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Introduccion

En el Pert los precios de los combustibles liquidos (petrdleo, gasolina y
querosén) no se encuentran regulados, es decir, se rigen por la oferta y la
demanda del mercado en libre competencia y es el consumidor final quien
elige dénde comprar. Estos productos tienen incluidos dos impuestos, el
impuesto general a las ventas (IGV) y el impuesto selectivo al consumo
(ISC), de gran incidencia en la recaudacién. La comercializacion si esta
regulada y corresponde al Organismo Supervisor de la Inversién en Ener-
gia y Mineria (Osinergmin). El principal reto del organismo fiscalizador y
regulador es afrontar los problemas del mercado de combustibles liquidos
del pais como la informalidad, la competencia desleal, la evasiéon de im-
puestos, la adulteracion, el contrabando, la inseguridad de las instalaciones
y la contaminacién ambiental.

La informalidad en la comercializacion se manifiesta en el elevado
numero de establecimientos que expenden combustibles, sobre todo en la
sierra, la selva y las zonas de frontera, sin contar con la debida autorizacién
y las minimas condiciones de operacién y medidas de precaucion; por lo que
no solo exponen a los trabajadores y el ptiblico, sino que también afectan
y deterioran su salud.

En cuanto a competencia desleal, la cadena de despacho mostraba
distintas filtraciones que permitian que el combustible fuese mezclado,
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adulterado, robado o simplemente desviado a otro destino. Tampoco se
podia controlar cuales productos ni qué cantidad de combustible se podia
vender a un agente comprador. A su vez, el organismo recaudador de
impuestos, la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria
(Sunat) se quejaba por la evasién de impuestos, ya que los comercializadores
informales no pagan impuesto a la renta ni IGV. La evasién de impuestos
perjudica la recaudacion fiscal del gobierno.

La adulteracién en la calidad de los combustibles es una secuela de la
competencia desleal por parte de los informales, quienes no solo evaden
el pago de impuestos y compran combustibles en forma fraudulenta, sino
también efecttian mezclas en los de mayor precio agregandoles otros com-
bustibles de menor precio y calidad.

El contrabando, o desvio ilegal del destino final, se facilita porque dentro
del marco legal se permite la venta de combustibles sin el correspondiente
pago de IGV e ISC en algunas ciudades de la selva como Loreto, Ucayali y
Puerto Maldonado. Parte de este combustible desgravado se deriva a ciuda-
des de la costa o simplemente retorna a Lima. Asimismo, este combustible
subvencionado es transportado a las ciudades fronterizas y, finalmente, a
los paises vecinos.

La inseguridad de las instalaciones se presenta en los establecimientos
que no cuentan con las condiciones de prevencién de accidentes. Y, por
altimo, la contaminacién ambiental se genera por la ausencia de proce-
dimientos en las operaciones por parte de los informales, lo que genera
degradacion del medio ambiente.

Ante esta problemaética, Osinergmin se planted objetivos y metas con-
cretos. En materia de comercializacion se dio énfasis a la estructuracion
de sus sistemas, la aplicacién de sistemas de informacién y comunicacion,
y campanias dedicadas a detectar, sancionar y cerrar los establecimientos
informales. Los sistemas implantados facilitaron un mejor control y fiscali-
zacion de los agentes del mercado de combustibles. Asi, de 3 mil estaciones
de servicio detectadas como informales en todo el pais, se ejecutaron 2,987
cierres de establecimientos.

A su vez, la competencia desleal ha sido, en la mayoria de los casos,
controlada y superada en Lima y las principales ciudades; sin embargo,
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persiste atin en algunos lugares de la sierra y la selva. La preocupacién
por combatir la competencia desleal y los otros problemas mencionados
se genera porque uno de los objetivos estratégicos de Osinergmin es atraer
capitales extranjeros y nacionales, para lo cual debe presentarse un escena-
rio que promueva y facilite la inversién y no la desaliente. Por ello, se esta
trabajando en el disefio, el desarrollo y la implementacién de soluciones
tecnoldgicas innovadoras y aplicaciones de tecnologias de la informacién y
comunicacion (TIC) que apoyen el ordenamiento del mercado nacional de
combustibles, y se estan realizando inversiones para disminuir el impacto
negativo de la falta de ordenamiento y control del mercado.

En este contexto, el presente estudio intenta contribuir a perfeccionar ese
esfuerzo proponiendo un modelo de solucién tecnoldgica a la probleméti-
ca de comercializacion de combustibles que permita articular los actuales
sistemas que tiene Osinergmin y, asi, facilitar y fortalecer la fiscalizacién y
el control del mercado de combustibles y perfilar una visién de futuro del
mercado de hidrocarburos.

El estudio esta alineado con los objetivos estratégicos de la institucion y
especificamente de su Gerencia de Fiscalizaciéon de Hidrocarburos Liquidos
(GFHL), es decir, la libre competencia y el libre acceso a la actividad eco-
noémica, la satisfaccion de los usuarios de Osinergmin y la autorregulacion
de los agentes del mercado.

El objetivo es desarrollar un modelo tecnolégico que permita solucio-
nar o disminuir la problemaética del mercado de combustibles que busca
la reduccién de la informalidad, la adulteracion y la competencia desleal,
el control del medio ambiente y el libre acceso a la informacién sobre los
precios de mercado, entre otros. El modelo se apoya en una solucién inte-
grada con uso de TIC: satelital y sistemas de informacién y posicionamiento
geogréfico, marcadores biomoleculares y aplicaciones informaéticas que
permitan la fiscalizacién y el control de estos.

Para ello se propone un disefio que articule los actuales sistemas con
los que cuenta Osinergmin e integre un modelo de solucién tecnolégica a la
problematica de comercializacion de combustibles. Por su naturaleza, este
modelo tecnolégico puede ser ttil, ademas de en el Pert, en los organismos
de control, fiscalizacién y regulaciéon de un grupo de paises seleccionados
(Colombia, Brasil, Espafia y México).
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Como metodologia, la investigaciéon que ha permitido elaborarlo ha
recurrido al anédlisis de fuentes primarias, mediante el disefio de un bench-
marking con la aplicacién de encuestas y entrevistas a expertos nacionales
e internacionales, la revision y el andlisis de fuentes secundarias.

El libro consta de seis capitulos. El primero presenta el marco tedrico y
la metodologia utilizada, enfocindose en el tema de los sistemas de infor-
macioén en las organizaciones.

El segundo capitulo realiza un breve diagnéstico del sistema de comer-
cializaciéon de hidrocarburos en el Perti y del papel de Osinergmin en ese
contexto. El tercer capitulo desarrolla un benchmarking de los organismos
reguladores de Brasil, Colombia, Espafia, México y el Pert, que podrian
ser los mercados a los cuales dirigir el modelo que se plantea posterior-
mente.

El cuarto capitulo analiza la situacién y el entorno de Osinergmin y la ex-
plicacion de los sistemas y la tecnologia que se utilizan en la actualidad.

El quinto capitulo desarrolla el modelo de negocio propuesto desde su
planteamiento como sistémico y organico hasta un estudio de su viabilidad
econdmica, pasando por una descripcion de sus caracteristicas tecnolégicas
y las posibilidades que brinda a los usuarios en temas de utilidad con re-
lacién a la situacién actual. El Gltimo capitulo expone las conclusiones del
estudio y las recomendaciones practicas que se desprenden de él.



Marco tedrico y metodologia

En este capitulo se presenta el marco de referencia conceptual y metodoldgi-
co que permitira sustentar la propuesta de modelo de solucién tecnolégica
a la problematica de comercializacion de combustibles liquidos.

1. Marco teorico

Conceptualmente se parte de la perspectiva de la teoria general de sistemas,
la teoria de sistemas y la organizacién como un sistema abierto.

1.1. Teoria general de sistemas

La teoria general de sistemas (TGS) surgié del aporte del austriaco Ludwig
von Bertalanffy que contribuyé a explicar los principios y los modelos ge-
nerales y cuyos descubrimientos son un aporte para todas y cada una de las
ciencias (1976). La TGS no busca solucionar problemas o intentar soluciones
précticas, sino producir teorias y formulaciones conceptuales que puedan
crear condiciones de aplicacion en la realidad empirica (Solano, 2009).

Los objetivos de la TGS son promover el desarrollo de una terminolo-
gia general que represente las caracteristicas, las funciones y los compor-
tamientos sistémicos, desarrollar un conjunto de leyes aplicables a todos
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estos comportamientos y estimular la formalizacién (matematica) de estas
leyes.

En la revisiéon de la bibliografia realizada se encontré una gama de
enunciados y conceptualizaciones tedricas y operativas aplicadas a las
ciencias bioldgicas y las ciencias sociales y administrativas, como los de
Von Bertalanffy (1976), quien sefiala que un sistema es un conjunto de
unidades reciprocamente relacionadas; o la de Chiavenato (1992), quien
sostiene que el concepto de sistemas no es la tecnologia en si, sino resul-
tante de ella. El anélisis de las organizaciones vivas revela lo general en
lo particular y muestra las propiedades generales de las especies que son
capaces de adaptarse y sobrevivir en un ambiente tipico. Los sistemas vi-
vos, sean individuos u organizaciones, se analizan como sistemas abiertos
que mantienen un continuo intercambio de materia-energia-informacién
con el ambiente.

Con la definicién de sistema de Von Bertalanffy se introducen dos
conceptos: las unidades (elementos u objetos) y las relaciones entre esas
unidades, que finalmente es lo que caracteriza a los sistemas. Las caracte-
risticas generales de los sistemas se muestran en el cuadro 1.1.

Existe una gran variedad de sistemas y una amplia gama de tipologias
para clasificarlos, de acuerdo con ciertas caracteristicas bésicas.

Por un lado, los sistemas pueden ser naturales o artificiales, en este tlti-
mo caso el hombre contribuye a la marcha del proceso mediante los objetos,
los atributos o las relaciones y pueden poseer algunas caracteristicas tipicas
de los sistemas naturales. También pueden ser sistemas abiertos (empresas
y gobiernos) que mantienen un amplio intercambio con relaciéon al medio
(el publico, la legislacion, la competencia, etc.); o sistemas cerrados, cuando
el proyecto o el plan establece una entrada (insumos) constante o invariable
y una salida estadistica.

En cuanto a su constitucion, los sistemas son fisicos o concretos, si estan
compuestos por equipos, maquinaria, objetos y cosas reales; o abstractos,
si estan integrados por conceptos, planes, hipétesis e ideas. Aqui los sim-
bolos representan atributos y objetos, que muchas veces solo existen en el
pensamiento de las personas.
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Cuadro 1.1. Caracteristicas de los sistemas

Propésito
u objetivo

Todo sistema tiene uno o varios propésitos. Los elementos (uni-
dades u objetos), sus relaciones, la colocacion y la distribucion tra-
tan siempre de alcanzar un objetivo.

Globalismo
o totalidad

Una accién que produzca un cambio en un elemento o una unidad
del sistema producira reacciones o cambios en los otros. Debido a
que las partes estdn dindmicamente interrelacionadas, o son inter-
dependientes, los cambios tienen un efecto sobre el todo organiza-
do (sistema) y presentan un ajuste a todo el sistema (Chiavenato,
2004: 503). De estos cambios y ajustes se derivan otras propiedades
(conceptos ligados) para explicar el desgaste, la adaptacion, los re-
sultados y los limites de los sistemas (Von Bertalanffy, 1976).

Entropia

Los sistemas cerrados tienen la tendencia a desgastarse o desinte-
grarse por accién del tiempo, o el propio funcionamiento, al de-
sarrollar actividades se presenta el desorden, una disminucién y
una relajacién de los estandares, la autoridad y una mayor proba-
bilidad de aumento de la aleatoriedad. En los sistemas abiertos, la
forma de disminuir la entropia es el aumento de informacién que
sustenta la base de la comunicacién y el orden.

Homeostasis

Es la propiedad de un sistema de encontrar y definir respuestas
buscando el equilibrio dinamico entre sus partes y su adaptacion
al medio o contexto (Cannon citado en Chiavenato, 2004: 504).

Sistema
abierto

«Conjunto de partes en constante interaccién, constituyendo un
todo sinérgico y en permanente, relacién de interdependencia con
el ambiente externo, con la doble capacidad de influir y ser in-
fluenciado» (Chiavenato, 2004: 506-507).

Equifinalidad

En un sistema abierto, basado en su integridad e interrelacién, se
puede alcanzar el mismo estado final partiendo de diferentes con-
diciones iniciales y por distintos caminos; asimismo, se pueden
lograr diferentes resultados a pesar de partir de las mismas condi-
ciones iniciales (Von Bertalanffy, 1976).

Fronteras
o limites

Los sistemas consisten en totalidades, por lo tanto, son indivisi-
bles, formados por unidades y componentes. En algunos de ellos
sus fronteras coinciden con discontinuidades entre estos y sus
ambientes, la demarcacion de los limites queda en manos de un
observador (Chiavenato, 2004: 501).
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Entrada, insumo o impulso (input):
es la fuerza de arranque o de partida
del sistema, provee el material o la
energia para su operacion.

Procesamiento, procesador o trans-
formador (throughput): es el fendme-
no que produce cambios, es el meca-
nismo de conversion de las entradas
en salidas o resultados.

Salida, producto o resultado (output):
es la finalidad para la cual se reunie-
ron los elementos y las relaciones del
sistema. El objeto o los elementos de-
Son constantes arbitrarias ben ser congruentes con el objetivo.

que caracterizan, por sus
propiedades, el valor y la
descripcién dimensional de

Retroalimentacién o retroinfor-
macioén (feedback): es la funcién de
retorno del sistema que tiende a
comparar la salida con un criterio
preestablecido, manteniéndola con-
trolada dentro de aquel estandar
o criterio. La retroalimentacion se
emplea mucho en la tecnologia mo-
derna para estabilizar determinada
accion, inclusive las desviaciones se

Parametros

un sistema especifico o de un
componente del sistema.

retroalimentan como informacion
hasta que se alcanza la meta.

Ambiente: es el medio que envuelve
externamente el sistema, estd en
constante interaccion con el sistema,
ya que este recibe entradas, las pro-
cesa y efecttia salidas (Chiavenato,
2004).

Elaboracioén propia.

Los m odelos pueden ser reales, si presumen la existencia independien-
te del observador; o ideales, en construcciones simbdlicas como la l6gica
y las matematicas; o segtin Von Bertalanffy (1976) como la abstraccién
de la realidad que combina lo conceptual con las caracteristicas de los
objetos.
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Boulding (1964 citado por Lépez, 2009, y Vega Calle, 2009) propone
una clasificacion ttil y nueve niveles jerarquicos ordenados desde el mas
simple al mas complejo. Se entiende por complejidad tanto el grado de
diversidad de elementos que forman el sistema como la apariciéon de
nuevas propiedades sistémicas. Esta jerarquizaciéon ha permitido cono-
cer el grado de complejidad que existe entre los modelos tedricos y los
modelos empiricos. En el cuadro 1.2 se aprecian caracteristicas, ejemplos
y disciplinas por niveles.

Con relacién a este estudio, las definiciones y los conceptos precedentes
permiten ubicar a la TGS como soporte basico de andlisis, integracion y rela-
ciones entre el medio ambiente y sus componentes como organizacion.

1.2. Teoria de sistemas

La teoria de sistemas (TS) analiza los cambios en el contexto en relacién con
las contingencias y sus respuestas son consideradas parte de la estrategia
organizacional, ya que cada uno conlleva un caso especifico para cada
organizacion.

La TS es tratada por los estudiosos como un segmento especifico de la
TGS. Algunos investigadores la critican porque sostienen que, a pesar de
ser integradora, es muy abstracta y conceptual, lo que dificulta su aplicacién
a los problemas de gerencia. En sus acciones basadas en roles mantiene
expectativas respecto del rol de los demads, a quienes transmite sus expec-
tativas, lo que altera o refuerza cada papel.

1.2.1. La teoria de sistemas y las organizaciones

La TS aplicada a las organizaciones como sistemas abiertos es una sintesis
integradora con efecto sinérgico en ellas. El objetivo del sistema es definir
la finalidad (alcance) para la cual se ordenan todos los componentes y re-
laciones con el sistema, mientras que las restricciones son las limitaciones
introducidas en su operacion, que definen los limites (fronteras) del sistema
y permiten explicar las condiciones bajo las cuales debe operar.

Toffler (1994) describe los sistemas de gestion integrados como fun-
damentados en normas internacionales universalmente reconocidas y
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Cuadro 1.2. Niveles y jerarquias de los sistemas

. ... . Disciplinas
Nivel Caracteristicas Ejemplos P
relevantes
1. Estructuras Estatico Estructuras de Descripcién
cristal, puentes  verbal o pictérica
en cualquier
disciplina
2. Sistemas Movimiento Relojes, maquinas,  Fisica, ciencia
dinamicos predeterminado el sistema solar natural clésica
simples (pueden exhibir
equilibrio)
3. Mecanismos Control en un Termostatos, Teoria del control
de control ciclo cerrado mecanismos de y cibernética,
homeostasis en los  ciencia natural
organismos clasica
4. Sistemas Estructuralmente Flamas, células Teoria del
abiertos automantenibles metabolismo
5. Organismos Organizados Plantas Botanica
pequefios completamente con
partes funcionales,
crecimiento y
reproduccién
6. Animales Un cerebro para guiar Péjaros y animales Zoologia
el comportamiento en general
total, habilidad de
aprender
7. Hombre Con autoconciencia, Seres humanos Biologia,
conocimiento del psicologia
conocimiento, lenguaje
simbdlico
8. Sistemas Roles, comunicacion, Familias, Historia,
socioculturales transmision clubes sociales, sociologia,
de valores nacionales antropologia,
ciencia del
comportamiento
9. Sistemas Irreconocibles La idea de Dios
trascendentes

Tomado de Vega Calle, 2009.
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aceptadas, que proporcionan una verdadera opcién para instrumentar un
excelente control de todas esas actividades e inclusive la posibilidad de
ejecutar las correcciones necesarias para encauzar cualquier desviacion
que pudiera ocurrir.

En el caso de Osinergmin, desde el punto de vista de la TS, la organi-
zacion se define como el conjunto de personas que estdn en permanente
intercambio con el ambiente, los recursos y las oportunidades, pero también
de limitaciones y amenazas. Cumple con un conjunto de condiciones eco-
ndémicas, politicas, sociales, tecnoldgicas, etc., para lo cual se debe definir
las variables y las caracteristicas.

1.2.2. La teoria de sistemas y los modelos organizacionales

Parala TS, las organizaciones son una clase de sistemas sociales dindmicos
que tienden a la diferenciacion. Los sistemas sociales consisten en activi-
dades estandarizadas de un niimero de individuos, los cuales a su vez son
sistemas abiertos, repetitivos, relativamente duraderos y ligados en espacio
y tiempo, que han sido reflejados en varios modelos organizacionales.

El modelo de Gaynor Butterfield (2001) cita al profesor Edgar Schein y
sefala que la organizacién debe ser considerada como un sistema abierto,
con objetivos o funciones multiples, formada por subsistemas en interaccién
dindmica unos con otros. Al ser los subsistemas mutuamente dependientes,
un cambio en uno de ellos afectard a los demas.

El modelo de Katz y Kahn (citado en Chiavenato, 2004) compara las
posibilidades de aplicacién de las principales corrientes sociolégicas y
psicoldgicas en el andlisis organizacional y propone que la teoria de las
organizaciones se libere de las restricciones y las limitaciones de los enfo-
ques previos y utilice la TGS. En este modelo, la organizacién, como sistema
abierto, presenta las siguientes caracteristicas: importaciéon o entrada (la
organizacion recibe insumos del ambiente y necesita provisiones energé-
ticas de otras instituciones, personas o del medio, pues ninguna estructura
social es autosuficiente); transformacién (los sistemas abiertos transforman
o procesan la energia disponible, aplicado a la organizacién, esta procesa y
transforma los insumos en productos acabados, mano de obra y servicios,
entre otros); y exportacion o salida (los sistemas abiertos exportan ciertos
productos hacia el medio ambiente).
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El funcionamiento de cualquier sistema consiste en ciclos o eventos que
se repiten: importacién-transformacion-exportacion. La importacion y la
exportacion son transacciones que envuelven al sistema en ciertos secto-
res de su ambiente inmediato, la transformacién o el procesamiento es un
proceso contenido dentro del propio sistema. La organizacién constituye
una clase de sistema social que comparte todas las propiedades y las carac-
teristicas de los sistemas abiertos, no tiene limitaciones, es independiente
de los objetos materiales ya que tiene la capacidad de reemplazarlos, y se
diferencia debido a su propia dindmica.

El modelo Tavistock, elaborado por Rice (1965) del Instituto de Rela-
ciones Humanas de Tavistock, Londres, postula una combinacién social
y de tecnologia, de modo que ambas se relacionen reciprocamente (véase
también Trist et 4l. [1997]). Las bases del método se enriquecieron con las
ideas del psicoanadlisis y la teoria de los sistemas abiertos; lo que resulta
mas efectivo en términos de productividad, sociales y psicolégicos. Su
posicion es que los sistemas social y técnico se interrelacionan reciproca-
mente y deben ser considerados en conjunto; esta labor la debe cumplir el
administrador y asegurarse de que ambos sistemas trabajen arménicamente.
Respecto de los subsistemas técnico, gerencial y social, Chiavenato (2004)
sefala que se consideran como sistemas abiertos en constante interaccion,
cuya doble funcién se cumple con esos tres subsistemas.

El subsistema técnico estd relacionado con la ejecucion y la operati-
vidad de las actividades y las tareas con el apoyo de tecnologia, equipos,
instrumentos, materiales e instalaciones. Este subsistema no puede verse
aisladamente porque es el responsable de la eficiencia potencial de la or-
ganizacion. Para operarlo se necesita el subsistema social que comprende
las relaciones sociales entre personas y las tareas que realizan; al respecto,
en el modelo sociotécnico de Tavistock se sefiala que este transforma la
eficiencia potencial en eficiencia real. La tecnologia determina casi siempre
las caracteristicas de las personas que la organizacion necesita y la forma
en la cual estas interacttian y se relacionan.

El subsistema gerencial implica la estructura organizacional, las politi-
cas, los procedimientos y las reglas, el sistema de recompensas y el modo
en el cual se toman las decisiones, entre otros elementos proyectados para
facilitar los procesos administrativos.
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Por ultimo, el subsistema social se refiere a las personas y la labor que
desempefan y como estas se interrelacionan para ejecutar las tareas en
concordancia con los objetivos establecidos por la organizacién. Son los
encargados de lograr no solo la eficiencia, sino también la eficacia. Esta
intimamente relacionado con la cultura organizacional, que depende de
valores, habilidades, capacidades y motivaciones de los trabajadores.

El modelo Tavistock es relevante para este estudio porque toma en con-
sideracion las caracteristicas globales de la organizacion, a la cual ve como
un sistema social en el que confluyen el trabajo de las personas, quienes
estan interrelacionadas y son dependientes de la tecnologia, y los procedi-
mientos que varian en el tiempo. Como se verd mas adelante, Osinergmin
es una organizacion que retine todas estas caracteristicas.

