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Resumen ejecutivo 

 

El presente trabajo de investigación estudia la cadena de abastecimiento de la empresa Lindo Gas 

Perú S.A., transnacional alemana que forma parte del Grupo Lindo y que cuenta con más de 50 

años en el mercado peruano, se dedica a la producción y comercialización de gases del aire, a 

través de cilindros, y también realiza distribución a granel; adicionalmente, vende servicios de 

ingeniería a sus diversos clientes. Cuenta con dos divisiones de negocios: La división industrial y 

la división medicinal, siendo la primera la que brinda los mayores ingresos a la compañía 

(aproximadamente el 60% de la facturación). 

 

En los últimos años, la competencia directa de Lindo ha estado mejorando su tecnología, procesos, 

diversificando los clientes y servicios, por lo tanto el grupo ha aplicado metodologías que 

permiten determinar el modelo de negocio de la empresa como, la teoría de inventarios para poder 

determinar el stock óptimo del parque de cilindros, también hemos realizado entrevistas a los 

interesados principales de nuestro trabajo de investigación, para identificar los problemas claves 

de la organización y poder plasmarlo en el presente trabajo. 

 

De los tres proyectos que se mostraran en los capítulos V y IV podemos concluir que los tres 

presentan un TIR superior al considerado en el cálculo (Mayores a 11.5%), sin embargo, al llevar 

todos al Valor Actual Neto (VAN), obtenemos que el valor más competitivo es del proyecto 1 

que equivale a: 104,970.92 PEN. 
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Introducción 

 

El presente trabajo de investigación plantea una mejora en la cadena de abastecimiento de la 

empresa Lindo Gas Perú, específicamente en la gestión de logística inversa, debido al gran 

impacto que tiene esta área en las operaciones de la compañía. Esto implica que los resultados 

que se han obtenido producto de la presente investigación fortalecerán la capacidad operativa de 

la compañía, generando mayor satisfacción a los clientes, mayor utilidad y así evitar la compra 

innecesaria de activos usados para la producción (Cilindros). La investigación consta de seis 

capítulos que se detallan a continuación: 

 

En el Capítulo I analizamos el entorno político nacional e internacional, el entorno económico, 

social y tecnológico; adicional a ello hacemos un primer acercamiento al tipo de negocio que 

realiza la empresa. Del presente capitulo concluimos que el negocio de gases del aire no es ajeno 

a las variaciones que pueda tener la economía y deberá adecuarse a las mejoras tecnológicas que 

puedan surgir para poder optimizar sus operaciones. 

 

En el Capítulo II se explica cómo está constituido de manera local el mercado de gases 

industriales, analizando a la empresa que es objeto del presente estudio, se lograra determinar qué 

área de negocio genera mayores ingresos a la compañía, así mismo realizamos un análisis de la 

organización, análisis FODA cruzado y análisis del modelo de negocio. Lo que concluimos en 

dicho capitulo es que Lindo cuenta con ventajas competitivas que deberá explotar para poder 

captar mayor volumen de ventas del mercado y para tener operaciones más eficientes. 

 

En el Capítulo III presentamos el fundamento teórico de nuestro trabajo de investigación, 

profundizando en términos propios de nuestro trabajo, tales como: Reingeniería, logística, 

logística inversa y la metodología del Sales and Operation Planning (S&OP). Podemos concluir 

que los fundamentos teóricos serán de suma importancia para entender las alternativas de solución 

que plantearemos en los capítulos posteriores. 

 

En el Capítulo IV visualizamos los diversos problemas que tiene la compañía, elaboramos un 

diagrama de Ishikawa para poder identificar las causas raíces de uno de los problemas más 

importantes de la compañía, el cual es el nivel de servicio. Se realizaron entrevistas al personal 

clave de la compañía para poder conocer sus apreciaciones y analizar el impacto de los problemas 

en el resultado final de la compañía. Como conclusiones de dicho capítulo se puede tener la 
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identificación de 3 problemas principales, los cuales serán evaluados de manera económica en los 

capítulos siguientes. 

 

En el Capítulo V evaluamos los 3 grupos de problemas principales como proyectos de mejora, 

por lo que aplicaremos las buenas practicas del PMBOK para poder determinar el alcance de cada 

proyecto, los tiempos de aplicación y los diversos criterios de éxito para el proyecto. Al final de 

cada proyecto de mejora se elaboró una hoja resumen con todos los datos relevantes de cada 

proyecto. Como conclusión se puede obtener que todos los proyectos nos generarán ahorros, sin 

embargo para poder determinar el criterio de éxito de los mismos se procederá a realizar un 

análisis financiero en el capítulo siguiente. 

 

En el Capítulo VI se realiza la evaluación económica de los tres (03) proyectos, tomando en cuenta 

el horizonte de tiempo indicado en cada proyecto, se evaluaran los valores de VAN y TIR, de tal 

manera que podamos determinar el criterio de éxito de los proyectos y se proceda a elegir el 

proyecto más adecuado. Como conclusión se tiene que solo uno de los tres proyectos impacta de 

manera significativa tanto económicamente como en tiempo de ejecución, por lo que se convierte 

en el proyecto ideal para ser implementado. 
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Capítulo I. Análisis y diagnóstico situacional 

 

1. Análisis de macroentorno 

 

1.1 Entorno político 

 

En los últimos 10 años, el Perú ha destacado por mantener una de las políticas de mayor 

crecimiento en la región; tomando como referencia algunos parámetros podemos considerar una 

inflación promedio de 2,9%, y un crecimiento anual promedio de 5,9%. Esto ha sido posible y 

sostenible en el tiempo debido a las políticas macroeconómicas y sociales, lo que nos ha llevado 

a ser un país atractivo para las inversiones (Banco Mundial, 5). 

 

Producto de la estabilidad económica, llega el aumento de empleo y, por ende, la reducción de 

los índices de pobreza. 

