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RESUMEN

En el presente documento se abordara la mezcla de marketing en las
empresas de Matagalpa en el segundo semestre del 2019. Teniendo en énfasis los
factores influyentes en la fijacion de precios en la empresa Zeta Gas sucursal
Matagalpa.

Se pretende analizar, identificar y determinar los factores que influyen en la
fijacion de precios en la empresa “Zeta Gas” sucursal Matagalpa, mediante técnicas
especializadas de marketing y encontrar las variaciones de precios entre la sucursal y
sus distribuidores como lo son Centros express autorizados por la empresa en
mencion. La investigacidon en mencion es importante ya que permitira a la empresa
tener una mayor visibilidad para la toma de decisiones en cuanto a las mejoras de sus
procesos y administracion de su presupuesto con alternativas sostenibles que les

permitan definir precios mas competitivos.

Mediante los instrumentos aplicados se puede concluir con que Zeta Gas no
tiene control con respecto a la fijacion de precio, debido a las normas y regulaciones
del INE, no obstante Zeta Gas utiliza una fijacién que varia el precio del punto express
por posicion geogréfica, debido a los costos de logistica y traslados, los cuales se ven
reflejados en los precios, cabe mencionar que debido a los precios que existen entre
la competencia distribuidoras de Gas, los puntos express utilizan estrategias de
precios orientadas a la competencia y estrategia de precio por area geografica, para
cambiar el precio sugerido por la sucursal y poder competir dentro del mercado y los
diferentes factores que influyen en la fijacion de precio de esta empresa son Inflacion,

la competencia, confrontacién de precios y calidad y la recesion.
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I- INTRODUCCION

En el presente documento se abordaron los factores influyentes en la fijacion de

precios en la empresa Zeta Gas sucursal Matagalpa.

El aumento de los precios internacionales del petrdleo en los ultimos meses ha
afectado profundamente el desarrollo de la economia de Nicaragua ya que este posee
los precios méas altos de Centroamérica en razon de los productos derivados del
petréleo, entre los que se encuentra la gasolina, diésel, gas propano, asfalto y bunker.

El petréleo a nivel internacional registra altas y bajas en sus precios
constantemente debido a muchos factores, esto afecta de manera directa la variacion
de precios en sus derivados dicho incremento del petréleo afecta mucho la economia
nicaragiense ya que depende en un 90% del combustible para mover el engranaje
economico del pais. El sector hidrocarburo es uno de los de mayor crecimiento en
Nicaragua, equivalente al 20% segun datos del Banco Central de Nicaragua. En este
pais el INE regula los precios del gas licuado, por lo tanto, los precios deberian de ser
los mismos en todos los distribuidores o puntos exprés, pero no es asi, es muy comuan

observar variaciones de precios de un lugar a otro.

La investigacion realizada esta basada en diferentes fuentes de investigaciones

similares, las cuales sirven como antecedentes para la realizacion de la presente.

Al realizar la exploracion de trabajos investigativos relacionados al tema de
factores de fijacion de precios en Esteli Casco, (2016) realizada en UNAN Managua-
Farem Esteli, se planteé el tema incidencia de la fijacion de precios de venta del
producto, que tenia como objetivo identificar los factores que intervienen en la

determinacién del precio de venta del producto.

En México Rodriguez, (2015) escribié el articulo "Politica de fijacién de precios

una nueva metodologia basada en la estructura de costos-competencia” en el que se



presenta una revision tedrica de los diferentes enfoques utilizados por las empresas

para fijar el precio final de sus productos.

Madrid, Sepulveda, (2012), Factores que afectan la toma de decision de los
precios a nivel internacional, tenia como objetivo establecer la importancia que tienen

los factores que determinan la decisién de los precios a nivel nacional e internacional.

Managua, Gonzalez, (2016), Investigacion realizada en UNAN Managua,
Estrategias de fijacion de precios con el objetivo de identificar los factores a considerar

en la fijacion de precios en las empresas para sus productos o servicios.

Estas investigaciones fueron muy importantes para realizacion de este

documento, ya que poseen valiosa informacion relacionada al tema que se abordo.

La inflacion en los precios de gas propano afecta directamente al consumidor
final, tomando en cuenta que este producto es de uso diario en la mayoria de los

hogares nicaraguenses.

La investigacion es descriptiva y se realizaron étnicas de recoleccion de datos
las cuales son mapa, perceptual, diferencial semantico, entrevista y guia de

observacion (ver anexo 1, 3, 4, 5,6)

Se pretende analizar, identificar y determinar los factores influyentes en la
fijacion de precios en dicha empresa, mediante técnicas especializadas de marketing
y encontrar las variaciones de precios entre la sucursal y sus distribuidores como lo

son Centros exprés autorizados por la empresa en mencion.

La investigacién en mencion es importante ya que permite a la empresa tener
una mayor visibilidad para la toma de decisiones en cuanto a las mejoras de sus
procesos y administracion de su presupuesto con alternativas sostenibles que les

permitan definir precios mas competitivos



[I- JUSTIFICACION

En el presente trabajo de investigacion se estudian los factores que influyen en
la fijacion de precios en la empresa Zeta Gas sucursal Matagalpa en el Il semestre
2019, con el objetivo de entender los métodos que se utilizan para la fijacién de precios
en esta empresa y por qué se encontraron variaciones de precios en los diferentes

puntos expreés.

La mayoria de los hogares matagalpinos utiliza gas propano en sus cocinas
hogarefias que permiten el calentamiento de los alimentos, el aumento en los precios

de este producto afecta en gran forma los bolsillos de los consumidores.

Es importante entender que siendo un producto derivado del petréleo las
variaciones de precios de este a nivel internacional tienen un gran impacto en sus
precios, esto afecta de manera directa en la economia de Nicaragua ya que aqui se

encuentran los precios mas altos a nivel centro americano.

Los puntos exprés son negocios autorizados por la empresa Zeta Gas para
distribuir sus productos y ellos mismo estipulan cual sera el precio de venta. La
investigacion servira para que la empresa pueda regular la variacion de precios en los

diferentes puntos de distribucion situados en la ciudad de Matagalpa.

Con la presente investigacion se beneficiara la empresa Zeta gas para tomar
decisiones y regular los precios de sus puntos express y los estudiantes para fortalecer

conocimientos y a la universidad para consultas.



- OBJETIVOS

Objetivo General
Analizar los factores influyentes en la fijacién de precios en la empresa Zeta Gas,
Matagalpa, en el Il semestre del afio 2019.

Objetivos especificos

1. Identificar los factores influyentes en la fijacién de precios en la empresa Zeta

Gas, Matagalpa en el Il semestre del afio 2019.

2. Determinar las estrategias utilizadas en la fijacion de precios en laempresa

Zeta Gas, Matagalpa en el Il semestre del afio 2019.



V- DESARROLLO DEL SUBTEMA

4.1. Fijacion de precios

El precio tiene un fuerte impacto sobre la imagen del producto. Un precio alto es
sinbnimo muchas veces de calidad y un precio bajo de lo contrario. Ademas, tiene gran
influencia sobre los ingresos y beneficios de las empresas. Las decisiones a tomar son
respecto a los costos, competencia y demanda (Rubio, 2006)

Actualmente se utilizan precios psicologicos y las personas tienen una respuesta
positiva ante esta situacion, el producto o servicio podria presentar un incremento en
su demanda, en el aumento de precios se cree que los clientes se adaptan o toman
medidas ante su situacion economica con el fin de adquirir dicho producto; Con
respecto a la fijacion de precios de gas licuado dependera de la inflacion y recesion

del petrdleo.

Siempre que se necesita adquirir un bien o servicio se debe de remunerar a quien
esta proveyendo lo que se esta necesitando, esta es la manera que funciona cualquier
empresa, ya que es la forma que se obtiene ganancias. Si no hay un intercambio

monetario no existe el intercambio en la venta.

En Nicaragua las diferentes compafias que distribuyen gas como los son: Zeta
Gas, Tropigas, Puma, ESSO GAS se encuentran reguladas por INE (Instituto
Nicaraguense de Energia), dicha institucién es quien establece y regula los precios a
nivel nacional de los productos derivados del petrdleo que distribuyen las compaiiias

antes mencionadas.



4.1.1 Factores de fijacion de Precios
Los factores de una empresa son aquellos agentes que se encuentran dentro y
fuera de una organizacion, que pueden generar un impacto positivo o negativo en la

misma. (Fernandez, 2001).

