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INTRODUCCION

1.- Antecedentes.

Un lubricante es una pelicula que separa dos superficies (las cuales se pueden
encontrar en constante movimiento), a fin de disminuir el impacto directo, el desgaste
protegiendo al motor de fricciones o dafios. Son derivados de petréleo mezclados con aditivos
para realzar su calidad. (Albarracin, 2007). Bases lubricantes marcan el tipo de Viscosidad, la
resistencia a la oxidacion, y el punto de fluidez que tendra en aceite final para establecer su

aplicacion, uso y calidad.
Estas Bases pueden ser:

> Minerales: Aquellas derivadas del petréleo

> Sintéticas: Sustancias Quimicas.

Un aditivo para combustible es una sustancia quimica agregada a un producto para
mejorar sus propiedades, en el caso de los lubricantes dicha sustancia es utilizada en
proporciones segun la formula durante su elaboracion por el fabricante, para cambiar las
caracteristicas. (Albarracin, 2007). Los Lubricantes y el mundo del automovil estan
estrechamente unidos, las dos industrias se desarrollan mutuamente. EI automovil no existiria

sin los derivados del petroleo, tampoco la industria, tal como la conocemos hoy.

Muchas de las grandes marcas vendedoras de lubricantes no tienen fabricas propias.
Hay marcas que compran a otros, algunas plantas de lubricantes no venden con etiqueta
propia, sino que ponen etiquetas de otros, existen solo 4 plantas de lubricantes en el pais, pero

mas de 30 marcas entre locales e importadas.



En el afio 2012 el parque automotriz del Ecuador registré 1.6MM de vehiculos. El
crecimiento del sector automotriz es de un 8% anual, es decir cada afio entran alrededor de
125M vehiculos nuevos a circular. Estadisticamente podemos concluir que en el Ecuador el
12% de los habitantes tiene un vehiculo. (Fuente de informacién AEAY).

Los motores en la actualidad se han redisefiado, son mas modernos, mas eficientes en
consumo de combustible, con menores tamafios, entregan mayores potencias, son mas
livianos, etc. Los vehiculos que llegan a Ecuador contienen motores americanos, europeos o
asiaticos, y el combustible que utilizan es gasolina, diesel o gas.

La variabilidad de modelos de vehiculos y motores que tenemos en Ecuador hace que
la seleccion de un lubricante sea muy importante con el fin de proteger correctamente al
motor y alargar su vida atil. Asi como el sector de vehiculos crece en el Ecuador, la demanda
de lubricantes tiene una tendencia de crecimiento, no a la misma proporcion, porque los
nuevos vehiculos tienen mayor extension de cambio de lubricante, sin embargo si existe un

crecimiento por incremento del parque automotriz.

2.- Problematica y Oportunidad.

El parque automotor requiere la utilizacion de lubricantes de buena calidad para
el adecuado cuidado de sus motores, dado los altos costos que existen en las actuales marcas
de lubricantes y la necesidad basica del ahorro, los duefios de automoviles estan buscando un
lubricantes con similares caracteristicas a la marca nimero uno del mercado pero a un costo
mas adecuado sin perder la calidad y el servicio.

Dado que el costo de los lubricantes es demasiado elevado para la economia
ecuatoriana, y que todos estos son producidos con las mismas bases de lubricantes, con los
mismos aditivos, pero difieren en los valores por el costo de tiene una marca ya reconocida

en el mercado, a esto le agregamos la mala atencion post venta y el mal servicio al cliente que

! AEA: Asociacion Ecuatoriana Automotriz



existe. Todo esto provoca en el consumir una necesidad de buscar alternativas de consumo
que satisfagan la necesidad pero manteniendo la calidad y enmarcados en un excelente
servicio al cliente. Brindando una atencién personalizada en cada uno de nuestros asociados.

El cliente busca el ahorro en los cambios de aceite para su motor, pero también busca
una excelente atencion y servicios adicionales que le brinden la oportunidad de hacer todo lo
relacionado al mantenimiento de su vehiculo en un solo sitio. Es por eso que la oportunidad
es muy grande de crecimiento de la marca que se quiere implementar y de la cadena de
negocio que se quiere desarrollar enfocandonos en calidad y servicio.

El mercado de lubricantes es practicamente un mercado abierto a huevas marcas,
existen nichos donde se puede llegar por temas de precios, calidad y sobre todo por nivel de
servicio de las lubricadoras, es asi como han aparecido nuevas marcas nacionales de
productos, que han encontrado un aliado en el precio y en la lubricadora quien es parte
fundamental en este negocio. Lo que nosotros buscamos es explotar mucho mas esos
sectores, dandole al cliente un producto de calidad a un buen precio y con un excelente
servicio, donde el cliente se sienta tranquilo, seguro y sobre todo confie en el producto, en un
lugar donde pueda realizar diferentes procesos a su vehiculo con seguridad, pero por sobre
todo se identifique con nuestra marca de calidad.

Este trabajo consiste en elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa
comercializadora de lubricantes y su cadena de distribucion asi como la mejora e innovacion
continua para los procesos que se han determinado.

Dentro de este plan de negocios se estableceran diversas actividades las cuales
estableceran las pautas a seguir para el comienzo o desarrollo de una empresa especializada
en la comercializacion de lubricantes con un sistema de planeacion tendiente a alcanzar metas
determinadas y el mejoramiento continuo del negocio. Con este analisis podremos contar con

la informacion necesaria para la toma de decision de los diversos actores para promover



iniciativas de inversion y desarrollo productivo, estableciendo los escenarios de rentabilidad y
factibilidad del proyecto. Ser eficiente y rentable es la meta de toda empresa, por ende la
plantacion en la fase inicial de un negocio es de vital importancia, la tesis esta disefiada para
evaluar el mercado de lubricantes, su potencial de desarrollo y como introducir una nueva
marca en el mercado.

Es nos permitira analizar, desarrollar e implementar la metodologia de administracién
y operacién del proyecto, estableciendo la planificacion del plan operativo relacionado con
los objetivos que se desean alcanzar. La planificacion es esencial para el desarrollo, control y
ejecucion de los planes propuestos estableciendo planes de contingencia ante posibles
eventualidades que se pueden presentar. La curva de aprendizaje puede ser mucho méas
costosa, complicada y dolorosa si no se tiene un plan de negocios bien concebido (Vollmann,
2005, Pag.105). En este plan se disefia tanto la parte de comercializacion del producto como
los canales de cobertura y su forma de llegar al cliente, encaminando una estrategia de valor a

la vision que como empresa se propone desarrollar.

3.-Justificacion.
El mercado ecuatoriano conoce que la calidad y buen servicio debe primar al

tomar una decision de compra, el precio de esto debe marcar la diferencia para poder crecer y
mantenerse dentro de la mente del consumidor. Si mantenemos una excelente calidad a un
buen precio, complementado con un servicio de atencion al cliente de primera nuestra marca
sera competitiva y crecera la aceptacion ciudadana.

El trabajo presentado detalla la factibilidad de ingresar al mercado ecuatoriano una
nueva marca de lubricantes automotrices para vehiculos a gasolina, fabricada localmente,
para satisfacer la demanda creciente del consumidor local que esta esperando un producto de

buena calidad a un precio justo, con un excelente servicio al cliente.



Para esto se han desarrollado estrategias que permitan el crecimiento de la marca
considerando aspectos claves de todo negocio y lo mas importante el cliente como objetivo
de servicio. Si tomamos en consideracion los diferentes nichos de mercado que existen en el
pais y la demanda creciente de mejora en la calidad de servicios al cliente tenemos un
potencial de crecimiento muy significativo.

Este trabajo pretende analizar el mercado de lubricantes, se utilizan herramientas de
andlisis de mercado, un analisis de los principales competidores y su posicionamiento. Se

detallaré un analisis financiero de la implementacion del proyecto.

4.- Objetivos de la Tesis

4.1.-Objetivo General

» Analizar de factibilidad para introducir en el mercado local una nueva marca
de lubricantes, su distribucion, su cadena de suministros, su estrategia de

introduccion al mercado y Detalle de la rentabilidad del negocio.

4.2.- Objetivos especificos

» Analizar el mercado de lubricantes y servicios brindados

» Analizar el servicio y atencion al consumidor que actualmente se realiza en el
mercado de lubricantes

» Introducir estrategias para una nueva marca de lubricantes

» ldentificar los requerimientos principales para el funcionamiento de una
empresa de lubricantes.

» Analizar de rentabilidad del negocio.



CAPITULO 1

Historia de la Lubricacidn

1.- Historia.

La primera lubricacion que existio fue la grasa animal. Cuando habia que mover
algln objeto pesado de un lugar a otro, se impregnaba el camino y el objeto con grasa animal,
esto hacia que la friccion se redujera y fuera mas fécil el movimiento de dicho objeto. La

grasa animal fue el primer lubricante reconocido. (Albarracin, 2007)

Luego al descubrirse el petroleo, este pasé a ser la fuente de lubricacion, hasta que la
lubricacion sintética llegara desde la aviacion hasta el automovil. Los lubricantes derivados
del petréleo han ido sufriendo una serie de cambios al transcurrir los afios. Le fueron
afiadiendo aditivos de diferentes clases, para mejorar las propiedades como lubricantes.

(Benlloch, 2008)

Los fabricantes de autos cada afio van mejorando sus equipos, de igual manera los
fabricantes de aceites han tenido que ir a la par con ese adelanto en sus productos para que los
motores funcionen mejor y se desgasten menos (Guia de Lubricantes, 2003, Pag. 48).