 

En el presente año han ocurrido acontecimientos que han afectado el entorno político del gobierno 

del presidente Pedro Pablo Kuczynski, el escándalo de la constructora brasileña Odebrecht y el 

fenómeno El Niño Costero, entre otros. Estos acontecimientos han impactado de manera directa 

en las proyecciones económicas que el Fondo Monetario Internacional (FMI) tenía para el Perú 

(4,1%), siendo ahora una proyección de crecimiento optimista alrededor del 2%. 

 

1.2 Entorno económico 

 

La economía del Perú es, básicamente, fortalecida por la industria extractiva, específicamente la 

minería, que representa aproximadamente el 11% del producto bruto interno (PBI) (Sánchez, 

2016). Empresas transnacionales como Newmont Mining, Southern Copper, Freeport McMoRan, 

Glencore y BHP Billiton han realizado fuertes inversiones en el sector minero; sin embargo, el 

crecimiento económico de este sector ha sido afectado considerablemente por la desaceleración 

económica de China, que es el país que adquiere la mayoría de metales, y la disminución de los 

precios de los metales que el Perú exporta (Parish Flannery, 19). 

 

Según el reporte del Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI), las actividades 

económicas que aportan una mayor cantidad de divisas al país son la minería y los hidrocarburos. 
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Actualmente, el Perú cuenta con una balanza comercial de 65,88 mil millones de USD (superávit 

comercial), se estima que este superávit se siga elevando a niveles de aproximadamente 4 mil 

millones de USD, por el crecimiento de las exportaciones, tanto por mayores volúmenes como 

por mejores precios de los commodities. La inflación proyectada a finales del año 2017 es de 2% 

(BCR, 2017). 

 

Debido a los acontecimientos que se han venido dando como el fenómeno El Niño Costero y los 

problemas de corrupción con empresas constructoras que tenían un portafolio de proyectos 

grandes con el estado, se estima que el PBI crecerá aproximadamente 2% respecto al año 2016 

(BCR, 2017). 

 

Por otro lado, el World Economic Outlook (WEO), también espera este año un crecimiento de la 

economía mundial ligeramente mayor al del año anterior (3,2% en 2016 versus 3,1% en 2015) 

por la leve aceleración de algunas economías emergentes y en desarrollo. Asimismo, se proyecta 

que la economía mundial registre una tasa de crecimiento de 3,5% en 2017, impulsado por un 

mayor dinamismo de las economías avanzadas y de América Latina (Banco Central de Reserva 

del Peru, 2016). 

 

1.3 Entorno social 

 

En el año 2016, el 20,7% (6 millones 518 mil) de la población del país se encontraba en condición 

de pobreza; el 2015 se registró una disminución de 1,1 puntos porcentuales, es decir, 264 mil 

personas dejaron esta condición. 

 

En el año 2016, los mayores niveles de pobreza se registraron en la sierra rural (47,8%), en la 

selva rural (39,3%) y en la costa rural (28,9%). No obstante, las mayores reducciones de la 

pobreza se presentaron en la costa urbana (2,4 puntos porcentuales), selva rural (1,8 puntos 

porcentuales), costa rural (1,7 puntos porcentuales), sierra rural (1,2 puntos porcentuales) y selva 

urbana (1,1 puntos porcentuales); en cambio, en la sierra urbana y Lima Metropolitana, las cifras 

no mostraron cambios significativos. 

 

En el año 2016, la brecha de pobreza, que es la proporción del gasto que le falta a una persona en 

condición de pobreza para alcanzar la línea de pobreza, fue de 5,0%. En los últimos cinco años 

(2012-2016) la brecha de pobreza se redujo en 2,8 puntos porcentuales, lo que implica que los 

pobres, aún sin salir de la pobreza, han mejorado sus niveles de consumo (INEI, 2017). 
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El Perú no llegaría al bicentenario con una infraestructura que le permita convertirse en un país 

competitivo en el mundo. La Contraloría General de la República informó que la brecha en 

infraestructura en transporte, salud, educación y saneamiento ïcalculada en casi S/ 280 mil 

millonesï no se cerraría en el 2021, como se había previsto. 

 

El sector que requiere una mayor inversión es transportes (S/ 101 mil millones); en el peor 

escenario, se alcanzaría al 2024. La brecha responde a que aún no se ha pavimentado el 90% de 

la red vial departamental (carreteras que conectan las capitales de regiones con las de provincias). 

Ayacucho, Ucayali, Huancavelica y Apurímac tienen el 100% de caminos regionales no 

asfaltados. 

 

Otro sector que requiere ser priorizado es salud, cuya brecha asciende a S/ 60 mil millones. El 

indicador con el que esta se determina es el número de camas de hospital por cada 10 mil 

habitantes: 15. El promedio recomendado por la Organización Mundial de la Salud (OMS) es 27. 

Con ese indicador se estima cuán fortalecida está la cobertura en el segundo nivel de atención 

médica y cuántos hospitales o centros de salud se requieren para cubrir la demanda. La contraloría 

proyecta que, en un escenario pesimista, la brecha del sector salud se cerraría al 2050 (Orbegozo, 

2016). 

 

El Foro Económico Mundial (World Economic Forum - WEF) publicó el Informe Global de 

Competitividad 2016-2017 el cual evalúa los factores que impulsan la productividad y 

crecimiento en 138 países. 

 

Por octavo año consecutivo, Suiza (1) se ubica como la economía más competitiva, seguida por 

Singapur (2) y Estados Unidos (3). Holanda (4) mejora una posición por delante de Alemania (5). 

Suecia (6) y Reino Unido (7) suben tres lugares. Este último basado en datos pre-Brexit. Las tres 

restantes economías Japón (8), Hong Kong (9) y Finlandia (10) cierran el ranking de los 10 

primeros. 