Los factores de fijacion de precios son elementos o componentes que afectan
directamente a una empresa tanto a nivel interno y externos los cuales se ven

reflejados en los productos o servicios ofertados.

Los precios que oferta la compafiia Zeta Gas son fijados por INE, los cuales se
establecen segun los precios del petroleo, estos aumentaran o disminuiran segun el
comportamiento de dicho fendbmeno. La compaiiia brinda el precio sugerido a todos
sus centros de distribucion autorizados. Segun la entrevista que se le realizo a la
encargada de bodega expreso, que el precio no influye a sus estrategias de fijacion de
precios ya que esta directamente regulado pero segun el diferencial semantico existe

una competencia de precio entre estas dos compariias Zetas gas y Tropigas

4.1.2 Confrontacidon de precios

Otra formula de confrontacion consiste en la guerra de precios como intento de
convencer a los competidores que les conviene mas seguir en segundo lugar que
atacar directamente. Su utilizacién permite disuadir a la competencia, no solo en

posibles actuaciones a corto como a medio plazo (Ochaita, 2007).

La confrontacion de precios es una lucha por quien ofrezca precios mas bajos
estratégicamente ante los demas competidores con el fin de incrementar su poder de

mercado en la industria que este situado ya sea brindando un producto o servicio.

Segun la investigacion en mencion y las técnicas especializadas de marketing

(entrevista y diferencial semantico) se determind que existe confrontacion de precios



entre las diferentes compafiias que distribuyen gas propano debido a las regulaciones
en sus precios, la confrontacion de precios se da en sus distribuidores autorizados, los
cuales por diferentes factores incrementan o disminuyen sus precios. Se pudo
observar que Zetas gas tiene un precio muy competitivo y recomiendan un precio

sugerido a distribuidores.

Tabla 1. Precios reales de puntos distribuidores

Nimero Bo. Centro Express precio deagenciaaPrecio al margen de
Centro consumidor ~ ganancia
Distribuidor
tanque 25
lbs
1 Pancasan, las Vegas 250.69 280.00 29.31
2 pancasan Arriba 250.69 285.00 34.31
3 por vigoron dofia 250.69 280.00 29.31
Matilde
4 campo lospadres 250.69 275.00 24.31
5 Santa Teresita arriba 250.69 272.00 21.31

Fuente: autoria propia, mediante sondeo de precios en centros distribuidores.

La mayoria de las compafias establecen sus precios basandose en el costo total mas
una ganancia deseada, el analisis marginal, una consideracion tanto de la demanda
como de la oferta del mercado o las condiciones competitivas del mercado, a como se
puede observar en la tabla de precios reales a puntos sugeridos, la empresa respeta
el precio sugerido de agencia a distribuidor, segun entrevista realizada a la gerente
dijo que uno de los beneficios hacia puntos distribuidores era un margen de ganancia
de 20 cordobas aproximadamente respetando el precio sugerido maximo a consumidor

final, pero en la mayoria de los centros distribuidores



venden méas caro de lo sugerido para obtener una mayor ganancia, estos precios no

incluyen costos de envio.

a) Calidad

La calidad constituye el conjunto de cualidades que representa a una persona o
cosa; Es un juicio de valor subjetivo que describe cualidades intrinsecas de un
elemento, aunque suele decirse que es un concepto moderno el hombre siempre ha
tenido un concepto intuitivo de la calidad en razén de la busqueda y el afan de
perfeccionamiento como constante del hombre a través de la historia. (Manuel, 2005)

La calidad son aquellas caracteristicas y atributos que componen y forman parte
de un individuo, articulo u cosa, las cuales describen su relacion con la perfeccion, en
relacion a los productos y servicios esta ligada a la durabilidad, buen rendimiento,

eficiencia y perfeccion.

La calidad es un elemento relevante para cada producto o servicio, lo cual
distingue a Zeta gas de sus demas competidores, cada uno de sus productos es
adquirido por su peso exacto y durabilidad. Este factor influye notoriamente en el
volumen de ventas de dicho producto, es muy importante resaltar una debilidad ante
el consumidor directo, que es la presentacion de sus envases lo que hace que el cliente

dude un poco ala hora de la comprar, lo cual se comprobé con el diferencial semantico.

4.1.2.3 Precios de referencia

Precios de referencia los estudios realizados demuestran que aunque los
consumidores suelen conocer bien el abanico de precios en que se mueven, muy
pocos recuerdan con precision el precio exacto de productos especificos. Sin embargo,
al examinar los productos, los consumidores lo comparan con marco de referencia
interno (informacién sobre precios almacenada en la memoria) o con un marco de

referencia externo por ejemplo, el precio habitual de venta minorista (Lane, 2006).



Los precios de referencias son aquellos que fueron percibidos alguna vez por
clientes u otro agente econémico, estos son comparados con datos historicos o los de
productos similares a los que estos quieren adquirir, a su vez se respaldan de precios
de menudeos ya sean fijados por minoritas o grandes distribuidores, estos podrian ser

alterados por vendedores con el objetivo de incrementar ventas y ganancias.

En Nicaragua los precios de referencia son claves para la facil comercializacion
de productos, bienes o servicios. Se utilizan precios de referencia con el objetivo de
ser competitivos dentro del mercado que se encuentren situados o al segmento que
se dirija el producto., Aunque las empresas compafias de gas estén reguladas por el
INE los puntos distribuidores utilizan estas estrategias ya que se observo que aunque
Zeta gas tenga un precio mas bajo que el de la competencia, deciden nivelarlo al de
Tropigas de manera que todos tengan el mismo precio aunque exista un lista con

precios estipulados.

4.1.2.3.4 Competencia

Conjunto de compafiias que ofrecen productos o servicios de la misma naturaleza
gue los de otra compafiia. También se denomina de esta forma al conjunto de marcas
gue ofrecen productos o servicios que son de distinta naturaleza pero que cubren las

mismas necesidades, por lo que pueden restarse mercado (Nispen, 2012).

La competencia son todos aquellos agentes externos que estaran siempre
presente en cualquier negocio, producto o marca y servicio, en cualquier empresa la
competencia juega un papel muy importante ya que esta cubre la misma necesidad,
es importante posicionarse en el mercado y brindar siempre un valor agregado y

servicio de calidad para poder establecer la diferencia.



En la actualidad la venta y comercializacion de gas licuado de petroleo se ha
vuelto de consumo masivo ya que en todo el pais se consume de manera domiciliar y
comercial y como todo producto tiene competencia que le resta mercado y es aqui
donde entran en juego las areas de trademarketing de cada empresa implementando
estrategias de venta que aumenten la demanda de su producto para poder tener mayor
presencia en el mercado, en el caso de Zeta gas compite con 3 empresas como o son
ESSO gas , Petro Gas y Tropigas siendo este Ultimo su mayor competencia. Existen
competidores indirectos que, aunque no sean muy fuertes merman un pequefio
porcentaje de mercado tanto en la ciudad como en las zonas rurales como los son los
distribuidores de lefia que aunque no venden el mismo producto satisfacen la misma

necesidad.

4.1.2.3.4.5 Inflaciéon

La inflacion es el aumento generalizado y sostenido de los precios de bienes y
servicios en un pais durante un periodo de tiempo sostenido, normalmente un afio.
Cuando el nivel general de precios sube, con cada unidad de moneda se adquieren
menos bienes y servicios. Es decir, que la inflacion refleja la disminucién del poder
adquisitivo de la moneda: una pérdida del valor real del medio interno de intercambio
y unidad de medida de una economia. Para medir el crecimiento de la inflacion se
utilizan indices, que reflejan el crecimiento porcentual de una cesta de bienes
ponderada. El indice de medicion de la inflacidn es el indice de precios al consumidor
(Isabel y Felipe, 1854).

En base a lo antes mencionado la inflacion es el factor econémico que altera los
precios de los productos en un mercado determinado en un pais. De igual manera este
factor afecta directamente a los consumidores finales debido a que cada dia el dinero
pierde valor y el poder adquisitivo disminuye, el precio del petréleo es un factor clave
con respecto alainflacion ya que, si este aumenta, por ende, los derivados del petréleo

como la gasolina, diésel, gas propano, asfalto y bunker aumentan.
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Por este fendbmeno en Nicaragua no existe un precio estable en todos aquellos
productos derivados del petréleo, los que provoca altas y bajas en los precios de los
productos de Zeta gas, los cuales siempre estaran en constante movimiento y que
segun entrevista realizada a la encargada de bodega expreso que si el precio del
producto aumenta siempre existira una demanda por el producto ya que se ha vuelto

un producto de primera necesidad tanto en el hogar, como en algunos negocios.