Chiavenato (2004) sostiene que lo que interesa de este método es que
considera lo psicoldgico, lo social y lo tecnolégico, y trata de promover la
optimizacion de estos tres aspectos de la realidad organizacional, los que
se adaptan de acuerdo con los requerimientos del medio y las necesidades
de sus dirigentes.

Asimismo, De Loach (2008) incide en la autoridad y la responsabilidad
de cada persona, que dentro de una organizacién proceden de su rol y su
competencia. Una organizaciéon madura y racional fomenta la creencia
de que cada persona tiene la responsabilidad de regular las fronteras de
su propio comportamiento, basando sus decisiones en pro o en contra de
ciertas actividades en el conocimiento de la tarea principal y de su propia
tarea, autorizacién y competencia. Es importante destacar lo sefialado por
De Loach sobre la relacién que establece con Tavistock cuando indica que,
en un sistema abierto en constante interacciéon con su ambiente, la organi-
zacion también se ve como un sistema sociotécnico estructurado.

Enla revision de la TS también se encuentran definiciones sustanciales
como la cultura y el clima organizacional y el hombre funcional. Asf, la TS
considera que los diferentes acontecimientos de las organizaciones basados
en sus propios preceptos, usos y costumbres, valores, normas, reyertas in-
ternas y externas entre las diversas personas que laboran o se vinculan con
la organizacién a través de los diferentes medios de comunicacién en los
diversos procesos de trabajo, tareas, acciones y el ejercicio de la autoridad
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dentro del sistema, coadyuvan a la creacién de la cultura de las organiza-
ciones que luego se inserta, traslada y transmite a los nuevos miembros
que ingresan a la empresa.

De otro lado, la TS asume el concepto del hombre funcional en el que,
seglin Katz y Kahn, el concepto de conjunto de papeles es mds importante
que el grupo, pues no son las personas en el sentido absoluto las que estan
interrelacionadas sino aquellas que desempefian determinados papeles. Por
ellola «... organizacién debe ser considerada en términos de un sistema de
conjuntos de papeles, asi como ambigiiedad frente a la independencia de
variables, como la posicién en la organizacion, aspiraciones, percepcion,
reacciones a los conflictos, eficiencia, etc.» (Chiavenato, 2004: 536).

1.3. Sistemas de informacion

En la busqueda de facilitar la toma de decisiones més ajustada a las metas
de la organizacién en los diferentes niveles jerdrquicos se encontré en los
sistemas de informacién una herramienta que mejora e incrementa el valor
de la empresa. Laudon & Laudon (2004) los definen como un conjunto de
componentes que recolectan o recuperan, procesan, almacenan y distribu-
yen la informacién para apoyar la toma de decisiones y el control en una
organizacion. También pueden ayudar a los gerentes y los trabajadores a
analizar problemas, ver asuntos complejos y crear productos nuevos. Se
entiende por informacién los datos que han sido moldeados de una forma
significativa y ttil para los seres humanos.

1.3.1. Caracteristicas de los sistemas de informacion

Las actividades que producen informacién son: la entrada (captura o re-
coleccién de datos en bruto del interior de la organizacién y su entorno);
el procesamiento (convierte esta entrada de datos en una forma maés signi-
ficativa); la salida (transmite la informacién procesada a las personas que
la usaran o las actividades para las que se utilizard); y la retroalimentacién
(es la salida que se devuelve al personal adecuado de la organizacion para
evaluar o corregir la etapa de entrada). Estas actividades se muestran en
la figura 1.1.
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Figura 1.1. Flujo de sistemas de informacién

Tomado de Laudon & Laudon, 2004.

Los sistemas de informacién han atravesado diferentes etapas de
acuerdo con los enfoques y las propuestas de los investigadores. Se debe
sefialar que los aportes en todos sus aspectos han sido enriquecidos en
forma multidisciplinaria segtin los problemas y las soluciones de la ad-
ministracion, la investigaciéon de mercados y la computacion. Respecto de
la administracién es importante indicar que los diferentes modelos para
la toma de decisiones deben establecerse de acuerdo con los niveles y los
tipos de organizacion.

Para disefiar los sistemas de informacién es necesario analizar los ni-
veles jerdrquicos de toda la organizacién y realizar una inversién social,
organizacional e intelectual que involucra un enfoque técnico y social. Las
disciplinas que contribuyen al enfoque técnico son las ciencias de la com-
putacion, las ciencias de la administracion y la investigacién de operaciones
que tienen que ver con el establecimiento de las teorias de computacion,
métodos de clculo y métodos eficientes de almacenamiento y acceso a los
datos. Los aspectos mds importantes de la organizacion se reflejan en la
figura 1.2.

La organizacion entera, a través de subsistemas o partes, es responsable
de llevar a cabo una serie de tareas que pueden variar a través del tiempo
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Figura 1.2. Entorno de los sistemas de informacién

Fuente: Laudon & Laudon, 2004.

y que contribuyen a que cumpla su misioén principal. Para lograr una orga-
nizacion efectiva se debe conocer la naturaleza de la funcién principal, las
condiciones necesarias para poder llevarla a cabo y los factores pertinentes
del entorno social.

La toma de decisiones y la arquitectura de informacién e infraestructura
de las TIC es una herramienta eficiente y sencilla de organizacion cuando
estan definidas correctamente la visién y la misién. Al comprender la natu-
raleza de la tarea principal global se estd mejor preparado y se es competente
pararealizar las tareas secundarias. Sin embargo, la definicién y la compren-
sién de la tarea principal de la organizacion no siempre resultan faciles.

Una organizacién puede ser definida con base en procesos de importa-
cién, transformacién y salida de productos, dado que dichos pasos acttan
colectivamente y dan forma a sus actividades.

Para una mejor comprension del disefio de los modelos de sistemas
de informacién es preciso tener muy claro el concepto de frontera, al res-
pecto De Loach (2008) sefiala que las fronteras facilitan la comprensién y
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la implementacion de estos procesos y, por lo tanto, de la tarea principal.
Ademas, delimitan lo que esta dentro y fuera de la organizacién. Por ello la
frontera puede definirse mas como una regién que como una linea y debe
ser manejada con un balance apropiado de permeabilidad y rigidez.

Existen modelos que toman los conceptos y las caracteristicas del en-
foque de sistemas que establece los factores y los patrones de integracion,
interrelacion e interdependencia de las organizaciones con su medio exte-
rior, y las relaciones definidas entre los factores que podrian servir como
guias en otras situaciones:

... la idea esencial del enfoque de sistemas radica en que la actividad de
cualquier parte de una organizacién afecta la actividad de cualquier otra
[...] entonces, en los sistemas no hay unidades aisladas, por el contrario
todas las partes acttian con una misma orientacién y satisfacen un objeti-
vo comun [...] es necesario el funcionamiento correcto de las partes para el
eficaz desempefio del todo en su conjunto (Campero & Vidal, 1983: 21).

Asimismo, cuando se concibe a las empresas o las organizaciones como
sistemas abiertos: «... se presta especial atencion a los insumos de datos y
a los procesos que realimentan la informacién del medio ambiente, para
ajustar o anticipar las adecuaciones de la estructura interna y de las rela-
ciones externas o enlaces de la organizacién con su contexto» (Campero &
Vidal, 1983: 11).

El enfoque de sistemas comporta una macrovisién que pone al descu-
bierto las categorias insumo, producto, estructura, proceso y entorno, entre
otras; con un atributo sinérgico como es la retroalimentacion, a través del
cual se puede institucionalizar el autodiagnéstico, con cuyas variables e
indicadores es posible establecer una permanente estrategia tecnolégica
de cambio e innovacién organizacional.

1.3.2. Sistemas de informacion y estrategia

Tanto las actividades primarias como las de soporte deben estar enmarcadas
dentro de las estrategias que permitan definir y alcanzar los objetivos y las
metas de los diferentes niveles de la organizacién de corto, mediano y largo
plazo, por lo cual en una organizacién los sistemas de informacién deben
estar disefiados para brindar soporte y facilitar la toma de decisiones.
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Los sistemas estratégicos se caracterizan por soportar los procesos y dan
forma a la estrategia competitiva de una organizacién. Facilitan las habili-
dades de los trabajadores y los involucran para cambiar significativamente,
ajustar o redefinir las estrategias y la forma en que se realiza el negocio.

El rol de las TIC en los sistemas estratégicos de las organizaciones es
implantar o mantener aplicaciones que les provean ventajas estratégicas
directas. Asi, actian como un habilitador de innovacién tecnolégica e
inteligencia competitiva y facilitan el andlisis de informacién disponible,
los mercados, los clientes, los competidores y los cambios en el entorno.
También apoyan cambios estratégicos como la reingenieria.

Laudon & Laudon (2004) sefialan que en el nivel estratégico los siste-
mas ayudan a los directores a enfrentar y resolver aspectos estratégicos
y de tendencias de largo plazo, tanto en la empresa como en el entorno
exterior. Indican ademds que la administraciéon de las organizaciones
de hoy es digital y los gerentes deben armar la arquitectura de informa-
cién y la infraestructura organizando y coordinando las tecnologias de
equipos y aplicaciones de sistemas para satisfacer las necesidades de la
organizacion.

1.3.3. Las diferentes clases de sistemas

Los sistemas de informaciéon deben proporcionar los elementos de detalle
utiles para cada nivel y funcién. El grado de detalle va de informacién
general a informacién amplia pero relevante que sirva de soporte eficiente
en la toma de decisiones, en funcién de los niveles jerarquicos.

Laudon & Laudon (2004) identifican cuatro niveles: estratégico, geren-
cial, de conocimiento y operativo (figura 1.3). Respecto de la estrategia estdn
involucrados quienes la definen para alcanzar los objetivos y las politicas
de la empresa; en el nivel de gerencia, quienes requieren informacién para
la toma de decisiones tacticas; en el nivel de conocimiento, los trabajadores
del conocimiento y de datos de una organizacién cuya funcién es ayudar a
las empresas a integrar el nuevo conocimiento a los negocios; y en el nivel
operativo estan quienes desarrollan las tareas para el funcionamiento y
el seguimiento de las actividades y las transacciones de rutina y flujo del
negocio.
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Jerdrquicamente, los grupos organizacionales que corresponden a es-
tos niveles son la gerencia senior, los gerentes medios, los trabajadores del
conocimiento y los gerentes operativos.

Laudon & Laudon (2004) clasifican en seis tipos los sistemas de infor-
macién que corresponden a cada nivel y grupo organizacional, los cuales
se describen a continuacion.

Los sistemas de soporte a ejecutivos, o Executive Support Systems (ESS),
son aquellos para altos ejecutivos que proporcionan informacion estratégica.
La tecnologia debe estar delineada e implementada para un acceso rdpido
y amigable a la informacién actualizada para apoyar la toma de decisiones.
Este tipo de informacion se sostiene en el atributo de funcionalidad que
permita andlisis y provea graficos, reportes y busqueda de detalles. Los m6-
dulos incluyen comunicaciones, automatizacion, inteligencia de negocios o
business intelligence (BI), informacién en linea y correo electrénico.

Los sistemas de informacién gerencial, o0 Management Information
Systems (MIS), se definen como sistemas de informacién disefiados para
el nivel administrativo de la organizacién. Esta categoria brinda apoyo

CLASES DE SISTEMAS GRUPOS ORGANIZACIONALES
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Figura 1.3. Tipos de sistemas de informacién

Tomado de Laudon & Laudon, 2004.
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especifico con informacioén real, actualizada e histdrica de acuerdo con su
interés semanal, mensual o anual a los gerentes, proveyéndoles informes,
en la mayoria de los casos en linea, para la planificacién, el control y la
toma de decisiones. Ademas, refuerzan la transformacion de los datos de
inventario, produccion y contabilidad que son el resultado de las transac-
ciones, que se conviertan en informes para los gerentes.

Los sistemas de trabajo con conocimiento, o Knowledge Work Systems
(KWS), y los sistemas de oficina (Office Systems) son aquellos que se di-
seflan e implementan para brindar apoyo y satisfacer las necesidades de
informacion de los trabajadores para contribuir a la mejora del conocimiento
en la organizacion.

Los sistemas de apoyo a la toma de decisiones, o Decision Support
Systems (DSS), son sistemas analiticamente poderosos que brindan apoyo
a los gerentes. Laudon & Laudon (2004) indican que ayudan a los gerentes
a tomar decisiones que son exclusivas, rapidamente cambiantes y no espe-
cificadas con anticipacién, ademds de abordar problemas en los cuales el
procedimiento para llegar a una solucién podria no estar predefinido. Estdn
planeados y disefiados con data detallada que se transforma en informacién
para contestar preguntas técnicas, operativas y administrativas, pero a su
vez consolidan datos internos y externos.

Los sistemas de soporte a decisiones en grupo, o Group Decision
Support Systems (GDSS), son aquellos disefiados para apoyar la toma
grupal de decisiones. Estan orientados a facilitar la solucién de problemas
semiestructurados e inestructurados. Su objetivo es mejorar la produc-
tividad y la calidad ante el aumento de la velocidad en la toma de deci-
siones. Para la planificacion, el disefio, el desarrollo la implementacién
y el seguimiento de estos sistemas se recogen opiniones y preferencias
dentro de un grupo. Ademads, fomentan la resolucién de conflictos y la
libertad de expresion.

Los sistemas de procesamiento de transacciones, o Transaction Pro-
cessing Systems (TPS), tienen la finalidad de dar servicios al personal que
desarrolla el proceso operativo en la organizacién. Laudon & Laudon (2004)
definen este sistema como uno computarizado que efecttia y registra las
transacciones diarias necesarias para dirigir los negocios.
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1.4. Integracion y relaciones entre los sistemas de un negocio

En las dltimas dos décadas las empresas privadas y ptblicas buscan en
esencia consolidarse en el mercado, no solo a través de la integracién de
los sistemas de sus diferentes unidades de negocio en el nivel interno, sino
que han avanzado en la integracion y la coordinacion de los principales
procesos con su entorno directo: clientes, proveedores y gobierno y otras
entidades afines a su negocio.

La integracién interna de las diferentes actividades de los procesos
llevados a cabo por los individuos, o los grupos de trabajo, requiere la
unificaciéon del proceso del negocio. Ademads, es bésico considerar en
las organizaciones que las TIC facilitan el nexo de ventas y compras, al
aprovechar los beneficios de Internet, con canales para los e-Business y el
e-Commerce con clientes y proveedores.

Los procesos con los clientes requieren la integracion de sistemas,
sobre todo los grandes clientes que buscan hacer negocio de forma facil y
sencilla. En los tltimos afios, la integracion se hace a través de la Gerencia
de Relaciones con el Cliente (CRM), la cual requiere la integracién de los
principales procesos del negocio asociados con el cliente. Este enfoque busca
la integracion del cliente dentro de una visién global.

Los distintos tipos de sistemas dentro de una organizacién son interde-
pendientes, es decir, son procesos en lugar de funciones. Los TPS son los
mayores productores de data e informacién para los otros sistemas. En la
mayoria de las empresas se busca la autoorganizacién de los diferentes tipos
de sistemas en lugar del disefio previo. Los sistemas gerenciales permiten
una informacién de comunidades en lugar de grupos. Asi, las empresas
modernas han aprendido que es més eficiente y eficaz una organizacién
virtual que una fisica.

La integracion del negocio no solo es demandada por los clientes, tam-
bién es necesario desarrollar capacidades de integraciéon y nuevas formas
de contacto que modernicen y faciliten las relaciones con los proveedores,
sistemas a los que se conoce como Supply Chain Management (SCM). Sus
aplicaciones se disefian y desarrollan con el fin de tener contacto directo,
coordinar e integrar la informacién de las empresas que ofrecen productos
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y servicios. Basicamente, la integracion de los procesos de producciéon y
comercializacién de la organizacién con otros requiere procesos de sistemas
de informacién capaces de combinar informacién de varias fuentes.

En las dos tltimas décadas se ha roto el paradigma de que solo las gran-
des empresas tienen la capacidad de contar con aplicaciones de integracién
con los clientes y los proveedores. Hay ejemplos de muchas gerencias de
medianas y pequefias empresas cuyas estructuras de produccién y atencién
al cliente han sido adaptadas y dirigidas a lograr sistemas modernos de
CRM y SCM con servicios descentralizados.

Queda claro de lo expuesto que las organizaciones son sistemas abiertos,
dindmicos, que estan en constante intercambio con el medio que les rodea.
Los sistemas sociales tienen caracteristicas diferenciales propias frente a
otros tipos de sistemas abiertos.

2. Metodologia

El presente estudio consiste en una investigacion aplicada, la cual compren-
de desde la definicion del tema hasta la formulacién de las conclusiones
y las recomendaciones. Con este propdsito se usaron fuentes primarias y
secundarias para obtener la informacién necesaria para su desarrollo.

2.1. Fuentes utilizadas

Las fuentes secundarias consultadas brindaron el sustento del marco teérico
del trabajo para la aplicacion del modelo de negocio. En primer lugar, se
revisaron documentos y publicaciones asociados con el enfoque sistémico,
TIC e informacién gerencial. Resulta claro que en los dltimos afios numero-
sos estudiosos e investigadores han publicado libros con teorias, conceptos
y modelos de diferentes escuelas, entre los que destacan autores de Estados
Unidos y Europa, los principales de los cuales se revisaron.

También se consultaron articulos, revistas y trabajos de investigacién
relativos a los temas mencionados y a las aplicaciones de estos en organi-
zaciones privadas y publicas.
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Internet facilit6 la investigacion de fuentes, pues se consult6 una extensa
lista de paginas que versan sobre el enfoque sistémico, la teoria de sistemas,
las aplicaciones de las TIC e informacion gerencial, entre otros aspectos.

Ademas, se utilizé informacién de publicaciones de foros y seminarios
organizados por Osinergmin referidas principalmente al mercado de com-
bustibles y usos de tecnologia. Material que fue empleado para el anélisis
exploratorio del mercado de combustibles y el modelo de negocio.

Como parte de la metodologia, con el fin de recoger informacién y com-
partir experiencias, se entrevisté a expertos nacionales y extranjeros para
conocer los avances y la realidad de los sistemas de fiscalizacién y control
en los que han trabajado o vienen trabajando, para enriquecer y validar el
modelo propuesto.

Ello permiti6 elaborar un benchmarking de los sistemas de comerciali-
zacion de combustibles liquidos en otros paises.

2.2. Alcances y limitaciones del estudio

El estudio se realiz6 para determinar la arquitectura de un sistema integra-
do, a partir de la identificacién de requerimientos funcionales y de infor-
macién para disefiar la plataforma de sistemas en la GFHL de Osinergmin,
priorizando los sistemas actuales.

Los componentes que forman el presente estudio son un mapeo de
procesos de la GFHL, la identificacién de requerimientos, la definicién
de arquitecturas y el andlisis de brechas, la definicion de estrategias y el
desarrollo del plan de accion.

El estudio se realiz6 en cinco fases: preparacion del proyecto, analisis
funcional, arquitectura de los sistemas, analisis de brechas y definicién de
la estrategia.

Las limitaciones estan dadas porque el modelo propuesto abarca sola-
mente a la GFHL, lo que restringe el alcance de la creacién de indicadores
de gestion a esta area.
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No seré parte de la propuesta del modelo el desarrollo (programacion)
de este, lo cual corresponde a una etapa posterior. Si se analizara la estruc-
tura de los cuadros que tiene cada uno de los sistemas de Osinergmin, lo
cual servird de base para la estructura de datos final que recibira toda la
informacion de los diferentes sistemas.



La comercializacion de
hidrocarburos liquidos en el Pert

El mercado de combustibles liquidos en el Pert es libre, pero para poder
actuar en dicho mercado se requiere estar previamente registrado ante
el Ministerio de Energia y Minas (MEM), previa opinién favorable de
Osinergmin. En este capitulo se revisard el sistema de comercializacion,
los problemas que enfrenta y el papel de Osinergmin.

1. El sistema de comercializacién de hidrocarburos liquidos

La distribuciéon de combustibles liquidos se desarrolla a través de las refi-
nerfas de propiedad de la empresa publica Petréleos del Pert (Petropert) y
dela corporacién privada Repsol YPF. Actualmente el Perti tiene un déficit
de produccién de petréleo de casi 78 miles de barriles diarios (mbpd). De
las refinerias se transfiere el combustible a las plantas de abastecimiento de
propiedad de empresas privadas en camiones cisterna, principalmente, y
es desde alli que los distribuidores mayoristas venden sus productos, los
cuales despacha el operador de la planta hacia las estaciones de servicio
(ES), consumidores directos, distribuidores minoristas, etc. Finalmente, a
través de las ES y los distribuidores minoristas se entrega el combustible
al consumidor final. El cuadro 2.1 muestra el nimero de agentes que existe
en el pais.
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Cuadro 2.1. Niimero de agentes distribuidos en todo el pais

Tipo de local Nimero
Plantas de abastecimiento 45
Plantas de lubricantes 6
Distribuidores mayoristas 36
Estaciones de servicio 3,679
Camiones cisterna de liquidos 5,346
Consumidores directos de liquidos 1,668
Distribuidores minoristas 411

Fuente: Osinergmin.

A fines del afio 1996 se creé el Organismo Supervisor de la Inversiéon en
Energia (Osinerg). Con la promulgacion de la Ley Marco de los Organismos
Reguladores de la Inversion Privada en los Servicios Publicos, en julio de
2000, y la Ley Complementaria de Fortalecimiento Institucional, en abril
de 2002, se ampli6 las facultades de Osinerg como organismo regulador
del mercado y, luego, se convirtié en Osinergmin en coincidencia con el
desarrollo del mercado'.

Cuando se define las funciones de regulacion, en el 2002, el grado de
informalidad de la comercializacién de los combustibles en todo el Perti era
de 42%, problema que suscitaba el permanente reclamo de la Asociacién
de Grifos y Estaciones de Servicios del Perti (Agesp) que pedia la creacién
de un organismo que controlase el robo de combustible.

Hasta fines de 2004 el procedimiento para la adquisicién de combusti-
bles por parte de una ES consistia en enviar una orden de pedido escrita a

1. Después del ingreso a produccién del yacimiento de Camisea se logré revertir la
tendencia declinante de la produccién nacional de hidrocarburos. Promovido por
los ajustes en las normas y las actividades de promocién se increment6 el niimero de
contratos petroleros y de agentes dedicados a la comercializacién de combustibles.
Asimismo, se inici6 el proceso de cambio de la matriz energética con la promocién
del empleo del gas natural. Se estima para el afio 2011 un aumento de la demanda
de gas natural de 40%.
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Osinergmin, que era llevada por un transportista contratado. Este sistema
no permitia a la Direccién General de Hidrocarburos del MEM ni a Osinerg-
min un minimo nivel de control, en la medida que los agentes mayoristas
no podian verificar en tiempo real la veracidad de las érdenes de pedido
que eran emitidas por los agentes cada vez que compraban combustibles.