 

Nuestro país se ubica en el puesto 67; sube dos posiciones respecto al informe anterior. 

Mantenemos la tercera posición a nivel países de Sudamérica, detrás de Chile y Colombia, y 

continuamos en la sexta posición entre los países de Latinoamérica y el Caribe (Centro de 

Desarrollo Industrial - Sociedad Nacional de Industrias, 2017). 
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1.4 Entorno tecnológico 

 

Actualmente, vivimos en una época donde la tecnología avanza rápidamente, cada vez hay mayor 

acceso a las fuentes de información. Se ha comprobado que 1 de cada 10 personas que logra tener 

acceso a la Internet, logra salir de la pobreza y empieza a formar parte de la PEA (Mark 

Zuckerberg, APEC Lima 2016). 

 

Al igual que la información, cada vez hay una mayor cantidad de canales de comunicación y 

también mayores sistemas de información que permiten realizar temas operativos más fluidos y, 

en muchos casos, facilita la toma de decisiones a nivel gerencial, debido a la cantidad de 

información que se puede obtener de ellos. 

 

El sistema de posicionamiento global mediante satélites (GPS) supone uno de los más importantes 

avances tecnológicos de las últimas décadas. Una de las grandes aplicaciones que ha tenido el 

GPS ha sido en la gestión de la flota de las empresas, porque permite saber dónde está un coche 

o camión de flota, con exactitud y en tiempo real, así como verificar el cumplimiento de itinerarios 

programados o rutas preestablecidas. Asimismo, la transmisión de mensajes y ayuda a la operativa 

mediante la conexión del usuario a una página web. 

 

Con un sistema de control de flotas es posible conocer cualquier circunstancia que se produzca 

en el vehículo y responder inmediatamente, gestionando todo tipo de avisos y alarmas. El control 

de flotas es más que un GPS para localizar vehículos. La tecnología que lo sustenta permite 

transmitir y recibir datos, conectarse a sensores para apertura y cierre de puertas, controlar la 

temperatura de las cámaras frigoríficas, los tiempos de conducción, las pistolas de lectura de 

código de barras, emitir facturas, etc. 

 

Aunque la implantación de un sistema de control de flotas tiene un costo elevado, una de sus 

ventajas es el ahorro en comunicaciones, pues al utilizar transmisión de datos vía GPS en lugar 

de llamadas de voz o mensajes SMS, el ahorro es considerable (Chirinos, 2013). 

 

1.5 Entorno global 

 

Hace pocos meses se realizaron las elecciones en los Estados Unidos, la cual dio como nuevo 

flamante presidente de la primera potencia mundial al empresario inmobiliario Donald Trump. 

La campaña política de Trump estuvo centrada en el populismo hacia la clase trabajadora 



7 

 

ñblancaò, la reducción de aranceles, recuperación de la identidad americana y la deportación de 

inmigrantes ilegales con antecedentes penales. 

 

Muchos de los puntos en controversia de la campaña de Trump, es su desacuerdo con los Tratados 

de Libre Comercio (TLC) y el Acuerdo Transpacífico (TPP), acuerdos con los que Estados Unidos 

ya ha firmado convenio con diversos países, incluido el Perú. 

 

El impacto que tendrían las políticas de Trump en lo referente a los tratados internacionales está 

centrado en el incremento de los aranceles a las importaciones, inicialmente a países como China 

y México; sin embargo, esto se extendería a países como Perú, afectando las diversas industrias 

peruanas que se dedican a la importación de productos a los Estados Unidos (Castro Backus, 

2016). 

 

Estas nuevas políticas impactarían de manera directa en los diversos sectores productivos, por 

ejemplo, en el sector de alimentos, donde las industrias utilizan los gases del aire para poder 

exportar sus productos, principalmente a Estados Unidos, Europa y Asia. 

 

La desaceleración económica mundial impacta de manera directa en nuestra industria extractiva, 

generando en esta industria un menor uso de los diversos productos complementarios para el 

desarrollo de sus actividades. 

 

Otro factor que podría debilitar aún más a las economías emergentes es el retiro de la política 

monetaria acomodaticia por parte de la Reserva Federal de los Estados Unidos de América, que 

puede generar condiciones más estrictas de financiamiento en los mercados financieros globales. 

Sin embargo, las recientes señales emitidas por las autoridades de la FED, en el sentido de 

disminuir el ritmo de incremento en sus tasas de interés, han contribuido a estabilizar a los 

mercados financieros internacionales. 

 

2. Análisis del microentorno 

 

2.1 Identificación, características y evaluación del sector 

 

Las empresas de gases industriales producen y comercializan gases para usos en la industria, con 

diferentes grados de pureza, industriales y especiales, así como gases medicinales. La producción 

se realiza al separar el aire en sus componentes: oxígeno, nitrógeno y argón. El hidrógeno y el 
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bióxido de carbono se pueden producir mediante electrólisis o combustión. El empleo de estos 

gases es necesario para el adecuado desarrollo de distintos sectores como la industria petrolera, 

química, siderúrgica, alimentación, construcción, salud, investigación, etc. Las distintas 

aplicaciones de los gases determinan la forma de suministro, que pueden ser desde un 

cilindro/botella pequeña(o) de un gas de alta pureza, hasta gases licuados en tanques para grandes 

consumos. 

 

La participación de la industria de gases del aire es de suma importancia para el desarrollo de 

proyectos en los diferentes sectores; el uso de elementos de corte y soldadura (oxígeno, argón, 

CO2 y acetileno); reducción de concentración de azufre en los combustibles producidos en 

refinerías (nitrógeno, oxígeno e hidrógeno), y el uso de gases del aire como medicamentos 

(oxígeno medicinal, aire medicinal, CO2 médico, óxido nitroso). Al ser una industria estratégica 

para los sectores de inversión, es necesario contar con una adecuada gestión logística para poder 

abastecer de manera oportuna y segura los productos mencionados. 

