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Este no es un buen
Proyecto de Ley...

Ul & W N

CLipigas.

Los precios van a subir.

La calidad del servicio va a bajar.

La cobertura de producto y servicio
estara en riesgo.

La fiscalizacion sera mucho mas dificil
y afectara la seguridad.

12 millones de personas perderan
el beneficio de acceso a gas mas
barato que hoy tienen gracias a la
venta directa (sin intermediarios).



> No contempla el gasto y la complejidad de
la distribucion minorista.

No son

palabras, son datos: la ENAP {EXS 3PS5
as por cilindro para venderlo a
LY M) a las familias, al desarrollar su
proyecto Gas de Chile.

El Proyecto esta
basado en el | _ .
InfOI‘me de Ia FNE r isifi;uylguezadena de

distribucion, encargado por la CNERG[SIE
contradice las conclusiones del estudio de la
FNE.

> Sugerimos que la mesa de trabajo tenga acceso
a ese estudio encargado por la CNE y a sus
conclusiones. Ese informe respalda lo que
queremos transmitir.

CLipigas.



Altamente digitalizado

Vive hasta en los

65% de los pedidos de cilindros de rincones mas lejanos

C-_C(')mo Lipigas de venta directa se hacen sin

piden
producto
y quiénes

intervencion humana (App, bots, IA). De Arica a Coihaique, en lugares como
Ollague o Puerto Guadal.

Lo pide con urgencia

) . i Representan a casi el 90% de la
92% de los pedidos se solicitan via S EYELYy, principalmente de los sectores

son los remota: digital/ app + call centers mas vulnerables. El 77% pertenece a
- centralizados. Solo el 8% es comprado a un segmentos C3D.
usuarios de camién que pasa por la calle.

cilindros?

Elige por precio

Cada dia, la industria
entrega GLP en cilindro a
casi 200.000 familias.

Compara al menos 3 precios en las
apps de empresas de gas y otros canales.

Elige por servicio

80% de los cilindros solicitados le del consumo de
llegan en menos de 45 min. La 0/ GLP

mayoria lo pide con urgencia cuando se 0 r es agua
acaba, porque no tiene espacio ni caliente y cocina.

recursos para tener cilindros de

respaldo. Llegar tan rapido es esencial .
y requiere de una logistica compleja y 0/0 para calefaccion.
eficiente, que no incremente el costo.

CLlipigas.

Fuentes: SEC Venta Mensual de Combustibles Liquidos y Gas Licuado de Petréleo | Kantar Worldpanel, panel de 3,500 hogares, alcance nacional en ciudades >20.000 habitantes



El 65% de los pedidos de venta
directa se realiza a través de
aplicaciones y sistemas no
asistidos por personas

Evolucion cantidad de pedidos (miles) segun
asistencia a través de personas o aplicaciones
(12,6MM en total).

8.199

2018 2019 2020 2021 2022 2023E

——Pedido a través de aplicaciones = Pedido Asistido

CLipigas.



Existe una intensa Rotacion de clientes en GLP
competencia cilindros, Chile, 2022

> De acuerdo con un estudio realizado por
la consultora internacional Kantar

(Kantar WorldPanel 2022), el mercado Marea % de ventas Abastible Gasco
de GLP en cilindros en Chile se Abastible 22,4%
caracteriza por una alta rotacién de Lipigas 15,2%
clientes. Gasco 0 8,7%
Abastible + Lipigas 16,9%
Solo el 46% de los consumidores fue Abastible + Gasco 17,2%
‘leal’ a sus proveedores en el ultimo Lipigas + Gasco 7,1%
ano, mientras que el 41% de los Abastible + Lipigas + 1o 5%
clientes encuestados compr¢ al Gasco ’
menos dos marcas de GLP distintas Total 100,0% -
ipigas

en el afio y el 13% adquirio cilindros
de las tres marcas en el mismo

periodo. Notas: Resultados se derivan de una muestra representativa de 3,500
hogares desarrollada por Kantar.

Fuente: Compass Lexecon con datos de Kantar (encuesta Kantar
WorldPanel 2022), aportada por Lipigas.