Los motores estan cambiando constantemente, motores mas pequefios, carroceria
mucho mas grandes, motores mas veloces, que generan temperaturas mas altas, motores con
mucho mas caballaje y fuerza, con equipos adicionales para mover, como la bomba del power
steering, el compresor del aire acondicionado, la bomba de los gases (air polution pump, las

turbinas y otros). (Albarracin, 2007, p 37).



Con estas exigencias, los aceites base petréleo ¢ naturales comenzaron a recibir un
bombardeo de aditivos para mejorar sus propiedades, inclusive existen también lubricantes

sintéticos obtenidos en una reaccion quimica llamada sintesis (Albarracin, 2007, Pag.39).

Vamos a definir que es sintético y que es un producto natural. (Petréleo). Natural es
todo aquel lubricante que su base original es el petréleo y que aunque contiene aditivos su
concentracion base es el petroleo. Esta por ser un elemento natural mantiene las
caracteristicas de someterse al frio y al calor, lo que hace que vaya perdiendo con el uso su
capacidad de lubricacion, teniéndolo que cambiar con mucha mas frecuencia (Albarracin,

2007, Pag. 57).

Sintético es todo aquel producto en el cual de una manera u otra el hombre ha
intervenido en su preparacion para corregir, mejorar y fortificarlos con el fin de darle los
mayores beneficios al consumidor. Hay lubricantes con algun grado de sintético, lo que
conocemos como un “Blend”, una mezcla de petréleo y sintético. Algunos fabricantes han
desarrollado la tecnologia para sintetizar el petréleo, pero sigue siendo su base el petroleo
sacado de la madre tierra, con limitaciones ante las adversidades de la naturaleza. (Shell,

2005,Pag.87).

Los productos sintéticos de alta calidad son aquellos que en su preparacion se dejo
fuera el elemento natural, con una alta tecnologia se produce un producto con unas cualidades
superiores y excepcionales. Se controlaron en el laboratorio todos los problemas que este
pudiera sufrir dentro de un motor, como soportar altas temperaturas, evitar la friccion entre
las piezas movibles, disminuyendo en gran manera la produccion de carbon, controlar el
sucio que se genera internamente por la combustion y en adicion el que viene del exterior,

manteniéndolos dispersados hasta que estos lleguen al filtro. (Vollmann y Whybark ,2005).



Los lubricantes sintéticos son evaluados en la misma forma que los base petroleo, por
las entidades que los clasifican SOCIEDAD AMERICANA DE INGENIEROS), API
(INSTITUTO AMERICANO DE PETROLEO (SAE), ASOCIACION AMERICANA DE
PRUEBA DE MATERIALES (ASTM ), esto suena injusto, porque estos suelen ser de una
mejor calidad y son evaluados en el mismo grupo que los base petrdleo (Shell, 2005,

Pag.104).

El consumidor por desconocimiento asume que ambos son iguales, por lo general los
lubricantes sintéticos son mas costosos inicialmente, por ser estos mas elaborados ofreciendo
el mejor funcionamiento y una mejor calidad de producto.

Poco a poco el consumidor ira entendiendo que es lo que més le conviene para su
motor y muy pronto no le importara su costo. ¢Por qué? Porque los fabricantes de autos, ya
estan exigiendo y recomendando en los manuales, el uso de lubricantes de mejor calidad para
el mejor funcionamiento del motor y claro esta, para que disminuyan las garantias por el uso
de lubricantes de baja calidad.

El precio tampoco es sinénimo de calidad, muchas veces los costos estan viciados de
tecnologias, refinacion tras refinacion, purificacion, sintetizar, extensos procesos de
produccién, empaque de lujo, manejo y entrega, etc. Esto hace elevar su precio, pero con muy
poca mejoria en su calidad.

El costo de remplazar un motor es muy alto, su reparacién también lo es, la realidad
es que los costos de mantenimiento y el uso de un lubricante de superior calidad no
compararan jamas, es realmente una pequefia inversion que garantizara y nos economizara

mucho tiempo y dinero comparado con el de una reparacion.
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2.- Qué son los Aceites Lubricantes.

Son derivados del petréleo, estan constituidos por moléculas largas
hidrocarbonadas complejas, de composicién quimica, aceites organicos y aceites minerales.
(Albarracin, 2007). Los productos aparecen como aceites lubricantes, y se pueden clasificar
como aceites minerales, sintéticos, animales o vegetales. (Albarracin, 2007). Cuando nos
referimos a las ventajas de la nueva generacion de lubricantes hifro fraccionados siempre

hacemos mencion a los lubricantes sintéticos y a lo similar que es su desempefio con ellos.

Aun existen mitos sobre el uso de los lubricantes sintéticos y los beneficios en
aplicaciones industriales. Este tipo de lubricantes reducen los costos de operacién y
mantenimiento, aunque su costo es un poco mas elevado, sus beneficios son considerables en

funcidn de su aplicacion en la industria.

3.- Aceites minerales.

Son derivados del petréleo cuya estructura se compone de moléculas complejas
que contienen entre 20 y 70 4&tomos de carbono por molécula. Un aceite mineral esta
constituido por una base lubricante y un paquete de aditivos quimicos, que ayudan a mejorar
las propiedades ya existentes en la base lubricante o le confieren nuevas caracteristicas.

(Vollmann y Whybark ,2005)

Los aceites minerales puros no tienen compuestos inestables, que podrian tener un
efecto significativo sobre su duracion: por ejemplo, nitrégeno, oxigeno y compuestos de

azufre y acidos.


http://www.monografias.com/trabajos14/falta-oxigeno/falta-oxigeno.shtml

11

4.- Aceites sintéticos.

El término Hidrocarburo sintetizado (SHC), es utilizado igualmente para
describir una familia de aceites que incluyen aceites circulantes, de engranes, hidraulicos y de

compresores. (Vollmann y Whybark ,2005).

Dichos aceites son utilizados en diversas aplicaciones industriales, por definicion, un
lubricante sintético es un aceite disefiado y elaborado para mejorar los propositos
previamente reservados para productos extraidos directamente del petréleo. (Vollmann'y

Whybark ,2005).

Los términos sintetizado y sintético, describen los aceites basicos, principalmente
Polialfaolefinas (PAQOs). Adicionalmente, hay diversos tipos de aceites bajos los cuales
incluyen poliglicoles, ésteres organicos, ésteres fosfatados, diésteres, polifenilester,

fluorocarbones y siliconas solo por mencionar algunos. (Vollmann y Whybark ,2005).

5.- Cémo seleccionar un buen lubricante.

Hay varios factores que debemos tomar en cuenta al momento de escoger un
buen lubricante.

> Seguir las especificaciones del fabricante en el manual, él lo hizo, €l lo conoce. Use la
clasificacion que recomienda el fabricante.

> Lea las etiquetas de los lubricantes, no se deje llevar por una promocién.

» Sivaausar un producto base petroleo debe considerar en el manual las temperaturas
donde se usara el vehiculo. Estos lubricantes tienen la tendencia a adelgazar ante el
calor y engordar ante el frio. El adelgazar es peligroso, puede permitir el contacto
metal con metal dentro del motor. En el frio podria ponerse tan espeso que dificultara

su lubricacién al momento de encender el vehiculo podria ocasionar friccion metal


http://www.monografias.com/trabajos5/fami/fami.shtml
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con metal entre las piezas; reduciendo el flujo normal y necesario dentro del motor en

esos primeros segundos del encendido.

» Algunos aceites de base petroleo contienen suficientes aditivos para minimizar el
desgaste y luchar contra las altas temperaturas, pero estos aditivos no son propiamente

parte del lubricante y como todo, se van deteriorando, van perdiendo su capacidad y

como desconocemos el tiempo de su vida Util, tenemos que por seguridad cambiarlos

mas a menudo, para asi garantizarnos una lubricacion en todo momento de calidad
dentro del motor.

> Lea las etiquetas, asesorese, pregunte al personal calificado en esta materia, siga las
instrucciones del fabricante (Guia de Lubricantes, 2003, P4g.58).

La industria de lubricantes constantemente mejora y cambia sus productos, a
medida que los requerimientos de los automdviles nuevos cambian, y nuevos procesos
quimicos y de destilacion son descubiertos. Lubricantes son materiales puestos entre medio
de partes en movimiento con el prop6sito de brindar enfriamiento, (transferencia de calor),
reducir la friccién, limpiar los componentes, sellar el espacio entre los componentes, aislar
contaminantes y mejorar la eficiencia de operacion. (Albarracin, 2007)

Por ejemplo, los lubricantes trabajan como funcion de "sellador" ya que todas las
superficies metalicas son irregulares (vistas bajo microscopio se ven llenas de poros y raya
duras) y el lubricante "llena" los espacios irregulares de la superficie del metal para hacerlo
"liso", ademas sellando asi la "potencia™ transferida entre los componentes.

Si el aceite es muy liviano, no va a tener suficiente resistencia y la potencia se va a
"escapar”, si el aceite es muy pesado, la potencia se va a perder en friccion excesiva (y calor).
En general cuando los aros de un motor empiezan a fallar, se dice que el motor "quema

aceite”, ya que el aceite se escapa entre los aros y la camisa del pistén, perdiendo asi también
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potencia. Si el aceite se ensucia, actuard como abrasivo entre los componentes, gastandolos.
(Vollmann y Whybark ,2005)

Otro ejemplo: lubricantes trabajan como limpiadores ya que ayudan a quitar y limpiar
los depositos producidos por los derivados de la combustion (una especie de carbdnilla, que
es una mezcla de gasolina, nafta o gasoil quemado, agua y productos de la descomposicién
del lubricante mismo). Mas adelante cuando hablemos de aditivos detergentes se entendera
mas todavia. Si el aceite es muy liviano, no va a poder limpiar lo suficiente y no proveera
aislacion de esta "basura"; si es muy pesado se va a mover muy despacio y no va a poder
entrar en los lugares mas ajustados. Aceite sucio, sea pesado o liviano, simplemente seguira
agregando "basura”, sin ayudar a la limpieza.