 

La fabricación de gases industriales tiene muchas aplicaciones en la industria, desde agentes 

necesarios para la optimización de los procesos de manufactura, hasta elementos indispensables 

para los procesos productivos. Se obtienen del aire mediante un proceso de separación o 

producidos por síntesis química y pueden tomar distintas formas como comprimidos, en estado 

líquido o sólido. 

 

Las empresas que se encuentran en este sector, además de realizar la producción y 

comercialización de gases del aire, venden servicios de instalaciones, mantenimiento, asesoría y 

análisis de gases; de esta manera, se puede inferir que las empresas más grandes realizan un tipo 

de producción mixta. 

 

Gráfico 1. Tipos de producción 

 
         Fuente: Elaboración propia, 2017. 
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La industria de gases industriales a nivel mundial, tiene actualmente tres grandes participantes: 

Air Liquid (francés), El Grupo Lindo (alemán), y PraGas (estadounidense), los cuales tienen 

participación del mercado global de acuerdo al gráfico mostrado en la siguiente página. 

 

Actualmente, PraGas y El Grupo Lindo, se encuentran en negociaciones para evaluar una fusión 

y, de esta manera, conformar el grupo número uno de gases industriales a nivel mundial. 

 

3. Conclusiones 

 

El mundo globalizado en el que las empresas conviven las convierte en participantes activas del 

desarrollo local; del mismo modo, las políticas de estado que se puedan aplicar, y las decisiones 

políticas con potencias mundiales, impactará de manera directa en el desarrollo económico del 

país. La bonanza económica que desde hace algunos años ha tenido el Perú, ha permitido que se 

reduzcan los niveles de pobreza, se pueda también obtener mano de obra técnica calificada y una 

mayor cantidad de profesionales calificados para la industria. 

 

El mercado de los gases industriales no es ajeno a las variaciones del mercado, ya que las 

aplicaciones de estos productos se utilizan en las diversas etapas del proceso de producción, por 

lo que una variación en el desarrollo económico afectará directamente las ventas. 
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Capítulo II. Descripción y análisis de la compañía productora de gases industriales 

 

1. Generalidades de la empresa en estudio y del sector 

 

1.1 Descripción de la empresa 

Lindo Gas Perú S.A. (Lindo, antes GAS S.A.) forma parte de la división de gases del Grupo 

Lindo, empresa transnacional alemana líder mundial en la producción de gases industriales e 

ingeniería de plantas para la separación de gases del aire y energías limpias (gas natural licuado - 

GNL), que se encuentra en el Perú hace más de 60 años. 

 

Lindo tiene participación en más de 90 países a nivel mundial; actualmente, el Grupo Lindo es el 

número 2 a nivel mundial con 24% de participación del mercado, siendo superado por la compañía 

Francesa Air Gas con 28% de participación del mercado. 

 

Gráfico 2. Participación en el mercado global 

 
Fuente: Bloomberg, 2014 

 

Gráfico 3. Presencia global del Grupo Lindo 

 
Fuente: The Lindo Group, 2017 
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Lindo Gas Perú S.A. ocupa el segundo lugar de participación en el mercado peruano, 

específicamente, en la industria de gases industriales, con una participación del 24,7%, y es el 

único que tiene una planta de gases especiales en Perú; frente al 43,8% de su competidor 

inmediato PraGas S.R.L. quién lidera el mercado gracias a su posicionamiento como la mayor 

productora de dióxido de carbono e hidrógeno; el 31,5% restante está distribuido entre MeGas 

Gases del Perú S.A. (15,5%), InduGas del Perú S.A. (4%) y Otros (12%). 

 

Cuenta con una planta de producción de gases del aire (ASU) ubicada en Ventanilla, Callao. 

Además, cuenta con seis plantas de llenado de cilindros de alta presión y siete sucursales a nivel 

nacional ubicadas en Chimbote, Trujillo, Chiclayo, Piura, Huancayo y Arequipa. 

 

Gráfico 4. Participación en el mercado peruano 

 
Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

Gráfico 5. Ubicación de la planta de producción 

 
Fuente: Google Maps, 2017 
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Gráfico 6. Ubicación de las sucursales Lindo Gas Perú S.A. 

 
Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

Gráfico 7. Planta de producción de gases del aire 

 
Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

El Grupo Lindo cuenta con la División de Gases, la División de Ingeniería y otras actividades; 

adicionalmente, para su correcta administración, cuenta con regiones de negocios (Region 

Business Unit ï RBU). La organización global se muestra en el gráfico 8. 
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Las operaciones en Lindo Gas Perú están dadas, básicamente, por dos áreas de negocios: gases 

industriales y gases medicinales. 

 

Gases industriales. Aplicaciones de los gases en la industria en general como: metalmecánica, 

hidrocarburos, vidrio, tratamiento térmico, etc. 

 

Gases medicinales. Aplicaciones de los gases en la medicina como: oxigenoterapia, 

crioperservación, cirugía laparoscópica, cirugías laser, criosauna, etc. 

 

Gráfico 8. Organización del Grupo Lindo 

 

Fuente: Memoria Anual Lindo, 2016 

 

La participación de las áreas de negocios se distribuye de la siguiente manera: 

 

 

 

  

División de 

Ingeniería Otras 

actividades 

Oportunidades y desarrollo de proyectos 

Funciones de soporte y corporativas 

Deliver 

Operaciones 

Healthcare 

Electrónica 

PG&P 

Centros 

Globales 

División de Gases 

Los cinco centros globales (PG&P, Electrónica, 

Healthcare, Operaciones y Deliver), se encuentran 

centralizadas gestionadas y operadas a través de las 

regiones. Estas unidades, por ejemplo, establecen las 

mejores prácticas y aseguran que los procesos y estándar 

sean definidos, implementados y garanticen su 

continuidad en el Grupo Lindo. 
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Gráfico 9. Participación de las divisiones de negocio por sucursal 

 
Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

De acuerdo al gráfico mostrado, podemos deducir que el área industrial otorga los mayores 

ingresos a la compañía, frente al área medicinal. A continuación, se muestra el organigrama de la 

operación en Perú. 

