los demas. En este caso
este camion debe esperar a que los respectivos derechos sean pagados para su pronta
liberacion.

e Se manda por correo express y llega directamente a la aduana; los cuales a su vez se
los envian al agente de aduana o si no se envia directamente a este.

Se debe tener un estricto cuidado con el sello de seguridad, ya que si este esta roto el camion
no puede pasar; esto debido a que este certifica que las toneladas mencionadas corresponden

a la realidad.
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Dentro de los derechos a ser cancelados se cuenta con los siguientes:

e Derecho ad-valorem.
Tributo que grava la importacién de mercancias y que se fija en porcentaje sobre el valor
aduanero de ellas.

e Derechos de Aduana.
Derechos establecidos en el Arancel Aduanero y/o en la legislacion nacional, a los cuales
estan sujetas las mercancias que entran al territorio nacional o que salen de él.

e Derecho Especifico.
Tributo que grava la importacion de mercancias en una cantidad fija de dinero por cada
unidad de medida previamente establecida, que puede ser kilogramo, litro, docena, metro, etc.
Sumado al conocimiento de cada uno de estos derechos es necesario saber en que pardmetros

se deben basar para la conversion de monedas y para el valor aduanero (Ver anexo 6).

9.6._Llegada del gas a la planta y contabilizaciéon: Los camiones llegan a la planta,

descargan el gas y se contabiliza exactamente cuanto gas llegd. Para poder realizar esta
contabilizacion el transportista debe entregar un documento en que aparece reflejado el paso
por la romana en Argentina, sin carga y con carga. Luego de poseer este documento se
procede a pesaje en Chile con carga y sin carga para poder corroborar la informacion.

Posteriormente esto es enviado a contabilidad que a su vez ajusta con los proveedores la
cantidad exacta a facturar y manda a tesoreria el nimero exacto de gas ingresado para que

esta, a su vez, pueda pagar a los proveedores.
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9.7. Formas de importacién: Existen dos formas de importacion: la de pago anticipado de
derechos, antes descrita y la de régimen de almacén propio.

9.7.1. Régimen de almacén particular.

El Director Nacional podra habilitar hasta por noventa dias, determinados locales o recintos
particulares para el depdsito de mercancias, sin previo pago de los derechos e impuestos que
causen en su importacion. Este régimen suspensivo debera ser solicitado antes del
vencimiento del plazo normal de almacenamiento, y las mercancias retiradas de los recintos
de deposito aduanero, antes del vencimiento de dicho plazo. El régimen sera autorizado
mediante la legalizacion de la declaracion de ingreso. La habilitacion de un almacén
particular solo se concedera para el deposito de mercancias que tengan un valor aduanero
superior a los US § 15.000, considerando el monto total de la operacion de régimen
suspensivo.

En el anexo 7 se podran ver copias de cada uno de los documentos necesarios para poder

llevar a cabo la importacion del GLP.

Como se pudo apreciar en el presente capitulo son diversos los tramites, documentos y
permisos con los cuales de debe contar para la importacién del producto; tramites que se
deben realizar a cabalidad todos los meses. Es necesario mencionar que es de suma
importancia que exista una total coordinacidon entre cada uno de los empleados que se

encuentran encargados de la importacién y una comunicacion fluida con los proveedores
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Argentinos, ya que de no ser asi se podrian presentar muchos problemas al momento de

requerir el producto.

10. Diagrama de flujo: compras de Gas Licuado de Petroleo a Argentina.
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En el presente diagrama se da a conocer todos los pasos necesarios para la importacion del
GLP.

Este comienza en la planta Con-Con, desde donde se envia una carta de compraventa a los
proveedores; los que una vez recibida esta carta confeccionan la factura, gestionan el
certificado de origen y el permiso de exportaciéon. A su vez el proveedor informa sobre la
importacion del producto al transportista, para que este proceda a la confeccion del CRT.
Todos estos documentos se deben enviar en original a la Aduana respectiva, enviando copia
de estos al Despachante Aduanero o en su defecto se envian todos los documentos en original
al Despachante Aduanero y este se los hace llegar a la Aduana (esto se realiza segun lo
acordado con anterioridad entre ambas partes).