4.1.2.3.45.6 Recesion

Se entiende por recesion una caida significativa de la actividad econémica que
acontece en el conjunto de la economia y para un numero suficiente de meses, y que
se resulta visible en términos de produccion, empleo, renta real y otros indicadores. La
recesion comienza cuando la economia alcanza su maximo y termina cuando alcanza
su minimo. Entre el minimo y el maximo, la economia se halla en expansion
(Wadgymar, 2016).

La recesion es un factor influyente en la economia el cual es notorio y las
repercusiones que la involucran, cuando estd muy latente este fenbmeno en la
economia se presentan bajos niveles de produccion, desempleo, los porcentajes de

utilidades disminuyen, y hay un crecimiento negativo.

De manera directa la recesion afecta de manera significativa la comercializacion
de gas licuado en Nicaragua, sus niveles de ventas se mantienen al igual que sus
niveles de produccion por lo que este producto es de consumo masivo y es
indispensable en los hogares y negocios nicaraglienses, esto se corroboro mediante
la entrevista y diferencial semantico, los cuales reflejaron abundancia del producto y

gue habia continua rotacién de producto.
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4.2 Estrategias para fijar el precio

La eleccion de una adecuada estrategia de precios es un paso fundamental
dentro del proceso de fijacion de precios porque establece las directrices y limites para:

a) La fijacion del precio inicial

b) Los precios que se iréan fijando a lo largo del ciclo de vida del producto, todo
lo cual, apunta al logro de los objetivos que se persiguen con el precio.

Segun diversos expertos en temas de mercadotecnia como Philip Kotler y
Armstrong, las principales o mas usadas estrategias de precios son las siguientes:

4.2.1 Estrategias de Precios de Penetracion.

Esta es otra estrategia de precios aplicable a productos nuevos, pero totalmente
opuesta al descremado de precios.

Consiste en fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracion de
mercado rapida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un gran numero de
consumidores y conseguir una gran cuota de mercado. El elevado volumen de ventas
reduce los costes de produccion, lo que permite a la empresa bajar aiun mas sus

precios (Armstrong, 2006).

Es el proceso en el cual se fijan precios bajos al intentar ingresar a un mercado
con el objetivo de tener una pronta aceptacion de mercado, al ser efectiva esta
estrategia se obtiene una mayor cuota de mercado, la cual permite producir mas y a

menor costo.

Esta estrategia no es utilizada por las compaiiias distribuidoras de gas licuado
porque los precios son regulados por INE y es esta entidad quien fija los constantes
cambios de precio que sufre el producto, segun la entrevista aplicada a la gerente de
CEDI Matagalpa Si Zeta Gas aumenta su numero de consumidores podria disminuir

su precio de venta, la cual respondié que no alegando lo antes mencionado.
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4.2.1.2 Estrategias de Precios de Prestigio.

El uso de precios de prestigio consiste en establecer precios altos, de modo que
los consumidores conscientes de la calidad o estatus se sientan atraidos por el

producto y lo compren (Keryn 2003).

Esta estrategia es utilizada en marcas de prestigio internacional, ya que se tiene
gue garantizar que el alto precio pagado realmente valga la pena y que el producto
tenga caracteristicas exclusivas o innovadoras y dé una imagen de estatus o prestigio,

esta dirigida a clientes potenciales que tengan la capacidad econémica para adquirirlo.

Dicha estrategia no es aplicada por Zeta Gas porque no puede modificar el
precio, solo INE es quien establece los constantes cambios en los precios a nivel
nacional, por las altas y bajas de precio que sufre el petrdleo, descartando asi esta

estrategia por no ser aplicada por Zeta Gas.

4.2.1.2.3 Estrategias de Precios Orientadas a la Competencia.

En esta estrategia de precios, la atencién se centra en lo que hacen los
competidores. Equipararse con los precios de los competidores: Se emplea cuando
hay gran cantidad de productos en el mercado y estan poco diferenciados. La empresa
no tiene practicamente ningun control sobre el precio. Es también una estrategia
habitual cuando existe un precio tradicional o de costumbre (Talaya, 2008).

El objetivo de esta estrategia es igualar o mantener precios similares a los de la
competencia para poder competir dentro del mercado o segmento determinado y poder

contrarrestar a los deméas competidores.
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Al no tener ningun control con respecto al precio por las regulaciones, la
compafiia Zeta Gas brinda precio sugerido a sus puntos express, los cuales nivelan
los precios con respecto a Tropigas con el objetivo de obtener més ganancias o poder
competir dentro del mercado con los puntos distribuidores de Tropigas. Esto se
respalda con la guia de observacion, se determind que dicha estrategia es utilizada en
puntos express y la entrevista aplicada a la gerente hace mencién a lo antes

argumentado.

4.2.1.2.3.4.5 Estrategias de Precios por Areas Geograéficas.

El transporte es un factor importante en la fijacion de los precios. El valor de un
producto crece a medida que la distancia del lugar de origen aumenta, incrementando

Su participacion en los gastos variables (Talaya, 2008).

Por ello, e independientemente de cual de las anteriores estrategias de precios
se disefie e implemente, es preciso determinar una estrategia de precios por areas
geograficas para establecer acuerdos con los compradores acerca de quién paga

(parte o la totalidad) de los gastos de envio, segun su ubicacion geografica.

Un producto que se comercialice a mayor distancia de donde fue producido o
creado tendra un precio mayor al que se comercialice en otras areas geografias,
debido a los costos de traslado o de logistica para su comercializacion y segun los
diferentes canales de comercializacion que sean utilizados. En las diferentes regiones
de Nicaragua los precios de los productos varian por sus costos de traslado o de
distribucion. Zeta Gas y sus puntos express utilizan esta estrategia al momento de
proveer el producto a clientes que se encuentren distantes de su punto de distribucion,

los clientes asumen dicho incremento de precio en el producto.
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Tabla 2. Costos asociados al traslado del gas licuado petréleo envasado en cilindros

desde las cabeceras hasta los municipios,

DEPARTAMENTO DE MATAGALPA:
Ciudad Dario 6.75 13,50 27,00
E Tuma La Dalig 7.50 15,00 30,25
Esquipulas 9.50 19.25 38,75
Matiguas 11,00 22,25 44,75
Muy Muy 8.50 17,00 34,25
Rancho Grande 15.50 31.00 62,50
Rio Blanco 17,00 34,00 68,50
San Dionisio 6,00 11,75 23,75
Sébaco 4,25 8.50 17,00
San Isidro 6,50 12,75 25,75
San Ramén 2,25 4,25 8.75
Terrabona 9.25 18.50 37,00

Fuente: comunicado, pagina INE, 02 de enero de 2020.

En la tabla anterior se observa los precios establecidos con respecto a costo
de envio a cabeceras departamentales emitidos por el ente regulador, estos se
encuentran en la pagina oficial de INE, y es un deber mantener dicha tabla de precios
a la vista del consumidor, se puede observar que el precio incrementa segun la

distancia de los municipios de Matagalpa.
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Diferencial Semantico

El diferencial semantico es un instrumento que se utliza para medir el
significado de las cosas y los conceptos a través de una escala semantica diferencial,
se le pide a menudo a los participantes evaluar un producto, servicio 0 marca en una

escala de valoracion de multiples puntos que tiene adjetivos opuestos en cada

extremo.
Criterios
Zeta Gas Tropigas
7 = 5 4 3|2 1
Existe una Mo existe una
com petencia de com petencia de
precios entre zetagas 'D"-ﬂ" precios entre
v Tropigas ra retagas y Tropigas
Tangues con el peso A il Tanqgues sin el peso
completo - completo
Se wtilizam la i Mo se utilizan la
asignacidon de precios asignacidon de
de referencia - precios de
___.-"". referencia
~m— Baja competencia
Alta competencia
-
Altos precio ~E T Bajos precios
Tanqgues en buen =T Tamngues em mal
estado ““»._.;:;. estado
L1
.;-F'"—-F
Servicio a domicilio P Mo existe servicio a
1" domicilio
‘T e
| — Escases del
Abundamncia del Q"“—-——_.___ producto
producto
|
Servicio las 24 horas i T Mo hay servicio las
ol 24 horas

Fuente: Autoria propia a partir de aplicacion del diferencial semantico.