Situacion similar se repetia para el caso de las plantas de despacho, las
cuales no tenian un registro de los camiones cisterna, por lo cual no podian
controlar si estos eran los autorizados para transportar los diferentes tipos
de combustible. Solo existian listados mensuales emitidos por el MEM. La
falta de seguimiento cre6 un caos en la comercializacion de los productos
que facilitaba que las ES informales duplicasen y/o falsificasen las érde-
nes de pedido de las formales, por lo que podian comprar combustible sin
cédigo de autorizacion.

En el afio 2004 se hizo un calculo de las pérdidas, determindndose que
por cada 1% de volumen de combustibles debido a la informalidad el Estado
dejaba de percibir 10 millones de ddlares de ingreso fiscal anual.

Este problema se trasladaba también al ente tributario, la Sunat, que no
tenia elementos fehacientes para verificar la propiedad de los combustibles
y poder aplicar las sanciones legales correspondientes, lo que causaba un
impacto negativo en el desempefio de sus funciones. En consecuencia,
existia una evasion fiscal de alrededor de 100 millones de ddlares al afo,
lo cual, ademds del perjuicio, generaba el desvio de combustible que era
utilizado con fines ilicitos.

Debido a las diversas denuncias por informalidad, adulteracién y con-
trabando reportadas por la Agesp y otras instituciones a las autoridades
del sector, en noviembre de 2004 se inici6 el funcionamiento del Sistema de
Control de Ordenes de Pedido (SCOP) que debian utilizar obligatoriamente
los operadores de plantas, distribuidores mayoristas, grifos y ES. E1 SCOP
fue concebido como un servicio de control obligatorio, disefiado, desarro-
llado y controlado por Osinergmin. Un servicio gratuito y de acceso directo
desde cualquier lugar a través de Internet o la linea telefénica. Lo que se
buscaba con este sistema es que, sin interferir en el mercado, asegurara
entre los comerciantes debidamente autorizados el origen, el transporte y
el destino de los combustibles.
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Con el uso del SCOP se logré disminuir la comercializacién informal
de combustibles de 42 a 10% en todo el pais. En la actualidad las ES tienen
orden y seguridad en la compra, el transporte, la recepcion y el despacho
del producto. A pesar de los logros obtenidos, existen todavia problemas
en la comercializaciéon de combustibles, como el caso del contrabando in-
terno debido a la exoneracién del IGV y el ISC en los departamentos de la
selva (Madre de Dios, Loreto y Ucayali), lo cual distorsiona el mercado en
el sentido que la demanda de combustible en ellas es superior a lo que se
consume. Ese exceso se comercializa en otras regiones.

Asimismo, el sistema de carga inteligente esta dando buenos resultados
en la conversién de vehiculos gasolineros a gas natural vehicular (GNV).
El niimero de autos convertidos en Lima Metropolitana lleg6 a 24,300 du-
rante el afio 2007 y gener6 a sus propietarios un ahorro acumulado de 120
millones de soles.

Ademas, por existir diferencias de precios entre el Pert y algunos paises
limitrofes como Ecuador y Bolivia, se produce el problema de contrabando
externo al ingresar a nuestro pais combustible de manera ilegal, como se
muestra en el cuadro 2.2. El contrabando adopta la forma de microcon-
trabando a través del ingreso de combustibles en galoneras o pequefios
cilindros. Este combustible se destina a los mercados del norte y sureste
del Per.

Cuadpro 2.2. Diferencia de precios internos con precios
de combustibles en paises limitrofes

Diferencia de precios*

Paises

Soles Dolares
Bolivia —-6.0 —2.00
Chile 1.0 0.33
Ecuador -8.7 -2.90

Fuente: Osinergmin.
* Agosto de 2008.
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2. Funcién y acciones del organismo fiscalizador y regulador

La creacion y la actuacion de Osinergmin permitieron ordenar el merca-
do de combustibles a través de un conjunto de medidas para combatir la
informalidad, la evasion de impuestos, las adulteraciones y las mezclas,
el contrabando externo e interno, la inseguridad de las instalaciones y la
contaminacién ambiental, entre otros.

Con la implantaciéon del SCOP la informalidad disminuyé porque,
como se menciond, todos los agentes de la cadena de comercializacién
deben estar registrados ante el MEM o sus direcciones regionales. Para ese
registro, el ministerio exige el Informe Técnico Favorable de Uso y Fun-
cionamiento (ITF) de Osinergmin. Ese informe contiene las caracteristicas
de las instalaciones, el niimero, los tipos y las capacidades de los tanques
de almacenamiento de cada instalacién y/o transporte, informacién que
posteriormente serd validada por el SCOP para emitir la correspondiente
autorizacion de venta y despacho de combustible. Con este sistema se
garantiza que solo los agentes formales autorizados puedan comprar
combustibles y se elimina la informalidad, pues se evita que el combustible
pueda ser adquirido libremente por agentes no autorizados o informales.
La competencia desleal la investiga y sanciona el Instituto Nacional de
Defensa de la Competencia y la Propiedad Intelectual (Indecopi).

De acuerdo con lo sefialado, la Sunat tenia problemas de evasion fiscal
que se generaban desde el momento de la compra por personas que, supuesta
o realmente, adquirian combustibles para una razén social determinada e
identificada con un Registro Unico de Contribuyente (RUC); al finalizar el
periodo tributario cruzaba la informacién de ventas de los distribuidores
mayoristas con las compras declaradas por los propios contribuyentes y, en
muchos casos, la diferencia era negada al indicar el agente no haber recibido
el combustible y, por ende, no tener la obligacién de pagar impuestos de un
combustible que otra persona obtuvo en su nombre. Este perjuicio fiscal se
acumulaba afio tras afio, motivo por el cual la Sunat solicit6 a Osinergmin que
desarrollase una solucién para controlar este problema. Esto explica parte
de la necesidad de disefiar el SCOP desde el punto de vista tributario.

Desde el afio 2005, el control de la adulteracion y el control metrolégico
pasaron del Indecopi a Osinergmin. Para este propdsito se han establecido
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controles moéviles que se encargan de verificar la calidad de los combus-
tibles para evitar adulteraciones o mezclas y verificar que las mangueras
de los surtidores de combustibles estén correctamente calibradas. Estos
controles se hacen en todo el territorio nacional. A la fecha, los resultados
indican que los problemas de adulteracién de la calidad u octanaje de
los combustibles han disminuido de 50 a 1%; asimismo, los problemas
de despacho de combustibles por control metrolégico que originan que
se despache menos de lo sefialado en el surtidor han disminuido de 60
a 2%. Ademas, se ha establecido multas y sanciones para los propieta-
rios de establecimientos responsables de alguna de estas anomalias del
mercado.

Osinergmin también actud respecto del contrabando interno y externo.
Desde décadas atras el Estado, con la finalidad de favorecer a las poblacio-
nes mads aisladas del pais ubicadas en las regiones de selva (frontera con
Brasil), establecié una politica mediante la cual el combustible en dichas
zonas no estd sujeto a impuestos, siempre que sea consumido en ese &mbito.
Lamentablemente, este régimen de exoneracion ha generado que personas
inescrupulosas aprovechen esta ventaja fiscal y lleven el combustible a otras
zonas sin pagar impuestos, aprovechando el menor costo del producto y
perjudicando al fisco. Asimismo, existe contrabando externo de combus-
tibles del Ecuador y Bolivia, en donde estos se encuentran subsidiados y
tienen menor precio que en el Perd.

Para combatir estos problemas, Osinergmin implementd, en el afio
2006, el Sistema de Informacion de Inventarios de Combustibles (SIIC),
mediante el cual los agentes reportan via Internet sus existencias al final
de cada semana. Con esta informacién el sistema genera un balance vo-
lumétrico para poder determinar los desvios efectuados por venta fuera
de las ES (que alimentan la informalidad) o compras fuera del SCOP (que
propician el contrabando).

Sobre la inseguridad en las instalaciones y la contaminacién ambiental,
Osinergmin ha implementado, desde el afio 2006, el Programa de Decla-
racion Jurada (PD]J) para que los agentes puedan verificar el estado de sus
instalaciones mediante una guia y reportarlo una vez al afio. Posteriormente
se realiza una evaluacioén de los aspectos més criticos encontrados en las
instalaciones y se otorga plazos de cumplimiento a aquellos estableci-
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mientos con problemas de inseguridad o contaminacién ambiental en sus
instalaciones.

En cuanto a la distorsién en los precios de venta, como ya se menciond,
en el Pert rige el libre mercado para la fijacién de los precios de los com-
bustibles. Sin embargo, en los departamentos de Loreto, Madre de Dios y
Ucayali los combustibles estdn exonerados de IGV e ISC para el consumo
interno, lo que ocasiona un contrabando interno a otros departamentos
que genera mayor distorsion en los precios, lo que debe ser sancionado
por el Indecopi.

Asimismo, los precios de los combustibles deben ser reportados cada
vez que cambian en un sistema de informacién de precios publicado en el
portal de Osinergmin®.

Se debe sefialar que Osinergmin tiene un marco legal relacionado con
el proceso de aplicacién de sanciones, penalidades, suspensiones y multas
para controlar o disminuir la informalidad, la adulteracién, el contrabando
y el control de calidad. Este marco esta encuadrado dentro del derecho civil,
mercantil y de proteccién de datos y proteccién al consumidor.

2. Los precios de los combustibles pueden ser consultados en el portal de Osinergmin
(<www.osinergmin.gob.pe>) y son actualizados en tiempo real en todo el pais y
publicados cada dos horas.



Benchmarking de los principales
organismos reguladores del
mercado de combustibles en Brasil,
Colombia, Espaiia, México y el Pert

Las actividades del mercado de combustibles en el Perd han sido amplia-
mente estudiadas, con énfasis en las comparaciones de las operaciones
internas; sin embargo, es necesario un benchmarking a escala internacional
para analizar a la competencia en cuanto a procesos y productos, ademés de
aprender de las experiencias y las buenas précticas que faciliten y ayuden
a conseguir y compartir informacion.

Lo que se busca con la aplicacién del benchmarking es la permanencia en
el tiempo del 6rgano regulador y fiscalizador del mercado de combustible
enmarcandola en la aplicacion de la TS, es decir, analizar a Osinergmin
como un conjunto de elementos interrelacionados, enfocdndolo dentro de
la TGS como el soporte basico de andlisis, integracion y relaciones técnicas
y sociales, elemento fundamental de la bisqueda de informacién.

Con el fin de recoger informacion de fuentes primarias de aquellas
empresas y funciones de negocios que son reconocidas como las mejores
o muy competitivas, se aplicé una encuesta a expertos internacionales y
nacionales®.

3. Para ello se aproveché que la primera semana de abril de 2008 se realiz6 en el Pert
el I Foro Internacional de Uso de Tecnologia en la Supervision y la Fiscalizacién del
Sector Hidrocarburos.
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Dada la importancia de cada una de las etapas del proceso por las que
atraviesa el mercado de hidrocarburos liquidos, se trat6 de recoger infor-
macién sobre los sistemas de informacién y las TIC que utilizan, frente a
los desarrollados especificamente por la GFHL de Osinergmin.

Para complementar la informacion recogida en la encuesta se efectuaron
entrevistas con énfasis en el uso y la aplicacién de TIC y la administracién
de los diferentes sistemas de la cadena del mercado de combustibles. Los
entrevistados fueron funcionarios de Osinergmin y de organismos que
tienen similar funcién fiscalizadora y reguladora en Brasil, Colombia,
Espafia y México.

En este capitulo se presenta el resultado del benchmarking que se elabord
mediante la aplicacién de la encuesta y las entrevistas.

1. El mercado de combustibles en los paises analizados

En los cinco paises analizados el mercado de combustibles es libre, pero se
requiere de un registro previo ante el ministerio competente para operar
en el sector.

1.1. Caracteristicas generales

El desarrollo de las operaciones en la mayoria de los mercados es muy simi-
lar, sobre todo en lo referido a la refinacién, la distribucién y la comerciali-
zacién de combustibles que se desarrolla a través de refinerias que pueden
ser de propiedad del Estado o, en algunos casos, de empresas privadas.

El combustible es transferido de las refinerias a las plantas de abas-
tecimiento, de alli a los camiones cisterna, de donde los distribuidores
mayoristas lo despachan al operador de la planta y luego a las ES y dis-
tribuidores minoristas, a través de las cuales se entrega el combustible al
consumidor final.

En Brasil, el movimiento de combustible es supervisado por la Agencia
Nacional de Petréleo (ANP).
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En Colombia, la comercializacién esta regulada por un organismo
creado por el Estado que integra a los agentes de todo el pais en un solo
sistema de informacién (combustibles liquidos, biocombustibles y crudos).
Este ente organiza, controla y sistematiza la comercializacion, la distribu-
cién, el transporte y el almacenamiento de combustibles liquidos derivados
del petréleo, alcohol carburante, biodiésel y crudos pesados; proporciona
informacién confiable y en linea sobre la oferta y la demanda de combus-
tibles; y genera reportes, balances de volumen, estadisticas e informacién
relevante para el sector.

En Espafia, la comercializacion de combustibles estd en manos de tres
empresas. Repsol tiene el dominio con més de 60% del mercado. En este
pais se tiene mucho cuidado por la calidad de producto que llega al cliente.
El control de los productos se realiza a través de colorantes y marcadores
biomoleculares que sirven para detectar posibles fraudes.

En México, la empresa estatal Petréleos Mexicanos (Pemex) es la en-
cargada y la responsable de la cadena de comercializacion del sector de
hidrocarburos. Los grifos y las ES también estan a cargo de PemeXx, pues
existe un monopolio de esta institucion.

Las empresas privadas y los organismos ptiblicos de los paises anali-
zados no escatiman esfuerzos econémicos y financieros en la inversién de
herramientas tecnoldgicas cuyas aplicaciones redunden en el control y la
fiscalizacion de la competencia desleal, el contrabando y el robo de com-
bustibles liquidos derivados del petrdleo.

1.2. Problemas en el sistema de comercializacion

Como resultado del benchmarking se puede apreciar que todos los paises
analizados afrontan los problemas de adulteraciones y mezclas y compe-
tencia desleal. La mayoria tiene problemas de contaminacién ambiental y
evasion tributaria. Solo en algunos paises se presentan el contrabando, la
informalidad y la inseguridad en las instalaciones (cuadro 3.1).
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Cuadro 3.1. Principales problemas del mercado de combustibles por paises

N.° Rubros Brasil Colombia Espafia México Peru

1. Adulteraciones y mezclas X X X X

Competencia desleal X X X
Contaminacién ambiental X X
Contrabando interno / externo X
Distorsién en los precios de venta

Evasién de impuestos

N g » N

Informalidad

X X X X X X X X
X X X X X X X

8. Inseguridad en las instalaciones

Elaboracién propia a partir de las encuestas aplicadas a expertos nacionales e internacionales.

En Brasil, la adulteracién del alcohol con agua es el problema mas
representativo, pues genera competencia desleal al vender el combustible
a precios inferiores.

En Espania se tiene el problema de la evasion tributaria por el consumo
indebido y la comercializacién de combustible agricola desgravado para
otros fines.

En México, la mayor preocupacion son los robos que sufren las empresas
desde los oleoductos y los poliductos.

2. Aplicacion de los sistemas tecnolégicos

Cada uno de los paises analizados ha ido desarrollando herramientas
tecnolodgicas y sistemas de informacién para mejorar su competitividad,
productividad y recaudacién de impuestos, y combatir las malas practicas
de algunos agentes informales. En el cuadro 3.2 se aprecian las diferentes
herramientas que controlan sus procesos.

En Brasil opera un modelo de abastecimiento de agentes de combusti-
bles. En ese pais la producciéon es mucho menor a la demanda, lo que implica
un déficit que se compensa a través de las importaciones, principalmente de



45

Benchmarking de organismos reguladores del mercado de combustibles

‘erdoxd uoneIoqery

eIOUSId3 B[ 9P SAUOISIAP P
ewo) e[ ered UQEULIOJUT 9P ©JNSU0D
©[ B OPLIUSLIO BUID)SIG JIeure)e(]

d1D 4
sopmb| sa[qusSNqUIOd SO[ 9P LIUIA Sp
sora1d ap B}NSU0D 9P LUID)SIG :0}[IOB]

SOIAI]
9P UOIDRULIOJU] 9P LUId)SIG 1911 ]

[EIOIdWIO0)) UOTDRULIOJU] 9P
OJUSIWIESIDOI ] 9P LWI)SIS DI IS

d[qUSNqUIOD) AP SOLILJUSAU]
9P UQIDRULIOJU] 3P BWL)SIS :DIS

SOINQILdOIPTL] AP
UOTDRZI[ISL 9P BWd)sI§ (S

OpIpad op
SOURPI) 9P [0HUOD) P BWRISIS :JODS

epein | uonere[dd( ap ewer3oid :((1J

-ojredar £
OjuSTWIRUSdRUI[R

9p so[eUIULID}

ua sopmbryy
SOINQILDOIPIY SP
SIUBWIN[OA P [OIJUOD
A ugmrpawt e[ op
uoDEZHEWIOINE 3P
BUIDISIG :JODWIG

*9[qUSNqUI0Dd
@ usyredas anb
SauoTuIed SOy Ud

SOPE0T0D G5

‘0910139d [9p SopeALIap

sopmbiy so[qusnquiod ap

UQIDNLISIP 9P eUIpPEd
B[ 9P UQIBULIOJUT
9P BWIA)SIG WODIG

"NV e[ 1od
sopemnsi3ar sojonpoid
so[ op uonendruewr

£ ugonpoid ap
sojep sof rex3ajur so
euId)sIs [op 0Analqo 1g

"SopejIpaIde

sajuae sof 10d sojep
op uomejuasaid e[
ered seurrou sef

9097 e3S9 “s0310NPOL]
9P OJUSTWIAOIA

9p uoRULIOJU]

9P BWSISIS {JINIS

N1

0O

euedsyg

BIqUIO0D)

[1seg

u01vz1]pIstf v] A 1049100 v ofiodp ap SvidysIs ap uoLVIAULOD) *T'¢ OIpEeN))



46 COMERCIALIZACION DE COMBUSTIBLES: MODELO DE SOLUCION TECNOLOGICA

gasoleos y gas licuado de petrdleo (GLP). Brasil esta trabajando intensamen-
te en la calidad de los combustibles y el cuidado del medio ambiente, por lo
que los productos principales del mercado de combustibles son el alcohol
etilico hidratado y el GNV. La tendencia al uso de la biomasa es creciente,
en el 2008 fue de 31.6% frente al 36.7% del petréleo y sus derivados. El
consumo de energias renovables como la electricidad es de 14.7% y el gas
natural de 9.3%; es decir, la matriz energética de este pais esta fuertemente
basada en energias renovables.

El principal desafio para las refinerias es adaptarse y atender la de-
manda interna del pais, cumpliendo tanto los requerimientos de cantidad
como de calidad. Con las medidas de cuidado del medio ambiente y las
exigencias de la demanda los refinadores han modificado sus opciones y
se ha incrementado el consumo de gasdleo. Con relacién al uso de TIC,
Brasil esta empefiado en desarrollar herramientas integradas a la factura
electrénica.

En este contexto se ha configurado una cadena de distribuciéon de com-
bustibles (figura 3.1) con participacién publica y privada.

Colombia ha implantado, desde mediados de 2009, un sistema de
informacion de la cadena de distribuciéon de combustibles liquidos deri-
vados del petréleo (Sicom). La diferencia con el SCOP del Perti radica en
el control de los agentes en Colombia que solicitan operar en el mercado
de combustibles. Estos han cumplido previamente con varios tramites en
el acondicionamiento de la infraestructura fisica y tecnoldgica, cuya certi-
ficacion estd a cargo de un organismo privado (Bureau Veritas). En el caso
peruano, en cambio, esta etapa del proceso se cumple con una declaracién
jurada (PDJ) que se tramita ante el MEM.

En Espafia, el control de los registros de comercializacién esta a cargo
de las comunidades auténomas y todos los procesos de control de calidad
del producto los realiza la empresa privada. Su principal objetivo es evitar
la adulteracién, las mezclas y la competencia desleal, para lo cual se in-
vierte en la cadena de distribucién a través del desarrollo de tecnologias,
marcadores, equipos y técnicos altamente capacitados.
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Figura 3.1. Flujo de fiscalizacién y control de calidad en Brasil

Fuente: Adaptado de «Experiencias de ANP en la fiscalizacién y control de calidad de los combustibles brasile-
fios». I Foro Internacional de Uso de Tecnologias en la Supervision y la Fiscalizacién del Sector Hidrocarburos,

Lima, 2009.

En México, todos los procesos estan controlados por Pemex que, de
forma similar a los otros paises, realiza importantes inversiones en la
supervision, el control, la fiscalizacion y el seguimiento desde la produc-
cién hasta que los combustibles llegan al cliente final. Esta empresa ha
desarrollado un sistema de automatizacién de la medicién y el control de
voltimenes de hidrocarburos liquidos en terminales de almacenamiento y
reparto (Simcot).



Situacion actual de los sistemas
de informacion en Osinergmin

Segtn la TGS, las propiedades de los sistemas no pueden ser descritas en
términos de sus elementos separados pues se consigue comprenderlos solo
si se estudian en forma global. A partir de esta constatacién, el modelo
propuesto busca esa comprension global, es decir, no estudiar ni explicar
los sistemas de Osinergmin de forma separada sino como un todo. Esta
integracion de sistemas y la definiciéon de indicadores de gestion seran la
base para la creacién del modelo propuesto.

En el presente capitulo se realiza un andlisis de la situacién actual de
Osinergmin, su entorno, estructura interna y los sistemas de informacion
que actualmente soportan el dia a dia de la institucion.

1. Anilisis de Osinergmin
1.1. Marco legal

El 31 de diciembre de 1996, mediante la Ley 26734, se cred el Osinerg,
encargado de supervisar y fiscalizar el cumplimiento de las disposiciones
legales y técnicas de las actividades que desarrollan las empresas en los
subsectores electricidad e hidrocarburos, y el cumplimiento de las normas
legales y técnicas referidas a la conservacion y la proteccién del medio
ambiente. Este organismo inici6 efectivamente el ejercicio de sus funciones
el 15 de octubre de 1997.
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La Ley 27332, Ley Marco de los Organismos Reguladores de la Inversién
Privada en los Servicios Publicos, del 29 de julio de 2000, asigné a los orga-
nismos reguladores las funciones de supervision, regulacion, fiscalizacién
y sancién, normativa, solucién de controversias y soluciéon de reclamos.

Segtn esta ley, el Osinerg asumia las funciones de regulacién que hasta
esa fecha realizaba la ex Comision de Tarifas de Energia, a la cual absorbié.
El 16 de abril de 2002 se promulgé la Ley Complementaria de Fortaleci-
miento Institucional del Osinerg, Ley 27699, que ampli6 las facultades del
organismo regulador, entre las cuales destacaba el control de calidad y
cantidad de los combustibles y mayores prerrogativas sancionadoras.