En el mismo momento en que desde la planta Con-Con se envia la carta de compraventa a los
proveedores, se envia un aviso de compra al Despachante Aduanero, este a su vez estima el
pago de derechos que serd necesario pagar y envia esta informacion a tesoreria. Esta
estimacion se realiza en base a en que periodo del mes se encuentre cuando la solicitud ser
realizada. Esto debido a que muchas veces el permiso de exportaciéon demora mucho en ser
aprobado por lo cual solo se realiza por la cantidad de toneladas que se estima podran ser
retiradas en lo que resta del mes.

Tesoreria debe revisar la solicitud de pago y en caso de estar de acuerdo envia el dinero al
Despachante Aduanero para que este pueda realizar el pago de IVA correspondiente,
enviando posteriormente el Certificado de Pago a la Aduana.

Para que los camiones puedan pasar por Aduana y puedan ser liberados la Aduana debe

contar con la factura, certificado de origen, permiso de exportacion, CRT y certificado de
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pago; todos en original. Todos estos documentos los puede hacer llegar en su totalidad tanto
el Despachante de Aduana, como también el Despachante junto con los proveedores y
transportistas.

Luego de poseer todos estos documentos en original los camiones pueden ser liberados y el
producto puede ser enviado a la planta Con-Con, junto con los documentos mencionados.
Luego del arribo, en la planta se debe asegurar que la cantidad recibida esta de acuerdo a lo
realmente solicitado. En caso que todo se encuentre en orden se procede a enviar esta
informacion a contabilidad, los que a su vez envian la informacién a tesoreria. Luego de
realizar los ajustes necesarios, contabilizando la cantidad de producto recibido se procede al

pago a los proveedores respectivos.
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11. Conclusion.

Como se pudo apreciar en el presente informe el servicio realizado por Lipigas es de vital
importancia para el pais. Esto debido en gran parte a que Chile no es un pais que se
caracterice por la produccion de este producto, por lo cual es importante la manera de
abastecimiento.

El GLP es un producto de vital importancia, tanto para las personas en sus hogares, como
para el funcionamiento de determinadas empresas y fabricas; razon por la cual adquiere
mayor valor aun la labor realizada en este caso por la empresa Lipigas.

A través de la realizacion de mi practica profesional pude aplicar diversos conocimientos
relacionados con el drea a la cual me destinaron, conocimientos adquiridos en gran parte
durante mis estudios universitarios. Todo esto enfocandome mas que nada en lo que a
importacion y distribucion de GLP se refiere.

Durante los dos meses de ejecucion de mi practica, tuve que estar a cargo de realizar todos
los contactos necesarios para la correcta importacion del producto, mantener constante
comunicacion con los transportistas argentinos y chilenos para la realizacion de la carga y
posterior distribucion del producto. Luego de esto también tuve en variadas ocasiones que
cambiar el destino original del GLP, debido a que en ese momento eran otras las plantas que
necesitaban en producto con mayor urgencia.

Creo que el tema planteado en el desarrollo del informe dice mucha relacion con la carrera en
si, por lo cual espero poder haber podido explicar de la mejor manera posible cada uno de de

sus puntos, sobre todo a lo que importacion se refiere.
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Anexo 2.

e (Gas Envasado.
Gas licuado envasado en cilindros, los cuales pueden ser utilizados en cualquier artefacto que
funcione a gas licuado.
El producto se encuentra disponible en 4 formatos: 5, 11, 15 y 45 kilos con gas clésico y
catalitico.
El gas Catalitico posee un aditivo especial “VapoKleen” que purifica la combustion del gas y
aumenta la vida util de la estufa catalitica.
La empresa cuenta con un equipo técnico autorizado que realiza la instalacion completa de
cilindros de 45 kgs. para abastecer el consumo de cualquier vivienda.
También poseen gas envasado en cilindros especiales para uso en gruas horquilla y en
vehiculos cuyos motores bencineros han sido transformados a gas licuado petroleo.