® = ZetaGas & = Tropigas

6+7+6+7+5+2+7+7+1= 48 = 5.33 Zeta Gas

9 9
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% = Tropigas

6+6+6+5+5+6+6+6+1= 47 = 5.22 Tropigas

9 9

Valor mayor de 3.5: positiva

Al comparar la imagen que tienen las personas de zeta gas contra rival mas fuerte
debido a que ambos tienen precios similares y la mayoria de clientes en la ciudad de
Matagalpa, da como resultado que ambas empresas tienen una imagen positiva en la
mente de los consumidores matagalpinos, teniendo zeta gas un promedio de 5.33 de
cara a la competencia directa.

Existe una competencia de precios entre Zeta Gas y Tropigas/ No existe una

competencia de precios.

La fijacion de precios no solo depende de las decisiones internas, sino tambiénde las
reacciones de consumidores y competidores. Segun los resultados del diferencial
existe una competencia de precios entre Zeta Gas y Tropigas aunque el margen de
variacion no sea mucho ya que al ser regulados no pueden tener precios diferentes,
esta variacion se da entre sucursal y punto distribuidor, INE emite una lista de precios
para agencias y las agencias a los puntos express, ahi es donde se da la competencia
de precios donde algunos distribuidores utilizan diferentes estrategias como lo es la
estrategia de precios orientadas a la competencia, que es cuando la atencion se centra
en lo que hacen los competidores, ya sea para poner un precio igual, basandose en el
precio sugerido mas alto. . Los clientes clasificaron a ambas compafiias con una misma
puntuacion (6, segun la escala) esto quiere decir que el cliente considera que existe

una buena competencia entre estas dos empresas distribuidoras de GLP.

Tanques con el peso completo/ Tanques sin el peso completo.

Este es uno de los puntos de mas relevancia en todas las empresas distribuidoras de

gas, tiene que ver con la calidad o beneficios que empresa brinda a sus
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competidores, ya que siempre el cliente escoge en comparacion a las otras empresas,
gue tanque es mas duradero y esto lo asocian al peso exacto. Zeta Gas es distinguido
por este factor, ya que los clientes exponen que el producto de esta empresa es el mas
duradero o rendidor, lo que quiere que tiene el peso correcto, es una gran ventaja
contra Tropigas Yy las otras compafiias distribuidoras de gas. Segun diferencial los
clientes tienen una buena imagen con respecto a este punto colocando a Zeta Gas

con 7 en la escala por encima de la competencia.

Se utiliza la asignacién de precios de referencia/ No se utiliza la asignacion de precios

de referencia.

La empresa Zeta Gas utiliza los precios de referencia ya que los precios concuerdan
con precios sugeridos para agencia y precios a los municipios de Matagalpa (ver anexo
9), se comprob6 mediante comunicado que emitio la pagina del ente regulador (ver
anexo 7) Y tabla facilitada por la gerente de agencia donde se puede observar que se
respeta el precio sugerido de agencia hacia punto distribuidor pero que difiere con
respecto al canal del centro distribuidor al consumidor final (ver tabla 1 de precios

reales de puntos distribuidores en pag.)

Tabla 3. Precios que emite Zeta Gas a sus puntos distribuidores.

ZETA GAS NICARAGUA, S.A

LISTADO EXCLUSIVO ,UNICAMENTE PARA REPARTIDORES
EFECTIVOS A PARTIR DEL DIA DOMINGO 05 DE ENERO DEL ANO 2020

DEPARTAMENTO DE MATAGALPA

IDESCRIPCION 25 LIBRAS 100 LIBRAS

TOTAL SUB TOTAL LLVA TOTAL
|AG ENCIA 250.69 250.69 1.012.46 151.87 1,164.33
|PUBLICO 271.75 271.75 1.085.87 162.88 1,248.75

Fuente: facilitado por gerente de agencia sucursal Matagalpa.
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Segun datos del diferencial el cliente posiciona a las dos compafias en un seis
en la escala ya que si se utiliza la asignacioén de precios segun referencia pero no del
todo, ya que el precio al consumidor final, siempre tienden a variar aunque sea un
poco, este precio difiere de un punto distribuidor a otro y de una compania distribuidora
de gas con otra. Al tener un ente regulador todas las compafilas de gas se ven
obligadas a utilizar los precios de referencia al publico que emite INE no obstante

puede variar.

Alta competencia / Baja competencia.

La competencia son las compafiias que ofrecen productos o servicios de la
misma naturaleza que esta empresa, estas son las distribuidoras de gas, es importante
posicionarse en el mercado y brindar siempre un valor agregado y servicio de calidad
para poder establecer la diferencia. De acuerdo al diferencial semantico los clientes
consideran que Zeta Gas es altamente competitivo ya que siempre esta al tanto del
comportamiento de la competencia y por ende trata de dar valor agregado al producto
para sobresalir o diferenciarse del resto, un ejemplo de esto son los puntos express de
la compaiiia, que brindan servicio a domicilio, esto hace que se quede atras con
respecto a los beneficios que proporciona Tropigas, pero tiene algunos puntos a
mejorar con respecto a cobertura, ya que Tropigas tiene mas puntos distribuidores lo

gue le resta cuota de mercado a Zeta Gas.

Altos precios/ Bajos precios

El precio tiene un fuerte impacto sobre la imagen del producto. Un precio alto
es sinénimo muchas veces de calidad y un precio bajo de lo contrario. Ademas, tiene
gran influencia sobre los ingresos y beneficios de las empresas. Los precios que oferta
la compaifiia Zeta Gas son fijados por INE, los cuales se establecen segun los precios
del petréleo, estos aumentaran o disminuiran segun el comportamiento de dicho
fendmeno. La compaifiia brinda el precio sugerido a todos sus centros de distribucién
autorizados y aunque los precios se encuentren en constante variacion, los clientes

consideran que no es un precio muy elevado pero tampoco muy bajo. De
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igual manera los puntos distribuidores utilizan estrategias que varian un poco el precio
como lo es la estrategia por &rea geografica, si es a domicilio se observo que el precio
puede cambiar, de igual manera se logra observar en el comunicado del ente regulador
variantes de un departamento a otro, tomando en cuenta los gastos de transporte,
como se ve en la siguiente tabla, en la cual refleja un comunicado por parte del ente
regulador de precios sugeridos. Segun este comunicado, al comparar con los precios
reales que sugieren al departamento de Matagalpa también se encontré una variacion
entre precio de distribuidor y consumidor final ya que no se respeta el precio maximo

a consumidor.

Tabla 4. Comunicado del INE (Instituto Nicaragliense de Energia) de precios de

Gas a partir del 05 enero de 2020.

A COMUNICADO @

El Instituto Nicaraglense de Energia (INE), hace del conocimiento de toda la poblacién los nuevos precios
al consumidor final de las diferentes presentaciones del G.L.P., los cuales entraran en vigencia a partir de las

cero horas del dia Domingo cinco (05) de enero de 2020:
l.- PRECIOS DEL GAS LICUADO DEL PETROLEO (G.L.P.):

a)-El precio méaximo de venta de gas propano - butano en las Cabeceras Departamentales, es el siguiente:

CILINDRO 45,36 kg (1001b) | CILINDRO 11,34 kg (25 Ib) CILINDRO 4,53 kg (10 Ib)
DEL DEL DEL
MAYORISTA DEL PRECIO | MAYORISTA DEL PRECIO MAYORISTA DEL £C
NORSTA O A | MANBNO AL | v | UAC| MAXMOAL fiancibraol Sacarsl| MARMMO AL
LOCALIDAD | AGENCIA DETALLISTA CONSUMIDOR OAGENCIA DETALLISTA CONSUMIDOR ~AGENCIA | DETALLISTA| CONSUMIDOR
CIUDAD DE MANAGUA 100573 111577 1200,25 212,29 239,80 261,00 90,28 101,29 109,75
|CIUDAD DE ESTELI 108544 117749 126175 23045 253,60 274,75 97,55 106,97 115,50
|CIUDAD DE SOMOTO 112353 121245 1297,00 23873 261,09 282,26 100,86 109,90 118,25
|CIUDAD DE OCOTAL 112837 121703 130150 23979 262,07 283,25 101,28 110,29 118,75
|CIUDAD DE LEON 1044,55 113686 1221,26 @ 221,57 244,86 266,00 93,99 103,49 112,00
icnquo DE CHINANDEGA  1064,00 115637 1240,76 22579 249,11 270,25 95,68 105,19 113,75
|CIUDAD DE MASAYA 1017,32 110994 118450 21565 239,03 260,25 91,62 101,17 109,50
(CIUDAD DE GRANADA 102554 1117,85 1202,25 @ 21743 240,73 261,75 92,34 101,84 110,25
CIUDAD DE JINOTEPE 1024,67 111356 1198,00 217,24 239,59 260,75 92,26 101,30 109,76
CIUDAD DE RIVAS 106049 115088 123550 @ 22503 247,79 269,00 95,38 104,62 113,00
CIUDAD DE BOACO 105443 11419  1226,50 22371 24568 266,75 94,85 103,71 112,25
CIUDAD DE JUIGALPA 107566 116586 1250,25 22833 251,04 272,25 96,70 105,91 114,25
CIUDAD DE MATAGALPA 1074,34 1164,33 124876 22804 250,69 271,75 96,68 105,77 114,25
CIUDAD DE JINOTEGA 109370 1183,07 1267,50 232,25 254,73 275,76 98,26 107,37 115,75

CIUDAD DE SAN CARLOS 118855 127556 1360,00 25287 274,69 295,75 106,51 = 115,30 123,75 |
CIUDAD DE PTO.CABEZAS 1357,25 144902 1533,50 28954 31269 333,76 121,18 | 130,61 139,00
CIUDAD DE BLUEFIELDS 1270,73  1361,71 144625 27073 293,66 314,75 11366 | 122,98 131,50 |

Fuente: comunicado, pagina INE, 02 de 2020.
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Servicio a domicilio/ No tiene servicio a domicilio

El servicio a domicilio es un proceso en el cual se acercan los productos o
servicios ofrecidos por la empresa hasta el lugar donde se encuentra el cliente,
permitiendo que este disfrute de dicho producto sin tener que hacer desplazamiento
hasta el punto de compra. Zeta Gas cuenta con servicio a domicilio a sus distribuidores
y ellos utilizan la estrategia de precio por area geogréfica esto quiere decir que el valor
de gas crece a medida que la distancia aumente, se caracterizan por su rapida entrega
esto hace a esta empresa ser mas competitiva por lo cual tiende a tener la misma
posicion que Tropigas en el diferencial semantico. Zeta Gas utiliza la estrategia de
precio por area geografica, segun sondeos por llamadas telefénicas a los puntos
distribuidores cobran entre 15y 30 cérdobas segun la distancia del cliente, esto, aparte

del precio establecido al consumidor.
Abundancia del producto/ escases del producto

Es importante que una empresa disponga de suficiente producto para abastecer
al consumidor final, segun mapa perceptual la empresa Zeta Gas se encuentra en una
muy buena posicion, sobre pasando a su competencia Tropigas ya que dispone de
suficiente producto, porque al llamar a domicilio o al comprar el tanque de gas siempre
se cuenta con el producto demandado, a diferencia de otras compafias que en
ocasiones no abastecen sus puntos distribuidores y pierden clientes al no contar con

el producto demandado

Tanques en buen estado/ Tanques en mal estado.

Es importante que la empresa Zeta gas mejore la percepcién que tiene los
clientes sobre sus tanques porque a pesar de todos los puntos a favor que tiene, este
es el que més afecta a una empresa. Los clientes lo posicionaron muy bajo, ya que la
mayoria de los tanques estan sin pintar, sarrosos, muy distinto a los tanques de la
competencia Tropigas donde se pueden observar que le dan mantenimiento de pintura
constantemente, esto hace que Tropigas se posicione en un 6 por encima de Zeta Gas
dandole mayor cuota de mercado.
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Servicio las 24 horas/ No brinda este servicio

Actualmente ninguna agencia distribuidora tiene servicio a domicilio, esto ser da
debido al uso que se le da el producto, la mayoria de los clientes esté satisfecho con

el horario de 7am-9pm, no es rentable un servicio de 24.

La entrevista es un método eficaz que permite obtener una informacion completa a los
integrantes planteados sobre el tema propuesto, a través de ella se respaldan datosy
actividades que fueron observados dentro de los puntos autorizados, los cuales son

de suma importancia para dicho estudio.

Segun la entrevista se consultd si existia una competencia entre Zeta Gas y Tropigas,
a lo cual la encargada respondio que si, siempre ha existido esa competencia a nivel
nacional, esto concuerda a lo que los clientes perciben ya que piensan que Tropigas
es la mayor competencia de Zeta Gas.

Se constatd por este mismo medio que existe una lista con los precios
estipulados (ver anexo 7) los precios son modificados cuando hay una variacion regida
por el INE, segin se observO no es un precio estandar ya que sufre continuas

alteraciones por los incrementos del petroleo.

De igual manera se le pregunto si el precio de la competencia influye en la
fijacion del precio, dijo que no porque ellos ya estan regulados por INE quien es el que
esta brindando precios sugeridos a todas las compafias de gas. Esto difiriere con los
resultados del diferencial semantico ya que el cliente expreso que si influye y esto se
da porque el punto distribuidor es quien altera el precio de acuerdo al de la

competencia.(ver tabla 1 de precios reales de puntos distribuidores )

Segun gerencia, la empresa brinda beneficios a los clientes uno de ellos es el
peso exacto que lo hace duradero diferenciandose asi de su competencia, esto
concuerda con lo que perciben los clientes ya que asocian este como un punto a favor
de dicha empresa, los puntos distribuidores tienen un margen de ganancia de 20
cérdobas por tanque de 25 libras aproximadamente respetando el precio sugerido

maximo, otro de los beneficios dijo el gerente que la empresa cuenta con tanques en
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buen estado pero no cuentan con un equipo de mantenimiento dentro de la ciudad,
debido a esto segun lo observado la presentacién de los tanques es de mal aspecto, lo
cual es un punto a mejorar por lo que perjudica la imagen de la compafila como una
gran transnacional que es, ya que aunque el producto sea muy bueno los clientes

muchas veces se guian por la buena presentacién del tanque.

Se resaltan datos que se recopilaron del diferencial semantico como lo era si
los tanques se encontraban en buen estado, si contaban con el peso exacto, a suvez
si las instalaciones tenian publicidad o rotulacibn adecuada, segun esta guia se
recopilaron datos de suma importancia para el buen desarrollo de dicha investigacion.

Los puntos express cuentan con listas en las cuales se refleja el precio del
producto y estas se actualizan constantemente por la variacion de precios que
presenta este producto, se pudo observar que dichos centros cambian el precio a su
conveniencia, los puntos express que venden solo Zeta Gas le incrementan de a 22
coérdobas margen de ganancia, mientras que los puntos distribuidores en los que se
vende gas de todas las compafiias fijan un mismo precio, utilizan de referencia el de

Tropigas ya que es por lo general el precio sugerido es mas elevado.

Dentro de la recopilacién de datos se resaltaron datos positivos con la rotulacion
gue brinda Zeta Gas a sus puntos express autorizados, los cuales hacen alusién a la
venta del producto, todos los puntos distribuidores contaban con la publicidad
adecuada con el logo distintivo de Zeta Gas de gran tamafio que incluye niamero del

punto express, horario de atencion e indicaciones del buen uso y manejo del producto.

Se observo que dentro de los puntos express existia gran cantidad de producto
almacenado, lo que constata lo que dice el diferencial semantico que Zeta Gas
mantiene abastecidos sus puntos distribuidores, no obstante otro de los elementos a
observar fue la condicién de los tanques, los cuales se encontraron en todos los
centros que presentaban golpes, problemas de pintura lo cual seria un buen punto a
mejorar por parte de la comparfia debido a que esto afecta significativamente las
ventas de dicho producto .
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Imagen 1...El producto en el punto distribuidor, barrio Pancasan.

Fuente: Autoria propia a partir de la guia de observacion- Centro Expres

Mapa Perceptual.

El mapa perceptual o de posicionamiento es una de las herramientas de
investigacion que permite representar graficamente la percepcién que tienen los
consumidores de las marcas o productos; para medir estas percepciones se utilizan
las cualidades, atributos y caracteristicas del producto dando asi un posicionamiento

de marca en la mente del consumidor.