Finalmente, el 24 de enero de 2007, conforme los Articulos 1, 2 y 18
de la Ley 28964, se cre6 el actual Osinergmin como organismo regulador,
supervisor y fiscalizador de las actividades que desarrollan las personas
juridicas de derecho ptblico interno o privado y las personas naturales en
los subsectores electricidad, hidrocarburos y mineria, como integrante del
Sistema Supervisor de la Inversion en Energia compuesto ademés por el
Indecopi.

La misién de Osinergmin es regular, supervisar y fiscalizar, en el &mbito
nacional, el cumplimiento de las disposiciones legales y técnicas relacio-
nadas con las actividades de los subsectores electricidad, hidrocarburos y
mineria, y el cumplimiento de las normas legales y técnicas referidas a la
conservacion y la proteccion del medio ambiente en el desarrollo de dichas
actividades.

Los productos que genera la GFHL son los siguientes: informe técnico
favorable, informe técnico sancionador, oficio y resolucién.

1.2. Analisis organizacional

Osinergmin es un organismo publico descentralizado (OPD) adscrito a la
Presidencia del Consejo de Ministros, con personeria juridica de derecho
publico interno, patrimonio propio y autonomia administrativa, funcional,
técnica, econdémica y financiera. Es responsable de normar y regular, den-
tro del &mbito de su competencia, el comportamiento de los mercados de
electricidad e hidrocarburos; asi como supervisar y fiscalizar a las entidades



Situacién actual de los sistemas de informacién en Osinergmin 51

participantes velando por la adecuada calidad y eficiencia del servicio y /o
productos brindados a los usuarios en general, ademas del equilibrio de
las tarifas que estos cobran.

Tiene como objetivo general procurar que las entidades de los sub-
sectores electricidad e hidrocarburos brinden al usuario servicios y/o
productos en las mejores condiciones de calidad, seguridad, oportunidad
y precio, verificando el cumplimiento de los aspectos técnicos y legales
y los derivados de los contratos de concesién en la realizacién de dichas
actividades, cautelando la adecuada conservacion y proteccién del medio
ambiente.

Osinergmin tiene, entre otros, los siguientes objetivos especificos: velar
por la calidad, seguridad y eficiencia del suministro de energia eléctrica
e hidrocarburos; velar por el cabal cumplimiento de los contratos de con-
cesion eléctrica, transporte de hidrocarburos por ductos y distribuciéon de
gas natural por red de ductos; velar porque los usuarios tengan acceso
a los servicios de electricidad y transporte y distribucién de gas natural
en las mejores condiciones de calidad y oportunidad, cuidando que las
tarifas de los usuarios de servicio publico sean fijadas de acuerdo con los
criterios establecidos por las normas vigentes sobre la materia; promover
el desarrollo, la modernizacién y la explotacion eficiente del suministro de
electricidad e hidrocarburos; cautelar la estricta aplicacion y observancia
de las disposiciones técnicas y legales referidas a la conservacién y la pro-
teccion del medio ambiente en los subsectores electricidad e hidrocarburos;
supervisar el permanente y oportuno cumplimiento de los compromisos
de inversion y demas obligaciones derivadas de los procesos de promocién
de la inversion privada en las empresas del Estado del sector energia de
acuerdo con lo estipulado en los respectivos contratos; y los demas obje-
tivos que establezcan las leyes y los reglamentos aplicables en vigencia.

En el ejercicio de su funcién normativa puede dictar reglamentos o dis-
posiciones de caracter general referidos a los siguientes asuntos: sistemas
tarifarios o regulatorios o0 mecanismos para su aplicaciéon; mecanismos de
participacion de los interesados en el proceso de aprobacién de reglamentos
y normas de cardcter general, incluyendo las reglas de publicacién previa,
para tales efectos; reglas a las que estan sujetas los procedimientos que
se sigan ante cualquiera de sus 6rganos, incluyendo los reclamos de los
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usuarios y la solucién de controversias y, en general, los deméds que sean
necesarios, segun las normas pertinentes; normas que regulen el ejercicio
de las facultades y las atribuciones otorgadas a Osinergmin por las normas
aplicables; organizacién interna, incluyendo creacién y/o supresion de
areas; cldusulas generales de contratacion aplicables a los contratos de pres-
tacion de los servicios publicos de suministro de electricidad, transporte de
hidrocarburos por ductos y distribucién de gas natural por red de ductos,
de acuerdo con los contratos de concesién y normas legales aplicables; y
otros temas que el consejo directivo considere necesarios dentro del &mbito
de su competencia.

De otro lado, debe fijar las siguientes tarifas: tarifas en barras en el
subsector electricidad; tarifas para los usuarios del servicio publico de
electricidad; tarifas de transmisién principal y secundaria en el subsector
electricidad; tarifas del servicio de transporte de hidrocarburos por ductos;
tarifas de distribucién de gas natural por red de ductos y de distribucién
de electricidad; y las demés que correspondan de conformidad con lo es-
tablecido por las normas aplicables.

También le corresponde supervisar los niveles de calidad, seguridad
y eficiencia en la prestacién de los servicios de electricidad e hidrocar-
buros, incluyendo las relaciones de las entidades con los usuarios y el
cumplimiento de las obligaciones de cobertura y expansién del servicio.
Asimismo, supervisar el cumplimento de las disposiciones normativas
y/o reguladoras dictadas por Osinergmin en el ejercicio de sus funciones;
la estricta aplicacion y observancia de las disposiciones técnicas y legales
referidas a la conservacion y la proteccién del medio ambiente en los sub-
sectores electricidad e hidrocarburos; la neutralidad de la operacién de las
entidades para evitar posibles abusos de posicién de dominio en perjuicio
de otras personas naturales y juridicas; y el cumplimiento de las deméas
disposiciones vinculadas con su competencia.

Osinergmin debe supervisar las actividades derivadas de las privati-
zaciones y las concesiones en los subsectores electricidad e hidrocarburos,
efectuadas al amparo del Decreto Legislativo (D. L.) 674, Ley de Promo-
cién de la Inversion Privada en las Empresas del Estado, con excepcién de
aquellos aspectos de competencia exclusiva de Perupetro, de acuerdo con
lo establecido en la Ley 26221.
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Debe también imponer sanciones y medidas correctivas a las entidades
que realizan actividades sujetas a su competencia por el incumplimiento
de las obligaciones legales, técnicas y aquellas derivadas de los contratos
de concesidn, asi como de las disposiciones reguladoras y/o normativas
dictadas por el propio Osinergmin.

Por ultimo, debe resolver en la via administrativa las siguientes contro-
versias entre entidades, entre entidades y usuarios libres, y entre usuarios
libres: controversias entre generadores, entre generadores y transmiso-
res, y entre transmisores del Sistema Eléctrico Interconectado Nacional
(SEIN), distintas a las originadas en el Comité de Operaciéon Econémica
del Sistema (COES) y que se relacionen con materias sujetas a supervision,
regulacion y/o fiscalizacion por parte de Osinergmin; controversias entre
transmisores y usuarios libres, y entre distribuidores y usuarios libres del
subsector eléctrico que dificulten o limiten el acceso del usuario a las redes
tanto de los sistemas secundarios de transmisiéon como de los sistemas de
distribucion eléctrica; controversias entre generadores y distribuidores,
entre generadores y usuarios libres, entre distribuidores, entre usuarios
libres, y entre transmisores y distribuidores de electricidad relacionadas
con aspectos técnicos, reguladores, normativos o derivados de los contra-
tos de concesién sujetos a regulacién, supervisién y/o fiscalizacién por
parte de Osinergmin; controversias entre transportistas de hidrocarburos
o distribuidores de gas natural con los distribuidores, comercializadores
y usuarios libres que emplean sus servicios de transporte o distribucién
sobre los aspectos técnicos, reguladores o normativos del servicio, o de-
rivados de contratos de concesién sujetos a supervision, regulacion y/o
fiscalizacion por parte de Osinergmin; controversias entre usuarios libres
y productores, distribuidores o comercializadores que proporcionan sumi-
nistro de gas natural relacionadas con los aspectos técnicos, regulatorios o
normativos del suministro, o derivados de contratos de concesién sujetos a
supervision, regulacion y/o fiscalizacion por parte de Osinergmin; y otras
controversias que determine el consejo directivo, de conformidad con las
normas establecidas en el sector energia.

Osinergmin igualmente debe resolver, en segunda y tltima instancia
administrativa, reclamos interpuestos por los usuarios de servicio publico
de electricidad e hidrocarburos ante las entidades sujetas al ambito de su
competencia y que hayan sido declarados inadmisibles, improcedentes
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o infundados sobre los siguientes aspectos: instalacién o activacién del
servicio y suspension o corte del servicio; calidad e idoneidad en la pres-
tacion del servicio; facturacién o cobro del servicio, que incluye reclamos
vinculados con la aplicacién del Articulo 14 del D. L. 716, Ley de Proteccién
al Consumidor; cobros por cortes y reconexiones; errores de medicién y/o
facturacién; compensaciones por interrupcién del servicio; y cualquier otro
reclamo de usuarios del servicio publico ante entidades supervisadas por
este organismo.

1.3. Equipo gerencial

El consejo directivo es el 6rgano de mas alto nivel jerarquico encargado del
establecimiento de las politicas y la direccién del organismo. Algunas de
sus funciones son: elegir a su vicepresidente; nombrar y remover al gerente
general, a propuesta del presidente del consejo directivo; dictar las normas,
los reglamentos, las resoluciones y/o las directivas referidas a asuntos de su
competencia; proponer ante sus autoridades correspondientes las normas
legales relacionadas con el desarrollo de las actividades en los subsectores
electricidad e hidrocarburos; planear, dirigir y supervisar las funciones de
Osinergmin; fijar, revisar y modificar las tarifas de venta de energia eléc-
trica, con estricta sujecion a los procedimientos establecidos por la Ley de
Concesiones Eléctricas. Asimismo, fijar, revisar y modificar las tarifas y las
compensaciones que deberdn pagarse por el uso de los sistemas de transmi-
sion y los sistemas de distribucion de energia eléctrica, de acuerdo con los
criterios establecidos en las normas aplicables en el subsector electricidad;
y aprobar la precalificaciéon de empresas consultoras para la elaboracién
de los estudios tarifarios y especiales que se requieran.

El presidente del consejo directivo es el titular de Osinergmin, efecttia
labores a tiempo completo y dedicacién exclusiva. Puede tinicamente
tener como labor adicional la docencia. Sus principales funciones son:
convocar y presidir las sesiones del consejo directivo y determinar los
temas de la agenda; representar a Osinergmin ante autoridades ptblicas
e instituciones nacionales o del exterior y directorios de empresas; emitir
resoluciones sobre los acuerdos aprobados por el consejo directivo y velar
por su oportuno y estricto cumplimiento; proponer al consejo directivo la
contratacion de asesores externos para la Presidencia en las materias que
considere conveniente; aprobar y supervisar la politica y las actividades
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sobre imagen, transparencia, atencion e informacién; aprobar el Plan Ope-
rativo Anual de la institucién; y aprobar el Plan Anual de Adquisiciones
y Contrataciones.

La gerencia general depende del presidente del consejo directivo. Es el
organo ejecutivo responsable de la marcha administrativa de la institucién
y de la ejecucion de las resoluciones y las directivas del consejo directivo
y la Presidencia de Osinergmin. Asimismo, desarrolla los aspectos funcio-
nales que las leyes y el reglamento le asignan. Sus funciones son: cumplir
y hacer cumplir las resoluciones y las directivas del consejo directivo y de
la Presidencia; dirigir, supervisar y controlar las actividades y las funciones
encargadas a las diversas dependencias de la institucién, de acuerdo con
las pautas que fijen el consejo directivo y la Presidencia; celebrar actos,
convenios y/o contratos con personas o instituciones publicas y privadas,
nacionales o extranjeras, de conformidad con la misién y los objetivos
de Osinergmin; otorgar poderes dentro de los limites que fijen el consejo
directivo y/o el presidente; e imponer las sanciones y/o las multas por
infracciones a las disposiciones legales y técnicas derivadas de los contratos
de concesion y las dictadas mediante resoluciones de la gerencia general.

La figura 4.1 muestra el organigrama actual de Osinergmin.

2. Los sistemas de supervision

A continuacién se describe brevemente los sistemas de supervision utili-
zados por Osinergmin.

2.1. Sistema de control de érdenes de pedido

El objetivo de este sistema es registrar las transacciones de compra de com-
bustible entre agentes autorizados a través del registro en linea y el control
de las 6rdenes de pedido de combustibles.

E1 SCOP entré en ejecucién en mayo de 2004 y es un sistema informa-
tico que, en linea, valida al comprador autorizado de combustible (grifo,
ES, consumidor directo o distribuidor minorista), la informacion sobre
los tipos de combustible que puede comprar y las capacidades maximas
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de almacenamiento por tipo de producto, informaciéon que se encuentra
individualizada en su base de datos.

Una vez que el comprador selecciona la planta de ventas, vendedor
(distribuidor mayorista) y transporte (camién autorizado) se genera un
cédigo de autorizacion que sera requerido obligatoriamente por el distri-
buidor mayorista y por el operador de la planta para facturar y despachar
el combustible, respectivamente.

Recibido el combustible, el agente comprador deberd registrar la recep-
cién de los productos (o cierre), condicién obligatoria para poder hacer otra
orden, en funcién de la capacidad de almacenamiento que tiene autorizada
en la constancia de registro emitida por la Direccién General de Hidrocar-
buros (DGH) del MEM o las Direcciones Regionales de Energia y Minas
(DREM) de los gobiernos regionales.

De acuerdo con las normas vigentes, el SCOP es el tinico procedimiento
mediante el cual se puede comprar combustible en las plantas de venta en
todo el pais. Ha sido concebido con el objetivo de abastecer solo a estable-
cimientos formales. El alcance de este sistema considera: operadores de
planta, distribuidores mayoristas, distribuidores minoristas, ES, grifos y
consumidores directos a escala nacional. El cuadro 4.1 muestra los diferentes
procesos del sistema y el cuadro 4.2, su arquitectura.

2.2. Sistema de fiscalizacion y control de calidad y cantidad

El Sistema de Fiscalizaciéon de Hidrocarburos y Control de Calidad y Can-
tidad de Combustible (SFH) es el soporte de los procesos de fiscalizacion
llevados a cabo por la GFHL; ademas, a través de los procesos de fiscali-
zacion, plantea la estandarizacion de la calidad de los hidrocarburos y el
control de calidad y volumen de su expendio en las ES.

La GFHL utiliza el SFH para el registro de la informacién proveniente
de sus funciones de supervision y fiscalizacion en el sector hidrocarburos.
Sus principales funciones son registrar la informacién de los procesos de
supervision y fiscalizacion; registrar los informes de supervisién via In-
ternet mediante la asignacién automatica de procesos de supervision y la
emision automaética de oficios de visita; la digitalizacion del expediente; la
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Cuadro 4.1. Procesos del SCOP

Proceso Subproceso

Sistema de informacién

Mantenimiento de
observacion de estado

Esta opcion permite registrar los nuevos recha-
z0s, los cuales serdn incluidos en la lista de mo-
tivos de rechazo.

Moédulo de
mantenimiento  Solicitud de talonarios /

formularios

Esta opcién permite registrar las nuevas solici-
tudes de talonarios / formularios rechazados de
acuerdo con rangos preestablecidos.

Anulacion de talonarios /
formularios

Esta opcién permite la anulacién de un formula-
rio o un talonario.

Nota de rechazo (de la
solicitud y los talonarios)

Esta ventana permite ver el motivo de rechazo.
Muestra la fecha, los datos del usuario y el deta-
lle de la nota de rechazo.

Ultima orden de
pedido simple

Esta opcién permite ver la dltima orden de pe-
dido simple cerrada por el agente comprador y
facilita generar una nueva orden de pedido con
algunas modificaciones.

Nueva orden de
pedido simple

Esta opcion permite registrar las nuevas érdenes
de pedido, muestra la capacidad de transporte
y permite registrar el volumen de los productos
que el usuario esta autorizado a comprar.

Listado de 6rdenes de
pedido simples: usuario

Moédulo de
ordenes de
pedido

Esta opcién permite ver el listado de las 6rdenes
de pedido y su correspondiente estado, ordena-
do por fecha. Desde la columna «ver» se podra
observar el detalle de cada orden.

Transferencias:
ultima transferencia

Esta opcién muestra la dltima transferencia rea-
lizada por el agente empresa mayorista y facilita
generar una nueva con algunas modificaciones.

Transferencias:
nueva transferencia

Esta opcion permite generar una nueva trans-
ferencia.

Transferencias: registro
de la transferencia

Esta opcién permite registrar la transferencia. E1
sistema asigna un cdédigo de autorizacién para
esta operacion.

Venta entre mayoristas:
ultima venta

Esta opcién muestra la tltima venta entre ma-
yoristas realizada por el agente empresa mayo-
rista y facilita generar una nueva con algunas
modificaciones.

Venta entre mayoristas:
nueva venta

Esta opcién permite generar una nueva venta
entre mayoristas.

Venta entre mayoristas:
registro de la venta entre
mayoristas

Esta opcién permite registrar la venta entre ma-
yoristas. El sistema asigna un cédigo de autori-
zacion para esta operacion.
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Atencién de 6rdenes
de despacho

Esta opcion permite ver el listado de las 6r-
denes de pedido y su correspondiente estado,
ordenadas por fecha. Desde la columna «ver»
se podrd observar el detalle de cada orden.

Atencion de 6rdenes de
despacho: registro de
la atencion de orden de
despacho

Esta pantalla permite ver el registro de la ope-
racion y cambiara el estado de la orden de pe-
dido de «solicitada» a «vendida».

Atencion de érdenes IVR*:
listado de 6rdenes de
pedido por IVR

Esta pantalla permite a la operadora del IVR
registrar las 6rdenes de pedido solicitadas por
los agentes compradores. Solo se podra regis-
trar las 6rdenes de pedido simples.

Despacho de érdenes de
pedido: listado de érdenes
de pedido a despachar

Esta opcion permite ver el listado de las 6r-
denes de pedido listas para su despacho. Se
puede registrar en el estado «por despachar»
o «despachado».

Solo se podra despachar las drdenes asociadas
a un transporte y hasta por la capacidad de
ese transporte.

Carga de 6rdenes

Esta opcién permite cargar en forma masiva
todas las 6rdenes de pedido registradas en un
archivo Excel. El sistema SCOP validara y ac-
tualizard los archivos de la base de datos.

Descarga de archivo
DGH de transportes

Esta opcién permite descargar desde el sis-
tema SCOP al disco duro de la computadora
del agente operador de planta un archivo que
contiene la informacién de los transportes y
sus registros DGH.

Ordenes de pedido

Esta opcion permite obtener consultas sobre
todas las 6rdenes de pedido y su contenido.

Moébdulo de
consultas
Otras consultas

Todo agente que tenga un nimero de regis-
tro DGH es una unidad operativa.

Los agentes estdn clasificados por grupos:
ES, empresas minoristas, empresas mayoris-
tas, operadores de planta, o consumidores
directos.

Esta opcion permite obtener consultas sobre
los productos asociados a las 6rdenes de pe-
dido, todas o alguna en particular.

Elaboracién propia.

* Interactive Voice Response (siglas en inglés de Respuesta Interactiva de Voz).
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Cuadro 4.2. Arquitectura de sistemas del SCOP

2X IBM X3550

Aplicacién bajo el sistema operativo Linux
Hardware

1X RX 8640

Servidor de B/D bajo el sistema operativo HP-UX
Sistemas Linux
operativos Windows

Bases de datos Oracle 91 R2

Herramienta

de desarrollo Lo EE

Elaboracién propia.

integracion de informacién de la Unidad de Fiscalizacién Especial (UFE):
registro de denuncias en las oficinas regionales, informacién sobre calidad y
cantidad; la actualizacién de expedientes legales por el estudio de abogados
contratado; el acceso directo de los usuarios a sus observaciones pendientes;
el registro de informacién de la calidad de combustible que se detecta en
cada establecimiento de venta, informacién que se obtiene de una prueba
rapida a cada combustible (si el octanaje no es el permitido se genera un
acta que da inicio al proceso de sancién); registrar la informacion del control
metroldgico de las mangueras instaladas en los surtidores (si la cantidad que
se expende no se encuentra dentro del rango permitido se genera un acta
que da inicio al proceso de sancién). A partir de la informacién registrada
se generan estadisticas e informacion al publico.

La figura 4.2 muestra el flujo de los sistemas de informacién del SFH y
los cuadros 4.3 y 4.4 presentan sus procesos y arquitectura.

2.3. Sistema de informacion de inventarios

El objetivo del Sistema de Informacién de Inventarios de Combustibles
(SIIC) es controlar el traslado de combustibles a través del registro de la
informacién del inventario de estos productos en las unidades menores y
mayores, y asi garantizar que en la comercializacién no se produzca un
desvio hacia establecimientos no autorizados.

El sistema recaba la informacién y concilia periédicamente las canti-
dades compradas a través de las érdenes de pedidos con las cantidades
vendidas y registradas en cada uno de los contémetros de los surtidores
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Input

Actividades por de tipo visita
Tipos de visita

Supervisores

Contratos

Solicitudes

Tarifas de supervision

Zonas fiscalizables

Guias de supervision
Abogados

Empresas supervisoras
Incidentes, derrames, accidentes
Competencias

Preguntas

Puntajes

Evaluacién de supervisor

Procesos

Evaluacién de informes técnicos
de sancién (ITS)
Evaluacién de supervisores
. Notificaciones
RETROALIMENTACION Calificaciéon de informes
Procedimientos legales
sancionatorios
Asignacion de informes técnicos
(IT)
Output Creacion de resoluciones a
Andlisis de tiempo informes técnicos

Solicitudes versus IT Calculo de la planilla
Criticidad por unidad operativa
Reporte de asignaciones
pendiente de entrega
Reporte de términos de
referencia
Informes de fiscalizacion
Reportes de andlisis de tiempos
de ITy oficios
Reporte de devoluciones
Consulta de expedientes
Reporte de notificaciones
Reportes de preliquidacion
Consultas de plan operativo
versus programacion

Figura 4.2. Flujo de sistemas de informacién del SFH

Fuente: Osinergmin.

y /o los dispensadores y los voltimenes de combustibles existentes en cada
uno de los tanques de almacenamiento de los establecimientos. Con estos
datos, y la conciliacién con el SCOP, se obtienen diversos reportes que
orientan la toma de acciones de control.
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Cuadro 4.3. Procesos del SFH

Proceso Subproceso Sistema de informacién
Maestros de En esta opcién se trabajan: actividades, tipo de
unidades visita, supervisores, contratos, solicitudes.
Planificacién . - En esta opcién se trabajan: actividad por tipo de
Configuracién L - A, SR
= visita, tarifas de supervision, zonas fiscalizables,
de supervision . .
guias de supervision.
Asignacién Asignacion de carta de lineas.
P Informes Informes de supervisién a unidades preoperati-
Supervision -
va y operativa.
IT / resolucién Permite realizar el ingreso de informes técnicos.
Calificacion Consta de las opciones: seleccién de muestra ex
ex post post y calificacion de asignaciones.
Penalidades Se puede ver e ingresar a las penalidades.
Preliquidacién
Autorizaciones Permite crear un registro de autorizacién de los
de viaje viajes de supervisores.
Informes .
.. Muestra reportes y planillas.
de viaje
Permite realizar el ingreso de los informes téc-
Evaluacién nicos de sancién al médulo legal de la GFH
de ITS para, luego de un andlisis, ser asignado a un
abogado.
Legal
Permite realizar la gestion de informes técnicos
. de sancién asignados a un abogado. Solo a aquel
Procedimientos . . . -
a quien se le asigna el expediente puede realizar
legales .o .
modificaciones e ingreso de datos, de lo contra-
rio solo se consulta la informacién.
Notificaciones Las notificaciones se realizan via Workflow.
Administracién
Evaluacién de .
. Registros.
supervisores
o Gestion de informacion referida a la resolucion
Andlisis - . .
. emitida, ya que esta hace referencia a una solici-
de tiempo f
tud preoperativa.
Reportes . - - .
P e Tiempos de atencién a solicitudes de las uni-
Criticidad
dades.
Solicitudes Solicitudes de inicio de actividades versus tiem-
versus IT po de atencion de emisién del informe técnico.