El aceite "justo” va a ayudar a remover la "basura™ y mandarla al filtro. En general la
funcion limpiadora del lubricante es ayudada con un filtro, para que el aceite pueda retornar
(limpio, una vez que pasé por el filtro) a limpiar una vez mas las superficies bajo presion y
friccion. Otro uso de lubricantes es transmitir o transferir potencia de una parte de la
maquinaria a otra, por ejemplo en el caso de sistemas hidraulicos (bomba de direccion,
etc.).No todos los lubricantes sirven para esto y no todos los lubricantes deben cumplir esta
funcidn. (Benlloch, 2008). Los lubricantes también contribuyen al enfriamiento de la
maquinaria ya que transportan calor de las zonas de alta friccion hacia otros lados

(radiadores, etc.) enfriandola antes de la proxima pasada.

La mayor cantidad del desgaste ocurre al arrancar el motor, esto sucede por la baja
lubricacidn, ya que el aceite se ha "caido™ de las piezas al fondo del Carter, produciendo
contacto de metal a metal. Una vez que arranca el motor, una nueva capa de lubricante es
establecida con la ayuda de la bomba de aceite y las salpicaduras de alguna pieza en
inmersion(a veces las bielas tienen una especie de cucharilla que aumenta el barboteo)a

medida que los componentes adquieren velocidad de operacién. (Benlloch, 2008)



5.-Funcién de los lubricantes

Las funciones principales de los aceites Lubricantes son:

A. Separar superficies en movimiento:

» Controlar friccion

» Reducir Desgaste

B. Remover Calor:

Mejor para la maquinaria
Mejor para lubricante

Mantiene Viscosidad

vV V V¥V V¥V

Reduce Oxidacion

C. Otras funciones:

Proteger contra herrumbre/ corrosién
Remover particulas

Formar sello

vV VvV VYV V¥V

Transferir potencia

6.- Composicion de los lubricantes Automotrices

Los lubricantes estan compuestos por:

> Bases

> Aditivos
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Bases

Los aceites minerales o bases se obtienen de la destilacion del petroleo bruto a
partir de varios y complejos procesos de refinacion. Con un precio mas elevado, estos aceites
dan unas prestaciones razonables (\Vollmann y Whybark ,2005). Los aceites minerales son,

los mas utilizados, tanto en el sector automovilistico, como industrial

Aditivos

Es un compuesto quimico que se agrega al basico para mejorar o para agregar
otra propiedad al lubricante. (Vollmann y Whybark ,2005). En resumen el lubricante est4

formado por aceite basico y aditivos como se muestra en la figura:

Grafico 1.- Conformacion del Lubricante

Antidesgaste

Detergente

Aditivos
Base
Dispersante

Otros™

Mejorador del IV * Antiespumante, depresor de
punto de fluidez, anticorrosivo

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz)
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7.- Clasificacion de Lubricantes

Los lubricantes se clasifican por su nivel de calidad y viscosidad.

7.1- Clasificacion por Calidad

EL API American Petroleum Institute (Instituto Americano de Petroleo) es el
encargado de clasificar a los lubricantes por su nivel de calidad. Un lubricante con mayor
paquete de aditivos va a tener una clasificacion mayor de API, y un mejor desempefio en el
motor. En el grafico siguiente se muestran las categorias de calidad del API para motores a

Gasolina;

Grafico 2.- Categorias de calidad APl motores a gasolina.

MOTORES DE GASOLINA
Categoria  Estado Senicio

Para todos los motores de automavil en uso en la actualidad. Los aceites SM, introducidos en el afio 2004, estan
disefiados para brindar una mayor resistencia contra la axidacion, una mejor proteccidn contra la formacidn de depdsitos,
SM Actual una mejor proteccion contra el desgaste, y un mejor d peiio a baja temp a durante |a vida del aceite. Algunos
aceites SM pueden cumplir ademés con la especificacion ILSAC mas reciente y/o calificar como Energy Conserving.

SL Actual Para motores de automavil del afio 2004 y anteriores.

sl Actual Para motores de automavil del afio 2001 y anteriores.

SH cﬁ%ﬁ:gc‘}gn Para motores del afio 1996 y anteriores.

SG cﬁ%ﬁ:gc‘}gn Para motores del afio 1993 y anteriores.

SF cﬁ%ﬁ:gc‘}gn Para motores del afio 1988 y anteriores.

SE cﬁ"éﬁ:g;:gn ADVERTENCIA: No adecuados para uso en motores de automdvil de gasolina fabricados después del afio 1979.

sD Fuera de ADVERTENCIA: No adecuados para uso en motores de automdvil de gasolina fabricados después del afio 1971.
circulacion | Su uso en motores mas modemos puede causar un desempefio no satisfactorio o dafiar el equipo.

Fuera de | ADVERTENCIA: No adecuados para uso en motores de automdvil de gasolina fabricados después del afio 1967,
SC : r ; i asolina fabricad ‘
circulacion | Suuso en motores mas modernos puede causar un desempefio no satisfactorio o dafiar el equipo.

SB Fuera dg ADVERTENCIA: No adecuados para uso en motores de automdvil de gasolina fabricados después del afio 1951.
circulacion | Su uso en motores mas modemos puede causar un desempefio no satisfactorio o dafiar el equipo.

SA Fuera de | ADVERTENCIA: No contiene aditivos. No adecuados para uso en motores de automdvil de gasolina fabricados después
circulacion | del afio 1930. Su uso en motores més modernos puede causar un desempefio no satisfactorio o dafiar el equipo.

Elaboracion: Autor

Fuente: API (INSTITUTO AMERICANO DE PETROLEO)
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Para los lubricantes a gasolina la calidad esta clasificada por dos letras, comenzando
siempre con la letra S por "Spark™ o chispa por ser un motor de combustion interna encendido
por una bujia. En el grafico siguiente se muestran las categorias de calidad del API para

motores a Diesel.

Grafico 3.- Categorias de calidad APl motores a diesel.

MOTORES DIESEL

Categoria  Estado

Se introdujeron en el afio 2006, Estdn destinados a motores de alta velocidad, de cuatro tiempos disefizdos para cumplir con
las normas de emisién de gases de escape en autopista para el modelo del afno 2007. Los aceites Cl4 estan
compuestos para ser usados en todas las aplicaciones con combustibles diesel con rango de contenido de azufre hasta 500
ppm (0.05% en peso). Sin embargp, el uso de estos aceites con combustibles con un contenido de azufre mayor de 15 ppm
(0.0015% en peso) puede repercutir en la durabilidad del sistema postratamiento de los gases de escape y(o en el intervalo
Cl4 Actual de drenaje de aceite. Los aceites CJ-4 son eficaces en la proteccion de |a durabilidad del sistema de control de emisiones

ua cuando se emplean filtros de particulas y otros sistemas de postratamiento avanzados. La proteccion es dptima en el control
del envenenamiento catalitico, blogueo de filtros de particulas, des?aste del motor, formacion de depdsitos en pistones,
estabilidad a baja y alta temperatura, propiedades en el manejo del hollin, espesamiento oxidativo, formacién de espuma, y
pérdida de viscosidad debido a corte. Los aceites APl CJ-4 superan los criterios de desempeio de API Cl-4 con CH4 PLUS,
Cl-4, CH4, CG-4 y CF-4 y pueden lubricar eficazmente motores que requieren esas Categorias de Sewicio AP Al utilizar aceite
CH con combustible que contenga mas de 15 ppm de azufre, consulte al fabricante del motor para el intevalo de senvicio.

Se introdujeron en el afio 2002, Estdn destinados a motores de alta velocidad, de cuatro tiempos disefizdos para cumplir con
las normas de emisién de gases de escape del afio 2004 puestas en practica en el 2002. Los aceites CH estan

cl4 Actual formulados para proteger la durabilidad del motor cuando se utiliza |a recirculacidn de gases de escape (EGR) y estan

ideados para ser utilizados con combustibles diesel con un rango de contenido de azufre hasta 0.5% en peso. Pueden usarse
en lugar de aceites CD, CE, CF-4, CG4, y CH-4. Algunos aceites C1-4 también pueden calficar para la designacidn C1-4 PLUS.

Se introdujeron en el afio 1998, Estan destinados a motores de alta velocidad, de cuatro tiempos disefiados para cumplir
con las normas de emisidn de gases de escape del afio 1998. Los aceites CH-4 estan compuestos especificamente para ser
CH4 Actual utilizados con combustibles diesel con un rango de contenido de azufre hasta 0.5% en peso. Pueden utilizarse en lugar de los
aceites CD, CE, CF4, y CG-4.

Se introdujeron en el afio 1995. Estan destinados a motores de trabajo intenso, de alta velocidad, de cuatro tiempos que
CG4 Actual utilizan combustible con contenido de azufre menor de 0.5% en peso. Los aceites CG-4 se utilizan en motores que cumplen
con las normas de emisidn del afo 1994, Pueden utilizarse en lugar de los aceites CD, CE, y CF-4.