e (Gas Granel.
Suministro de gas a través de un estanque que almacena una cantidad determinada de gas
licuado y es llenado permanentemente por un camién granelero.
Un estanque puede ser utilizado en domicilios particulares, comerciales, industrias y en
general para medianos y grandes consumos. Esta alternativa ofrece una ventaja inigualable en
precio, desempefio y comodidad.
Existen 3 formatos de estanques: Estanques verticales, de 190 kilos y Estanques horizontales,
que pueden ser aéreos o subterraneos, cuyas capacidades son 500, 1.000 y 2.000 kilos.
Los estanques verticales son utilizados para abastecer el suministro completo de una

vivienda.
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Los estanques horizontales, pueden ser utilizados para abastecer el consumo de una vivienda
o de un grupo, ya sea de casas (condominios) o departamentos. El consumo de un
condominio o departamentos se controla a través de medidores ubicados en cada vivienda.

e Medidores.
Al tener estanque propio no hay riesgo de bajas de presion, producto de algun aumento de
consumo.
A su vez evita dafos producto del arrastre o traslado de cilindros por su patio y
manipulaciones en las conexiones, ya que el estanque es instalado en forma permanente en su
propiedad.
El estanque cuenta con un Medidor de Contenido que le permite saber el porcentaje de gas
que ha utilizado y cuanto le queda disponible, ademéas de indicarle cuando debe realizar su
pedido (20%)
La instalacion es realizada de acuerdo a la normativa vigente por la Superintendencia de

Electricidad y Combustibles (SEC).
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Anexo 3.
Ventajas del GLP con relacion a:
1. Petrdleo.
e Mas limpio y de mejor calidad, disminuye la corrosion, elimina derrames y malos
olores. Sin restriccion Ambiental
e Mayor eficiencia en la produccion. Poder calorifico constante.
e Economia en la mantencion de equipos debido a la ausencia de inquemados y la
facilidad de ajuste en la combustion.
e Uniformidad en el poder calorifico ya que no requiere ajuste periodico de
quemadores.
Calidad estable y menor pérdida al poder realizar una regulacion mas fina de la T°.
2. Electricidad.
e Ahorro en el precio del combustible (20% menos).
e Suministro continuo.
e (alentamiento mas rapido para llegar a la temperatura deseada.
e Mayor capacidad calorifica.
e Mayor seguridad.
3. Lena.
e Comodidad en el suministro, facilidad en la compra y el pago, siempre disponible, Se
evitan pérdidas por robo y no requiere mano de obra para alimentar horno.

e Mais limpio y libre de olores. Sin restricciones ambientales.
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Mejores condiciones sanitarias de almacenamiento de energia.

Economia en la mantencioén de equipos, no requiere reparaciones al fogdn y ductos de
evacuacion.

Calidad del producto es pareja al tener un control mas preciso de la T° y no depender
del operador.

Mayor poder calorifico, debido a que no contiene humedad. Los altos contenidos de
humedad de la lefia durante los inviernos hacen disminuir fuertemente su poder

calorifico, cuando mas se necesita de mayor energia.
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Anexo 4.
MIC (Manifiesto internacional de carga por carretera). A ser provisto por la empresa de
transporte internacional
Distribucién ejemplar.

e Original: Administracion de aduanas (control y transito)

e la. copia: Administracion de aduanas (Visaciones)

e 2a. Copia: Almacenista empresa

e 3a. Copia: Transportista.
El formulario debe imprimirse en papel blanco con tinta negra. Las inscripciones se haran en
ambos idiomas. La inscripcion en el idioma del pais de origen tendra un tamafio que sera el
triple del correspondiente al otro idioma, que se inscribird en un color més tenue. El ejemplar
original y sus copias deberan confeccionarse en papel blanco. Alternativamente, el formulario
podra confeccionarse en papel emulsionado quimicamente. El tamafo del formulario sera de
210 mm. por 297 mm. Se aceptaran variaciones de hasta 6 mm. en el ancho y 36 mm. en el
alto. El formulario no debera llevar logotipos empresariales. Cada ejemplar debera sefialar, en

forma impresa al pie del formulario, el ejemplar y el destino del mismo.
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Anexo 5.