Elaboracién propia.
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Cuadro 4.4. Arquitectura de sistemas del SFH

Servidor de aplicativos HP DL580 con sistema operativo Linux

Hardware

Servidor de base de datos FX 8620 con sistema operativo HP-UX
Herramienta Oracle
de desarrollo Developer 61

Elaboracién propia.

La figura 4.3 muestra el flujo de los sistemas de informacién del SIIC y
el cuadro 4.5 presenta sus procesos.

Input
Agente por periodo (del... al...)
Ordenes de compra de dicho
periodo
Stocks por producto final
Devoluciones
Ventas por producto (por
surtidor)
RETROALIMENTACION Procesos
Stock inicial + compras = Stock
final + ventas - devoluciones
Output

Stock inicial de la siguiente
semana

Reporte de incumplimientos

Ventas por agente

Ventas por debajo de los
minimos de mercado

Ventas muy por encima de las
competencias

Cruce de informacién de
compras versus ventas

Figura 4.3. Flujo de sistemas de informacién del SIIC

Fuente: Osinergmin.
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Cuadro 4.5. Procesos del SIIC

Proceso Subproceso Sistema de informacién

Se accede al sistema el dia de la semana establecido
Validacién Ingreso al sistema como la fecha de cumplimiento de la presentacién de
la declaracién jurada.

Cuando se trata de la primera declaracién jurada a
presentar por el usuario solo se encontrara la informa-
cién correspondiente a la semana a declarar.

Periodo de registro Cuando el usuario ya cumpli6 con la presentacién de por
de'informacién lo menos una declaracién jurada, ademas, como ayuda,
Registro de encontrara la informacién correspondiente a la semana
infoiMacién anterior declarada por él: dia y hora en la que declaré
haber realizado la medicién de inventario de tanques y

lecturas de contémetros.

Ordenes de pedido
pendientes de
confirmar recepcién

Al confirmar la recepcion de una orden de pedido se
habilitara la ventana detalle-rechazo.

Ingreso de combustible a tanques del establecimien-
to: se registra la cantidad de combustible (galones)
que ingres6 al establecimiento por cada producto en
el periodo correspondiente a la declaracién jurada, es
decir, desde la fecha de corte y hora de inventario de
la semana anterior hasta la fecha de corte y hora de la
semana a declarar.

Salidas de combustible por surtidor y/o dispensador

Registro de , .
&l (suma de diferencias de lecturas de contémetros): es
volumenes . . .
o la suma las diferencias de lecturas de los contémetros
recibidos y de

que despachan un producto desde la fecha de corte y
hora de inventario de la semana anterior hasta la fecha
de corte y hora de la semana a declarar.

movimiento de
inventarios de

tanques (galones)
Devolucién a tanques: en esta columna se registrara

los voliimenes despachados por las mangueras para
realizar calibraciones u otros motivos y que posterior-
mente son devueltos a los tanques.

Inventario final segtin medicién o varillaje de tanques:
se ingresard, por producto, el volumen total de com-
bustibles determinado mediante el varillaje de tan-
ques en la fecha de corte y hora de inventario de la
semana a declarar.

Registrar y presentar declaracién SIIC: permite regis-
trar la informacién ingresada en la declaraciéon SIIC

, para su inmediata presentacién.
Envio de

declaracion
jurada

Paquete de Al momento de presionar este boton el sistema mos-
declaracién SIIC trard un mensaje de confirmacién antes de la pre-
sentacion de la declaracion SIIC, de estar seguros de
realizar el envio de la declaracién jurada se debera

presionar.

Elaboracion propia.
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2.4. Sistema de procesamiento de informacién comercial

Este sistema (SPIC) provee una fuente de informacién paralela a la obtenida
por el SCOP con la finalidad de cruzar la informacién; para tal fin registra
la informacién que mensualmente proporcionan los agentes que procesan,
importan y comercializan combustibles, lo que permite recopilar y procesar
informacién comercial de los agentes en el mercado de combustibles.

El SPIC registra informacién sobre: volimenes de venta de producto-
res e importadores por planta; existencias medias y minimas mensuales,
reales y calculadas, por productor, planta y mayorista; relacién de ES con
volimenes excesivos de compra; volumen despachado por planta por
productores y mayoristas; relacién de clientes que adquieren turbo y vo-
limenes de compra por planta; volimenes importados por distribuidores
mayoristas; volumen semestral vendido por planta y total de distribuidores
mayoristas.

La recopilacién y el procesamiento de la informacién permiten la gene-
racién de informes técnicos de sancién y la verificacion del cumplimiento
con los reglamentos de comercializacién vigentes.

Es un programa de base de datos disefiado sobre la base de Oracle, con
funciones de validaciéon de archivos, generacién de archivos histéricos,
procesamiento y emision de reportes. Este sistema procesa un aproximado
de tres millones de datos al mes, provenientes de la informacién comercial
enviada por los agentes del mercado de combustibles. La figura 4.4 muestra
el flujo de los sistemas de informacién del SPIC, el cuadro 4.6 presenta sus
procesos y el cuadro 4.7, su arquitectura de sistemas.
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Input

Agente
RUC de la empresa
Codigo del minorista

Placa del vehiculo
Placa del tracto

Otro transporte
Registro DGH
Usuario

Periodo (afio, mes)
Codigo de planta
Cédigo de mayorista

Ndmero de factura / boleta
Fecha de despacho

RUC del cliente

Tipo de cliente

Cédigo de producto Procesos
Volumen
Archivos de texto

Registrar unidades de transporte
Registrar informacién comercial
Exportar informacion comercial
Validar informacién comercial

RETROALIMENTACION

Output
Reportes

Figura 4.4. Flujo de sistemas de informacién del SPIC

Fuente: Osinergmin.
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Cuadro 4.6. Proceso del SPIC

67

Proceso Subproceso Sistema de informacién
Estado de Funcién que consiste en administrar los estados
. utilizados para el proceso de transferencia. Incluye:
transferencia . .
buscar, nuevo, editar, grabar y eliminar.
Unidades de Funcién que consiste en administrar las unidades de
transporte transporte. Incluye: buscar, editar y grabar.
Funcién que consiste en administrar los afios utili-
Afos zados en el sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar,
grabar y eliminar.
Funcién que consiste en administrar los meses de
Meses de proceso  proceso utilizados en el sistema. Incluye: buscar,
nuevo, editar, grabar y eliminar.
Modalidad de Funcién que consiste en administrar las modalida-
comercializaciéon ~ des de comercializacién utilizadas en el sistema. In-
cluye: buscar, nuevo, editar, grabar y eliminar.
Mantenimiento

Familias de
productos

Funcién que consiste en administrar las familias de
productos utilizadas en el sistema. Incluye: buscar,
nuevo, editar, grabar y eliminar.

Familias de tipo
de agente

Funcién que consiste en administrar las familias de
tipo de agente utilizadas en el sistema. Incluye: bus-
car, nuevo, editar, grabar y eliminar.

Tipos de agente

Funcién que consiste en administrar los tipos de
agente utilizados en el sistema. Incluye: buscar, nue-
vo, editar, grabar y eliminar.

Tipo de transporte

Funcién que consiste en administrar los tipos de
transporte utilizados en el sistema. Incluye: buscar,
nuevo, editar, grabar y eliminar.

Zonas

Funcién que consiste en administrar las zonas utili-
zadas en el sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar,
grabar y eliminar.

Errores

Funcién que consiste en administrar los errores de-
vueltos por el sistema. Incluye: buscar, nuevo, edi-
tar, grabar y eliminar.

Productos
comercializados

Funcién que consiste en administrar los productos
comercializados utilizados en el sistema. Incluye:
buscar, nuevo, editar, grabar y eliminar.

Producto por
agente

Funcién que consiste en relacionar los productos
con los agentes registrados. Incluye: buscar, nuevo,
eliminar y grabar.
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Proceso Subproceso

Sistema de informacion

Resoluciones

Funcién que consiste en gestionar las resolu-
ciones utilizadas en el sistema. Incluye: buscar,
nuevo, editar, grabar y eliminar.

Vigencia de agentes

Funcién que consiste en configurar la vigencia
de los agentes segtin su tipo para un determi-
nado periodo. Incluye: buscar, limpiar y cargar
informacion (tanto individual como en listas).

Plantas de
abastecimiento y/o
terminales

Funcién que consiste en administrar las plantas
de abastecimiento y/o terminales utilizados en
el sistema. Incluye: buscar, editar y grabar.

Importadores /
exportadores

Funcién que consiste en administrar los impor-
tadores / exportadores utilizados en el sistema.
Incluye: buscar, editar y grabar.

Importadores

Funcién que consiste en administrar los impor-
tadores utilizados en el sistema. Incluye: bus-
car, editar y grabar.

Mantenimiento
Mayoristas

Funcién que consiste en administrar los mayo-
ristas utilizados en el sistema. Incluye: buscar,
editar y grabar.

Productores

Funcién que consiste en administrar los pro-
ductores utilizados en el sistema. Incluye: bus-
car, editar y grabar.

Agentes extranjeros

Funcién que consiste en administrar los agen-
tes extranjeros utilizados en el sistema. Incluye:
buscar, editar y grabar.

Minoristas

Funcién que consiste en administrar los mino-
ristas utilizados en el sistema. Incluye: buscar,
editar y grabar.

Empresas

Funcién que consiste en administrar las em-
presas utilizadas en el sistema. Incluye: buscar,
editar y grabar.

Comercializador
de combustible
para embarcaciones

Funcién que consiste en administrar los comer-
cializadores de combustible para embarcacio-
nes utilizados en el sistema. Incluye: buscar,
editar y grabar.

Comercializador
de combustible
para aviacion

Funcién que consiste en administrar los co-
mercializadores de combustible para aviacién
utilizados en el sistema. Incluye: buscar, editar
y grabar.

Distribuidores a granel

Funcién que consiste en administrar los distri-
buidores a granel utilizados en el sistema. In-
cluye: buscar, editar y grabar.
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Limite de presentacién

Funcién que consiste en configurar las fechas li-
mite de presentacion de tal manera que la infor-
macién indique si el registro de informacién co-
mercial se declara «A tiempo» o «Destiempo».

Funcién que consiste en administrar las estruc-
turas de los archivos de transferencia registrados

Configuraciones Archivos de : . ; .
J . en el sistema. Cada tipo de agente tendrad un nui-
transferencia . 3
mero de archivos asignados, con una estructura
debidamente definida en la norma legal.
. > . Funcién que consiste en asignar uno o mas ar-
Asignacién de archivo . d gnar w
or acente chivos a los agentes. Esta asignacion puede ha-
porag cerse por tipo de agente o por agente, segiin sea
el caso.
Proceso de Funcién que permite registrar informacién acer-
] transferencia de ca de los movimientos comerciales de un agente,
Procesamiento . i G .
archivos (minorista sea por parte del administrador o por el mismo
0 no minorista) agente.
Registro de informacién Funcién que consiste en administrar la informa-
comercial cién comercial de un distribuidor minorista.
Exportacién de Funcién que consiste en exportar la informacién
Médulos para informacién de comercial de un distribuidor minorista. Incluye:
P minoristas exportar e imprimir un archivo de texto.
los usuarios
. Funcién que consiste en administrar los clientes
Mantenimiento

de clientes

relacionados con el agente identificado por el
sistema. Incluye: buscar, nuevo, editar, grabar y
eliminar.

Reportes

Reportes de
administrador

Consulta de boleta (ticket): permite ver las bo-
letas (tickets) generadas para los agentes de las
empresas comercializadoras.

Reporte de errores por empresa y por agente
que muestra si se generaron errores al procesar
los archivos de las empresas, o si hubo movi-
miento comercial en ellas.

Reporte de errores por empresa y por tipo de
via que muestra si se generaron errores al pro-
cesar los archivos de las empresas, o si hubo
movimiento comercial en ellas.

Reporte de existencias por agente y por produc-
to que permite generar el reporte de existencias
por agente y por producto.

Reporte de ventas semestrales y existencias
diarias que muestra las ventas de los 6 meses
anteriores, las existencias diarias del afio y mes
solicitado, y un resumen de estas que indica su
cumplimiento.

Reporte del proceso de informacién que mues-
tra el resumen de este y sus diferentes detalles.

—>
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Proceso Subproceso Sistema de informacién

Consulta de la boleta (ficket) que permite ver las
Reportes de usuario  boletas (tickets) generadas para los agentes de la
empresa comercializadora.

Reportes de distribuidor minorista y/o distri-
Reportes de ventas buidor a granel que permite generar el reporte
de ventas de estos agentes.

Opcioén que brinda el resumen de las ventas de
los agentes distribuidores minoristas o a granel
de la empresa comercializadora.

Reportes de resumen
de ventas

Elaboracioén propia.

Cuadro 4.7. Arquitectura de sistemas del SPIC

Hardware Alpha ES45

Sistemas operativos TRU 64

Bases de datos Oracle 91 R2

Herramientas Foxpro

de desarrollo Oracle Discover
Elaboracién propia.

2.5. Sistema de procesamiento de declaraciones juradas

El Programa de Declaracién Jurada (PDJ) permite modernizar los proce-
sos de supervision por parte de la GFHL a través de la transferencia de
la responsabilidad de inspeccién a los mismos agentes, quienes emplean
declaraciones juradas para validar el cumplimiento de las especificaciones
requeridas como unidades menores o mayores.

La informacién se obtiene por medio de una declaracién jurada del
cumplimiento de las obligaciones de las condiciones técnicas y de seguridad
como unidad operativa, o informes correspondientes a las normas que las
unidades estdn obligadas a presentar. Se realiza de manera trimestral, de
acuerdo con un calendario establecido. Su informacién se ingresa en tablas
electrénicas que contienen preguntas que permiten verificar si el usuario
cumple o no la norma vigente. La figura 4.5 muestra el flujo de los sistemas
de informacion del PDJ y el cuadro 4.8 presenta sus procesos.



Situacion actual de los sistemas de informacién en Osinergmin 71

Input

Agente

Cuestionario por cada actividad

Representante legal

Productos (si es que vende
productos y cudl es su capacidad)

DGH

Periodo (anual)

RETROALIMENTACION

Procesos

Validacion del cuestionario

Generar el nimero de
declaracion

Output

Reportes de presentaciéon dentro del plazo
establecido

Reporte de incumplimiento

Reporte de aquellas unidades que solicitaron
modificar informacién con respecto a sus
instalaciones

Estratificacion segun informacién declarada

Reporte de informacién general, como
representante legal, ubicacion, etc.

Figqura 4.5. Flujo de sistemas de informacién del PD]

Fuente: Osinergmin.

Cuadro 4.8. Procesos del PDJ

Proceso Subproceso Sistema de informacién
Esta opcién permite el llenado de las declaraciones ju-
Llenado de o
. . radas de acuerdo con las fechas indicadas en la Resolu-
cuestionarios - 2 Al .
cién de Consejo Directivo Osinerg 204-2006-OS/CD.
Permite consultar todas las declaraciones juradas que
hayan sido grabadas o presentadas.
Declaraciones Conglitafde decl i surad d
! cuestionarios  Las declaraciones juradas presentadas no Pueden ser
juradas modificadas, por lo que solo se puede realizar la con-
sulta de la informacién declarada via Internet.
En esta opcién aparece un formulario en blanco de la de-
Reporte de I .
. . claracién jurada a presentar, para que el usuario pueda
cuestionarios

verificar la informacién que le sera solicitada para evitar

de preguntas . . - ‘
preg errores en el registro de la informacién que declarara.

Elaboracion propia.
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2.6. Sistema de informacién de precios

El Sistema de Informaciéon de Precios (Price) brinda informacion sobre
los precios de los combustibles en el mercado tanto a agentes comerciali-
zadores como a consumidores finales, para lo que registra los precios de
los combustibles con el fin de promocionar la libre competencia entre los
agentes. Estos podran hacer uso de esta informacién para llevar a cabo sus
decisiones de compra.

De acuerdo con el Decreto Supremo 043-2005-EM, cada agente debe
registrar en el Price las listas de precios vigentes para todos los combustibles
derivados de los hidrocarburos que comercialicen los grifos y las ES, las
cuales deben ser actualizadas cada vez que se registre alguna modificacién,
el mismo dia del cambio. Osinergmin publicara esta informacién en su
portal en Internet, a la cual podran acceder tanto los agentes como los con-
sumidores finales. Esta funcion sera apoyada por el Sistema de Informacién
Geografico Osinergmin (SIG Osinergmin) para la ubicacién de los puntos
de venta. La figura 4.6 muestra el flujo de los sistemas de informacion del
Price y el cuadro 4.9 presenta sus procesos.

Input
Agente
Fecha de registro
Productos
Precios por producto

RETROALIMENTACION

Procesos

Valida transaccioén: tiene un
rango definido de validacion

Output Registra informacion de los

Reporte de precios: precios

Por tipo de combustible

Por productos
Por agentes
Por Ubigeo
Informacion estadistica:
Precios mas altos por distrito

Precios mas bajos por distrito

Figura 4.6. Flujo de sistemas de informacién del Price

Fuente: Osinergmin.
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Cuadro 4.9. Procesos del Price

Proceso Subproceso Sistema de informacién
. Esta opcién permite ver los nombres de las ES
C;)ell?:;tssle 1533?)2—83}2551 de combustibles liquidos, direcciones, teléfono,
fombustibles d asoiina ’ precio de venta anterior y ultimo precio en un
en todo el Perti guerosér; distrito elegido y en orden de precio de menor

a mayor.

Elaboracién propia.

La aplicacion Facilito permite la consulta rapida de los usuarios en el
portal de Osinergmin en Internet.

2.7. Sistema de informacién geografica

El SIG Osinergmin tiene como objetivo brindar, de manera libre y gratuita,
informacién al publico respecto de la ubicacién geogréfica de establecimien-
tos de almacenamiento, distribucién y comercializaciéon de combustibles
en Lima Metropolitana y las capitales de departamento. Contiene planos
georreferenciales de Lima y las principales capitales de departamento que
muestran la ubicacién de plantas de almacenamiento / venta, grifos y ES,
locales de venta de GLP con registro DGH, establecimientos informales
detectados y establecimientos cerrados.

El SIG Osinergmin se integra, en interfaz para el usuario final, a las fun-
ciones provistas por el Price. La figura 4.7 muestra el flujo de los sistemas de
informacién del SIG Osinergmin y el cuadro 4.10 presenta sus procesos.
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Input

Agentes

Coordenadas UTM

Cartografia

Imagenes satelitales

Redes eléctricas

Puntos de afluencia (escuelas, mercados,
hospitales, etc.)

Puntos de almacenamiento de material inflamable
Redes de gas natural

Solicitudes ITF

Informales

Hidrantes

Rios, quebradas, vias, etc.

Denuncias

®

RETROALIMENTACION

Output

Reportes de denuncias por Ubigeo
Ubicacion geogréfica

Reporte de influencia

Procesos

Ubicacion del agente y otros
Radio de influencia (prevencién de riesgo)
Trafico vehicular
Numero de habitantes por manzana
Medicién de punto de referencia lineal:
Por perimetro
Por area

Busquedas o consultas

~J

Figura 4.7. Flujo de sistemas de informacion del SIG Osinergmin

Fuente: Osinergmin.

Cuadro 4.10. Procesos del SIG Osinergmin

Proceso Subproceso Sistema de informacién
L Esta opcién permite buscar a un agente por distrito y
ez ol i seglin su actividad.
Establecimientos Esta opcién permite ubicar a un establecimiento pu-
publicos blico por distrito y segtin su actividad.
Peligros por material Esta opcién permite apreciar el nivel de peligro por
inflamable actividad de cada agente en un determinado distrito.
Vi distrit Esta opcién permite ver una via seleccionada en un
fas por distrito g I
Moédulo de determinado distrito.
consultas

Buscar informales

Esta opcion muestra a los entes informales identificados
por Osinergmin, por actividad, en el distrito elegido.

Buscar solicitudes

Esta opcién permite ver, segtin actividad, las solicitu-
des presentadas por una empresa.

Agentes por razén

Si se conoce la razén social de un agente, se puede

social ubicar con exactitud en el mapa del Perd.
Agentes por c6digo  Si se conoce el codigo Osinergmin de un agente, se
Osinergmin puede ubicar con exactitud en el mapa del Pert.

Elaboracién propia.
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2.8. Datamart

El sistema Datamart potencia el uso de la informacién captada por los
diferentes sistemas que utilizan las divisiones y las unidades de la GFHL
y el procesamiento de la informacién relevante puesta a disposicién del
publico.

La GFH utiliza sistemas transaccionales: SFH (visitas de fiscalizacion,
observaciones, calidad, cantidad, sanciones), SCOP (6rdenes de pedido),
SPIC (reportes de ventas y existencias) y el Sistema de Tramite Documen-
tario (STD): ingreso, movimiento y salida de documentos.

Los reportes del Datamart se generan a partir de cubos con base en
una serie de criterios considerados al momento de su creacion; el usuario
puede acceder a esos reportes a través de herramientas que permiten la
generacion de tablas dindmicas que pueden ser exportadas a una hoja de
célculo. El Datamart permite analizar la informacién transaccional para
utilizarla como herramienta de gestién para la toma de decisiones de la
GFHL. El cuadro 4.11 presenta los procesos del Datamart y el cuadro 4.12,
la arquitectura de sus sistemas.

3. Diagnéstico de las soluciones tecnolégicas actuales
3.1. Infraestructura de red

Osinergmin cuenta con un esquema de red bastante robusto, su sede prin-
cipal (en el distrito de Magdalena del Mar de la ciudad de Lima) tiene una
linea dedicada a Internet de fibra ptica y un enlace inalambrico hacia su
segundo local en el distrito de San Isidro.