Fuentes: SEC Venta Mensual de Combustibles Liquidos y Gas Licuado de Petrdleo | Kantar Worldpanel, panel de

ol'p'gas 3,500 hogares, alcance nacional en ciudades >20.000 habitantes




1 Los precios

van a subir




El precio pagado por el consumidor varia de acuerdo
a la variacion del precio internacional del gas

Evolucion del precio interno del gas (costo de materia prima) y precio promedio a cliente
(valores en $ valorizado en 15kg, promedio nacional, incluyendo IVA)
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Composicion Basidelalll  °27° | oo
del precio de un 16% | reersce
cilindro de 15ka IE=S Con esne
(Ene-Jun 2022) K distribucion 14%
139%

Impuestos, intereses de
: 5%

deuda y remuneracion
capital

(*) Datos enviados a CNE (ene-jun 2022)

CLipigas.



¢Como va a aumentar la
intensidad competitiva sacando al Comuna Puente Alto: Lineas y verde reflejan el
actor més eficiente y que cobra el precio de Lipigas al consumidor con delivery y sin delivery

(Lipivecino) de la venta directa; comparado con la

precio mas bajo a las familias? competencia (azul: Gasco; y : Abastible)
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Con miles de distribuidores independientes
y revendedores que hacen delivery, sin el
respaldo de una empresa de gas:

> ¢A quién va a llamar el usuario?
¢Coémo va a comparar precios?

No se haran compras a través de aplicaciones que han
» desarrollado las empresas de gas.
El consumidor retrocedera por lo menos 10 anos

La calidad del — " —
sServicio va a baJar _pe ido no va a llegar en minutos

» Hoy si un pedido no llega, el usuario sabe a quién
llamar con un modelo de atencién disponible 24/7

Si se desintegra el mercado buscando
bajar el precio (lo que no va a suceder)
¢Quién va a responder cuando la casa se
paralice porgue no llegé el gas? ¢Cada uno
de los distribuidores independientes?

OYLipigas.




Indicador de pedidos atendidos cumpliendo
la promesa indicada al cliente

Evolucion Calidad de entrega pedidos entregados ~ —e=Af02022 —#=Afi0 2023
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Indicador de pedidos entregados en la
primera visita del transportista

Entrega pedidos al Primer Intento

Tiemlaos de entr_eé:ja
de los pedidos
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Indicador de pedidos atendidos

antes de 30 minutos

Evolucion pedidos entregados < 30 min —8—Afi02022 =@=ARO 2023

Tiemlaos de entr_e(?a
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Indicador de pedidos atendidos

antes de 60 minutos

Evolucion pedidos entregados < 60 min —8—Afi02022 =—@=ARNO 2023
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Ranking de Servicio
Pro Calidad: el gas

cilindro comparado
con otras Industrias
a traves del tiempo...

Porcentaje de clientes que evalian
con nota 7 por sector 2023
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Fuente: Indice Nacional de Satisfaccion de Clientes Pro-Calidad (U Adolfo Ibafiez - Praxis)
(50.000 encuestas al afilo, mas de 30 sectores, 140 marcas)
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Hoy la industria llega a los rincones mas apartados
de Chile y las personas tienen opciones para
elegir. Lipigas cubre 320 de las 346 comunas
del pais, localidades rurales y pueblos
apartados como Ollague, Puerto Guadal y
Putre, con precios convenientes y variedad
de formatos.

Al desintegrar el mercado, esta cobertura, la
variedad de formatos y sus precios, quedara a cargo
de miles de distribuidores independientes. No

La CO be I‘tLI I‘a ESta I‘é habra incentivos ni capacidad econdmica para
en riesgo llegar a lugares con pocos habitantes.

Probablemente, no habra competencia.

Lo mismo ocurrird con los barrios con problemas
de seguridad que hoy si cubre la industria. Los
incentivos para entrar seran bajos o inexistentes.

En México, donde el delivery pasé a estar en manos de
miles de distribuidores independientes, se han
armado carteles de venta en los distintos barrios,
con territorios “"tomados” y todos los problemas
de inseguridad ciudadana que esto implica.

OYLipigas.




> En la actualidad, Lipigas vende el 62% de
sus cilindros a través de 80 centros
logisticos de distribucion directa, con
1.400 camionetas y 117 locaciones de
venta local. Cada trabajador cuenta
documentacion laboral, elementos de
proteccién personal, capacitaciones
permanentes, 90% de los choferes estan
afiliados a una mutual y el 100% tiene un

Fiscaliz-ar Ia ) seguro de vida.
industria sera
m UChO mas d IflClI Las camionetas cuentan con un GPS para ubicarlas

rapidamente -para seguridad de los choferes y los
clientes-, laminas de proteccion y aire
acondicionado, por seguridad.