e Valor Aduanero.
En las ventas en que no se dan condiciones de independencia, es el precio que se considera
podrian alcanzar las mercancias en el momento en que los derechos de Aduana son exigibles
y en una compraventa efectuada en condiciones de mercado libre entre un comprador y un
vendedor independiente entre si. En las ventas que se realizan en condiciones de mercado
libre se determina a partir del precio de transaccion, esto es, el precio realmente pagado o por
pagar por las mercancias cuando €stas se venden para su ingreso al pais.

e (Gravamenes Aduaneros.
Derechos establecidos en el Arancel Aduanero y/o legislacion nacional, a los cuales estan
sujetas las mercancias que entran al territorio nacional o que salen de él.

e [VA (Impuesto al Valor Agregado).
Tributo que, en la importacion de mercancias se fija, calcula y percibe en porcentaje sobre el
valor aduanero de ellas mas los derechos de Aduana.

e Liquidacién de Gravamenes - Giro Comprobante de Pago.
Distribucién ejemplar:
Original: Servicio de tesorerias.
1? copia: Direccion nacional de aduanas (informatica).
2% copia: Servicio nacional de aduanas (Administracion).
3* copia: Interesado (Retiro de mercancias — Almacenista).

4% copia: Despachador.
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5% copia: Interesado.

El formulario original y sus copias deben ser confeccionados en papel emulsionado.Debe
respetarse el tipo de letra, espacio y margenes que se sefalan en el modelo. No obstante lo
anterior, se aceptaran variaciones tolerables en la impresion de los formularios procesados

computacionalmente.
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Anexo 6.
e Derecho Ad-Valorem.
Tributo que grava la importacion de mercancias y que se fija en porcentaje sobre el valor
aduanero de ellas.
e Derechos de Aduana.
Derechos establecidos en el Arancel Aduanero y/o en la legislacion nacional, a los cuales
estan sujetas las mercancias que entran al territorio nacional o que salen de él.
e Derecho Especifico.
Tributo que grava la importacion de mercancias en una cantidad fija de dinero por cada
unidad de medida previamente establecida, que puede ser kilogramo, litro, docena, metro, etc.
Sumado al conocimiento de cada uno de estos derechos es necesario saber en que pardmetros

se deben basar para la conversion de monedas y para el valor aduanero.
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Anexo 7.

Documentos necesarios para el proceso de importacion de GLP a Chile.
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Carta de compraventa.
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EMPRESAS LIPIGAS S.A.

Cencon, CHILE, 27 de Octubre da 2006.

A CAPEX I'VENDEDOR
Sr. Claudio Stauber
Sr. Hugo Cabeal
Fax MNr. 23-11-4T966077
Da EMPRESAS LIPIGAS SA. [ COMPRADOR
Sr. Ramirg Pradenas.
Refarencia Verta Moviembre 2008, vuesiro coman de fecha 26 de Oclubre de
2008,

Mes dingimoes = ustedes con ol objete de informarles que estamos de aCuerdo con viests
oferta de compraiventa de GLP para ai mes de Noviembre 2006:

4
2-
3-

g

5.

.-

Produecta E Propene Comercial Odorizade,

Cantidad : Fropano 540 Tm,

Plazo de enfrega:  Mes de Noviembre 2006

Punta de enfregac  El Gas Licusdo sers entregado por &l VENDEDOR  al
COMPRADOR en condicion FOB en Planta Agua del Cajén, Provincia el Neugquén,
Repdblica Argentina.

Precia ' 459,568 LUISETn.

Plazo de Pago: Dentra de los primeros 15 digs dal mes pasterior a la entrega

clro parfitalar, nos despedimos a Uds. atentamarnts,

RAMIRO PRADENAE E.

Gerencia de Abasic
EMPRESAS LIPIGA
Fono 58-32-856665

Fax 55-32-E568850

Mail de confirmacion de compraventa.
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De: Patricio Carvajal

Enviado el: Viernes, 27 de Octubre de 2006 16:29

Para: Marcelo Juarez (E-mail); Claudio Stauber (E-mail)

CC: Arturo Zavala; Augusto Araos; Carlos Sanchez; Javiera Krebs; Ramiro Pradenas
Asunto: RE: Compraventa GLP Empresas Lipigas - Capex / Noviembre 2006

Estimado Marcelo:
Adjunto detalle de la compra correspondiente noviembre 2006, por producto, volumen,
destino asignado y precios acordados.