La red interna trabaja a 100 MB, su cableado estructurado es Cat 6 cer-
tificado. Cuenta con un Cisco Callmanager, servidor que controla toda la
telefonia IP entre las dos sedes y con algunas entidades del Estado.

Su red esta protegida por un firewall que configura todas las reglas de
acceso interno y externo. Respecto del almacenamiento de informacion,
ambas sedes tienen Eva Storage interconectadas a través de fibra 6ptica,
para que la transferencia sea lo mds rdpida posible.
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Cuadro 4.11. Procesos del Datamart

Proceso Subproceso Sistema de informacion
Compras de Generacion de informacién sobre compras de
combustibles combustibles liquidos con datos almacenados
liquidos en el Datamart.
Generacién de informacién sobre compras de
Compras de GLP P

GLP con datos almacenados en el Datamart.

Inventarios y
existencias en
plantas

Generacién de informacién sobre inventarios y
existencias en plantas con datos almacenados
en el Datamart.

Precios y

Consulta voltimenes

de cubos de ventas

Generacion de informacién sobre precios y vo-
Itmenes de ventas con datos almacenados en el
Datamart.

del sector

) Denuncias y
hidrocarburos

sanciones

Generacién de informacién sobre denuncias y
sanciones con datos almacenados en el Datamart.

Autoinspeccién
de grifos y ES

Generacion de informacién sobre autoinspec-
cién de grifos y ES con datos almacenados en
el Datamart.

Control de calidad
y cantidad

Generacion de informacién sobre compra de
combustibles liquidos con datos almacenados
en el Datamart.

Ventas de
combustibles
liquidos

Generacién de informaciéon sobre compra de
combustibles liquidos con datos almacenados
en el Datamart.

Supervisiéon
preoperativa

Generacién de informacién sobre compra de
combustibles liquidos con datos almacenados
en el Datamart.

Supervisiéon
operativa

Generacion de informacién sobre compra de
combustibles liquidos con datos almacenados
en el Datamart.

Supervision
especial

Generacion de informacién sobre compra de
combustibles liquidos con datos almacenados
en el Datamart.

Elaboracioén propia.
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Cuadro 4.12. Arquitectura de sistemas del Datamart

02 IBM Blades 8843
Hardware

Servidor de base de datos FX 8620 con sistema operativo HP-UX
Sistemas Windows 2003
operativos

Bases de datos SQL Server 2005

Shared Point
Herramienta
de desarrollo BRponal
NET

Elaboracién propia.

3.2. Funcionamiento del Datamart

El Datamart se cre6 con la finalidad de disponer de una estructura 6ptima de
datos de soporte para poder analizar la informacién que maneja la GFHL al
detalle, desde todas las perspectivas posibles, que permitiera a los usuarios
optimizar la generacion de reportes y el proceso de toma de decisiones.

El Datamart esta compuesto por cubos que son asociacién de los c6digos
SIIC; compras de combustibles liquidos (SCOP); denuncias y sanciones; PD]J;
precios; SPIC_EXIS; SPIC_MAY; supervision especial (control de calidad y
cantidad); supervisién operativa; y supervision preoperativa.

Enla actualidad, el Datamart no cumple con las funciones y los benefi-
cios para los que se cre6 porque se desarroll6 considerando solamente los
requerimientos del gerente del drea y sin tomar en cuenta las necesidades
de los jefes de divisién y las unidades, ni del resto de usuarios que debieron
participar en la etapa de levantamiento de la informacién. Esta omision
ocasioné que los reportes no sean consistentes. Ademas, la informacién
que contiene el Datamart no es actualizada, pues en la actualidad solo se
cuenta con informacién sobre los afios 2007 y 2008. De otro lado, a pesar
de existir un servidor exclusivo para el Datamart, el acceso a este es muy
lento y las herramientas que utiliza, por ejemplo, las tablas dindmicas, no
son conocidas por los usuarios por lo que no pueden acceder con facilidad
al sistema; es decir, no se ha considerado un plan de capacitacién para los
usuarios.
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3.3. Oficina de sistemas

La oficina de sistemas depende de la gerencia general. Estd encargada de
brindar el soporte necesario a los sistemas de informacién de Osinergmin,
garantizando su seguridad y confiabilidad.

Sus funciones son: asesorar a las gerencias y las oficinas en la imple-
mentacién de aplicativos orientados a mejorar la productividad de los
procesos; elaborar y consolidar el presupuesto anual de inversiones en
equipamiento y software de la institucién de acuerdo con los recursos que
le asigne la gerencia general; evaluar los sistemas de informacién en uso
y proponer las mejoras que sean necesarias para lograr su optimizacion;
evaluar los términos de los contratos de mantenimiento de los sistemas
de informacién a implementarse y supervisar; planificar, implementar y
mantener el hardware y el software necesarios para constituir la red compu-
tacional de Osinergmin; planificar, implementar y mantener las bases de
datos de los sistemas de informacién gerencial, técnicos y administrativos
de Osinergmin; mantener la seguridad y la confiabilidad del hardware, el
software y las bases de datos de Osinergmin; supervisar la operacién y el
mantenimiento de la red de comunicaciones; supervisar la eficiente utili-
zacion del correo electrénico e Internet; y actualizar permanentemente el
portal del organismo en Internet.



Propuesta del modelo de negocio

El mercado hoy en dia ofrece una serie de productos para optimizar los
procesos del negocio por medio de sistemas de informacién que capturan,
almacenan, procesan y distribuyen los datos generados por las distintas
areas de una empresa. Hasta antes de su aparicion las empresas disponian
de sistemas independientes administrados por cada funcién o departamen-
to. La duplicidad de datos, el dificil acceso a estos, la falta de integridad y
la casi nula posibilidad de compartirlos en linea y tiempo real impedian
un conocimiento oportuno y un control de las operaciones y la gestion de
la empresa. La informacién no era ni precisa ni oportuna ni exacta.

El sector de hidrocarburos en el Perti busca orientar sus sistemas a
estas soluciones integrales para obtener informacién de manera rapida
que ayude a la toma de decisiones en forma precisa y asi aprovechar la
oportunidad de estar en el lugar indicado, en el momento oportuno y con
la informacién correcta.

En esa perspectiva, en este capitulo se presenta el modelo de negocio,
el cual consiste en la adopcién de un modelo de solucién tecnolégica a la
problemaética de la comercializacién de combustibles al que se denominara
el modelo propuesto.
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1. Descripcién del modelo propuesto

Segtin la TGS, en los sistemas abiertos la forma de disminuir la entropia (los
sistemas cerrados tienen la tendencia a desgastarse o desintegrarse por la
accién del tiempo) es el aumento de informacién. El modelo propuesto se
ajusta a ese principio al alimentarse constantemente de datos que, luego,
convierte en informacién importante para la toma de decisiones en todas
las instancias administrativas, lo que evita que queden como simple data
almacenada en cada una de las bases de datos de los distintos sistemas de
informacioén.

1.1. Caracteristicas generales

Un sistema es un conjunto de unidades reciprocamente relacionadas. Esta
definicion también sirve para idear el modelo propuesto, dentro del cual
los sistemas que posee Osinergmin encontrardn su relaciéon mutua y asi
alcanzardn una integracion total y debidamente normalizada.

El modelo propuesto ayudara también con informacién e indicadores
de gestion en cada jerarquia; por ende, soportara los distintos niveles con
que cuenta Osinergmin y cualquier organismo de este rubro. Estos niveles
corresponden al uso de los datos, como por ejemplo: nivel operacional,
en el que se utilizaran los sistemas para monitorear las actividades y las
transacciones elementales; nivel de conocimiento, en él se encuentran los
trabajadores de conocimiento de datos, area que cubre el nticleo de ope-
raciones tradicionales de captura masiva de datos y servicios bésicos de
tratamiento de datos con tareas predefinidas, por ejemplo, las inspecciones
que se realizan a los grifos; nivel de administracién, en el que se realizan las
tareas de los administradores de nivel intermedio en apoyo de las activida-
des de analisis, seguimiento, control y toma de decisiones, quienes podran
consultar la informacién almacenada en el sistema, proporcionar informes
y facilitar la gestion de la informacién por parte de los niveles intermedios;
y nivel estratégico, el que tiene como objetivo realizar las actividades de
planificacién de largo plazo, tanto de administracién como de los objetivos
propios de la empresa.

Los sistemas actuales de Osinergmin constan de bases de datos tran-
saccionales los cuales sirven como herramienta para los dos niveles basicos
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« Disminuciéon del nimero de establecimientos de venta
informal de combustible.
Disminucion de la adulteracién, medida por el nimero de
muestras de laboratorio.

Nivel
estratégico

« Numero de autorizaciones anuales emitidas.
Nivel « Numero de sanciones aplicadas.
gerencial « Numero de fiscalizaciones efectuadas.
« Numero de observaciones detectadas

Nivel « Nuevos proyectos desarrollados en el afio.
de conocimiento * Mejora de procesos realizados durante el afio
(semestral, trimestral).

« Estaciones de servicio que aprueban el
Nivel control de calidad.
operativo * Grado de satisfaccion de los usuarios sobre
el nivel de orientacién recibido.

Figqura 5.1. Indicadores de gestion que ofrece el modelo propuesto, segin
niveles estratégicos de informacién

Elaboracién propia.

de la piramide: operativo y de conocimiento. En las instancias superiores,
administrativa y estratégica, se tiene por tarea la toma de decisiones.

Algunos indicadores de utilidad para Osinergmin que ofrece el modelo
propuesto (figura 5.1) se refieren al grado de satisfaccion de los usuarios
respecto de la presentacion de los servicios ptblicos (nivel estratégico); el
indice de confianza del inversionista en energia y mineria (nivel adminis-
trativo); las ES que aprueban el control metrolégico (nivel administrativo);
las ES que aprueban el control de calidad (nivel administrativo); y el grado
de informalidad (nivel estratégico).

1.2. El uso de Business Intelligence

En la actualidad Osinergmin maneja gran cantidad de datos y poca infor-
macién. Para poder tener mds informacién valiosa, el modelo propuesto
considerara un conjunto de herramientas contenidas en la definicién de
Business Intelligence (BI), las cuales permitiran obtener informacién para
el control de los procesos del negocio con independencia de la fuente en la
que los datos se encuentren almacenados.
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El uso de Bl alude al conjunto de estrategias y herramientas dirigidas
a la administracion y la creacién de conocimiento mediante el analisis de
los datos existentes en una organizaciéon o una empresa, actividad que
resulta clave para obtener una ventaja competitiva en el mundo de los
negocios.

Los objetivos que se pueden identificar con el uso de BI en el modelo
propuesto serdn: mejora de la rentabilidad; atraccién y retencién de clien-
tes y prediccién de ventas; disminucién del fraude e identificacién de los
riesgos; y presentacién de informacién en linea.

Para mejorar la rentabilidad, las empresas que tienen un portal en In-
ternet en el cual ofrecen sus productos deberian preguntarse si este dispone
de la inteligencia necesaria para realizar la oferta de productos que tienen
mayor probabilidad de transformarse en una compra en linea. Cuando un
visitante se encuentra en un portal no solo informa sobre el producto que
busca, sino que también brinda informacién sobre si mismo. En el caso
de Osinergmin, este hecho permitirfa brindar informacién acerca de los
derivados de hidrocarburos e identificar qué tipo de informacién es la mas
solicitada por los agentes y los inversionistas, lo que favorece la atraccién
y la retencién de clientes y la prediccién de las ventas.

En este sentido, el analisis predictivo que realizan las plataformas
BI puede servir para atraer nuevos clientes, al permitir identificar qué
productos buscan y quiénes son los clientes en riesgo de ser perdidos, lo
que servira para tomar decisiones con el fin de ofrecer nuevos productos
(si se encuentra su necesidad) para retenerlos. Es obvio que si la empresa
no tiene el producto o el servicio que el cliente busca lo encontraré en la
competencia.

Por otro lado, el sistema de BI permitira otorgar puntuacién a los clien-
tes, de forma tal que determine cuéles son los mejores clientes o en qué
aspectos se deben enfocar los mayores esfuerzos para su retencién, puesto
que es ampliamente conocido que tiene menor costo retener un cliente que
captar uno nuevo. Con esta informacién Osinergmin podria determinar cuél
es la proyeccién de crecimiento del mercado de combustibles e identificar
el tipo de hidrocarburo en crecimiento y el lugar mds propicio para la rea-
lizacién de nuevas inversiones por los agentes o los inversionistas.
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El empleo de BI también puede ayudar a minimizar el fraude al per-
mitir la deteccion y la identificacion de aquellas transacciones con mayor
probabilidad de fraude. Asimismo, puede establecer patrones en los datos
para detectar aquellos cuya disminucién o eliminacién permitira mejorar
procesos y reducir costos. Por ejemplo, Osinergmin tendria informacién
sobre el estado de las instalaciones de los agentes con respecto de seguri-
dad, medio ambiente y calidad del producto que comercializan, asi como
su origen y la ruta utilizada para el comercio informal.

Toda la informacion generada por el uso de Bl se ofrecera en linea para
convertirse en herramienta de gestion.

1.3. Forma de presentacion

Independientemente de la cantidad de informacién de la cual se disponga,
la mejor forma de interactuar, tanto con los responsables de la empresa
como con los clientes, es la presentacion visual, de alli la importancia de
la interfaz gréafica, que debe responder de forma interactiva mediante la
presentacion de un mapa visual del proceso completo.

La interfaz visual debe responder de forma precisa y exacta al modelo
del negocio, procurando mostrar la informacién para un objetivo deter-
minado. Los sistemas de informacién que utiliza Osinergmin estan en
lenguajes propios de Internet. Por ello, el modelo propuesto también lo esta
con la finalidad de interactuar con los sistemas de informacién y brindar
informacion en linea.

Otra caracteristica primordial del modelo propuesto son los médulos:
unidades interdependientes que podran ser compartidas con clientes ex-
tranjeros de acuerdo con las necesidades que deseen cubrir, ya que cada
modulo esta dinamicamente interrelacionado o es interdependiente de los
demas.

Decidir cudl de los médulos ofrecer primero dependera del analisis
inicial que se haga en el pais adquirente, el cual se basara en un estudio
de los problemas que afronta el sector hidrocarburos en ese pais. Con esta
base se sabrd qué médulos iniciales tendrd que adquirir.
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El modelo almacenard en un Datawarehouse los datos provenientes
de los distintos sistemas que posee Osinergmin (Facilito, SPIC, SIIC, Price,
GIS, PDJ, SCOP y SFH, entre otros), los cuales, a través de indicadores
predefinidos o por definir, mostrardn informacién por niveles operativos.
Este modelo cuenta con un mdédulo de mantenimiento de tablas, el cual
configurard los distintos pardmetros iniciales que desee definir Osinergmin
o la institucién adquirente.

1.4. Aspectos técnicos

El modelo trabajara con la base de datos Oracle 9i, en la cual destacan el
soporte de transacciones, la estabilidad, la escalabilidad y la caracteristica
de multiplataforma. Oracle es una de las bases de datos mas grande del
mundo por su robustez y seguridad. No es solo un gestor de base de da-
tos, también ofrece otras soluciones a las plataformas de negocio, como
e-Business, e-Commerce, etc.

Como herramienta de desarrollo se utilizard Java 2 EE como lenguaje
de programacion, ya que es un estandar dentro de Osinergmin. El sistema
operativo recomendado es Linux en cualquiera de sus versiones.

En cuanto a la seguridad de las conexiones, las redes privadas virtuales
brindardn acceso a la red, y por ende al aplicativo, desde cualquier lugar
como si se estuviera dentro de una Local Area Network (LAN).

Se debe utilizar un protocolo de encriptacién acorde con las politicas
internas de la entidad. Estos protocolos brindan seguridad al momento
de realizar transferencias de informacién tanto dentro como fuera de la
organizacion.

Parte del modelo propuesto supone usar soluciones méviles en algunos
procesos de la GFHL. Estos desarrollos permitirdn al usuario final tener otra
via de acceso a la informacidn (a través de celulares, palms, etc.).

Se integra también una propuesta de BI, con la finalidad de explotar
toda la informacién almacenada en las bases de datos para asi, a través de
indicadores, guiar a los gerentes en una toma de decisiones mas eficiente
en funcién de los niveles de consulta.
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Por tltimo, el modelo propuesto contara con un sistema de localizacién
satelital (GPS) para proporcionar mayor control de las unidades que distri-
buyen combustible. Asi se conocerd todo el recorrido y se podran detectar
los desvios de la gasolina y, por ende, su venta ilegal.

1.5. Atributos funcionales

El modelo propuesto tiene tal funcionalidad y confiabilidad que la capa-
cidad del software para proporcionar las funciones y mantener su nivel de
desempefio satisface las necesidades establecidas e implicitas cuando se
utiliza bajo las condiciones especificadas y por determinado periodo de
tiempo.

El modelo es f4cil de usar e intuitivo, es decir, tiene la capacidad de
ser comprendido, aprendido y utilizado por el usuario cuando se emplea
bajo las condiciones especificadas. Asimismo, es eficiente al proporcionar
un desempefio apropiado, en relacién con la cantidad de recurso utiliza-
do bajo las condiciones establecidas. Ademas, es facil de mantener, pues
tiene la capacidad de ser modificado. Las modificaciones pueden incluir
correcciones, mejoras o adaptaciones del software a cambios del ambiente
y requisitos y especificaciones funcionales.

El modelo tiene portabilidad para ser transferido de un ambiente a
otro y, por tultimo, presenta integridad por su capacidad de resistir ata-
ques contra su seguridad, tomando como base los atributos: amenazas y
seguridad.

2. Factores criticos de éxito

El modelo de negocio debe considerar los factores criticos de éxito (FCE)
para su introduccién y desarrollo. En los proyectos relacionados con T se
encuentra en forma constante la existencia de un conjunto de factores que
anteceden al éxito de la implantacién de un sistema. En este caso se han
identificado los FCE que se indican a continuacién.
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Planificacion estratégica de las TI

La planificacién estratégica de las TI ayuda a asegurar que sus metas de
desarrollo estén alineadas con las necesidades de la organizacién. Destaca
su importancia en términos de determinacién de requerimientos, anélisis y
disefio de sistemas de informacién y control de los recursos, y para el éxito
de proyectos con un alto componente informético.

Compromiso ejecutivo

El compromiso ejecutivo, referido a la buena disposicion de la alta direccién
con el principal encargado del sistema y a la asignacién de los recursos re-
queridos para el buen fin de la instalacién, es un factor de éxito recurrente
en la implantacién en gran escala de nuevos procesos y de TI.

Gestion de proyecto

La gestion de proyecto, que involucra el uso de habilidades y conocimiento
para planear, coordinar y controlar las complejas y diversas actividades que
integran un proyecto, ha sido reconocida como un factor critico para las
principales iniciativas de cambio de procesos en las organizaciones. En el
caso de la implantacién de tecnologia, y debido a la habitual complejidad
de los proyectos, esta gestion es un factor clave de éxito.

Habilidades en TI

Las habilidades en TI son necesarias para configurar y mantener sistemas de
informacién que apoyen a la organizacion, su carencia es un impedimento
para la integracion de TI modernas y, en especial, quedan de manifiesto en
relacién con las necesidades de integracion, adaptacion, pruebas del siste-
ma y correccién de fallas, asi como migracién de datos, estandarizacién y
adecuacion entre software y hardware.

Habilidades en procesos de negocio
Las habilidades en procesos de negocios, que representan las destrezas para

entender cémo opera el negocio y predecir el impacto de una particular
decisién o accion sobre el resto de la empresa, son una herramienta funda-
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mental para la implantacion de un sistema. Las habilidades para entender
los procesos de negocio de la empresa, tanto del equipo de implantacién
como de los empleados, son criticas para el éxito del sistema.

Entrenamiento

El entrenamiento, entendido como el proceso de ensefianza a los diversos
grupos de usuarios de la utilizacion eficiente del sistema en sus actividades
diarias, es reconocido como un factor clave en la implantacién exitosa de un
sistema. A la inversa, la carencia de entrenamiento es fuente de problemas
en este proceso.

Aprendizaje

El aprendizaje organizacional de los sistemas que utilizan TI y el cono-
cimiento adquirido a través de este es una fuente de ventaja competitiva
sostenible para la empresa. En especial, las competencias de aprendizaje
referentes a las actividades disefiadas para identificar las técnicas para el
mejoramiento continuo de fuentes internas y externas son antecedentes
de la mejora del rendimiento de la empresa luego de la implantacion del
sistema.

Predisposicion para el cambio

La implantacién de un sistema implica cambios de gran escala que pueden
ser resistidos por los empleados de la organizacién. La resistencia al cambio
no es solo un gran impedimento para el proyecto de implantacién, sino que
imposibilita alcanzar los beneficios esperados cuando el sistema esta en
operacion. Debido a ello, desarrollar estrategias para vencer la resistencia
al cambio es un factor clave para la exitosa implantacién de los sistemas.

3. El modelo de negocio

La propuesta de modelo de negocio conjuga las conclusiones obtenidas del
andlisis del entorno, la exploracién del mercado de combustibles y el papel
de Osinergmin como entidad supervisora y fiscalizadora de la comerciali-
zacion de hidrocarburos.
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Como primer paso ha sido necesario identificar a los principales actores
y la forma en la cual estan involucrados en la comercializacién de hidro-
carburos. Para el caso de la propuesta modular, la base es el benchmarking
y las entrevistas realizadas a los expertos internacionales.

3.1. Principales actores

Existen varios actores que participan en el negocio de hidrocarburos, quie-
nes actian en las esferas politica, técnico-administrativa y econémica.

En la instancia politica se ubican las més altas autoridades del Poder
Ejecutivo: la Presidencia de la Reptblica y la Presidencia del Consejo de
Ministros (PCM). La PCM lleva adelante la politica general de gobierno
delineada por la Presidencia de la Reptblica, para lo cual coordina la ges-
tién de los ministerios y demas entidades del Poder Ejecutivo, interactia
con el Poder Legislativo en el marco de lo dispuesto por la Constitucion
Politica del Estado y mantiene relaciones de coordinacién con los gobiernos
regionales y locales, en lo que corresponda de acuerdo con la ley. Constituye
también funcién de la PCM promover la mejora permanente de la gestién
publica mediante el perfeccionamiento de la organizaciéon de las entida-
des publicas, la eficiencia de los procesos y los sistemas administrativos
y la gestion de los recursos humanos; para lo cual cuenta con una oficina
encargada del planeamiento y la coordinacién de sistemas.

En el nivel técnico-administrativo el actor principal es el MEM, organis-
mo central y rector del sector energia y minas. Este ministerio tiene como
finalidad formular y evaluar, en armonia con la politica general y los planes
del gobierno, las politicas de alcance nacional en materia de desarrollo sos-
tenible de las actividades minero-energéticas. Asimismo, es la autoridad
competente en asuntos ambientales referidos a esas actividades.