 

Gráfico 10. Organigrama Lindo Gas Perú 

 

 
Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

Misión y visión. La misión y visión del Grupo Lindo, está basada en sus principios: seguridad, 

integridad, sustentabilidad y respeto. Estos valores son los pilares de la organización y todas sus 

actividades productivas y comerciales se realizan bajo dichos valores, a continuación, detallamos 

los principios del Grupo Lindo. 

 

Seguridad. El Grupo Lindo evitará dañar a las personas y a la sociedad. 

Integridad. Nuestro comportamiento es honesto, justo y ético. 

Sustentabilidad. Estamos enfocados en el éxito del presente, pero aceptamos nuestra 

responsabilidad sobre el impacto en el futuro. 

Respeto. Todas las personas deberán ser tratadas con respeto. 

Roberto Cárdenas

(Gerente general)

Ignacio 
Contreras

(Gerente 
SHEQ)

Rocio Bay

(Gerente 
División 

Medicinal)

Carlos Sas

(Gerente 
División 

Industrial)

Christian 
Banda

(Gerente IS)

Catherine 
Albán

(Gerente de 
RR.HH.)

Elder Blas

(Gerente de 
Operaciones 
de Cilindros)

Max Morán

(Gerente de 
Operaciones 
Líquidos)
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Gráfico 11. El espíritu Lindo 

 
Fuente: The Lindo Group, 2017 

 

1.2 Situación actual de la organización 

 

En el mes de septiembre de 2016, la empresa americana PraGas tuvo un acercamiento con el 

Grupo Lindo para crear una fusión de ambas empresas, con esto se consolidaría la empresa de 

gases más grande a nivel mundial; estas conversaciones se cayeron y se retomaron en diciembre 

de 2016 con una propuesta de compra por parte de PraGas, que ofreció 35 billones de dólares por 

el Grupo Lindo; a la fecha, no hay una confirmación de aceptación de la propuesta económica por 

el Grupo Lindo (Sachgau, 2016). 

 

1.3 Matriz de evaluación de factores externos (EFE) 

 

Esta matriz permite resumir y evaluar diversos factores tales como: económico, social, cultural, 

demográfico, ambiental, político, gubernamental, jurídico, tecnológico y competitivo de la 

empresa en estudio, Lindo Gas Perú S.A. 

 

Para la elaboración de esta matriz se listarán los factores externos como oportunidades y amenazas 

y se ponderarán de 0.0 (No es importante) y 1.0 (Muy importante), la suma de todas las 
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ponderaciones debe ser igual a 1.0. La calificación de los factores será de 1 (Menor impacto) a 4 

(Mayor impacto). (Contreras, 2017). 

 

Tabla 1. Matriz de evaluación de factores externos 

Factores determinantes del Éxito Peso Calificación Peso Ponderado 

Oportunidades    

Modernización de refinería Talara 0.10 1 0.10 

Construcción de hospitales 0.10 3 0.30 

Cambio en la ley de hidrocarburos 0.10 2 0.20 

Construcción de gasoductos virtuales de LNG 0.07 2 0.14 

Incremento de la exportación de frutas y alimentos 0.07 3 0.21 

Amenazas    

Anulación de contrato del Gaseoducto Sur Peruano 0.10 4 0.40 

Inestabilidad económica por las nuevas políticas de USA 0.10 3 0.30 

Desastres naturales a nivel nacional 0.20 3 0.60 

Posible fusión con PraGas 0.11 4 0.44 

Incremento del uso de PSA en hospitales. 0.05 2 0.10 

Total 1.00  2.79 

Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave incluidas en la matriz EFE, 

el total ponderado más alto que puede obtener la organización es 4,0, en tanto que el total 

ponderado más bajo posible es 1,0. El valor del promedio ponderado es 2,5. Un promedio 

ponderado de 4,0 indica que la organización está respondiendo de manera excelente a las 

oportunidades y amenazas existentes en su industria. En otras palabras, las estrategias de la 

empresa están aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y minimizando los posibles 

efectos negativos de las amenazas externas. Un promedio ponderado de 1,0 indica que las 

estrategias de la empresa no están capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas 

externas (Contreras, 2017). 

 

Al tener un promedio mayor a 2,5 indica que esta empresa está justo por encima de la media en 

su esfuerzo por seguir estrategias que capitalicen las oportunidades externas y eviten las 

amenazas. 

 

1.4 Matriz del perfil competitivo (MPC) 

 

La matriz identifica los principales competidores de una empresa y los compara a través del uso 

de los factores críticos de éxito de la industria. El análisis también revela las fortalezas y 

debilidades en contraposición de los competidores, por lo tanto, la empresa sabría qué áreas debe 

mejorar y que áreas proteger. 
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La calificación de los factores de éxito será de la siguiente manera: se le considerará el puntaje 

mayor a la compañía que tenga el mejor factor clave de éxito de las compañías a analizar. Los 

factores claves de éxito que consideraremos serán los siguientes: 

 

¶ Participación en el mercado. 

¶ Competitividad en precios. 

¶ Canales de distribución. 

¶ Calidad del producto. 

¶ Desarrollo tecnológico. 

 

Esta herramienta se desarrolla de manera análoga a la Matriz EFE. 