En el siguiente mapa perceptual se medié el posicionamiento de mercado que

tiene cada empresa teniendo los siguientes criterios.

Descripcién de criterios
Calidad del producto: La medicion de la calidad demostrd la presentacion del
producto, durabilidad, peso exacto para determinar que percepcion tiene el cliente de

cada distribuidora de gas.
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Competencia: Se medio el nivel de competencia entre cada una de las compafiias
gue distribuyen gas y que porcentaje de cuota de mercado ocupan. El cliente valorara
el precio y cobertura que estas ofrecen y les hacen competitividad

Tabla 5. Datos de entrada para construccién del mapa perceptual

EMPRESA COMPETENCIA | CALIDAD CUOTA DE MERCADO
ZETA GAS 4 6 33,50%
TROPIGAS 5 5 35%

Fuente: Autoria propia a partir de aplicacion del mapa perceptual.

Imagen 3. Mapa Perceptual.

[ Calidad ]

Competencia ]

Fuente: Autoria propia a partir de aplicacion del mapa perceptual.
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Los cuadrantes tienen un significado, si la empresa se ubica en el cuarto
cuadrante es porque esta fallando en las variables, el primer cuadrante es sinébnimo

de un buen posicionamiento de la empresa en ambas variables.

En este mapa de posicionamiento en el eje X la "Competencia” de las
empresas para determinar su nivel competitivo dentro de este mercado y su cuota de
mercado actualmente. En el eje Y la “calidad”, la calidad del producto que ofrecen
estas empresas dentro de esta variable se toma en cuenta presentacion, durabilidad,
y peso exacto.

La posicion de las empresas en los cuadrantes se puede observar que Zeta
Gas se encuentra en buen punto con la compafiia Tropigas. Las cuales son quienes
tienen la mayor cuota de mercado; Zeta gas con 33.50% y Tropigas 35%. Tropigas es
superior con respecto a la variable competencia por el alcance que esta posee, lo cual

le da un porcentaje de ventaja ante su competencia.

En la entrevista que se le realizé a la gerente se le pregunto sobre cuantos
puntos express existen en la ciudad de Matagalpa, ella respondiéo que solo hay 5
puntos express, tienen como objetivo abrir mas puntos para la ciudad y asi incrementar
su cuota de mercado dentro de la ciudad, esto claramente seria muy positivo para la
empresa ya que por falta de centros distribuidores es que los clientes compran lo que
estd mas a su alcance, la entrevistada resaltd el beneficio valor del producto el cual
distingue al producto de los demas y expuso que este es su durabilidad y su peso
exacto, esto debido a los altos niveles de control de calidad que tienen en la misma
siendo este uno de los factores que resalta la empresa sobre su competencia que no

esta siendo debidamente aprovechado.

Por otra parte los puntos express de Zeta Gas cuentan con servicio a
domicilio a como confirmo la entrevistada ante esta pregunta, dicha actividad facilita
eficientemente la distribucion del producto dentro de la ciudad de Matagalpa, dicho
servicio es asistido de siete de la mafiana a ocho de la noche, si este cubriera el
servicio de 24 horas por dia afectaria el precio de venta del producto y seria
innecesario por la inactividad nocturna, la entrevistada argumento lo antes mencionado

cuando se le pregunto si contaban con servicio a domicilio las 24 horas.
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Segun la observacion

Por medio del diferencial semantico se pudo determinar que existe una alta
y muy refiida competencia entre Zeta Gas y Tropigas por diferentes elementos
observados: altos niveles de demanda, abundancia de productos, prestigio de marca
y precios.

El grafico muestra como estas dos grandes empresas como lo son Zeta Gas
y Tropigas estan divididas, los clientes de Zeta Gas adquieren este producto por la
calidad debido al peso exacto de los tanques que esta empresa vende. Los clientes de
Tropigas adquieren el producto por la facilidad que se les presenta al momento de
comprar el producto en mencién, esta compafiia posee mas puntos autorizados en la

ciudad de Matagalpa que Zeta gas.

Un criterio muy importante a valorar para que Zeta Gas pueda incrementar su
nivel competitivo, es el mejorar la presentacion e imagen de su producto y expandirse
mas dentro de la ciudad con mas puntos autorizados muy bien equipados y con

publicidad adecuada que haga alusion al consumo del producto y su buen manejo.
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VI. CONCLUSIONES

Por medio de la investigacion realizada se determinaron los diferentes factores
gue influyen en la fijacién de precio enla empresa Zeta gas, sucursal Matagalpa,
estos factores son, la inflacion que es el aumento en precios del petréleo los
cuales afectan directamente los precios de gas, esto provoca la inestabilidad
del precio y que no existe un precio estandar, la competencia, esto se da en los
puntos express ya que implementan el precio estandar al de la competencia,
debido al alcance que tiene esta misma, por ultimo otro factor influyente
significativamente es la calidad.

Se determinaron las estrategias que se utiliza en la fijacion de precios de Zeta
gas, una de ellas es la estrategia de precios orientados a la competencia, se
determind que esta es utilizada mayormente por los puntos distribuidores
guienes algunos nivelan el precio al de la competencia para tener un poco mas
de ganancia, y la estrategia de precios por area geografica la cual es utilizada
por el ente regulador INE (Instituto Nicaraglense de Energia) con respecto a
cabeceras departamentales y municipios, también los puntos distribuidores
aplican esta estrategia a consumidor final, se observo que incrementan un poco
el precio sugerido debido a los costos de logistica y traslados, los cuales se ven

reflejados en los precios.
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VIII. ANEXOS
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Anexo. 1 Disefio Metodologico

Con la investigacion realizada se conocieron situaciones y actitudes de
diferentes personas, también se describen actividades y procesos. Se utilizd6 una
técnica de recoleccion de datos con el fin de obtener resultados que brinden
respuestas que ayuden al buen desarrollo de la investigacion.

La presente investigacion de acuerdo al enfoque filos6fico es cualitativa con
elementos cuantitativos, por los elementos de la investigacién es medible y facilmente
se pueden analizar los datos obtenidos. Se realizaron entrevistas, tanto a Gerente,
como a dueiios de negocios y clientes.

La investigacion es un disefio no experimental, ya que en ningln momento se

tratd de manipular las variables, solo se observa y luego se analiza.

Es una investigacion transversal, ya que solo se investigd sobre dicho tema en
un periodo dado de tiempo, aplicando entrevistas, diferencial semantico, mapa

perceptual y guia de observaciéon una sola vez, a las mismas personas.

Se aplica el método deductivo, ya que en la investigacion se estudian los hechos
de lo general a lo particular, comprobando que estos son reales y de caracter confiable.
La poblacién de puntos express son 5 en el departamento de Matagalpa

Se realiz6 un muestreo probabilistico a conveniencia y se clasifico entre clientes
cercanos a cada punto express de los cuales se eligieron dos por cada punto
distribuidor y se realiz6 un grupo focal para aplicar dos instrumentos que fueron
diferencial semantico y mapa perceptual por aparte se hizo entrevista a gerente de

sucursal y guia de observacion.

Puntos Express Poblacién muestra

5 5 10
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Anexo. No. 2

Variable Sub variable Indicador Preguntas Dirigida a Instrument
0s
o Factores de » ¢El precio de la competencia influye Gerente, Entrevistas
Fijacion de _ Confrontacion de . . 5
) fijaciéon de ) ) a sus estrategias de fijacion de Duefio de Mapa
Precio ) precios y calidad ] 3
Precios precios? centro exprés = perceptual
Mapa
. . ¢ Qué métodos utiliza para lafijacion Gerente, perceptual
Asignacion de . .
. . de precios? Duefio de y
precios de referencia . . . ) . .
Existe una lista con los precios centro exprés  diferencial
estipulados semantico

Cuantas sucursales existen
Cuantos puntos express

Que beneficios valor aportala

empresa
¢ Existe competencia entre zeta gas y Entrevista
tropigas? Diferencial
) Existe servicio adomicilio Gerente, Semantico
La competencia . . . .
La atencién al cliente es 24 horas cliente Guia de
Existe servicio a domicilio observacio
Los tanques estan en buen estado n

Los tanques de gas tienen el peso
exacto

Si el precio del producto aumenta

. Entrevista
y que pasa con la cantidad demandada Gerente,
Inflacién . Mapa
¢Coémo influye el aumento o Cientes
Perceptual

disminucioén del precio ?
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Recesion

Estrategia

Estrategia de precio
de penetracién

Estrategia de precios

de prestigio

Estrategia de precio
orientados a la

competencia

Estrategia de
precio por area

geogréfica

¢,Como ha afectado la situacion

actual del pais en las ventas del
producto?