Los objetivos que tiene el MEM son promover el desarrollo sostenible
y competitivo del sector energético, priorizando la inversién privada y
la diversificacién de la matriz energética para asegurar el abastecimiento
de los requerimientos de energia en forma eficiente y eficaz, y permitir el
desarrollo de las actividades productivas y la mejora de las condiciones de
vida de la poblacién. También promover el desarrollo sostenible, racional
y competitivo del sector minero, priorizar la inversiéon privada y fomentar
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las relaciones armoniosas con la sociedad civil; promover la preservacién
y la conservacién del medio ambiente por parte de las empresas del sector
energia y minas en el desarrollo de las diferentes actividades sectoriales con
igual propésito; y, por tltimo, contar con una organizacion transparente,
eficiente, eficaz y descentralizada que permita el cumplimiento de su misién
a través de procesos sistematizados e informatizados, con personal moti-
vado y altamente calificado y una cultura de planeamiento y orientacién a
un servicio de calidad al usuario.

Otro actor importante es la Sunat que, de acuerdo con su ley de crea-
cién (Ley 24829) y su Ley General (Decreto Legislativo 501), es una insti-
tucion publica descentralizada del sector economia y finanzas, dotada de
personeria juridica de derecho publico, patrimonio propio y autonomia
econdmica, administrativa, funcional, técnica y financiera encargada de la
recaudacion de tributos.

En esta esfera participan también el Indecopi, cuyas funciones y activi-
dades ya se han descrito, y el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI).

En la instancia econdmica el principal actor del modelo es el agente-
inversionista, una persona natural o juridica que realiza la comercializacién
de hidrocarburos y responde a las normas de Osinergmin.

3.2. Criterios de elaboracion

Para la elaboracion del modelo se realizé una evaluacién de las diferentes
técnicas para moldear procesos y se determiné que para realizar una admi-
nistracion efectiva de los procesos y una mejor prestacion de los servicios al
cliente y la cadena de valor se requeria una gestiéon adecuada de los flujos
de informacién.

De esta manera se podrd realizar una gestion con éxito en los mercados
actuales gracias al resultado que produce la conjuncién de los objetivos de
la cadena de valor y la implantacién de mejores précticas en sus diferentes
areas. Actualmente es un elemento clave para la competitividad de las em-
presas debido a la importancia que tiene en los resultados empresariales,
a través del margen de beneficio, la calidad de productos y servicios, la
satisfaccion del cliente y los plazos de entrega.
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La cadena de valor engloba los procesos de negocio, las personas,
la organizacién, la tecnologia y la infraestructura fisica que permite la
transformacién de materias primas en productos y servicios intermedios
o terminados que se ofrecen y distribuyen al consumidor para satisfacer
su demanda.

Existen numerosos modelos y métodos para analizar y entender los
procesos de negocio desde la perspectiva de la cadena de valor, los cuales
precisan de técnicas de modelado para configurar y desarrollar dichos
modelos. El modelo de capacidad de maduraciéon (Harmon, 2003) es un
modelo de referencia que engloba las diferentes etapas mediante las cuales
una cadena de valor pasa de un contexto inmaduro a uno maduro respecto
de la comprension y la gestion de sus procesos.

3.3. Funciones

Se considera que el modelo propuesto debe tener cuatro médulos: registro,
célculo, analisis y explotacién, y mantenimiento de tablas (figura 5.2) Las
caracteristicas de cada médulo se presentan a continuacion.

Registro

En este primer médulo se registran los datos que se tendran en cuenta para
el calculo de los indicadores y la identificacion del lugar de la base de datos
donde se encuentran, para generar cubos de informacién. Si el dato no se
encontrase en la base se debera crear una tabla con los campos que sean
necesarios para realizar los cédlculos. La unidad responsable de identificar
la ubicacién y el ingreso de datos nuevos serd la GFHL.

Calculo

Una vez identificados los datos necesarios para realizar el célculo se valida
su consistencia, es decir, su contenido. La coordinacion de sistemas de la
GFHL puede ser responsable de este médulo.

Andlisis y explotacién

En este médulo se realizara el andlisis de los indicadores de acuerdo con
los datos previamente seleccionados para comprobar el cumplimiento del
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objetivo trazado. Se brindara informacién sobre el comportamiento del
indicador a través de comparaciones con los meses anteriores, dependiendo
del tiempo de revisién del objetivo.

Aqui se mostrardn los reportes que son los resultados del célculo de
los indicadores, se podra apreciar de manera cuantitativa el cumplimiento
del objetivo. Las unidades responsables de este médulo deberian ser las
divisiones, las unidades y la coordinacion de sistemas de la GFHL.

Mantenimiento de tablas

En este médulo se realizara el mantenimiento de las tablas y el ingreso de
campos nuevos, siempre y cuando sea necesario o cuando los datos reque-
ridos no se encuentren en la base. La oficina de sistemas de Osinergmin y
la coordinacién de sistemas de la GFHL deberian ser responsables de este
modulo.

El modelo funcional y su interaccién con los sistemas de la GFHL se
muestran en la figura 5.3.

3.4. Descripcién por entidad

El cubo de informacién necesario para el modelo propuesto estara formado
por 11 entidades, que se detallan a continuacién.

Ubicacion geogrdfica
Entidad que permite tener un completo registro de los agentes que alma-

cenan y/o comercializan combustibles, consignando su ubicacién georre-
ferencial y tipo de operacién. Sus campos se muestran en el cuadro 5.1.
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Cuadro 5.1. Campos de la entidad ubicacion geogrifica

N.° Nombre Descripcion Tipo Tamafio

Son las rutas autorizadas para el

transporte de los combustibles. CHAR >

1. Rutas autorizadas

Establecimientos Son los establecimientos
2. debidamente registrados por VARCHAR 50
formales . 1
la autoridad pertinente.

Son los establecimientos que

3. Estableamlentos no cuentan con la autorizacion VARCHAR 50
informales . . .
debida de funcionamiento.
Establecimientos Son los establecimientos cuya

4. .. autorizacion de funcionamiento  VARCHAR 50
en tramite . P
esta en tramite.

Elaboracién propia.
Unidades operativas

Entidad que permite identificar los datos de las unidades que se encuentran
operativas en el mercado. Sus campos se muestran en el cuadro 5.2.

Cuadro 5.2. Campos de la entidad unidades operativas

N.° Nombre Descripcion Tipo Tamarfio

1. Datos de la unidad Informacion pertinente acerca ~ VARCHAR 50
de la unidad operativa.

2. DGH Coédigo DGH. VARCHAR 15

Elaboracién propia.

Unidades no operativas

Entidad que permite identificar los datos de las unidades que no se encuen-
tran operativas en el mercado. Sus campos se muestran en el cuadro 5.3.

Cuadro 5.3. Campos de la entidad unidades no operativas

N.° Nombre Descripcion Tipo Tamaiio

Datos de la Informacién pertinente acerca

unidad de la unidad no operativa. VARCHAR 50

Elaboracioén propia.



Propuesta del modelo de negocio 95

Unidades informales

Entidad que permite identificar los datos de las unidades informales que
se encuentran operativas en el mercado. Sus campos se muestran en el
cuadro 5.4.

Cuadro 5.4. Campos de la entidad unidades informales

N.° Nombre Descripcion Tipo Tamaio

Informacién pertinente acerca

de la unidad informal. VARCHAR po

1. Datos de la unidad

Elaboracién propia.
Historial

Entidad que permite almacenar datos correspondientes a los establecimien-
tos que expenden combustible. Sus campos se muestran en el cuadro 5.5.

Cuadro 5.5. Campos de la entidad historial

N.° Nombre Descripcion Tipo Tamaiio

Registro de las visitas realizadas
1. Inventarios a los establecimientos que CHAR 5
expenden combustible.

Precios de los combustibles que

comercializan los establecimientos. O 10

2. Precios

Calidad de los combustibles que

v o VARCHAR 30
comercializan los establecimientos.

3. Calidad

Capacidad de los tanques donde
4. Capacidad se almacenan los combustibles que ~ VARCHAR 30
comercializan los establecimientos.

Elaboracién propia.

Movimientos

Entidad que permite determinar el tipo de transaccién que realiza una
unidad operativa. Sus campos se muestran en el cuadro 5.6.
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Cuadro 5.6. Campos de la entidad movimientos

N.° Nombre Descripcién Tipo Tamafio

Tipo de transaccién que realiza

1. Transacciones . .
una unidad operativa.

VARCHAR 30

Codigo Cédigo relacionado con la composicién

biomolecular de los hidrocarburos liquidos. VARCHAR 15

Elaboracién propia.

Tramites
Entidad que permite que los supervisores registren los datos correspon-
dientes a los tramites realizados en los establecimientos que expenden

combustible. Sus campos se muestran en el cuadro 5.7.

Cuadro 5.7. Campos de la entidad tramites

N.° Nombre Descripcion TIPO Tamaio

Documento que permite solicitar la

] cicliciiveles formalizacion del establecimiento.

VARCHAR 50

Datos necesarios que debe cumplir la
persona natural o juridica que solicita
la apertura de un establecimiento
o su formalizacién.

2. Requisitos VARCHAR 50

Montos a invertir por la formalizaciéon

3. Cleate de un establecimiento.

LONG 10

Documentacién que regula la manera

4. Normativas ) . ..
cémo formalizar un establecimiento.

VARCHAR 50

Elaboracién propia.
Informes y declaraciones

Entidad que permite contar con un registro completo de los agentes que
almacenan y/o comercializan combustibles, consignando su ubicacién
georreferenciada y el tipo de operacion que realizan. Sus campos se mues-
tran en el cuadro 5.8.
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N.° Nombre Descripcion Tipo  Tamafio

Declaraciones Documentos que permiten

1. juradas de . que perm VARCHAR 50

. ., determinar las declaraciones.

autoinspeccion
Informe de Documento que permite monitorear

2. monitoreo de oquep VARCHAR 50

el nivel de los efluentes.

efluentes
prioyme dy Documento que permite indicar

3. accidentes y quep VARCHAR 50

el total de accidentes y derrames.

derrames
Informe de Documento que permite indicar

4. calidady la calidad y la cantidad de los VARCHAR 50
cantidad combustibles.

5. Reportes Documentos que permiten determinar VARCHAR 50
normados los reportes que fueron normados.

Elaboracién propia.

Expedientes de supervision

Entidad que permite contar con un registro completo de los agentes que
almacenan y/o comercializan combustibles, consignando su ubicacién
georreferenciada y el tipo de operacion que realizan. Sus campos se mues-
tran en el cuadro 5.9.

Cuadro 5.9. Campos de la entidad expedientes de supervision

N.° Nombre Descripcion Tipo Tamafio
1. Carta en linea e asignacion de LONG 15
una supervision.
2 Estado Sltuaaor} en que se encu.el.n,tra el VARCHAR 30
expediente de supervisién.
3. Resultados Resultado de la supervision. VARCHAR 50
4. Observaciones Observaciones de la supervision. ~ VARCHAR 50

Elaboracién propia.
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Denuncias y reclamos

Entidad que permite conocer las denuncias y los reclamos de personas
afectadas por la informalidad de algunos establecimientos. Sus campos se
muestran en el cuadro 5.10.

Cuadro 5.10. Campos de la entidad denuncias y reclamos

N.° Nombre Descripciéon Tipo Tamafio

Informacién concerniente
1. Denuncias a denuncias realizadas por VARCHAR 50
personas naturales o juridicas.

Informacién concerniente a reclamos
2. Reclamos realizados por personas naturales VARCHAR 50
o juridicas.

Detalles complementarios a
3. Observaciones denuncias o reclamos realizados =~ VARCHAR 50
por personas naturales o juridicas.

Elaboracién propia.

Expediente legal

Entidad que permite conocer las observaciones al expediente legal gene-
radas por la solicitud de formalizacién de un establecimiento. Sus campos
se muestran en el cuadro 5.11.

Cuadro 5.11. Campos de la entidad expediente legal

N.° Nombre Descripciéon Tipo Tamafio

Comentarios realizados al
expediente legal generado por
la solicitud de formalizacion de
un establecimiento.

1. Observaciones VARCHAR 50

Elaboracién propia.
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3.5. Propuesta modular

Como se mencioné al inicio de este capitulo, la mecédnica de comercializa-
cién de este modelo es a través de médulos. La propuesta estd disefiada
de tal forma que no es necesaria la adquisicién de todos los médulos, los
cuales se podran adquirir paulatinamente con base en las necesidades del
cliente final. Estos médulos contendran un conjunto de sistemas orientados
a cada fin. La eleccién de qué médulo escoger se basara en la problematica
del cliente.

El cuadro 3.1 mostré los problemas mas comunes que enfrenta el sector
de hidrocarburos en los cinco paises analizados en el benchmarking (Brasil,
Colombia, Espafia, México y el Perti). Dependiendo del tipo de problema
que tenga cada pais existirin médulos que den el soporte a cada incidente.
Por ello, antes de ofrecer los médulos se tiene necesariamente que hacer un
levantamiento de informacién sobre el cliente y determinar qué médulo le
es mas adecuado.

Por ejemplo, supongamos que los médulos ofrecidos fuesen tres y los
sistemas comprendidos en ellos son: médulo I (SIIC, SCOP, SFH), médulo
IT (SIIC, SFH) y médulo III (SCOP, SFH). En el caso de Colombia, el mé-
dulo que se deberia ofrecer es el médulo I, ya que cuenta con los sistemas
que resolverdn los problemas de adulteracion y mezclas, competencia
desleal, contrabando interno / externo, distorsién en los precios de venta,
evasion de impuestos, informalidad e inseguridad en las instalaciones.

3.6. Interfaces del prototipo

Las interfaces tienen como finalidad mostrar la funcionalidad del modelo
propuesto y ofrecer un panorama de cémo se verian algunos reportes y las
opciones que se escogerian para su generacion. Se proponen 18 prototipos
que se describen en seguida.

1. Acceso al sistema: Al ejecutar el aplicativo se muestra la ventana
«Inicio de sesién».

2. Cambio de clave de acceso al sistema: A través de esta opcion se rea-
liza el cambio de clave del usuario del aplicativo. Para realizar esta
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operacién se haré clic en el botén «Cambiar clave», ubicado en la
ventana «Inicio de sesién» y se muestra la siguiente ventana.

. Ment principal del sistema: Luego de ingresados correctamente

el ‘login” y la clave del usuario se muestra la ventana del «Menu
principal», con las opciones basicas del sistema, las cuales podran
ser consultadas dependiendo de los privilegios del perfil de usuario
con que se haya ingresado al sistema.

. Menu introducciéon: Al hacer clic en «Introduccién» se muestra la

ventana correspondiente, en la cual estdn la descripcion, la vision,
la misién y la estrategia de la empresa.

. Vista corporativa: A través de esta opcion se obtiene una vista cor-

porativa del tablero, en el cual se podré tener una vista general de
los tableros asignados segtin el perfil del usuario. Contiene algunos
campos para el filtrado de la informacién: mes, afo y periodo.

El procedimiento para acceder a esta opcion es el siguiente: en la
ventana del «Mend principal» se selecciona la opcién «Seguimiento
Simco / Vista corporativa». Se mostrara enseguida la ventana «Vista
corporativa», en la cual se seleccionardn los criterios de filtro, como
mes, afio y periodo (diario, semanal, quincenal, mensual, bimestral,
etcétera). En seguida aparecerd «Vista corporativa», segtn los filtros
elegidos, como se puede apreciar en el siguiente prototipo.

. Vista corporativa segun filtros elegidos: Es la vista segtin los filtros

que aplique el usuario.

. Seguimiento Simco / Vista tablero: A través de esta opcién se obtie-

ne una vista general del tablero mediante graficos. Ofrece una vista
gerencial que permite tener una vision clara de la situacién del ne-
gocio que se estd midiendo. Se mostrara toda la informacién conte-
nida en el tablero agrupada segtin negocio, objetivos e indicadores.

El procedimiento para acceder a esta opcion es el siguiente: en
el «Ment principal» se debera seleccionar la opcién «Seguimiento
Simco / Vista tablero» y se observara en seguida una ventana.

Para obtener una vista tipo «Perspectiva» se debera seleccionar el
tipo de tablero de mando, luego elegir el tipo de negocio, ingresar la
fecha desde y hasta, y seleccionar el tipo de periodo. Una vez ingre-
sados todos los campos, presionar el botén «Actualizar» para que se
muestre la ventana «Vista tablero» con los datos solicitados.
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8.

10.

11.

12.

13.

14.

Tablero de mando: A través de esta ventana se obtiene la informa-
cién del cumplimiento de los objetivos de las divisiones y las unida-
des de la GFHL. En el caso que se desee informacién al detalle del
objetivo, sea de la divisién o la unidad, se podra realizar un clic e
ingresar al siguiente prototipo.

. Detalle del objetivo: En este prototipo se puede apreciar la informa-

cién del comportamiento del objetivo de acuerdo con el indicador
previamente configurado y, ademas, analizar los datos de periodos
anteriores.

Vista detalle principal: Esta opcién permite obtener una vista deta-
llada del tablero mediante colores y semaforos. Ofrece una visién
mas detallada de la situacion del negocio que se estd midiendo. Se
mostrara el tablero dividido en perspectivas, objetivos e indicado-
res principales, con su respectivo grafico, y valores resumen del
periodo. Ademads, se podrad navegar a través de los tableros que se
hayan creado, los periodos vigentes, los negocios que se midan y los
indicadores mostrados para tener un mayor detalle de los valores.

El procedimiento para acceder a esta opcion es el siguiente: en
el «Ment principal» se debera seleccionar la opcién «Seguimiento
Simco / Vista detalle», luego se seleccionara el tipo de tablero de
mando. La relacién de tableros que aparece depende del perfil del
usuario. En seguida se sefiala el tipo de negocio y se ingresara la
fecha desde y hasta. Se especifica el tipo de periodo y, una vez in-
gresados todos los campos, se presiona el botén actualizar para que
se muestre la ventana «Vista detalle» con los datos solicitados.

Vista detalle de perspectiva: Aqui se presenta el detalle del prototi-
po anterior.

Vista detalle de perspectiva: Al realizar clic en el anterior prototipo
se muestra la siguiente informacion, la cual, a través de seméforos,
permite apreciar el cumplimiento del objetivo.

Informacién de vista detalle de perspectiva: En este prototipo se
puede apreciar informacién al detalle de la perspectiva sefialada
con graficas distintas.

Informacién de vista detalle de perspectiva: Aqui se puede apreciar
un benchmarking con meses anteriores.
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15 a 17. Informacion al detalle: Los prototipos 15 a 17 permitiran ver la
informacién con mayor detalle para poder analizar los indicadores
(desviaciones, cumplimientos, etc.).

18. Vista comparativa: A través de esta opcion se obtiene una vista com-
parativa del tablero que permite evaluar el comportamiento de un
determinado ntimero de periodos. Se muestran todos los indicado-
res desplegados por objetivo y perspectiva, con sus respectivos va-
lores de los periodos solicitados, el valor meta, el objetivo y el bench-
marking, asi como también un promedio de los periodos solicitados
y la tendencia del valor promedio con respecto del valor meta.

En esta ventana, igual que en «Vista tablero» y «Vista detalle», se
deberéa seleccionar el tipo de tablero de mando y de negocio, luego
se ingresara el periodo (nimero de periodos). A continuacion se se-
leccionara el tipo de periodo: diario, semanal, quincenal, mensual,
etcétera y, en seguida, se afiadird la fecha hasta, el tipo de periodo
y se presionard «Actualizar». Entonces aparecera la siguiente infor-
macion.

3.7. Soporte tecnolégico

Dado que el desarrollo del modelo propuesto se realizara en tres capas,
Osinergmin tendrd que adquirir, o configurar de manera correcta, los
equipos de seguridad que protegerdn la informacién que genere esta he-
rramienta, garantizando la integridad de los datos y su autenticidad. Para
ello la GFHL deberd contar con las herramientas y el hardware adecuados,
asegurando asi la proteccién de la informacién y el acceso correcto por
parte de los usuarios internos y externos.

De esta forma se ha identificado cada herramienta y equipo de seguri-
dad con los que debe contar Osinergmin y, si ya lo tuviera, las caracteristicas
de configuracién recomendadas. En el cuadro 5.12 se describen los equipos,
su funcién y las recomendaciones de configuracion.

Asi como la seguridad dependera de los equipos y los pardmetros de
configuraciéon que tengan, también la implementaciéon de una topologia
de red adecuada garantizara la seguridad de la informacién y el acceso
de los usuarios internos y externos a los servicios en red. Por esta razén
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es necesario implementar una topologia de red adecuada que soporte la
estructura de seguridad del modelo propuesto. La topologia de red pro-
puesta se presenta en la figura 5.4.

Esta topologia consta de dos DMZ, la primera orientada a salvaguardar
la informacién de los servicios en red y otros servicios que brinde la insti-
tucién, y la segunda destinada a proteger la informacién de los servidores
de aplicacién. Es en esta segunda zona donde se recomienda que vaya el
servidor que actuara como anfitrién de la informacién del modelo propues-
to. De igual forma, debe existir un firewall detrds de las DMZ que proteja
cualquier intencién externa de acceso hacia la red interna de Osinergmin.

3.8. Estrategia de implementacién

Al ser Osinergmin una entidad estatal, se sugiere la siguiente metodologia
de implantacion, la cual tiene por objetivo realizar las actividades necesarias
para poner a disposicion de los usuarios el modelo que se propone.

En primer lugar, se revisa la formulacién del proyecto. Se estudia su
alcance y, en funcién de sus caracteristicas, se define un plan de implanta-
cién y se designa a los miembros del equipo de trabajo que llevara a cabo
las actividades previas al inicio de la produccion. Estas actividades incluyen
la preparacion de la infraestructura necesaria para configurar el entorno,
la instalacién de los componentes, la activacién de los procedimientos ma-
nuales y automaticos asociados y, cuando proceda, la migracién o la carga
inicial de datos. Para ello se toma como punto de partida los productos
de software probados, obtenidos en la fase de construccién y pruebas del
sistema de informacién y la documentacién relacionada.

Cabe mencionar que la implantacién puede ser un proceso iterativo que
serealiza de acuerdo con el plan establecido para el comienzo de la produc-
cién del sistema en su entorno de operacion. Para formular este plan se debe
considerar un conjunto de actividades que se explican a continuacién.

3.8.1. Actividad 1. Definicién del plan de implantacién

En esta actividad se revisa la estrategia de implantacion para el sistema y se
analiza su posible dependencia de otros sistemas que puedan condicionar
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el plan de implantaciéon. Una vez estudiados el alcance y las condiciones
de la implantacion serd preciso establecer la estrategia que se concretara
en el plan de implantacion.

Se forma el equipo de implantacién determinando los recursos hu-
manos necesarios para la instalacién del sistema, y la implantacién y la
preparacion del mantenimiento. Para cada uno de ellos, se identifican per-
files y niveles de responsabilidad. Participan en esta actividad: el analista
de atencién a usuarios, el operador, el equipo de usuarios, el analista de
soporte técnico y el analista de sistemas. El responsable es el analista de
atencion a usuarios.