C3 540Tm; 220Tm a Coyhaique por paso Balmaceda, 320Tm a Osorno por paso Puyehue.
Precio acordado 469,56 us$/Tm.

Atte.,

Patricio Carvajal F.

Fono: 56 032 656504
Movil: 56 096437766

Fax: 56 032 656630

Correo: pcarvajal@lipigas.cl

Factura.
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e
—werlc/DTA

Manifiesto Internacional de Carga por Carretera / Declaracion de Transito Aduanero
Manifiesto Internacional delarga Rodoviania / Declaragao de Transito Aduaneiro

T Hambre y domicilie del porteador / Newne & engeraga do transporlador

ATUEL S.A.

EMILIO CIVIT 727 MENDOZA - ARGENTINA,
FEDERACION PATRONAL SEGUROS S.A..
POLIZA N° 4040342-0 VTO, 23/02/2004
PERMISO N® 1478 C 968

PERMISO COMPL. 192/94

3 Transito aduanero Ape
Transito aduaneiro
i Mo ECC1 14674°'P
|Sim: Niao [al € ke
5Rcje / Faha B Fecha de emisién / Data de emissac
(k|
16/11,/2003

7 Aduana, ciudad y pais de partida / Alfandega, cidade e pais de partida

MENDOZA - ARGENTINA [ [ [ [ T T |

2 flol del Contribuysnte | Codastro geral de contnbuintes

30-70813016-4

8 Ciudad y pals de destine final /  Cidade e pais de destine finad

SANTIAGO-CHILE

9 CAMION ORIGINAL: Nombre y Domicilic del propietaric
CAMINMAD CRIGINAL: Nome e endereca da propristiro

TRANSPORTES MARCELO CONT SRL
Mariano Moreno y Candelaria
CIPOLLETTI-RIO NEGRO-ARGENTINA

1B CARMIGH SUBSTITUTO: Nombre ¥ Domicilie de! proplietario
CAMINHAQ SUBSTITUTC: Nome ¢ mdere(o do propristano

Ll le. dd camidn

17 Rl del contriy 18 Placa del camidn

10 Fal del mmnhl?yente =
Cadastre garal de contribuintes da caminkie Cadastro geral de contribuintes Flaca da raminhas
30-563208613-1 ClY-545
12 Marca y mimers / Marca e niimera 13 (apuﬂéud de arrastre (L) 19 Mareay nimerc { Marca e nimero 20 Capacidad de arrastre (1)
SCANIA Capacidade de tragho (t) Capacidace de tragho (£)
45
14 e tAne 16 21 Ado Jhna 22
Q Senw'-mcﬂqueD Bemolque Dm“'&m‘l“" feneiaue
2000 Plac EAO—78‘| Ploco: -
23 N® carta de porte 24 pduana de destina ¢ Alfindega de desting 33 Remitente / Remetente
N* do conhecimienta’
P |
153-AR-2003 | UBERTADORES YPF SA
26 Moneda  Maeda 26 Origen d= los mercandas { Origem das ! Dasi
USS FILO MORADO - ARGENTINA[ | CONICGAS S A Cel
27 Nlar FOT { Valor FOT: 28 Flste en UsS 28 Sequro en L3S 35 consiénatoric / Conslgnatiric
rete om LSS Segtre em USS
5891,80 1336,88 500.- CODIGAS S ACel.
30 Tpo de s i iir oo VO e e 36 Documentas anesos  Documentss dhesos. —

ESTANGUE] ] GRANEL 23170

37 Numera de los Preciitas § - Ndmers das lacres

CHOFER: SEPUL\{EDA LUis
C.1.93.254.130 ! .