 

Tabla 2. Matriz del perfil competitivo 

Matriz de Perfil Competitivo  

Factores claves de éxito Ponderación 
LINDO  PRAGAS MEGAS 

Clasif. Result. Clasif. Result. Clasif. Result. 

a b c d e f g h 

Participación en el mercado 0.1 3.0 0.3 4.0 0.4 2.0 0.2 

Competitividad en precios 0.1 2.0 0.2 4.0 0.4 3.0 0.3 

Canales de distribución 0.2 3.0 0.6 4.0 0.8 3.0 0.6 

Calidad del producto 0.4 4.0 1.6 4.0 1.6 3.0 1.2 

Desarrollo tecnológico 0.2 4.0 0.8 4.0 0.8 3.0 0.6 

Total resultado ponderado 1.0 - 3.5 - 4.0 - 2.9 

Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

De esta matriz hemos podido inferir que tenemos que mejorar en tener precios competitivos, 

aumentar la participación del mercado e incrementar los canales de distribución. Las estrategias 

en las mejoras a proponer se tendrán que centrar en optimizar los puntos identificados en la MPC. 

 

Con el área comercial se deberá manejar estrategias para poder aumentar la participación de 

mercado e incrementar los canales de distribución, posiblemente, a través de distribuidores o a 

través de nuevos modelos de negocio tipo venta directa de los productos. Asimismo, nuestras 

estrategias en operaciones deberán estar enfocadas a disminuir los costos de producción 

realizando un trabajo más eficiente, optimizando rutas de transporte, disminuyendo la compra de 

activos y centrándonos en recuperar o gestionar la recuperación de los activos en clientes. 
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PROVEEDORES 

ϚLindo Engineering (Alemania): 

Elementos para la planta de separación 

de gases. 

ϚCRYO STAR (Francia): Bombas para el 

llenado de cilindros y trasegado de 

cisternas. 

ϚAPM Inland Service: Transporte. 

ϚAirGas (USA): Mezclas especiales. 

ENTRADAS POTENCIALES  

El ingreso de nuevos competidores está 

limitado debido al gran monto de 

inversión para poder montar una planta 

separadora de gases de aire. 

Monto de inversión aproximado:  

500 MMUSD 

SUSTITUTOS 

Un sustituto indirecto es el Gas Natural, 

al ser un combustible más barato que el 

diésel y más eficiente (Mayores 

temperaturas de combustión), el uso de 

oxígeno en hornos y quemadores está 

siendo relegado. 

CLIENTES  

ϚPERU LNG (Nitrógeno, Argón) 

ϚTECNOFIL (Nitrógeno, Oxigeno, CO2) 

ϚANTAPACCAY (Nitrógeno Líquido) 

ϚSGS (Argón y gases de alta pureza) 

ϚOWENS ILLINOIS (Oxigeno Liquido) 

ϚREPSOL (Oxigeno Liquido, Nitrógeno 

Líquido) 

ϚPLUSPETROL (Nitrógeno Líquido) 

ϚESSALUD (Oxigeno Liquido Medicinal) 

RIVALIDAD ENTRE 

COMPETIDORES 

ϚPraGas 

ϚMeGas Gases 

2. Objetivos estratégicos de la compañía 

 

2.1 Análisis de las cinco fuerzas de Porter 

Las cinco fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por medio del 

cual se pueden maximizar los recursos y superar a la competencia, cualquiera que sea el giro de 

la empresa. Según Porter, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede 

sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna forma; lo que hace que el desarrollo de una 

estrategia competente no solamente sea un mecanismo de supervivencia, sino que, además, te da 

acceso a un puesto importante dentro de una empresa y acercarte a conseguir los objetivos 

personales de cada miembro de la organización (Riquelme, 2015). 

 

Gráfico 12. Diagrama de las cinco fuerzas de Porter 

 

 
 Fuente: Riquelme, 2015. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia, 2017 
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2.2 Análisis FODA 

 

El análisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situación actual del 

objeto de estudio (persona, empresa u organización, etc.) permitiendo de esta manera, obtener un 

diagnóstico preciso que permite, en función de ello, tomar decisiones a futuro, acordes con los 

objetivos y políticas formulados (Matriz FODA, n.d.). 

 

El análisis FODA consta de cuatro dimensiones: 

 

2.2.1. Fortalezas 

Son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite tener una posición 

privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se 

poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc. 

 

2.2.2. Oportunidades 

Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se deben descubrir en 

el entorno en el que actúa la empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas. 

 

2.2.3. Debilidades 

Son aquellos factores que provocan una posición desfavorable frente a la competencia, recursos 

de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan 

positivamente, etc. 

 

2.2.4. Amenazas 

Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar, incluso, contra 

la permanencia de la organización. 

 

En las siguientes páginas podemos observar el FODA que se realizó para la empresa Lindo; así 

mismo, hemos realizado un FODA cruzado, el cual es la identificación de acciones estratégicas, 

las cuales junto con las grandes estrategias de la empresa (genéricas, corporativas y competitivas, 

entre otras), serán el marco para definir el plan estratégico y operativo del plan de negocios. 
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Tabla 3. Matriz FODA  

FORTALEZAS  DEBILIDADES  

1. Posee el 24,7% del mercado peruano en el sector 

de gases industriales. 

2. Pertenece a la división de gases del Grupo Lindo 

(transnacional alemana con sede en Múnich) 

3. Altos estándares de calidad y seguridad. 

4. Primera planta de gases especiales a nivel nacional. 

5. Cuenta con una planta de producción de gases del 

aire ubicada en Ventanilla, Callao. 

6. Cuenta con seis plantas de llenado de cilindros de 

alta presión y siete sucursales a nivel nacional 

ubicadas en Chimbote, Trujillo, Chiclayo, Piura, 

Huancayo y Arequipa. 

 

1. Cuenta solo con una planta de producción de gases 

licuados. 

2. Parque de cisternas y tanques con antigüedad mayor 

a 25 años que genera sobrecostos de mantenimiento. 