Existe escases o abundancia del
producto

¢,Si Zeta gas incrementa su nimero
de consumidores, podria disminuir su

precio de venta?

¢ Prefiere a Zeta Gas por su precio o

por su marca?

¢Zeta Gas compite con los precios
de la competencia? ¢Cémo ha
afectado el desempleo en las ventas

del producto?

¢El precio del producto paralos
puntos express es estandar o varia

segln su posicién geografica?
¢ El servicio a domicilio es una

tarifa estandar o seincrementa

segun la distancia de entrega?
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Gerente,
duefio de
centro exprés

Gerente

Clientes

Gerente y
puntos

express

Gerente

Entrevista,
diferencial

semantico

Entrevista

Mapa
perceptual
y
diferencial

semantico

Guia de
observacio

ny
entrevista

Entrevista



Anexo 3.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA, MANAGUA
FACULTAD REGIONAL MULTIDISCIPLINARIA, MATAGALPA
UNAN — FAREM — MATAGALPA

Entrevista al gerente de Zeta Gas Sucursal Matagalpa

Somos estudiantes de la Universidad Nacional Autbnoma de Nicaragua
(UNAN)Farem Matagalpa de V afio de la carrera de mercadotecnia del turno
nocturno, con el fin de Analizar los factores que influyen en la fijacion de precios en la
empresa Zeta Gas, sucursal Matagalpa. Si usted lo permite, se solicita su apoyo en
responder las siguientes preguntas. Agradeciéndole de antemano el apoyo brindado.

l. Factores de fijacion de Precio

1. ¢El precio de la competencia influye a sus estrategias de fijacion de precios?

2. ¢Si Zeta gas incrementa su niumero de consumidores, podria disminuir su precio

de venta?

3. Que métodos utiliza la empresa para la fijacion de precios de acuerdo a las

distancia

4. Existe una lista con los precios estipulados

5. ¢Cuantos puntos express existen en la ciudad de Matagalpa?
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6. ¢Qué beneficios aporta la empresa hacia los clientes y puntos distribuidores?

7. ¢Existe competencia entre zeta gas y tropigas?

8. Su agencia cuenta con servicio a domicilio

9. La agencia tiene atencion al cliente las 24 horas

10. Cuenta la agencia con tanques en buen estado

11. Los tanques de gas tienen el peso exacto, lo que permite durabilidad del

producto

I. Estrategias para fijacion de precios.

12. Si el precio del producto aumenta que cree usted que pasara con la cantidad
demandada

13. ¢ Zeta Gas compite con los precios de la competencia?

14. ; Como ha afectado el desempleo en las ventas del producto?

15. ¢ El precio del producto para los puntos express es estandar o varia segun su
posicion geografica?

16. ¢ El servicio a domicilio es una tarifa estdndar o se incrementa segun la distancia

de entrega?

35



Anexo 4.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA, MANAGUA
FACULTAD REGIONAL MULTIDISCIPLINARIA, MATAGALPA
UNAN — FAREM — MATAGALPA

Diferencial semantico

Zeta gas Sucursal Matagalpa

Objetivo: El presente instrumento se aplica con el fin de analizar los factores que

influyen en la fijacion de precios en la empresa Zeta Gas, sucursal Matagalpa.

Presentacion: Somos estudiantes de la Universidad Nacional Autonoma de Nicaragua

(UNAN) Farem Matagalpa de V afio de la carrera de mercadotecnia del turno nocturno.

Agradeciéndole su valiosa colaboracion al responder rectamente cada una de las

preguntas.
Indicaciones: Lea con atencion y marque con una X la respuesta que
Considere conveniente.

Empresa Zeta Gas Empresa Tropigas

/7165141321

Existe una competencia de No existe una competencia
precios entre zeta Gas y de precios entre zeta Gas y
Tropigas Tropigas
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Tanques con el peso

completo

Tanques sin el peso
completo

Se utilizan la asignacion de

precios de referencia

No se utilizan la
asignacion de precios de
referencia

Alta competencia

Baja competencia

Altos precio

Bajos precios

Tanques en buen estado

Tanques en mal estado

Servicio a domicilio

No existe servicio a

domicilio

Escases del producto

Abundancia del producto

Servicio las 24 horas

No hay servicio las 24

horas
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Anexo 5.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA, MANAGUA
FACULTAD REGIONAL MULTIDISCIPLINARIA, MATAGALPA
UNAN — FAREM — MATAGALPA

Mapa Perceptual
Zeta gas Sucursal Matagalpa

Objetivo: El presente instrumento se aplica con el fin de analizar los factores que

influyen en la fijacion de precios en la empresa Zeta Gas, sucursal Matagalpa.

Presentacion: Somos estudiantes de la Universidad Nacional Autbnoma de Nicaragua

(UNAN)Farem Matagalpa de V afio de la carrera de mercadotecnia del turno nocturno.
Agradeciéndole su valiosa colaboracion al responder cada una de las preguntas.

Indicaciones: Lea con atencion y marque con una X la respuesta que considere

conveniente.
Criterios para valorar con respecto a la competencia:

Competencia: Se consulta al cliente para que valore la competencia de estas dos

empresas, tomando en cuenta si Zeta gas es competitiva.

Calidad: en este punto el cliente valora calidad, con respecto a costo de envio,

regalias y tiempo de espera.

EJE ZETA GAS TROPIGAS
X COMPETENCIA
Y CALIDAD

38



Anexo 6.

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE NICARAGUA, MANAGUA
FACULTAD REGIONAL MULTIDISCIPLINARIA, MATAGALPA
UNAN — FAREM — MATAGALPA

Guia de Observacion

Fecha:

Nombre de la empresa:

Nombre del observador (es):

Objetivo: Observar si la ‘Empresa X’ esta cumpliendo con algunos rangos o factores

gue hacen gque su funcionamiento sea mas optimo.

Descripcion  del | Si No Observacion
elemento a
observar

Rotulo que indica
servicio a

domicilio

Tanques en buen

estado

Lista de precio

En la agencia
central existe lista

de distribuidores

En la agencia

central existe lista
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de precios

Gran cantidad de
productos

almacenados
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Anexo 7

— COMUNICADO @

El Instituto Nicaragllense de Energia (INE), hace del conocimiento de toda la poblacién los nuevos precios
al consumidor final de las diferentes presentaciones del G.L.P., los cuales entraran en vigencia a partir de las

cero horas del dia Domingo cinco (05) de enero de 2020:
I.- PRECIOS DEL GAS LICUADO DEL PETROLEO (G.L.P.):

a)-El precio maximo de venta de gas propano - butano en las Cabeceras Departamentales, es el siguiente:

[ CILINDRO 45,36 kg (100 Ib) | CILINDRO 11,34 kg (25 Ib) CILINDRO 4,53 kg (10 Ib)

DEL DEL DEL
‘ mvoasn DEL PRECIO MAYORISTA PRECIO MAYORISTA DEL P
MINORISTA O AGINGA AL, MAXIMO AL | MNORISTA 'ﬁge%"{if MAXIMO AL  1aNORISTA O AGEHCIA AL IM:IE:O'OAL