CF4 Actual Se introdujeron en el afio 1990. Estan destinados a motores de alta velocidad, de cuatro tiempos, de aspiracidn natural y
ua turbocargados. Pueden utilizarse en lugar de los aceites CD y CE.

Se introdujeron en el afio 1994. Estén destinados a motores de frabajo intenso, de dos tiempos. Pueden utilizarse en lugar de

CF-2 Actual | jos aceites CDI
Se introdujeron en el afio 1994. Estan destinados a motores todo terreno, de inyeccidn indirecta y otros motores diesel in-
CF Actual cIuy_endE Squéllos que utilizan combustible con contenido de azufre superior a 0.5% en peso. Pueden utilizarse en lugar de los
aceites CD.
CE Fuera de | Seintrodujeron en el afio _1_985. Estan destinados 2 motores de alta velocidad, de cuatro tiempos, de aspiracién natural y
circulacion | turbocargados. Pueden utilizarse en lugar de los aceites CC y CD.
Fuera de o dui P < dcti ;
CD-lI circulacion Se introdujeron en el afio 1985, Estan destinados a motores de dos tiempos.
cD crrlé?lqgc(:gn Se introdujeron en el afio 1955. Estén destinados a determinades motores de aspiracidn natural y turbocargados.
ce ciFrLtl:?lTaal:(:gn ADVERTENCIA: No adecuados para uso en motores diesel fabricados después del afio 1990.
CB ciFrL;?lTaac(:gn ADVERTENCIA: No adecuados para uso en motores diesel fabricados después del afio 1961.
CA chrLtl:?lTaac{:gn ADVERTENCIA: No adecuades para uso en motores diesel fabricados despugs del afio 1959,

Elaboracion: Autor

Fuente: API (INSTITUTO AMERICANO DE PETROLEO)
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Para los lubricantes a diesel la calidad esté clasificada por dos letras, comenzando
siempre con la letra C por "Compression™ o0 compresion por ser un motor de combustion

interna encendido por compresion.

7.2.- Clasificacién de los lubricantes por Viscosidad

Los lubricantes se clasifican también por su viscosidad. La viscosidad es una
propiedad fisica de cada lubricante que se define como la resistencia de un fluido a fluir.
Mientras mas alta es la viscosidad, el lubricante tendra mayor resistencia a fluir o serd mas
espeso como se lo denomina de manera informal. Mientras mas baja es la viscosidad, el
lubricante tendra menor resistencia a fluir o serd mas aguado como se lo denomina de manera
informal. A continuacién se muestran las viscosidades definidas por la SAE Society

American Engineer (Sociedad Americana de Ingenieros Automotrices).
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Grafico 4.- Tipos de Viscosidades.
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Saybolt Viscosities
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Fuente: API (INSTITUTO AMERICANO DE PETROLEO)
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Cada lubricante recibe una clasificacion SAE dependiendo de su viscosidad, en base a

la tabla mostrada.
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8.- Seleccidon de Lubricante

La seleccion del lubricante para los vehiculos es importante a fin de evitar el
desgaste en las piezas mecanicas y prolongar la vida util. Siempre se debe seguir la
recomendacion del fabricante del vehiculo en cuanto al lubricante a utilizar. En los manuales
de los carros, cada fabricante recomienda un tipo de aceite indicando su clasificacion APl Y
su viscosidad SAE. A continuacion se muestra una tabla de recomendacion de lubricante de

un fabricante de motor.

La viscosidad que se tiene que seleccionar depende de la temperatura ambiente
cuando el dia comienza, por ejemplo, en Guayaquil tenemos 25 grados en las mafianas,

podemos seleccionar una viscosidad SAE 40, 30 o 15W40.

Grafico 5.- Seleccion de viscosidad.

Seleccion de viscosidad

Ut ‘C
-30 -20 -10 0 +10 +20 +10 +40
[ seiwao |
SAE 10W-30
SAE 5W-30
Lttt rp ety °C

-30 -20 -10 0 +10 +20 +30 +40

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz)

Adicional a esto el fabricante establece el nivel de calidad API, por ejemplo SM o SL
para un motor a gasolina. Con estas dos informaciones, se debe seleccionar u lubricante del

mercado que cumple con el nivel de calidad y SAE recomendado por el fabricante.
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CAPITULO 2

Parque Automotriz y Demanda de Lubricantes en

Ecuador

1.- Parque Automotriz y Demanda

Ecuador es un pais pequefio con 13,5MM de habitantes y con un parque
automotriz de 1.6MM de vehiculos, es decir que en promedio el 12% de la poblacién posee
un vehiculo. (INEN, 2010). Sin embargo el crecimiento del parque automotriz si es
considerable, cada afio ingresan a circular alrededor de 125M vehiculos nuevos al pais.
(Asociacion Ecuatoriana Automotriz, 2012). Este crecimiento del parque automotriz
representa un 8% anual.

El crecimiento acelerado corresponde a varios motivos, entre los principales tenemos:

» Financiamiento de los concesionarios.

» Ladolarizacion, bajas tasas de interés.

» Necesidad de tener un vehiculo por crecimiento de las ciudades o motivos de
seguridad.

Para equilibrar la balanza econdmica del pais, las importaciones de vehiculos se
encuentran con cupos asignados por marca y modelos. En el 2012 se aplico el impuesto
verde, lo cual desencadena una renovacién del parque automotriz y dinamiza el comercio de
los vehiculos. El plan Renova apoya la renovacion del parque automotriz en el sector de
transportacion publica, e incrementa las unidades nuevas en circulacion. Por todos estos

antecedentes, se pude concluir que la demanda de lubricante esta en crecimiento en el
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Ecuador y se convierte en un sector atractivo para invertir. A continuacion se muestra

demanda anual de lubricante en el Ecuador (afio 2012).

Tabla 1: Demanda Anual de Lubricantes (galones) 2012.

DEMANDA ANUAL DE LUBRICANTE (Galones) 2012
30,000,000

25,000,000

25,000,000

20,000,000
16,457,617

15,000,000 -

8,542,383

10,000,000

5,000,000 -

Lubricantes automotrices Lubricantes industriales Mercado Total
total total Lubricantes

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacién Ecuatoriana Automotriz)

El sector de lubricantes automotrices es el mayor consumo del pais. El parque
automotriz total del Ecuador demanda al afio un consumo de 16MM de galones de lubricantes
para el motor. (AEA, 2011, Pag. 47). A continuacién se muestra en detalle el parque

automotriz del Ecuador, segmentado por tipo de vehiculo y provincia.
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Parque Automotor 2012

Grafico 6.- Parque automotor por provincia

Prowincia Automowil | Camicneta A4 Furgunetas Bus Camign Total %% Por Prowincia
Pichincha 243.049 113.552 | 1090629 7324 7.180 37816 518.580 31%
Guayss AT ATV 103.830 828683 5,476 4048 3758 421610 2506
Azuay 48,880 366802| 237755 1.5 1.471 10.372 126.301 i
Tungurahus 35,579 23.730 10.8065 924 1.658 9.087 87. 764 5%
IManabi 34322 30.170 10.409 TE2 1.9 5.609 28.491 5%
Los Rics 17.075 188517 4482 75 1.148 £.295 50.870 306
Cotopaxi 17.265 18.412 5.965 285 814 T.508 50.438 3%
Imbaburs 20.812 13.724 2.078 533 1.127 5.701 48.978 3%
Chimboraro 21.238 14484 8,155 478 1.233 5.284 45 BR3 3%
ElCro 16,454 17.021 5.730 880 1.167 T.048 48.128 3%
Loja 17.188 13.514 8.529 350 az25 4,751 42937 3%
Cariar 10448 12 581 5117 302 528 4. 453 22,480 2%
Santo Dominge 8.082 10,720 4.488 200 a82 5.571 30.875 2%
Carchi 7.880 5.95 4.118 118 272 3.331 21.675 1%
Esmersidas 7.015 8.802 2818 187 851 3.453 20.737 1%
Bolivar 4530 5,695 1.779 o2 ar2 2.374 14.848 1%
Sucumbios 1.3684 2939 888 58 28 1.847 7.232 0%
Pastazs 1.847 1.887 873 78 181 223 5. 8948 0%
Crellans 831 2095 481 52 170 1.700 §.428 0%
Meorona Santisgo 854 2 256 885 24 7 1.017 5.283 0%
HNapo 847 1.843 7 18 148 727 4.101 0%
Sants Elens 1.875 1.488 288 3 88 15 4084 0%
Zarmora € hinchipe 240 1.485 480 3 108 To8 3.866 0%
Galspagos 48 348 i s} 11 28 158 880 0%
Total Vehiculos T27.431 465434 | 281.024 20408 | 25704 [ 170.3159 [ 1.690.070 1003

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz)

Se puede apreciar que el 68% de los vehiculos se encuentran concentrados en 4
provincias, que son las principales del pais: Pichincha, Guayas, Azuay y Tungurahua. (Guia
de Lubricantes 2010, Pag. 57). El parque automotriz total del Ecuador demanda al afio un
consumo de 16MM de galones de lubricantes para el motor. En el siguiente cuadro se
muestra el parque automotriz del Ecuador segmentado de la misma manera, pero sélo los

vehiculos con motores a gasolina.