La primera tarea de esta actividad es la definicién del plan de im-
plantacion. La estrategia de implantacion del sistema se determinara con
base en la informacién acumulada de las anteriores fases en funcion de la
envergadura del sistema, es decir, el nimero de sistemas de informacién
implicados en la implantacién cuyo alcance depende de las caracteristicas
y la complejidad de los sistemas de informacién.

Se revisan los requerimientos de implantacion (instalacion, infraes-
tructura, capacitacion) y los procedimientos implicados en esta. Una vez
analizada la informacién anterior se define un plan que permita calcular
en forma adecuada el esfuerzo y los recursos necesarios para llevar a cabo
con éxito la implantacién. Este plan debe considerar todas las tareas rela-
cionadas con la capacitacion necesaria del equipo de trabajo que se encarga
de realizar la implantacion; la preparacion de la infraestructura requerida
para la incorporacioén del sistema al entorno de produccién; la instalaciéon
de todos los componentes y los procedimientos manuales y automéaticos
asociados a cada sistema de informacién implicado en la implantacién; y
la ejecucion de los procedimientos de carga inicial y migracion de datos, si
se determind su necesidad.

La segunda tarea dentro de esta actividad es la constitucién del equipo
de implantacion, segtin el plan establecido en la tarea anterior, y consiste
en identificar, en funcién del nivel de esfuerzo requerido, a los distintos
participantes implicados en la implantacion del sistema (usuarios, equipo
técnico y responsable de mantenimiento), determinando previamente sus
perfiles, responsabilidades, nivel de implicacién y fechas previstas de par-
ticipacion a lo largo de toda la implantacién.
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3.8.2. Actividad 2. Preparacién del entorno de produccién

Su objetivo es planificar que todos los recursos estén disponibles para la
puesta en produccién de los sistemas de informacién. Los participantes de
esta actividad son el analista de soporte técnico, el analista de atencién a
usuarios, el analista de sistemas y un operador. El responsable es el analista
de soporte técnico.

En la preparacion del entorno de produccién se disponen todos los
recursos necesarios para realizar la puesta en produccién de los componen-
tes y los subsistemas que integran el sistema de informacién. Para ello, se
asegura la disponibilidad del entorno y los datos necesarios para ejecutar
la puesta en produccion, se preparan las bibliotecas o las librerias que se
estimen oportunas y los procedimientos manuales o automaticos asociados,
conforme a la especificacién del pase a produccion.

3.8.3. Actividad 3. Capacitacion para la implantacion

En esta actividad se prepara e imparte la capacitacion al equipo que partici-
para en la implantacion del sistema y al personal de atencion a usuarios que
realizard las actividades posimplantacion. Se realiza también el seguimiento
de la capacitacion de los usuarios finales para asegurar que la implantacién
se llevard a cabo de manera correcta.

Se determina la capacitacion necesaria para el equipo de implantacién,
en funcién de los distintos perfiles y niveles de responsabilidad identifica-
dos en la actividad anterior. Para ello se establece un plan de capacitacién
que incluya los esquemas de capacitacion correspondientes y los recursos
humanos y de infraestructura requeridos para llevarlo a cabo.

La capacitacion para el area de atencién a usuarios se realiza en funcién
de las tareas que realizaran en la etapa posimplantacion, es decir, la asis-
tencia que prestaran a los usuarios cuando se haya implantado el sistema.
En esta actividad se analizan los esquemas de capacitacion definidos segtin
los diferentes perfiles y se elabora un plan de capacitacién alineado con el
plan de implantacién.

Participan de esta actividad el analista de atencién a usuarios y el ana-
lista funcional. El responsable es el analista de atencién a usuarios.
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Para la tarea de preparacion de la capacitacion del equipo de implan-
tacion se definen los requerimientos de capacitacion del equipo de trabajo
responsable, estableciendo el esquema de capacitacién para cada tipo de
perfil dentro del equipo y la duracién estimada de los cursos. Asimismo, se
aseguran los recursos humanos, técnicos y materiales necesarios. Por tltimo,
se convoca a las personas que deben asistir a los cursos de capacitacion y
se espera la confirmacién del personal seleccionado.

La capacitacion del equipo responsable de la implantacién del sistema
se lleva a cabo segtin el plan de capacitacion establecido en la tarea anterior,
asegurando la asistencia y la evaluacion de todos sus integrantes.

Para la tarea de preparacion de la capacitacion al drea de atencién a
usuarios, soporte técnico y operaciones se definen los requerimientos de
capacitacion para los miembros del drea de atencién a usuarios y el per-
sonal de soporte técnico y operaciones, teniéndose en cuenta la asistencia
informatica que brindara esta drea a los usuarios sobre el sistema que se
estd implantando. Por lo tanto, la capacitacion debe integrar conocimientos
acerca de todos los aspectos del sistema para poder resolver las consultas
de los usuarios finales e identificar cudles seran derivadas al area de desa-
rrollo de sistemas. Asimismo, se aseguran los recursos humanos, técnicos
y materiales necesarios.

La capacitacion del area de atencién de usuarios, soporte técnico y
operaciones se lleva a cabo segtin el plan aprobado en la tarea anterior,
asegurando la asistencia y la evaluacion de todos sus integrantes.

Para la tarea de preparacion de la capacitacion a usuarios finales se
aseguran los recursos humanos, técnicos y materiales necesarios y se de-
terminan los contenidos definitivos que tienen los cursos, cuando deben
impartirse, quiénes han de recibirlos y con qué prioridad.

La capacitacion a los usuarios finales requiere llevar a cabo un segui-
miento y detectar las posibles desviaciones, para lo cual se debe realizar
evaluaciones a los usuarios capacitados.
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3.8.4. Actividad 4. Publicaciéon de procedimientos normativos

Una vez que se ha efectuado la evaluacién de los procedimientos norma-
tivos en la fase de construccién y pruebas del sistema, el analista funcio-
nal, junto con el lider y el ejecutivo del proyecto, deben realizar todas las
acciones necesarias para que el titular de la institucién apruebe y ordene
publicar estos procedimientos en el menor tiempo posible. Se elabora el
documento de «Pase a produccion».

Los participantes de esta actividad son el analista funcional, el coordi-
nador del proyecto y el analista de atencién a usuarios. El responsable es
el analista funcional.

3.8.5. Actividad 5. Instalacion del sistema

Esta actividad tiene como objetivo establecer el punto de inicio en que el
sistema pasa a produccion. Para ello es necesario que se disponga de un
entorno de produccién perfectamente instalado en cuanto a hardware y soft-
ware de base, componentes del nuevo sistema y procedimientos manuales
y automaéticos. Los participantes de esta actividad son un operador, un
analista de soporte técnico, un analista de telecomunicaciones y un analista
de atencion a usuarios. El responsable es un operador.

Antes de la instalacion se procede a una verificaciéon previa a la re-
visiéon del documento «Pase a producciéon». Para la ejecucién del pase a
produccion se procederd a la instalaciéon, de acuerdo con el documento
respectivo, y se registrardn el resultado y las incidencias durante el proceso
de instalacion.

3.8.6. Actividad 6. Puesta en marcha del sistema

En esta actividad se pone en marcha el sistema. Los participantes son el
equipo de usuarios y un analista de atencién a usuarios. El responsable es
el equipo de usuarios.

3.8.7. Actividad 7. Reunion de gestion

El objetivo de esta actividad es asegurar que exista una reunién de gestion
entre el coordinador del proyecto, el lider de usuarios y el ejecutivo del
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proyecto. En ella se revisard la formulacion del proyecto y, de haber alguna
modificacién o ajuste, este deberd ser aprobado por el comité de gestion.
En esa reunién se buscard la aprobacién formal de la implantacién del
sistema por parte del lider de usuarios. El participante y el responsable de
esta actividad es el comité de gestion.

La figura 5.5 resume la metodologia de implantaciéon del modelo pro-
puesto.

4. Viabilidad del proyecto

Finalmente, se evaluara la viabilidad del modelo propuesto segun los
resultados econémicos a lograr, los riesgos que afronta y los beneficios
esperados.

4.1. Evaluaciéon econémica

La base para el modelo propuesto son los actuales sistemas que se integra-
ran en uno solo para servir de soporte a Osinergmin en el cumplimiento
de los objetivos planteados y facilitardn el acceso directo a los usuarios
internos y externos de acuerdo con los privilegios de los distintos niveles
de seguridad.

El desarrollo del Datamart se utilizara como base de la herramienta
de BI para poder contar con informacion relevante que facilite la toma de
decisiones de los trabajadores y los usuarios externos de la institucion.

4.1.1. Supuestos

Para la evaluacién econémica del modelo se supone que el principal rubro
de inversiones es el desarrollo de la herramienta tecnolégica mediante el
contrato de un servicio de outsourcing a través de una convocatoria ptublica.
Este servicio debe cubrir el desarrollo de los modelos integrado y modular
en los niveles de base de datos y aplicaciones por 714 mil nuevos soles (en
adelante, soles) e incluye impuesto general a las ventas (IGV), que luego es
recuperado como crédito fiscal. No se necesita inversion en nuevos equipos
ni se requiere licencias de aplicaciones porque ya se cuenta con ellas.
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Figura 5.5. Metodologia de implantacién del modelo tecnolégico

Elaboracion propia.



Propuesta del modelo de negocio 113

Los costos de mantenimiento anual son de 500 mil soles, que se espera
disminuyan por efecto de una curva de aprendizaje de un 3% minimo en el
primer afio y 5% en el segundo afio de aplicacién del modelo propuesto.

La tasa de descuento proporcionada por la GFHL es 20% y para el
célculo del escudo fiscal se considera una tasa del impuesto a la renta de
tercera categoria de 30%. El horizonte de evaluaciéon del proyecto tiene
una vida ttil comercial de 3 afios, debido a que la inversion en este tipo de
aplicaciones debe ser actualizada en forma continua.

El método de valorizacién de los activos remanentes al final del ho-
rizonte de evaluacion es el valor en libros (criterio contable) pues como
institucion del Estado no se tiene planeado venderlos (criterio comercial),
pero si compartir conocimientos y experiencias con instituciones nacio-
nales e internacionales; con algunas se ha establecido convenios y se est4
buscando otras alianzas estratégicas.

Los datos considerados estan en soles debido a que los egresos para
este proyecto se efectian en moneda nacional.

Se supone, ademas, disponibilidad de facilidades técnicas y econémicas
para el establecimiento del modelo propuesto, el apoyo de la alta direccién
de la organizacién, una amplia difusién de sus alcances y limitaciones
dentro de la organizacién y en todas las sucursales.

Respecto del tiempo de ejecucion se consideran 45 dias para el anélisis,
evaluacion y seleccion de alternativas, 15 dias para la negociaciéon de pre-
cios, segtin alcances del proyecto, y un total de 8 meses para el desarrollo
y la implantacién de la solucion.

4.1.2. Ingresos y egresos proyectados
Los ingresos estan constituidos por los ahorros generados por la informa-
cién automatica en todos los sistemas y el menor costo en la evaluacién de

expedientes negativos y la devolucién de notificaciones.

Con la propuesta de integracién de todos los sistemas, cuando un
usuario actualiza la informaciéon en uno de los sistemas se actualizaran
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automaticamente en todos los sistemas relacionados, lo que redundara en
ahorro de tiempo y sueldos, debido a que actualmente los usuarios deben
ingresar a cada uno de los sistemas para actualizarlos. Se estima un ahorro
del tiempo de tres personas como minimo, equivalente a tres sueldos de
6 mil soles mensuales cada uno, lo que suma 216 mil soles el primer afio.
Se espera 10% de ahorro de tiempo adicional en el segundo afio y 15%
adicional en el segundo afio por este concepto.

También se espera un ahorro de costos por evaluacion de expedientes
negativos. Actualmente se reciben 4 mil expedientes anuales de inversionistas
que desean abrir una ES y deben esperar 30 dias, aproximadamente, para que
un supervisor visite el local y verifique si el lugar es idéneo para autorizar el
funcionamiento de este tipo de servicio. Con el sistema integrado propuesto
el supervisor podra ingresar al sistema georreferenciado y, paralelamente,
a la solicitud en la que figura toda la informacién del solicitante. Asi, podra
verificar en forma virtual si es 0 no posible esta autorizacion.

De experiencias de los afios pasados se tiene aproximadamente un 5%
de expedientes que son devueltos por no reunir las condiciones y que son
atendidos por 200 supervisores. Si el modelo propuesto reduce en 3% el
tiempo dedicado a esta tarea por un supervisor que gana un sueldo de 6
mil soles, se produciria un ahorro de 432 mil soles anuales. Se espera que el
ahorro adicional en el segundo afio sea de 5% y de 10% en el tercer afio.

Enla devolucién por no encontrar al supervisado, el ahorro se produce
en el costo (tiempo y sueldo) de la visita de un supervisor. Este costo dis-
minuird en el momento de pasar del sistema actual al sistema integrado
que permitira al supervisor verificar, actualizar los datos y enviar una
comunicacion electrénica. Se estd suponiendo un ahorro de sueldo de los
fiscalizadores por cada una de las falsas visitas de 370 soles (el sueldo de
un fiscalizador es de 6 mil soles, por lo que se estd considerando solo 6%
de este monto). Actualmente se cuenta con aproximadamente 200 perso-
nas para este fin, lo que genera un ahorro anual de 888 mil soles por este
concepto. Se espera un ahorro adicional de 10% en el segundo afio y de
12% en el tercer afo.

En el cuadro 5.13 se presenta la evolucién de ingresos en los 3 primeros
afos.
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Cuadro 5.13. Evolucién de ingresos

Ano 1 Aiio 2 Afio 3

ACTUALIZACION AUTOMATICA

Reduccién de tiempo en actualizacién de la 216,000 216,000 216,000
informacion automatica en todos los sistemas

Porcentaje de variacién 0% 10% 15%
Subtotal 216,000 237,600 248,400
EVALUACION DE EXPEDIENTES NEGATIVOS

Ahorro de costos por evaluacién de 432,000 432,000 432,000
expedientes negativos

Porcentaje de variacién 0% 5% 10%
Subtotal 432,000 453,600 475,200
DEVOLUCION DE NOTIFICACIONES

Devoluciones por no encontrar al supervisado 888,000 888,000 888,000
Porcentaje de variacién 0% 10% 12%
Subtotal 888,000 976,800 994,560
Total 1'536,000 1'668,000 1'718,160

Elaboracién propia.

Los egresos estan constituidos por el costo de mantenimiento actual, la
depreciacién anual y el costo de mantenimiento de la herramienta.

4.1.3. Resultados econ6micos

La implantaciéon del modelo arroja, en el plazo de 3 afios, un flujo de caja
econémico positivo (cuadro 5.14).

Tomando en cuenta estos resultados, el proyecto genera un valor ac-
tual neto econémico (VANE) positivo de 482,414 soles, y una tasa interna
de retorno econémico (TIRE) de 82%, por lo que econdmicamente estaria
sustentado. Y, por el impacto social positivo que tiene, esta plenamente
justificado.

4.2. Riesgos

En el anélisis también se han considerado los riesgos asociados al proyecto,
su probabilidad de ocurrencia y la estrategia para superarlos (cuadro 5.15).
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Cuadro 5.14. Flujo econdémico de la implantacion del modelo

Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3

FLUJO DE INVERSIONES

Inversi6n en desarrollo del aplicativo 714,000 — — —
Saldo flujo de inversiones 714,000 — — —
FLUJO OPERATIVO

Ingresos (ahorros)

1. Reduccién de tiempo en la actualizacién
de la informacion automatica en todos 216,000 237,600 248,400
los sistemas

2. Ahorro de costos por evaluacién de

. : 432,000 453,600 475,200
expedientes negativos

3. Devolucién por no encontrar

. 888,000 976,800 994,560
al supervisado

Total — 1'536,000 1'668,000 1'718,160

Egresos

Costos de mantenimiento de

. 500,000 500,000 500,000
la herramienta

Depreciacion 114,000 114,000 114,000
Costo anual de mantenimiento 500,000 485,000 475,000
Total — 1'114,000 1'099,000 1'089,000
Saldo de flujo operativo 422,000 569,000 629,160
Utilidad del proyecto 714,000 422,000 569,000 629,160
Impuesto a la renta 214,200 126,600 170,700 188,748
Utilidad después de impuestos -499,800 295400 398,300 440,412
Depreciacién (+) 114,000 114,000 114,000
Fondos generados -499,800 409,400 512,300 554,412
FLUJO DE CAJA TOTAL

Flujo de inversiones -499,800

Flujo operativo — 409,400 512,300 554,412
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -499,800 409,400 512,300 554,412

Elaboracién propia.
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Cuadro 5.15. Riesgos del proyecto (probabilidad y estrategias)

Riesgo Probabilidad Estrategia para superarlo
8 de ocurrencia glap P
Programa de reuniones para una con-
Inadecuada definicién de Baia tinua interaccién con el proveedor du-
los alcances del proyecto ) rante la definicion e implementacién de
la red.

Control y seguimiento detallado del plan
Plazos no se cumplen Baja de actividades. Establecimiento de un
eficiente control de los cambios.

Establecimiento de niveles de servicio.
Controles y entregas basados en los
niveles de servicio pactados. Estableci-
miento (via contrato) de penalidades.

Incumplimiento de espe-
cificaciones técnicas por Baja
parte de los proveedores

Retiro de personal clave en Mantener un personal de respaldo en-

la gestion del proyecto Baja trenado.
z " Garantia. Equipos con representantes y
Averfas en los equipos de Baja disponibilidad de repuestos y recambio

comunicaciones 5
en Lima.

Elaboracién propia.

4.3. Beneficios tangibles e intangibles

El desarrollo y la implantaciéon del modelo propuesto tiene un impacto
tanto tangible como intangible por la generacién de valor para la sociedad
y para los principales actores involucrados. Asi, los resultados obtenidos
con el desarrollo del proyecto tendrdn un impacto positivo en la mejora y el
fortalecimiento del ordenamiento del mercado y la recaudacién de impues-
tos, debido a la disminucién de la competencia desleal y la informalidad
gracias a la trazabilidad y la informaciéon de seguimiento actualizada en
todo el sistema.

Contar con informacién actualizada tendréd otros impactos positivos
como: minimizar la adulteracién y las mezclas por los permanentes operati-
vos de control de cantidad y calidad del combustible; mejorar la seguridad
de las instalaciones, debido a las supervisiones en las unidades preopera-
tivas; disminuir la contaminacién ambiental, a través de las supervisiones
de control, cantidad y calidad de las ES; incrementar la satisfaccién de los
agentes y/o inversionistas en cuanto al acceso a la informacién, una rdpida
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identificaciéon del movimiento de los precios de los combustibles y la facil
ubicacion geografica de los agentes y la proyeccién del consumo por tipo
de hidrocarburo.

Finalmente, también habrd impactos sobre la satisfaccién de los agentes
a partir de la calidad del combustible comercializado que adquieren; el
mejoramiento del acceso a la informacién que permite el monitoreo de las
actividades realizadas por cada proceso supervisor y fiscalizador; la mejora
de la competencia al disponer de una base de datos con el conocimiento del
mercado; la mejor supervision del cumplimiento de las normas vigentes
por parte de los agentes; un mejor servicio al usuario, calidad de vida y
calidad del combustible asegurada; y la actualizacion permanente de las
normas, para una supervision efectiva.



Conclusiones y

recomendaciones

1. Conclusiones

La aplicacién de la teoria de sistemas de un modelo de negocio permite
ofrecer una solucién a los problemas de comercializacién de combustibles
en el Perd cuya aplicacién por el organismo regulador, Osinergmin, es
viable econémicamente.

La metodologia de andlisis comparativo a través del benchmarking ha
permitido formular los planteamientos de la solucién integral y modular, al
conocer los problemas y las soluciones tecnolégicas que se vienen aplicando
en cada uno de los paises a los que se tuvo acceso.

En la planificacion de sistemas tecnolégicos se requiere el pleno cono-
cimiento de los actores (qué hacen y cémo hacen sus tareas) para disefar,
desarrollar e implantar herramientas tecnolégicas.

Para aprovechar mejor los recursos humanos y tecnolégicos es necesa-
rio contar con el apoyo de todos los trabajadores desde el nivel jerdrquico
mas alto hasta el nivel inferior, lo que hara que el apoyo sea efectivo en
el control y la fiscalizaciéon de los problemas de la comercializacion de
combustibles.
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La propuesta modular surge como respuesta a las necesidades for-
muladas por especialistas de los paises entrevistados, cuyos organismos
reguladores estan dispuestos a invertir de acuerdo con sus necesidades y
compartir experiencias para reducir costos y tiempos y capacitar al capital
humano.

Es necesario aprovechar la oportunidad y establecer contactos y alianzas
estratégicas con las organizaciones publicas y privadas de los paises con
los que todavia no se tienen, y fortalecer aquellas con las que ya se cuenta
en el pais y el extranjero.

El costo del proyecto esta mas que justificado y sustentado por los be-
neficios tangibles e intangibles que brinda a la sociedad en su conjunto.

2. Recomendaciones

Dados los resultados obtenidos, el benchmarking es una herramienta valiosa
que permite comparar experiencias, por lo que su aplicacién es recomen-
dable para un andlisis comparativo en el disefio y la implementacién de
sistemas de informacién que requieren el conocimiento pleno de los acto-
res. En el caso analizado se pudo contar con el apoyo de los principales
usuarios de Osinergmin.

Enla planificacién de las herramientas tecnolégicas deben considerarse
desde el principio que estén debidamente integradas, con la idea de hacerlas
escalables, lo cual debe estar presente tanto en la estructura de las tablas
como en las aplicaciones.

Se recomienda implementar en Osinergmin el modelo propuesto en
el presente estudio porque responde a las necesidades actuales y su plan-
teamiento se hizo con base en las encuestas y las entrevistas realizadas a
los usuarios.

No existe un modelo tinico de solucién de las necesidades planteadas
por cada uno de los especialistas, por lo que se sugiere que la implemen-
tacion del modelo propuesto sea modular y responda a sus necesidades
especificas. La propuesta modular respondera con rapidez a los cambios
tecnolodgicos y facilitara la toma oportuna de decisiones.
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La difusién y la comunicaciéon como medio de transmitir y adquirir ma-
yor conocimiento relativo al negocio ha dado buenos frutos a Osinergmin,
por ello, la presentaciéon del modelo integrado propuesto en otros paises a
través de foros y exposiciones facilitard combatir los problemas comunes
como la informalidad, la adulteracion, el contrabando, etc., mediante su
implementacion por etapas. Para el caso de los paises analizados se esta
efectuando los respectivos contactos por parte de la GFHL para que se
presenten los prototipos modulares a desarrollarse.

Se debe aprovechar la oportunidad y establecer contactos y alianzas
estratégicas, y lograr una mayor difusién y comunicacién de los sistemas
como medio de transmitir y adquirir mayor conocimiento relativo al ne-
gocio.
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