£ STall,

38 farcas y numeros de fos bultds, descripadn de las mercandas /

Mareas & mimeros dos volumes, descrigio das mercadorias

GAS LICUADO MEZCLA PROPANO BUTANO COMERCIAL

CALIDAD FILO MORADO

Declar « gue les informaciones prestadas en este documento son expresidn de

werdla los datos referentes & las mercancias fueron transaiptos exactamente

cantarha n |a Hesiaraaon HAl remitants, 03 CUAES S5 Ok SU XelLalva responeabiidad,

¥qur_- esta operadén obedece o ko dispuesto en el Cormsnio sabie Transporte Intemacional
rrestre de los Paizes del Cone Sur

Declaramos que as informagoes nesie D) da verdade,
que os dados referentes ds ﬁer-;amas Faram franzentas exatamente conforme a
declaragis do rometenic, o5 quals $30 de sua exelusha respensablidade, e que esta
operagio cbedece ao disposto no CorvEnia sohre Trarsporte Internacianal Terrestre

cos Pafses do Cone Sol

39 Firma y=ello del parteadar /. Assinatura £ carimba do transgortadar

Fecha / Data

40 N® DA, ruta y plazs de transporte
N™ OTA, rota e pra¥a de transporte

RUTAS: MENDOZA/USPALLATA
PUNTA DE VACAS/LIBERTADORES
LOS ANDES/SANTIAGO

REG. VTO.

PLAZO: 24HS.

41 Firmay sela de Ia Aduana de Partida / Assinatura e carimb da Alindega de Fartida

NO CONSTITUYE VEN]Ai
EXISTENCIA DE GAS

Fecha / Bata

PROPIEDAD DE CODIGAS |

2 o ol 1]
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Remito.

TGS

FANSPORTADDRA DE GAS DEL SUR 5.4,

LMACENAJE PUERTD GALVAN
VDA TE DE JULID SN - TEL; (DZ91) £570214
C 55 - B000 BAHLA BLANCA,

V.4, RESPONSABLE BSCHIFTO

OOCUMENTO NC VALIDO COMO FACTURA

| R I 0043-00046367
Codigo 91 REMITO
20712/2008

COLLT. Mro 30-65785206-8
MGRESCE BRUTDS CM: 9010871220
IKIGHD ACTIVIDADES: 28-12-62

DESTINATARIO LIPHEAS
DOMICILIC Las Urhinpx 53, Piga 13 Ohicira 131
C.ULLT, Mg GEODIZRS 102 COND. LVA.  Responsabla Inscriplo
LUGSAR DESCARGA COMCON
ITEM ARTICULD DESCRIPCION l L CANTIDAD
i c3 Kgs 21916

GLP { Prepana )

POR CUENTA Y ORDEN DE PAN AMERICAN ENERGY
PRODUCTO ODORIZADO

TOTAL Kgs 21910
OBSERVACIONES.
CONTENEDOR TANGQUE: BYA 730 HORA ENT.; 0447 PESADA TARA Nro.:  SEEI7  kGS. 228530
PATENTE: EKR 703 HORA SaL; 10005 PESADA BREUTD Nro.o  BRESD BGS. 4444l
PRECINTG : 154313/58314 OCARGA:  FAX

TRAMERDRTISTA NOMERE O RAZON 50C1AL
DOMIGILID COMERGIAL
CULT o

MEMEE!E CONDUCTOR

TORTORIELLO P & Cia S-RL

RUTAZ22 - Km 1215

30s0TAsTI0N

ESPARTA RAFAEL ALEJANDE CHAPA CAMION FRX D53

CONFORME ERIS A
Goicochea Neslor

COMFCRME TRAKMPORTISTA
ESPARZA RAFAEL ALEJANDRC

COMFORME RECEPTOR

FIRN® ¢ ACLARAGION

FRlA T ACLARAGON

FIRSA | AELATATIGN

AUTCEUFRERG RO TR BA. - T
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Remito.
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| A, Pin. Roque Seens Peds 777 | TR ey
Buanas Alee (1354) EACM 1 sy F.ENTREGQA |
| Feeka inicip actividadas
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Recitd cenforma los produclos ywo servicios detallados en el prasafile
dm.mama i origingl def mismo

rbsu
DOCUMENTD Ma'rqg:dn
Es rezpoagabilidad dal transporists ingresar a 1 Tevmingd con ks cisternas

o
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