Parque Automotriz 2012 Vehiculos a Gasolina

Grafico 7.- Parque automotriz 2012 vehiculos a gasolina

Prowincia Automowil| Camioneta AX4 Furgunetas Bus Camign Total %% Por Provincia
Zichincha 238.188 96519 93185 6.225 - - 434.117 32%
Suayas 203337 BB355| 53434 4. 855 - - 345.671 28%
Szugy 48.688 30177 | 23.500 1.288 - - 103.748 2%
Tungurahua 34867 25271 9185 785 - - 70.108 56
anabi 33.845 25845 8.848 839 - - 88777 56
_os Rios 18,734 18.589 3793 319 - - I7.434 ]
otopexi 16.920 15.650 5070 323 - - 37.988 3%
mbaburs 20.388 11.885 6.867 453 - - 38.381 3%
—himborsso 20.813 12323 5332 408 - - /.73 3%
=1 0o 16.125 14.478 4878 588 - - 36.085 3%
_gja 18.835 11.487 5.550 258 - - 34.159 3%
Zafiar 10.240 10.702 4,348 257 - - 25545 2%
Santc Domingo g.882 8.179 2815 248 - - 22.124 2%
Zarchi 7.528 5.058 3.500 99 - - 16.184 1%
Ssmeraldss 8875 5782 2328 159 - - 15.042 1%
Jolivar 4439 4.841 1.512 [ - - 10.874 1%
Sucumbics 1.337 2.488 593 48 - - 4.478 0%
Szstazs 1.508 1.604 742 85 - - 4.319 0%
Zrellans 812 1.781 405 44 - - 3.148 0%
\iorona Santisgo 837 1.518 7E2 29 - - 3.538 0%
48po £30 1.398 813 14 - - 2,853 0%
Sants Elens 1.842 1.248 248 b5} - - 3.180 0%
famaora € hinchipe 930 1.282 424 28 - - 2.843 0%
Salspasgos a7 256 55 9 - - 208 0%
lotal Vehiculos 71283 395.619 | 238.870 17.082 - - 1.364.512 100%:

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz)

La distribucién por provincias es muy similar, podamos ver que el 70% de los
vehiculos a gasolina se concentran en las 4 principales provincias. (AEA, 2012). En el
siguiente cuadro se muestra el parque automotriz del Ecuador segmentado de la misma

manera, pero sélo los vehiculos con motores a diesel.



Parque Automotriz 2012 vehiculos a diesel

Grafico 8.- Parque automotriz 2012 vehiculos a diesel

Prowincia Automowil | Camioneta A Furgunetas Bus Camién Total %% Por Prowincia
Bichincha 4,881 17023 16,444 1.090 7190 T 21G 84,443 25%
Gusyss 4150 15.575 9.429 821 4048 37918 71.939 22%
Azumy oo ] 4183 2328 1.471 10.372 22 553 6
Tungur shua 712 4 480 18 138 1.658 8.087 17.6855 586
Manabi 887 4.526 1.561 113 1.219 9,600 17.714 5%
Los Rios 242 2908 869 55 1.148 8295 13.435 4%
Cotopaxi 345 2782 8585 ] 214 7.596 12.470 4%
Imbabura 418 2059 1212 20 1.137 5.701 10.585 286
Chimborazo 425 2174 823 2 1.232 5284 10.110 %6
ElCro 329 2 555 881 103 1.167 7045 12.061 4%
Loja 343 2027 - Fi=] 53 625 4751 8.778 )
Cafar 209 1.889 TER 45 589 4452 7931 2%
Sanin Domingo 181 1.820 873 44 882 5.571 8. 751 286
Carchi 154 802 818 17 479 3.3 5.451 2%
Esmersides 140 1.020 393 28 851 3.453 5.885 2%
Baolivar | 854 287 14 a7z 2374 3.972 1%
Sucumbios 7 441 105 8 328 1847 2758 1%
Pestars 39 283 131 11 181 ey 1.577 0%
Crellana 19 314 72 8 170 1.700 2283 1%
Meorona Sanfiago 17 338 133 5 217 1017 1.727 1%
Napo 17 248 108 2 148 I 1.248 0%
Sants Elens 34 220 43 5 B8 515 204 0%
Zarmara Chinchipe 19 223 Fis} 5 108 fi=.s 1.229 0%
Galapsgos 1 52 10 2 28 158 252 0%
Total Vehiculos 14.550 68.815 42154 3046 | 25704 ) 170.318 326.5658 100%:

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz)

La demanda anual de lubricante automotriz por tipo de combustible es la siguiente.



Tabla 2: Demanda Anual de Lubricantes automotriz (galones)

18,000,000
16,000,000
14,000,000
12,000,000
10,000,000
8,000,000
6,000,000
4,000,000
2,000,000

DEMANDA ANUAL DE LUBRICANTE AUTOMOTRIZ (Galones)

16,457,617

11,417,578

5,040,039

Lubricantes para motores a Lubricantes para motores a Lubricantes automotrices

gasolina

diesel

total

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz)
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Los vehiculos a diesel, aunque son menos que los de gasolina, consumen mucho mas

lubricantes que los de gasolina, pues su dep6sito de aceite es de 5 a 8 galones y su frecuencia

de cambio es mayor por las largas distancias recorridas. La tesis a desarrollarse se concentra

en la introduccion de una marca nueva de lubricantes para el segmento de vehiculos a

Gasolina, donde tenemos 1.38MM de vehiculos en el Ecuador y una demanda anual de 5MM

de galones de lubricantes (AEA, 2011, Pag. 31).

2.- Participacion de Mercado de Lubricantes

En el Ecuador se pueden encontrar mas de 100 marcas de lubricantes en el mercado,

entre marcas comerciales y propias de fabricantes de equipos. (Guia de Lubricantes, 2009,

Pag.58). La participacion de mercado de las principales marcas se muestra a continuacion.
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Grafico 9.- Market Share Lubricantes

Market Share Lubricantes

2012
Unidad de Medida, Miles de Galones

Origen
No. Marca Produccion Local | Importado | TOTAL ARO %
1 Texaco + Chevron 4. 298 586 4884 | 19.4%
2 Gulf + Total 2759 2758 |10 9%
3 Mobil 2.019 2018 | 8.0%
4 POV 1.930 1930 | 7.7%
5 Valvoline 1.928 1928 | 76%
B Castrol 1.866 1866 | 7.4%
7 Shell 1.377 1377 | 5.5%
8 Golden Bear 1.126 1126 | 4.5%
9 Repsol 1.018 1019 | 4.0%
10 |Amalie 818 819 | 33%
1 Caterpillar 771 71 31%
12 Pennzoil 678 678 | 2 7%
13 |Anoil B50 BE0 | 26%
14 GP 467 467 | 1.9%
15 Proguimsa 302 302 | 1,2%
16 76 Lubricantes 211 211 | 08%
17 Horse Power 205 206 | 0,8%
18 |Top Qil 201 201 | 08%
19 UBX 190 190 | 0.8%
20 |Terpel 162 162 | 0.6%
21 Chtros 1.638 1638 | 6.5%
TOTAL 15.419 9.783 25.203

61% 39%

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz)

El mercado de lubricantes en el Ecuador representa una demanda de 25MM de
galones al afio. En promedio un galon de lubricante tiene un precio de venta al pablico de $16
USD, por lo que el sector de lubricantes genera un movimiento anual de $400MM en la
economia del Ecuador. Como se puede ver las marcas mas fuertes son las reconocidas
mundialmente, muy recordadas por los consumidores, sin embargo, si se analiza la tendencia
de la participacion de mercado de los Gltimos 5 afios, segmentando las marcas de lubricantes,

vemos el siguiente comportamiento:
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Comportamiento de las marcas de lubricantes por segmento periodo 2007-2011

Grafico 10.- Comportamiento de las marcas por segmento

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz)

Las marcas de lubricantes que mas decrecen afio a afio son las multinacionales. El
mercado de estas marcas se esta trasladando a los productos locales de calidad media. Esto
esta dado principalmente por la situacion econdmica y en algunas ocasiones por la falta de
control de los entes reguladores. El 61% de los lubricantes vendidos al afio son fabricados
localmente, el resto entra al Ecuador desde otros paises, principalmente Estados Unidos y

Perl (AEA, 2011, P4g. 33). En Ecuador existen 11 marcas de lubricantes fabricadas

localmente las cuales son:

>
>
>
>
>
>
>

Texaco

PDV

Castrol

Valvoline

Gulf

Total

GP

2007 2008 2009 2010 2011
Miles de Miles de Miles de Miles de Miles de
Segmentacion Galones % % Var Galones % %Var | Galones % | %Var | Galones % | %Var | Galones %

IMPORTADOS 1.556 2,5%|  30%| 1.967 3,3%| -12%| 1784 | 2,9%| -1%| 1597 | 29%| 8% 1.687| 2.9%
IMPORTADOS TOP 1.239 3,1% 9%| 1317 41%| 38%| 2.008| 56%| 6% 2345| 6,0%| 5% 2479| 57%
LOCALES CALIDAD ALTA 4.295 9,7%] 8%| 4.657 | 10,5%| 8%| 5025]113%| 2%| 5103 |115%| -2%| 4.982 | 10,3%
LOCALES CALIDAD MEDIA 2411 50%|  14%| 2816 6,3%| 29%| 3.624| 81%| 9%| 3961| 89%| 8% 4.272| 88%
MULTINACIONALES 12,024 | 27,0% -1%| 11.860 | 26,7%]| -14%| 10.255 | 23,0%| -1%| 10.181 | 22,9%| -3%| 9.866 | 20,3%
OTROS 1313 3,0%] %[ 1436 31%| 29%| 1.851| 3,9%| -18%| 1.520 | 3.2%| 26%| 1.918| 4,0%

22.903 4,9% 24.053 12% 24546 14% 24.705 12% 25.203
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> Horse Power
> Valvoline
> Aroil

> Golden Bear

Estas 11 marcas de lubricantes son fabricadas en 5 plantas que existen en Ecuador,
todas ellas en la provincia del Guayas estratégicamente posicionadas junto al rio para

recepcion de materia prima. Las plantas de lubricantes son:

» Swissoil del Ecuador

» Lubrisa

» PDV

» Lubriansa

> Biofactor

Las demas marcas son importadas de diferentes origenes, principalmente de Estados

Unidos y Peru. La dolarizacion permite la apertura de las fronteras para traer productos de
otros paises sin perder valor por el tipo de cambio de moneda por la devaluacion de la misma
o por inflaciones mayores a dos digitos. El trabajo presentado detalla la factibilidad de
ingresar al mercado ecuatoriano una nueva marca de lubricantes automotrices para vehiculos
a gasolina, fabricada localmente. Lo que se espera es poder captar el primer afio un 0,13% de
mercado total, es decir vender 33,6M Galones y tener un crecimiento sostenible del 20% los

siguientes 5 afios como se muestra a continuacion.