En comunas de alto riesgo, los choferes cuentan
con la herramienta ZELO, que les permite
conectarse en tiempo real para solicitar socorro en
caso de emergencias.

Estan identificadas las “zonas rojas” de cada barrio
y los horarios de atencién de bajo riesgo, para
poder atenderlas.

OYLipigas.




Zonas calientes:
riesgosas de

distribucion

Seguridad de la flota en ruta: incluye los
activos (camionetas) y los repartidores

(conduccion e integridad fisica)

Sectores peligrosos: zonas con
mayor riesgo para la distribucién.

. &

Mapa delictual: levantamiento de
asaltos/intentos de asalto.
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Sistema de trazabilidad en tiempo

real de la entrega y vehiculo

Contacto con el cliente (avisos de e

20:11 - TIEMPO FALTANTE 00:23:50

Centro Logistico: enfoque .

R 18 coordinadores . o
en procesos, tercerizacion y or turno (AM|PM) &— llegada, correccién de domicilios, re
automatizacion. P agendamientos)

s Herramientas y canales de comunicacién con clientes desde dispositivo:
CY Lipigas (I SITRACK =
R 1. Mensaje grabado enviado al cliente informando la llegada del pedido. e !
" 2. Opciodn para llamar al cliente desde el aplicativo. e ey 15K6
. 3. Opcidn de envio mensaje WhatsApp desde el aplicativo.
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Sistema de trazabilidad en tiempo

real de la entrega y vehiculo

Trazabilidad
de la entrega

ANO 2023

|

1

CHAT BOT TRANSPORTISTA e

. ESTOY AFUERA
2. FALTACOMPLETAR DATOS DIRECCION

. EVITA PEDIDO RECHAZADO
2. ATENDIDOENEL PRIMER INTENTO

1

. PRIMER INTENTOMARZO : 92%

CLipigas.
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> Ante requerimientos de la SEC, el SERNAC o
Carabineros de Chile, podemos entregar
informacion precisa de quién llevo el cilindro y
el horario preciso de entrega.

Contamos con un sistema centralizado de
reclamos, que funciona 24/7 con inteligencia

Fiscaliz_ar F ) artificial.
4 industria sera
mUChO més dificil Con un sistema de cerca de 6.000

distribuidores que quedarian a cargo del
delivery si el proyecto avanza: éQué
organismo se hara responsable de la
seguridad, la informalidad y los reclamos?
¢Como se fiscaliza a 6.000 distribuidores?
ZCuanto cuesta hacer esa fiscalizacion?
¢Se agregara este mayor costo al precio
del producto?

OYLipigas.
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Un potencial de 12
millones de )
personas perderan
sus beneficios

Hoy Lipigas tiene alianzas con 170
municipalidades (de las 346 existentes) de
la Asociacidon Chilena de Municipalidades, la
Asociacion de Municipalidades de Chile y la
Asociacion de Municipalidades Rurales,
ademas de convenios con otras entidades,
como bancos, instituciones financieras y cajas
de compensacioén, entre otras.

Estas alianzas permiten que los usuarios
accedan a descuentos fijos de entre
$3.000 y $7.000 por cilindro, segun su
formato.

Podemos asegurar estos precios porque
vendemos en forma directa a los usuarios
finales. Generamos ahorros en los costos de
despacho, ya que no existen intermediarios
que capturen todo o parte del horro destinado
al consumidor final.




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

170 municipalidades
con convenios a lo
largo de todo chile

NORTE: 16 Municipalidades (11 son rurales)

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

V: 25 Municipalidades (8 son rurales) ; B T L A e At R S g

VI - VII: 45 Municipalidades (24 son rurales)

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

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

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

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

COLlipigas.

SUR 2: 14 Municipalidades (2 son rurales)

Fuente: Ruralidad segun Informe emitido COMICIVYT (Comisiéon interministerial de ciudad, vivienda y territorio de Chile) — censo 2017



El sistema para entregar el beneficio al
usuario es a través de transferencia directa.
El vecino solo debe dar su RUT para ser
asociado a la municipalidad (o entidad) y
obtiene el descuento.