3. El 13% de los reclamos ingresados a la compañía 

están enfocados a problemas de producción y 

distribución como: demora en el despacho de 

pedidos, no se generan recojo de cilindros vacíos y 

no se despacha la presentación adecuada de los 

productos. 

OPORTUNIDADES AMENAZAS  

1. Crecimiento del sector inmobiliario en cuanto a 

hospitales especializados, clínicas especializadas, 

institutos especializados. 

2. Disminución de la concentración de azufre en los 

combustibles, requiere de hidrógeno, nitrógeno y 

oxígeno, principales gases de producción de Lindo 

Gas Perú S.A. 

3. La fabricación de barras de acero para el sector 

inmobiliario requiere de oxígeno para los hornos 

de fundición, siendo uno de los gases principales 

de producción de Lindo Gas Perú S.A. 

4. Posible fusión a nivel global con el competidor 

PraGas. 

 

1. Falta de política a largo plazo que favorezca y 

optimice las inversiones en el sector energético del 

Perú. 

2. Desastres naturales pueden causar daño a la 

infraestructura vial, por lo tanto, podría generar 

desabastecimiento. 

3. La competencia sigue mejorando su infraestructura y 

tecnología. 

4. Masificación del gas natural, producto sustituto del 

oxígeno. 

Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

Tabla 4. FODA cruzado 

 

Matriz FODA  

Fortalezas Debilidades 

Ϛ Posee el 24,7% del mercado 

peruano en el sector de gases 

industriales. (1) 

Ϛ Pertenece a la división de gases del 

Grupo Lindo (transnacional 

alemana con sede en Múnich). (2) 

Ϛ El 13% de los reclamos ingresados 

a la compañía están enfocados a 

problemas de producción y 

distribución como: demora en el 

despacho de pedidos, no se generan 

recojo de cilindros vacíos y no se 

despacha la presentación adecuada 

de los productos. (3) 

Oportunidades Estrategia (F/O) Estrategia (D/O) 

Ϛ Disminución de la 

concentración de azufre en los 

combustibles, requiere de 

hidrógeno, nitrógeno y oxígeno, 

principales gases de producción 

de Lindo Gas Perú S.A. (2) 

Ϛ Posible fusión a nivel global con 

el competidor PraGas. (4) 

Ϛ Acercamiento a productores de 

hidrocarburos locales para poder 

participar en la repotenciación de 

las refinerías de La Pampilla y 

Talara. 

Ϛ Adaptar estándares relacionados a la 

gestión de recuperación de envases 

y/o gestión de la distribución de 

cilindros, tomando como 

referencias las buenas prácticas de 

otros países en los que tiene 

presencia el Grupo Lindo. 

Amenazas Estrategia (F/A) Estrategia (D/A) 

Ϛ Desastres naturales pueden 

causar daño a la infraestructura 

vial, por lo tanto, podría generar 

desabastecimiento. (2) 

Ϛ Masificación del gas natural, 

producto sustituto del oxígeno. 

(4) 

Ϛ Evaluación del posible 

abastecimiento de productos desde 

países en los que tiene presencia el 

Grupo Lindo (Ecuador, Chile, 

Brasil) para poder suplir la demanda 

de los clientes del norte, sur y 

oriente del país, en caso las vías 

terrestres impidan acceder a ellos 

desde Lima. 

Ϛ Evaluar aplicaciones de los 

productos de Lindo en la industria 

del gas natural (energización, 

mantenimiento, capacitación, etc.) 

Fuente: Elaboración propia, 2017 
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2.3 Modelo de negocio de la organización 

 

El modelo de negocio define qué es lo que se va a ofrecer al mercado, establece el público 

objetivo, cómo se va a vender el producto y/o servicio y de qué manera se van a obtener ingresos; 

de manera resumida se podría decir: cómo se crea, desarrolla y genera valor. Para nuestro caso de 

estudio utilizaremos el modelo de negocio Canvas el cual tiene las siguientes bases para su 

elaboración: 

¶ Segmentos del mercado. Es el público (personas y/o organizaciones) al cual están dirigidos 

los productos y/o servicios. 

¶ Propuesta de valor. Son los bienes y servicios que crean valor para nuestros clientes. 

¶ Canales de distribución. Es la forma en la cual llegaremos a nuestros clientes, cómo 

interactuamos y cómo se crea valor. 

¶ Relaciones con los clientes. Se determina qué tipo de relación se tendrá con los clientes. 

¶ Fuentes de ingreso. Se determina la manera de generación de ingresos 

¶ Recursos claves. Se identifica qué recursos o activos son indispensables para poder generar 

valor a nuestro negocio. 

¶ Actividades claves. Se determina qué cosas son indispensable para un buen desempeño. 

¶ Asociaciones claves. Se determina qué asociaciones serán indispensables para el buen 

desempeño del negocio. 

¶ Estructura de costos. Se determina la estructura de costos en base a lo indicado en los puntos 

anteriores, esto garantizará la sostenibilidad del negocio. 

 

Gráfico 13. Modelo de negocio Canvas 

SOCIOS 
ACTIVIDADES 

CLAVES 

PROPUESTA DE 

VALOR 

RELACION CON LOS 

CLIENTES 

SEGMENTO 

DEL 

MERCADO 

 

 

ñLindo realizara sus 

operaciones de 

manera responsable, 

evitando dañar al 

medio ambiente y a 

las comunidades, 

generando 

productos de 

calidad y relaciones 

a largo plazo con 

sus sociosò. 

Basada en la confianza y 

seguridad de nuestras 

operaciones 

 

 

 

 

RECURSOS 

CLAVES 
CANALES 

Primera planta de 

gases especiales 

Personal calificado 

Biblioteca técnica 

global 

Los productos se 

distribuyen directamente a 

los consumidores finales 

y también a través de 

distribuidores. 

ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS 

Transporte: 1.5 MMPEN/Año 

Energía eléctrica: 4.2 MMPEN/Año 

Mantenimiento: 0.5 MMPEN/Año 

Costo Administrativo: 10 MMPEN/Año 

Venta de gases industriales o gases licuados a granel:  

13 MM PEN/Año 

Venta de servicios de mantenimiento, proyectos e ingeniería:  

3 MM PEN/Año 

Venta de equipos médicos y accesorios para gases industriales, corte 

y soldadura: 11.6 MM PEN/Año 

Fuente: Elaboración propia, 2017 
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2.4 Cadena de valor de la organización 

Según Michael Porter, toda compañía maneja un conjunto de actividades que están entrelazadas 

para diseñar, producir, comercializar, distribuir y dar el soporte respectivo a sus productos, estas 

actividades pueden ser representadas usando una cadena de valor, la misma que presentamos en 

el siguiente gráfico. 

 

Gráfico 14. Cadena de valor de la organización según Michael Porter 

 
Fuente: Sacovertiz, 2014. 

 

Aplicando la metodología indicada por Porter a la empresa en estudio, tendríamos el siguiente 

cuadro que muestra la cadena de valor. 

 

Tabla 5. Cadena de valor de la organización 

Infraestruct

ura de la 

empresa 

 
9 Locales (8 

Sucursales y 1 

Local 

comercial) 

 23 Vehículos 

90 Trabajadores, 

4 cisternas, 70 

tanques, 53 mil 

cilindros 

M

A

R

G

E

N 

RRHH 

 Personal 

calificado 

Entrenamiento 

Expertos a 

nivel global 

 

Personal 

calificado 

 

Personal 

calificado 

Entrenamiento 

Expertos a nivel 

global 

Tecnología 

e 

información 

Telemetría 

Front Office 

Centralizado In 

- Label 

Front Office 

Centralizado 

In - Label 

Reporte de 

gastos, cuentas 

contables, ventas 

realizadas (FRX) 

Manuales y 

procedimientos 

Herramientas de 

ingeniería FRX, 

MS Dynamics 

Compras 
Servicios de 

transporte 

Consumibles 

Energía 

Eléctrica 

Repuestos 

Outsourcing 

Servicio de 

transporte 

Leasing vehicular  

Mantenimiento 

vehicular 

Acuerdos 

comerciales con 

proveedores 

Leasing vehicular  

Mantenimiento 

vehicular 

Acuerdos 

comerciales con 

proveedores 

 

Ingreso de 

gases 

licuados a 

recipientes 

Mantenimiento 

de Cilindros 

Llenado de  

Cilindros 

Paletización de 

Cilindros 

Picking 

Ingreso de 

pedidos al 

Front Office 

Centralizado 

Despacho de 

Cilindros 

Fuerza de ventas 

Servicios de Post 

Venta 

Servicio de 

ingeniería 

Desarrollo de 

proyectos 

 
Logística 

de Entrada 
Operaciones 

Logística de 

Salida 

Ventas y 

Marketing  
Servicios 

 

Fuente: Elaboración propia, 2017. 
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2.5 Subunidad de negocio ï Distribución 

 

Los objetivos que persigue la empresa en el desarrollo de la gestión de la distribución son: 

 

¶ Garantizar la entrega de productos en envases individuales de acuerdo con la política de 

servicio a clientes, cumpliendo con los requerimientos legales y de seguridad, y 

medioambiente. 

¶ Garantizar la recolección de envases y así asegurar la disponibilidad de estos para el normal 

funcionamiento de las unidades de producción. 

 

En el área de Distribución hay cuatro procesos claves: 

 

a) Almacenamiento de cilindros. Los cilindros aprobados (que cumplen con todas las 

condiciones, luego del proceso productivo) son almacenados en áreas en donde se 

realiza el alistamiento de los pedidos que son programados por el área logística. 

 

Gráfico 15. Almacenamiento de cilindros 

 
Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

b) Planificación de pedidos y rutas de entrega. Se verifican los pedidos pendientes, 

posteriormente, se agrupan pedidos por fecha de entrega; finalmente, se prepara y generan 

las hojas de ruta y se emite el Picking List. 

 

c) Despacho de cilindros. Una vez que se tienen los pedidos planificados y enrutados se 

procede a alistar los pedidos de acuerdo con el Picking List en la zona de preparación de 

pedidos, se escanea la cantidad de cilindros por camión y se transfiere la información en 

los componentes de recepción. Posteriormente, se procede a verificar el Picking List y los 

documentos correspondientes a la facturación. Si no hay inconvenientes durante este 
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proceso, el transportista procede a cargar los cilindros en el transporte para realizar las 

entregas a los clientes. 

 

Gráfico 16. Zona de despacho 

 
Fuente: Elaboración propia, 2017. 

 

d) Entrega y recolección de cilindros. Al completar el despacho, se entregan los cilindros 

llenos a los clientes y se procede a cargar los cilindros vacíos, que se encuentran en sus 

instalaciones, para retornarlos a la compañía llenadora de gases. 

 

El transportista, al llegar a cada cliente o sucursal, debe contactar al representante del 

lugar, entregar los envases que contienen el producto y recibir los vacíos. El transportista 

escanea todos los cilindros, tanto entregados como recibidos. En caso de que el cliente 

devolviera cilindros, el transportista genera un guía remisión manual, para corroborar los 

cilindros por serie y cantidad. Para el caso de los cilindros particulares, estos serán 

recibidos especificando su número de serie individual. 

 

Luego, el transportista entrega la documentación de despacho y de recepción al cliente, 

la cual debe ser aceptada por este mediante su firma en los documentos, quedando copias 

de estos documentos tanto en el cliente como en poder del transportista. 

 

Por cada visita, el transportista debe registrar en la planilla de reparto los datos del 

odómetro, la hora de entrada y salida del lugar. 

 

 

 

 

 