LOCALIDAD | AGENCIA | DETALLISTA CONSUMIDOR OAGENCIA DETALLISTA CONSUMIDOR AGENCIA | DETALLISTA CONSUMIDOR
CIUDAD DE MANAGUA 100573 111577 1 200,25 21220 | 239,80 261,00 90,28 101,29 109,76
CIUDAD DE ESTELI 108544 117719 126175 230,45 = 253,60 274,75 97,55 106,97 115,50
CIUDAD DE SOMOTO 112353 121245 1297,00 238,73 | 261,09 282,25 100,88 109,90 118,25
CIUDAD DE OCOTAL 112837 1217,03  1301,50 239,79 = 262,07 283,25 101,28 110,29 118,75
CIUDAD DE LEON 104455 113686 1221,25 221,57 244,86 266,00 93,99 103,49 112,00
CIUDAD DE CHINANDEGA 106400 115637 1240,76 225,79 = 249,11 270,25 95,68 105,19 113,76
CIUDAD DE MASAYA 1017,32 110994 1184,50 215,65 @ 239,03 260,25 91,62 101,17 109,50
CIUDAD DE GRANADA 102554 111785 120225 217,43 240,73 261,75 92,34 101,84 110,26
CIUDAD DE JINOTEPE 102467 111356 1198,00 217,24 239,59 260,75 92,26 101,30 109,76
CIUDAD DE RIVAS 106049 115088 123550 225,03 247,79 269,00 95,38 104,62 113,00
CIUDAD DE BOACO 105443 114196 1226,50 223,71 245,68 266,75 94,85 103,71 112,25
CIUDAD DE JUIGALPA 107566 1 165,86 1 250,25 228,33 251,04 272,25 96,70 105,91 114,25 ‘
CIUDAD DE MATAGALPA 107434 116433 124875 22804 250,69 271,75 96,58 105,77 114,26
CIUDAD DE JINOTEGA 108370 118307 1267,50 232,25 254,73 275,75 98,26 107,37 115,75

CIUDAD DE SAN CARLOS 118855 127556 1 360,00 252,87 274,69 295,75 106,51 115,30 123,75
CIUDAD DE PTO.CABEZAS 1357,25 144902 1533,50 289,54 312,69 333,75 121,18 130,61 139,00
CIUDAD DE BLUEFIELDS 127073  1361,71  1446,25 270,73 293,66 314,75 113,66 122,98 131,50

NOTAS: 1) La presentacion en cilindro de 45,36 kg (100 Ib) incluyen IVA; los cilindros de 11,34 kg (25 Ib) y de 4,54 kg (10 Ib)
estan exentos.
2) Los precios incluyen ei costo de transporte a cada cabecera departamental,
b)-Les recordamos a los distribuidores del G.L.P. la obligacion de mantener a la vista del publico "el precio oficial".

c)-Les recordamos a los distribuidores del G.L.P. la obligacién de intercambiar sin costo adicional al consumidor final
las presentaciones de 4,54 kg. equivalente a 10 libras, por cilindros de 11,34 kg. equivalente a 25 libras y viceversa.

d)-Los consumidores del G.L.P. que asistan a los puestos de venta y se les cobre un precio mayor al "oficial", estan
en su derecho de denunciar esta situacion en las instalaciones del INE mas cercana a su domicilio.

e)-Los consumidores de G.L.P. al adquirir su cilindro en cualquiera de sus presentaciones, estan en su derecho de
exigir el sello de seguridad.

f)-El precio maximo de venta al consumidor final de la presentacion a granel se encuentran liberado en todo el pais, ,
manteniéndose gravado con el 15% de IVA.

Il.- OTROS DERIVADOS DEL PETROLEO : DN

)
El precio de venta al consumidor de los otros productos derivados del petréleo (Gasglina Regp)g y
Kerosene y demas productos), se encuentran liberados en todo el pais. /L(/( =

DADO EN LA CIUDAD DE MANAGUA, A LOS DOS (02) DIAS DEL MES DE ENERO%“\& -
UNIDAD DE RELACIONES PUBLICAS - INE B
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Anexo 8

Cararina Ciudag Darfo 878 1350 2700

La Concepcian 500 1000 El Tuma La Dalia 7.50 1500 20.25

Masateps 275 525 1050 Esqripias 9.50 19.25 878

INangasmo 225 &75 2.0 Matiguds 11.00 o] 4475

Ningiri 0.75 1.50 275 Muy Muy 850 17.00 34325

Nqunchoms 175 33 878 Rancho Grande 1550 3 62,50

San Jucn de Oriente 1.50 275 550 Mo Blonco 17.00 3400 48.50

Tsma 225 475 .50 San Diorisic 6,00 11,75 278
DEPARTAMENTO DE NUEVA SEGOVIA Séveco 4.25 850 17,00

(Munic| 4.53Kg 1134 Kg 4536 Kg San Iskiro 6,50 1275 2575

(Ocotal [San Raman 225 425 875

(Ciudad Anfiguc 9.25 1850 37.00

Dipitlo DEFARTAMENTO RIVAS:

Bl Jicaro/Cludod Sanding

Jolopa

Macueino

Mozonte

JAuro

[Sndiall

[San Femando

46,25 .2
4475 9050
9.50 19.00
975 120,50 Comn Istand 550 1150 3025
20,00 40,25 Bocono de Pawas 21,50 4300 8650
ANTICO NORTE: Desembocodura del Ko Grande 300 6225 130,50
El Ayote 1675 335 67,50
El Toduguers 31,00 6225 130,50
H Rama -14,50 36,50 -65.75
[Muelle de los Bueyes 20,00 -41.00 -84,00
Kukra Hill 8,75 -34,75 70,25
Lo Cruz oe Rio Grande 31,00 6225 130,50
Loguna o= Perlas 00 62,25 130,50
Nueva Guirea 2.75 47,50 9550

a) -Para el caso de al
restados del precio de la

Norte y Sur, estos costos asociados deberan ser

delG.L.P. la de

b)-Les a los dk a la vista del publico " el precio oficial
y la tabla de costos asociados.

c)-Lo: consumldom del G.L.P. quo alsnn a Ios puestos de venta y se les cobre un precio mayor al "oficial”, estan
de di

del INE mas a su domicilio 0 a los teléfonos
m zzrr 1521 2277 6317 - 2278 sm 2277 1475 - 22774114 2277 4040 - 2277 5318.
d)-Los de G.L.P. al su cilindro en desusp estan en su derecho de

exigir el sello de seguridad.

%DO EN LA CIUDAD DE MANAGUA, A LOS VEINTIDOS (22) DIAS DEL MES DE FEBRERO DE 2013.
DIVULGACION Y PRENSA - INE
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Anexo 9.

3 ZETA GAS NICARAGUA, S.A
4 LISTADO EXCLUSIVO ,UNICAMENTE PARA REPARTIDORES
2 EFECTIVOS A PARTIR DEL DIA DOMINGO 05 DE ENERO DEL ANO 2020
7 DEPARTAMENTO DE MATAGALPA
g IDESCRIPCION | 25 LIBRAS | 100 LIBRAS
10 TOTAL |SUBTOTAL  LVA TOTAL
11 |AGENCIA 250.69 250.69 | 1,01246 | 151.87 | 1,164.33
}% \PUBLICO 271.75 27175 | 108587 | 162.88 | 1,24875

PRECIOS | PRECIOS
14:IONES AGENCIAS | PUBLICOS 100 LIBRAS AGENCIAS 100 LIBRAS PUBLICO
15 | MUNICIPIOS | 251BS | 251BS |SUBTOTAL| IVA TOTAL |SUBTOTAL| LVA TOTAL
16 |Cludad Darlo 264.19 285.25 1,012.46] 151.87 | 1,191.33 | 1,085.87 | 162.88 | 1,275.75
17 [ElTumalaDalla | 265.69 286.75 1,012.46 151.87 |1,19458 | 108587 | 162.88 | 1,279.00
18 |Esquipulas 269.94 291.00 1,012.46| 151.87 | 1,20308 | 108587 | 162.88 | 1,287.50
19 [Matiguas 272.94 294,00 101246/ 151.87 |1,20908 | 108587 | 162.88 | 1,293.50
20 (Muy Muy 267.69 288.75 1012.46) 151.87 |1,19858 | 108587 | 162.88 | 1,283.00
21 |Rancho Grande 281.69 302.75 101246 15187 | 1,22683 | 108587 | 16288 | 1,311.25
22 |Rio Blanco 284.69 305.75 1,012.46 151.87 |1,23283 | 108587 | 162.88 | 1,317.25
23 |san Dioniclo 262.44 283.50 101246/ 151.87 | 1,188.08 | 108587 | 162.88 | 1,272.50
24 |Sebaco 259.19 280.25 101246/ 151.87 |1,181.33 | 108587 | 162.88 | 1,265.75
25 |san Isidro 263.44 284.50 1,01246/ 15187 | 1,9008 | 108587 | 162.88 | 1,274.50
76 |San Ramon 254.94 276.00 101246 15187 |1,173.08 | 108587 | 162.88 | 1,257.50
27 |Terrabona 269.19 290.25 1,012.46) 151.87 |1,201.33 | 1,08587 | 162.88 | 1,285.75
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