Tabla comparativa de crecimiento en los proximos 5 afios.-

Tabla 3: Crecimiento en los proximos 5 afios

Crecimient Galones Galones
Tiempo
0 Afo Mes

Afio 1

33.600 2.800
Afio 2 20%

40.320 3.360
Afo 3 20%

48.384 4,032
Afio 4 20%

58.061 4.838
Afo 5 20%

69.673 5.806

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (Asociacion Ecuatoriana Automotriz).

Estos datos son tomados de la AEA en relacién a los crecimientos histéricos del
mercado automotriz, es muy importante considerar el consumo promedio del parque

automotor y los niveles de calidad exigidos por el fabricante.



31

CAPITULO 3

Marco Metodoldgico

Investigacion de Mercado

La investigacién o metodologia cuantitativa es el procedimiento de toma de decision que
pretende decir, entre ciertas alternativas y usando informacion obtenida estadisticamente el

resultado del objeto de la investigacion.

Para que exista metodologia cuantitativa se requiere que entre los elementos del problema de
investigacion exista una relacién cuya naturaleza sea representable por algin modelo
numeérico ya sea lineal, exponencial o similar. Es decir, que haya claridad entre los elementos
de investigacion que conforman el problema, que sea posible definirlo, limitarlos y saber
exactamente donde se inicia el problema, en qué direccion va y qué tipo de incidencia existe

entre sus elementos:
» Su naturaleza es descriptiva.
» Permite al investigador “predecir” el comportamiento del consumidor.
» Los métodos de investigacion incluyen: Experimentos y Encuestas.

» Los resultados son descriptivos y pueden ser generalizados.
Survey
Encuesta que corresponde a una recopilacion de informacion a base de preguntas que se
formulan a un conjunto o muestra de personas previamente escogidas segun las necesidades

del estudio.


http://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_matem%C3%A1tico
http://es.wikipedia.org/wiki/Modelo_matem%C3%A1tico
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Etapas de investigacion de un Survey

Una de las maneras de referirse a la encuesta de opinion como método cuantitativo de

investigacion publica es llamarla survey. Tiene tipicamente las etapas o fases detalladas,

entendiéndolo como una encuesta social por muestreo sobre un tema de opinion publica, o

sea sobre asuntos comunes de una cierta sociedad.

>

>

Formulacion de hipoétesis de investigacion

Disefio de la muestra

Disefo y evaluacion del cuestionario de la encuesta. El cuestionario es el
instrumento de recoleccion de datos.

Trabajo de campo: el acto de encuestar a personas reales. Recoleccion
efectiva de los datos sociales.

Supervision del trabajo de campo

Edicion del cuestionario (cédigos, revision, etc.) una vez aceptada la
confiabilidad de las encuestas respondidas.

Grabado o ingreso de datos a los soportes electronicos, software para analisis
estadistico tipo SPSS.

Procesamiento estadistico de los datos provenientes de las encuestas.
Analisis estadistico y socioldgico de los datos.

Elaboracion del Informe de investigacion con la presentacion de los hallazgos

de la investigacion


http://encuestasdeopinion.blogspot.com/2011/09/etapas-de-investigacion-de-un-survey.html

1.- Variables Utilizadas.-
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Para lograr conocer los habitos de los consumidores, se realiz6 un estudio de

mercado de lubricantes a personas con vehiculo, que son responsables del mantenimiento de

su carro. Los objetivos del estudio de mercado es determinar:

Habitos de compra de lubricante

Lugar de cambio de lubricante

Frecuencia e cambio

Costo promedio que se paga por el cambio
Marcas preferidas

Mensajes publicitarios.

vV Vv V¥V V VY V V¥V

Fidelidad a una marca y lugar de cambio.
» Atributos importantes en un lubricante.

Poblacion Total del Ecuador:

Poblacion del Guayas comprendida en el rango de 18 a 69 afios
Poblacion de Guayaquil comprendida en el rango de 18 a 69 afios
PEA.Guayaquil:

PEA Parroquia TARQUII:

PEA Parroquia FEBRES CORDERQO:

Fuente: INEC

Calculo del tamafio de la Muestra

14,306.876
3,645.483
2,350.915

1,510.312
160.000
150.000

Se realiz6 a través de un método cuantitativo, es decir con encuestas, obteniendo un

error del £ 5%. Se establecio la siguiente formula:
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N = 310.000 PEA (Tarqui y Febres Cordero parroquias mas grandes de Guayaquil)

7. =1,96 que representa el 95% del nivel de confianza

e =+/- 5,00% (Nivel de aceptacién de tolerancia error)

El estudio se realiza con un 95% de confiabilidad y se esté dispuesto a aceptar un +/-5% de
Tolerancia de error, donde p y q se establecen como 0,50 ya que son desconocidas.

Se remplaza:

(1.96)%(0.50)(0.50)310000
~0.0025310000-1)+(0.50)(0.50)(1.96)?

n= 383,685
n =384 encuestas
Forma de Recoleccion de Datos y Analisis de resultados.-

Se realizaron 384 encuestas a personas mayores de 18 afios y encargadas de realizar el
cambio de aceite del vehiculo, es decir que no lleven el carro al concesionario, donde tiene
que ponerle el lubricante que el concesionario tiene, sino mas bien que la seleccion de la
marca y lugar de cambio sea del consumidor.

La encuesta tiene preguntas cerradas las cuales se realizaron en forma de entrevista
personal se asistid a los centros de lubricacion o concesionarios de automdviles en la ciudad
de Guayaquil. Se encuestaron tanto a hombres y como a mujeres, todos de la ciudad de
Guayaquil, comprendidos en las parroquias mas representativas como son la Febres Cordero
y la Tarqui. Las encuestas fueron tabuladas en Excel y sus resultados se muestran segln cada

pregunta en los cuadros siguientes:
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Uso del Vehiculo

El 80% lo utiliza de forma particular y el 20% como taxi, del (80% que es utilizado de
forma particular el 22% de las personas entrevistadas (con vehiculos de uso particular)
utilizan su vehiculo como un instrumento de trabajo; mientras que el resto (78%) lo usan en

sus actividades diarias.

Grafico 11.- Uso del vehiculo

¢El vehiculo que usted conduce lo utiliza para...?

Uso Particular

Uso Familiar
78%

Taxi

Base: 100



Habitos de compra del lubricante

El 10% de los vehiculos compra el aceite lubricante en otro lugar diferente al que

realizo el cambio, el 90% lo compra en el mismo lugar donde realiza el cambio. Siendo las
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lubricadoras el lugar preferido para realizar estos cambios de aceite, hay que mencionar que

los encuestados prefieren los centros de atencion donde pueden realizar no solo el cambio de

aceite sino multiples cosas a sus vehiculos.

Grafico 12.- Mantenimiento del vehiculo

¢ Cuando usted realiza el mantenimiento de su vehiculo...?

Tipo de ‘

Compra el lubricante en

otro lugar diferente al que
realiza el cambio
8

Compra el lubricante en el
mismo lugar que hace el
cambio

Lavadora de carros

Estacién de Servicio

Asociaciones/Cooperativas

BUso Particular B Taxi

Base 2¢ 80

¢En que lugar compra lubricante?

Lubricadora

Concesionario

Mecanico

25

Supermercado

Llanteras

BUso Particular  BTaxi

80
Base 20
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Hébitos de lugar de cambio del lubricante

El 63% de los encuestados cambia el aceite en las lubricadoras y un 11% donde su
mecanico de confianza. Es muy importante anotar que la decision de que marca utilizar no
necesariamente es por parte del duefio del vehiculo sino que en algunos casos el mecénico o

duefio de la lubricadora sugiere que tipo de marca usar.

Grafico 13.- Lugar preferido cambio de aceite.

LEN qué lugar realiza el cambio de aceite a su vehiculo?

Lubricadora 53
Concesionaria .1?
1 1}
7o

Su mecanico l11

Casa |1

Estaciones de
Servicio/Gasoli PS

nera

Base 100

Habitos de lugar de cambio del lubricante
Las personas prefieren hacer el cambio en lubricadoras por el buen servicio,

confianza, seguridad y por qué pueden realizar varios procesos en sus vehiculos.
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Grafico 14.- Preferencia de lugar de cambio.

¢ Por quéé razon prefiere realizar el cambio de aceite en este lugar?