No implica un desembolso para la
municipalidad, a diferencia de los cupones.

otencial de 12 N i
m|I ones de personas e A AT e
erd era n SU S No se generan “mercados secundarios”.
enefl CIOS Todos los vecinos pueden acceder

previa inscripcion en cada municipalidad.

Hay transparencia en el precio y garantia
de tiempos de entrega.

Si el proyecto nos impide llegar en forma
directa a los vecinos y nos obliga a agregar un
intermediario a la cadena, este beneficio se
acaba.

OYLipigas.




No experimentemos con un
servicio que es basico para la
poblacion

Las decisiones deben basarse
en la evidencia, no en la
teoria

OLipigas.

PULSO

www.pulso.cl

VICTOR GUILLOU

El proyecto del Ejecutivo que busca prohi
bir la venta directa a clientes por parte de los
distribuidores mayoristas degas licuado de pe:
tréleo (GLP) comenz6 su tramitacion estase
mana en la Cdmara de Diputados. La inicia
tiva ha levantado fuertes criticas de parte de
los actores de la industria, quienes han aler
tado sobre posibles incrementos de preciossi
Ade-
mis, han citado experiencias fallidas deotros

se concreta lamodificacion regulatori

paises que intentaron cambios similares. Tal
es el caso de Brasil

dicha nacion, durante el afio 2003 el
mercado se liber6 para el segmento del GLE
autorizando a los distribuidores mayoristas,

las empresasque envasan el combustible, aco
mercializar el producto, tantoa distribuido
res minoristas como directamentea los con-

sumidores finales. Sin embargo, 10 afos mas
tarde, la Agencia Nacional de Petroleo, GasNa
turaly Biocombustibles (ANP) inicié unare-
visidn integral del marco regulatorio en el
mercadodel gas, que inclufa un examenalos
efectos que habfa tenido la liberacion del
mercado,

“Considerando que han pasado aproxima
damente 10 aos, es necesario evaluar i di-
chas normas aun s ajustan a las mejores
pricticas para la regulacion del merc
planteaba una nota técnica el organismo re
gulador brasilefio.

0"

Tras varios afos de debates técnicos, en
2016y al igual que o propuesto por lasauto
ridades hoy en Chile, la ANP planted la posi-
bilidad de prohibira los distribuidores mayo
ristas vender directamente el GLPenvasadoa
consumidores finales, loque forzabaa hacer-

Joatravés de minoristas. Entre las razones para
avanzar en esa linea, estaba la concentracién
de mercado.

Enese entonces, y hasta el diade hoy, lain-
dustria de GLPcuenta con cuatrograndes ac
toresa nivel nacional - Ultragaz, Supergasbra,
Nacional Gds y Copa Energia- que en conjun:
to representan cerca del 90% de la participa
cién de mercado. Todo, considerandoqueen
dichanacion la refinacion de petréleoes rea-
lizada mayoritariamente a nivel local. De he
cho, Petrobras, la estatal brasilena de petré
leo, genera cerca del 80% de la produccion na-
cional

Lasrecomendaciones de la ANP levantaron
fuertes criticas desde la industria, pero tam
bi¢n de organismos independientes como el
Consejo Administrativo de Defensa Econémi
ca (CADE), la agencia de libre competencia
brasilena; laComision de Defensa del Consu
midor (CDC); e incluso por la Procuraduria
General de la Federacion brasilefia.

Ante dicho escenario, la ANP abrio un pe-

riodo de consultas publicas, donde muilti
ples actores realizaron presentaciones y en
tregaron informes que recomendaban no im
plementar la medida, advirtiendo de efectos
negativos sobre el precioy la calidad del ser
vicio de comercializacion,

Pese a la oposicion, en noviembre de 2016
se emitierondos resoluciones que derogaban
el marco regulatorio del GLP vigente al mo.
ento, pero se otorgaba un largo periodo

Elintento de Brasil por prohibir la
ventadirectaaclientesdegas
licuado por distribuidores
mavyoristas que fue desechado

En 2016, la Agencia Nacional de Petrdleo brasilena adopté una medida muy

similar a la que propone por

stos dias el proy

cto del Ejecutivo para

desintegrar el mercado del GLP. Pese a que su entrada en vigencia se pospuso

para 2019, finalmente la medida fue de:

chada antes de entrar en vigor

.La

falta de evidencia sobre un efecto favorable en los precios a consumidores pesd
entre los factores detrds de la decision.

paraquea nueva normativaentrara en vigen

cia. Tanto asf, que quedd pospuesta hasta el
8deagosto de 2019, tiempo que seria utiliza

do para “encontrarla mejor solucién norma

tiva para generar la menor carga, salvaguar

dar la seguridad de las operaciones, garanti

zar el suministro y, sobre todo, ofrecer
seguridad juridica al mercado regulado”,
planteaba por entonces la ANP.

