
Caso 2: Gas Envasado (Caso conceptual)

Contexto

Una empresa de Gas envasado con presencia nacional (Chile) 
ha perdido participación de mercado durante los últimos años

Preguntas

¿Cuáles son las razones por la que la empresa está sufriendo 
esta baja?
¿Qué recomendación le daría a la empresa para poder revertir 
esta tendencia?|

Información para compartir

-  El  foco   del  caso  considera lo que pasa desde los centros de 
distribución  hasta  el cliente final. Todo lo que pase antes de los    centros 
de distribución se consideran en las mismas condiciones para todos 
los participantes del mercado

-  El  mercado  tiene  pocos  participantes que abarcan el 90% del 
mercado. Cada uno se divide el mercado en partes iguales

-  No existen diferencias  sustanciales  en  dominio de mercado por 
zona geográfica ni por estrato socioeconómico

-  No hay entrada de nuevos sustitutos

-  El mercado ha estado estable durante los últimos años 

-  La  distribución desde el centro de distribución hasta el cliente final 
se hace a través de terceros, quienes compran los barriles a la empresa 
y luego se los vende al cliente final

Razonamiento

-  Se debe analizar el entorno económico (situación actual y de 
los últimos años que puede explicar la baja en participación), 
la industria (nueva competencia y sustitutos del producto) y la 
empresa (ingresos, costos fijos, costos variables, capex, modelos 
de negocio)

-  Al entender que la situación económica es normal, y que no ha 
habido cambios importantes en la industria, se debería asumir 
que hay problemas en la empresa particular

-  Las preguntas sobre los modelos de negocios de los diferentes 
participantes los debiera llevar a entender que el número de 
centros de distribución y sus locaciones son muy relevantes

-  Al ser un commodity debiera asumir que el consumidor final 
paga lo mismo por el producto de la empresa que los de la 
competencia (le puede quedar claro luego de preguntar cosas 
específicas como la calidad del producto o valor agregado)

- Debiera  preguntarse  cuáles  son los factores que más le 
importa al cliente final dado que el precio es el mismo (tiempo 
de respuesta y servicio)
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-  Al realizar las preguntas correctas debiera entender la 
importancia que juega los distribuidores y el valor que tienen 
estos sobre el cliente final, por lo tanto debería preguntar por el 
precio que paga el distribuidor a nuestra empresa y el que pagan 
los distribuidores de la competencia por el mismo producto de 
estas. Además debiera entender que factores afectan los costos 
de estos (gasolina)

Información para compartir

Caso 3: Fabricante de autos de lujo

Contexto

Un fabricante de autos de lujo alemán quiere hacer crecer su 
negocio  y  está  pensando  en  empezar a vender autos en 
Paraguay. El GDP de Paraguay crece anualmente un 5% al año

Actualmente hay un solo player en el mercado de autos de lujo 
en Paraguay, que es Mercedes-Company. Mercedes ha estado 
en el mercado los últimos 10 años

Preguntas

El CEO de la compañía quiere saber si en el caso de entrar en 
el mercado nuevo pueden lograr un break even en 3 años. ¿Es 
posible?

-  Mercedes-Company importó y vendió 10.000 autos en este mercado en los 
últimos 10 años y tiene su propio distribuidor en Paraguay 

-  Hay 1.000 nuevos compradores cada año
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