Buen servicio/trabajo
Es confiable
Garantia/ Seguridad

Varios servicios El 59% relaciona la calidad del

trabajo, garantia de los
productos 'y variedad de
servicios como atributos que
deben tener los lugares que
cambian aceite

Por costumbre

Lo conoce
Barato/Econémico
Réapida atencion
Ubicacién

Lavan el vehiculo
Buena atencion
Especialistas/técnicos
Comodidad

Es mas barato en casa

Otros

-Por la variedad de producto.
-Porque lo recomendaron

-Porque tiene que cambiar aceite
-Promociones

-Es practico

-El mecéanico da mejor servicio

-Por la marca que vende el

Habitos en la seleccion de la marca de lubricante
El 83% ya ha decidido qué tipo de aceite usar mientras que el 10% aun no y el 7% no

decide que usar. De este 83% el 41% es por costumbre y el 19% por calidad.



Grafico 15.- habitos de seleccion de marca.

¢Cuéndo va a realizar el cambio de aceite a su vehiculo usted...?

%

Ya hadecido lamarcade 83
aceite que le va a poner — Coctumb
ostumore
Calidad
No ha decidido todaviala Confianza
marca de aceite que le va 10 Rendimiento
poner

Recomendacion del mecanico
Recomendacion del lugar
Lamarcaque vende es la mejor
No Responde | |7 4 !
Cuida el motor

- Le gusta Havoline

Base: 100
Habitos en la frecuencia de cambio
El 66% de los encuestados realiza el cambia de aceite cada 5000 Km.

Grafico 16.- Habitos de frecuencia de cambio.

¢Cada cuantos kilémetros realiza el cambio de aceite a su vehiculo?

%

11

15
7
1 |
—

1000 a 2000 Km 2001 - 3000 Km 3001 - 4000 Km. 4001 - 5000 Km.  Mas de 5000 Km.

Base: 100
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Atributos de la marca utilizada
Las motivaciones para el cambio de marca de lubricantes son: calidad, garantia,
precio, recomendacion del mecéanico, comodidad del local. Donde la calidad y el precio son

dos factores importantes en la eleccion de la marca de lubricantes.

Grafico 17.- Atributos de la marca.

¢Qué atributos le motivan a utilizar la marca/marcas de aceite que pone en

su vehiculo?

Calidad
Garantia

Precio
Recomendacion
Tradicion
Comodidad del local
Presentacion
Ubicacion
Publicidad

Ofertas

Rendimiento

Otros

-Formula
-Atencion
-Proteccién del motor
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Viscosidad del lubricante utilizado
De la muestra notamos que un 32% no conoce que tipo de viscosidad debe utilizar
para su motor, y aquellos que conocen 68% no reconocen la importancia de una buena

eleccién para su vehiculo.

Qué grado de viscosidad tiene el aceite que utiliza?

SAE 20W 50 %B
SAE 40
Monogrado & 5]
68% tiene algin
conocimiento
SAE 30 m deltérmine =
“grado de
i d dl!
SAE 10 W 30 g mEOTEACT
Multigrado
Otras
"J No tiene
No Sabe 32 conocimiento del

término viscosidad

Productos complementarios a la lubricacién
Gran porcentaje de los entrevistados utiliza otros servicios adicionales al cambio de
aceite en sus vehiculos. La mayoria de los entrevistados prefieren los lubricadores que

brinden més facilidades de atencién
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Cuando realiza el mantenimiento de su vehiculo, ¢qué otros

productos suele utilizar?

Refrigerante 38
Liquidos de Frenos

Grasa

Aceite de transmisién/caja de cambio
Aditivo para la gasolina

Aditivo para el motor

Filtros

Filtros de aceite

Otros

18 0p

-Bujias
-Agua de bateria
-Ambientales

-Limpiadores de
Inyectores

Ningun Producto

Fidelidad de marca de lubricante
El 97% de los entrevistados ya ha decidido la marca de aceite que le va a poner a su
vehiculo antes de realizar el cambio, el principal factor de su decision radica en la costumbre

de uso de la marca de lubricante y en segundo lugar la calidad del producto.

Utiliza siempre la misma marca de lubricantes cuando realiza

al mantanimiantn da cii vahirnila

3%

Raeca* 10N



Marca Utilizada de lubricante
A nivel de marcas los consumidores tienen muy bien posicionadas en su mente a
Havoline, Shell como marcas multinacionales y a Golden Bear, Valvoline como marcas

nacionales tanto por la calidad, publicidad escuchada, como por el prestigio de la marca.

¢,Cuél marca de lubricante utiliza? Por que?

Havoline
Shell (Helix-Rimula)
Mobil

Castrol

Pennzoil
Calidad

Texaco

Golden Bear Confianza

Prestigio

Quaker State

Valvoline Precio

Ursa

Recomendaciones

Chevron o
Costumbre/Tradicion

Repsol

Rendimiento
Esso

PDV Publicidad

Formula

Promociones
Cuida el Motor

Otras razones

Vehiculo del encuestado
Es importante mencionar que en algunos casos los duefios de vehiculos dudan sobre
las diferencias de una marca importada con la nacional, algunos consideran que tienen los

mismos componentes y otros hacen relacion que lo importado es mejor.
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Marcas de vehiculos

CHEVROLET
HYUNDAI
MAZDA
TOYOTA
NISSAN
LADA
DAEWOO
FIAT
VOLKSWAGEN
KIA

FORD
MITSUBISHI
DATSUN
OTROS

2.- Resumen del Estudio de Mercado:

Como conclusién podemos decir que este estudio nos ha permitido conocer mas
acerca del mercado de lubricantes, los habitos de consumo y la percepcién que tiene el
consumir acerca de las diferentes marcas de lubricantes que hay en el mercado, hay nichos de
mercado que pueden ser explotados y donde es posible ingresar con una estrategia
diferenciadora para poder introducir la marca.

De igual forma nos ha permitido conocer los habitos que tienen el consumidor y las
necesidades de servicio que este requiere de tal forma que podamos hacer uso de esa

informacidn para poder desarrollar de mejor manera nuestro proyecto.
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CAPITULO 4

Las 5 fuerzas de Porter en el Sector de Lubricantes

1.- Analisis del sector de Lubricantes utilizando las 5 fuerzas de Porter.

Utilizando el enfoque de planificacion y estrategia corporativa propuesto por Michael
E. Porter. Desde su punto de vista existen cinco fuerzas que determinan las variables y
consecuencias sobre rentabilidad a largo plazo. La idea es que la empresa debe evaluar sus
objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia (Porter, 1980,

pag.45).

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada
son faciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos recursos
y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.(Porter,1980, pag.45). En el caso
de un negocio de lubricantes, los requisitos a cumplir para poder comercializar lubricantes
son las normas INEN 2027 de Lubricantes a gasolina y 2030 de lubricantes a Diesel. Las
Normas Técnicas Ecuatorianas se muestran en el Anexo 1, (INEN, 2011, pag. 76). En estas
normas constan las minimas especificaciones técnicas de lubricantes que puede ser
comercializado en Ecuador, y los detalles de la informacién que debe contener la etiqueta.

Adicionalmente se debe cancelar a la ARCH Agencia de Regulacion y Control
Hidrocarburifero una tasa anual por calificacién y autorizacién de producir y/o distribuir una
marca de lubricantes en el Ecuador.

En conclusién las barreras de entrada de un negocio de lubricantes por parte de

permisos no son elevadas, por ese motivo es que tenemos mas de 100 marcas de lubricantes
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en el mercado. El mercado de lubricantes es practicamente un mercado abierto a las marcas
existentes, pero existen nichos donde se puede llegar por temas de precios, es asi como han
aparecido nuevas marcas nacionales de productos, que aunque son de baja calidad y poca
confianza el cliente los compra por que son recomendados por los lubricadores. Siendo estos
una parte importante en la rueda del negocio ya que ellos reciben mayor margen de ganancia
en estos productos.

2. La rivalidad entre los competidores

Para toda empresa serd mas dificil competir en un mercado o en uno de sus segmentos
donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y los costos fijos
sean altos, pues constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafas
publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos(Porter,1980, pag.46).

En el sector de lubricantes existen marcas fuertes, multinacionales altamente
reconocidas, distribuidores con muchos afios de experiencia en el sector de lubricantes,
inversiones de publicidad elevadas, sin embargo, la cobertura a nivel nacional de estas
marcas permite llegar a lugares donde la competencia no ha incursionado fuertemente o
ciudades pequefias de poco poder adquisitivo que estan en capacidad de adquirir un producto
menos costoso. Es decir el mercado de lubricantes como tal no es tan agresivo entre los
competidores, ni a nivel de publicidad ni a nivel de marcas, la Unica batalla establecida en el
mercado es a nivel de precios y estrategias de introduccion. Por tal motivo es facil el ingreso
de nuevas marcas para competir en diferentes nichos de mercado.

3. Poder de negociacion de los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo si los proveedores estén bien
organizados gremialmente, tengan recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y

tamano del pedido, (Porter,1980, pag.47). La situacion siempre se complica aun mas si los
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insumos que nos proveen son claves para nuestra empresa, no tienen sustitutos o son pocos y
de alto costo, (Porter, 1980,pag.47).

Actualmente la ley ecuatoriana no permite que existan monopolios, y existe mucha
variedad de proveedores que pueden ser utilizados para el negocio de lubricantes tanto a nivel
de materiales de empaque, como aditivos. Ahora sobre el tema del esquema de negocio que
deseamos implementar donde implica que sea una de las plantas de produccion de lubricantes
la que nos provea tanto la materia prima (Bésicos y aditivos) como el armado y empaquetado
de nuestro producto. No tendriamos mayores problemas ya que a través de la firma de un
contrato de prestacién de servicios en donde se enmarque los lineamientos necesarios para
poder satisfacer nuestras necesidades.