Sin embargo, antes de cumplirseel plazo, el
18 de julio de 2019 la propia ANP derogo
completamente la medida, tras reconsiderar
sus sustentos y efectos.

Décio Oddone, quien fuedirectorgeneral de
la ANP hasta enero de 2020, explicoque lade:
cision de desecharla prohibicion a la integra
ci6n vertical en la industria pas6 porque sus
posibles efectos perjudiciales en el mercado
“nunca se confirmaron en la prictica (...) ape
sarde

caracterfsticas dela composicion de
la oferta en el sector”.

LAS LECCIONES DESDE LA INDUSTRIA
Sergio Bandeira de Mello, presidente de Sin
diGés (Sindicato Nacional de Distribuidores
de Gas Licuado de Petrdleo), la organizacion
dedicaa promovery defender los intereses de

las industria en Brasil, rememora comoeran
los debates con las autoridades de la época.
“Laargumentacién principal era que conla
prohibicién, o sea, conla desverticalizacion,
se podria crear una dindmica mas intensa de
competencia, de rivalidad”, explicé a Pulso.
Con el paso del tiempo el dirigente gremial,
sostiene las mismasdudas quelollevaron a ar
gumentaren contra de una ini
;Qué beneficios pueden generar hacia la so-

ativacomoesa.

ciedad? ;Qué beneficios pueden generar ha
cia la competencia? O sea, la verdad los ma
yoristas se encargan de echar mas presion
competitivaenlacadena. Entonces, acd en Bra
sil nosotros nos hemos dado cuenta de que se
trataba mucho mds de un lobby -no estoy ha
blando de un lobby no legitimo, un lobby ile-
gal-pero siun lobby de los minoristasen bs
queda de una reserva de mercado”, sostiene
Consultado sobre las lecciones que dejo el
fallido caso brasilefio, planteaque *es muy im
portante comprender qué es el minorista,
cudl es el papel del minorista”, y afirma que

entre mayoristasy minoristas “existe unane
cesidad simbiotica entre los dos”
“Las empresas acd en Brasil, conel tamafio

de Brasil, y con el gaslicuado de petroleo que

llega a100% de los municipios brasilenos, solo
esposible tamana capilaridad por la existen
ciade los minoristas. Ellos tienen competen
cias, capacidades, que los mayoristas no tie
nen”, enfatiza

Agrega que, porellado del consumidor, “es
muy importante tener la libertad de consul
tar a cudl minorista va a comprar, o de cual
‘mayoristavaa comprar; es distinto dela cues
tiénde las concesiones, comode energiaeléc
trica, de agua, deserviciosgenerales, que es
tamos amarrados a un monopolio controla
do por el Estado”

Finalmente, reflexiona sobre las preocupa

ciones que levanta la concentracion de mer
cadoy sostiene que dicho fenomeno “enotras
industrias que sonde capital Intensivo, sonab-
solutamente normales y deseables”, algo que
asu juicio también debe entenderse para el
GLP

“En Brasil somos gigantescos en territorioy
son 156 plantas de llenado en todo el pais. L

concentracionde156 plantas dellenado noes
porque SOMos perversos, es porque tienes
que tener escala industrial para poder ofer
tar un producto a un costo competitivo con
otras energias”, concluye. @



Presentacion Lipiga

OIJP]g'aso Mesa de trabajo

, Proyecto de Ley
LA BUENA ENERGIA G L P

8 de agosto de 2023




	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10: ¿Cómo va a aumentar la intensidad competitiva sacando al actor más eficiente y que cobra el precio más bajo a las familias?
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21
	Diapositiva 22
	Diapositiva 23
	Diapositiva 24
	Diapositiva 25
	Diapositiva 26
	Diapositiva 27
	Diapositiva 28