Este proceso llamado Blending es una practica comun en el mercado de lubricantes
donde muchas marcas son elaboradas en las plantas de lubricantes de terceros, bajo las
normas de calidad establecidas en el contrato. Dado que a las plantas les interesa reducir sus
costos fijos, la produccidn a terceros es la mejor alternativa que han encontrado.

4. Poder de negociacion de los compradores

Un mercado o segmento nunca sera atractivo cuando los clientes estan bien
organizados, el producto tiene muchos sustitutos, y el producto no es muy diferenciado o es
de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual o0 a muy
bajo costo, (Porter, 1980, pag.48).

A mayor organizacion de los compradores mayores seran sus exigencias en materia de
reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporacion tendra
una disminucion en los margenes de utilidad. La situacion se hace mas critica si a las
organizaciones de compradores les conviene estratégicamente integrarse (Porter, 1980,

pag.48).
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Los clientes en nuestro caso seran las lubricadoras aunque pueden existir
distribuidores de lubricantes, sélo en el caso de existir un volumen de venta considerable es
que se puede bajar uno o dos puntos de descuento. Existe con los clientes que tienen
contratos de distribucion y servicio agregado post venta que le dard mayor valor al adquirir
un producto de nuestra marca. Pero como el principal objetivo de la empresa es desarrollar
estrategias ganadoras entre empresa, clientes y consumidor final, se pueden establecer planes

de incentivos por volimenes de venta.

5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Un mercado o segmento nunca sera atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados tecnoldgicamente
0 pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y
de la industria, (Porter,1980,pag.46).

En relacion a los lubricantes no existen sustitutos todo automavil requiere un aceite
automotriz para poder hacer funcionar el motor. Hay diferentes marcas de lubricantes de
diversos precios tanto nacionales como importados, pero ningin producto puede sustituir al
lubricante automotriz.

El comprador tendréa que hacer uso de una marca existente en el mercado para poder
hacer el cambio de aceite a su vehiculo segun indique las especificaciones en el manual del

fabricante.
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Las Cinco Fuerzas gque guian la Competencia
Industrial

Porter 1940

Competencia Am enaza
Potencial

+

Foder negocizsdor Foder negociador

Competidores en la
Proveedores T Industria -+ Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos A enaza

Fuente: Porter, 1980.

Para éste tipo de modelo tradicional, la defensa consistia en construir barreras de
entrada alrededor de una fortaleza que tuviera la empresa y que le permitiera, mediante la
proteccion que le daba ésta ventaja competitiva, obtener utilidades que luego podia utilizar en
investigacion y desarrollo, para financiar una guerra de precios o para invertir en otros
negocios, (Porter,1980,pag.50). Porter identificd 5 barreras de entrada que podian usarse

para crearle a las empresas una ventaja competitiva:

1. Economia de Escala

Supone al que las posea, debido a que sus altos volimenes le permiten reducir sus
costos, dificultar a un nuevo competidor entrar con precios bajos. Hoy, por ejemplo, la caida
de las barreras geograficas y la reduccion del ciclo de vida de los productos, nos obliga a
evaluar si la busqueda de economias de escala en mercados locales nos resta flexibilidad y
nos hace vulnerables frente a competidores mas agiles que operan globalmente

(Porter,1980,pag.68).
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En nuestro caso la reduccion de los costos por economia de escala no es factible por el
bajo volumen de venta que estimamos alcanzar. Frente a la competencia no podremos estar

en mejor posicion que ellos, desde el punto de vista de economia de escala.

2. Diferenciacion del Producto

Asume que si la empresa diferencia y posiciona fuertemente su producto, la compafiia
entrante debe hacer cuantiosas inversiones para re posicionar a su rival. Hoy la velocidad de
copia con la que reaccionan los competidores o sus mejoras al producto existente buscando

crear la percepcion de una calidad mas alta, erosionan esta barrera (Porter,1980,pag.69).

Segun el estudio de mercado la percepcion de lubricantes de buena calidad que tienen
los consumidores es por el servicio y la confianza que le tienen al producto. Estas estrategias
son las que debemos implementar para posicionar nuestra marca en la mente del consumidor
de tal forma que nuestro producto sea de su preferencia en el momento de hacer un cambio de
aceite. Sin embargo técnicamente la formulacion del producto y las especificaciones no van a
tener diferenciacién mayor vs. la competencia, lo que vamos a trabajar es en el servicio, en

implementar un CRM eficaz para fidelizar al canal.

3. Inversiones de Capital

Considera que si la empresa tiene fuertes recursos financieros tendra una mejor
posicién competitiva frente a competidores mas pequefios, le permitira sobrevivir mas tiempo
que éstos en una guerra de desgaste, invertir en activos que otras compafiias no pueden hacer,
tener un alcance global o ampliar el mercado nacional (Porter,1980,pag.70). Segun la
estrategia establecida nuestra inversion inicial es minima y las posibilidades de crecimiento
son enormes a traves de los afios. La inversion es minima por o que el riesgo es minimo

también y si existe algin problema o guerra en el mercado, el riesgo no sera tan alto.
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4. Desventaja en Costos independientemente de la Escala.

Seria el caso cuando compaiiias establecidas en el mercado tienen ventajas en costos
que no pueden ser emuladas por competidores potenciales independientemente de cuél sea su
tamafo y sus economias de escala. Esas ventajas podian ser las patentes, el control sobre
fuentes de materias primas, la localizacion geogréfica, los subsidios del gobierno, su curva de
experiencia. Para utilizar ésta barrera la compafia dominante utiliza su ventaja en costos para
invertir en camparias promocionales, en el redisefio del producto para evitar el ingreso de
sustitutos o en nueva tecnologia para evitar que la competencia cree un nicho

(Porter,1980,pag.71).

Actualmente las leyes ecuatorianas protegen al productor local con politicas e
incentivos econdmicos para precautelar la produccion nacional, de la misma forma se estan
estableciendo leyes anti monopolios para evitar que las empresas grandes hagan dafio a las
empresas pequefias, en el mercado de lubricantes las empresas multinacionales tienen
politicas de respeto hacia la libre competencia y la no asociacion para hacer dafio a un
tercero. Las grandes multinacionales con sus marcas tienen bien claro el respeto a su propia

marca y que cualquier competencia desleal podria ocasionar un dafio a su reputacion.

5. Acceso a los Canales de Distribucion.

En la medida que los canales de distribucion para un producto estén bien atendidos
por las empresas establecidas, los nuevos competidores deben convencer a los distribuidores
que acepten sus productos mediante reduccion de precios y aumento de margenes de utilidad
para el canal, compartir costos de promocion del distribuidor, comprometerse en mayores
esfuerzos promocionales en el punto de venta, etc, lo que reducira las utilidades de la

compaiiia entrante. Cuando no es posible penetrar los canales de distribucion existentes, la
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compafiia entrante adquiere a su costo su propia estructura de distribucion y aun puede crear

nuevos sistemas de distribucion y apropiarse de parte del mercado. (Porter,1980,pag.71).

En el mercado de lubricantes la estrategia a seguir dependera mucho del sector a
ingresar en algunas ciudades se puede ingresar de manera directa y en otra a través de
distribuidores. Pero en todo caso dentro del andlisis esta considerado las estrategias de
distribucion a implementar, ademas se establece que los tres primeros afios serdn de mayor
aplomo para nuestra marca ya que el mercado debe conocer nuestro producto por eso el
crecimiento en los primeros afios sera de manera sostenible y dependera mucho del trabajo de

campo para posicionar nuestra marca.

6. Politica Gubernamental.

Las politicas de gobierno en temas de comerciales pueden limitar o hasta impedir la
entrada de nuevos competidores expidiendo leyes, normas y requisitos, (Porter,1980,pag.76).
Los gobiernos fijan, por ejemplo, normas sobre el control del medio ambiente o sobre los
requisitos de calidad y seguridad de los productos que exigen grandes inversiones de capital o
de sofisticacion tecnoldgica y que ademas alertan a las compafiias existentes sobre la llegada

o las intenciones de potenciales contrincantes (Porter, 1980, pag.72).

Actualmente el gobierno protege a la industria nacional, al productor local, pero
debido a la inestabilidad politica si pueden existir leyes o reglamentos ambientales para el
mercado de lubricantes, que serian encaminadas mas a regularizar el fiel cumplimiento de las
normas y que aquello que dice en la etiqueta sea exactamente lo que contiene el producto a
nivel de calidad. En el caso de productos importados es un poco mas el riesgo ya que tenemos
industria nacional que puede verse afectada por el constante crecimiento de importaciones de

lubricantes.
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2.-_ Andlisis de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas del Negocio

(FODA)
Utilizando este analisis se desea determinar la situacion actual y competitiva del

negocio.

EL ANALISIS DOFA

AMENAZAS OPORTUNIDADES

Fuente: (Porter, 1985)

Fortalezas

Mercado sin producto sustituto.
No hay competencia desleal.
En 4 provincias se encuentra el 60% del consumo nacional.

Canal desarrollado.

YV Vv VYV V V¥V

Bajos costos de produccion.

Oportunidades

» Es un mercado en crecimiento sostenible.
» Lograr diferenciar la marca.

» Establecer relaciones a largo plazo con clientes estratégicos.
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Posibilidad de obtener nuevos negocios y nuevos clientes.

La cobertura de los productos en el mercado y sobre todo en cantones.

Y VYV Vv

Nichos nacientes como el sector de las motos.
» Capacitacion constante en Servicio al cliente.

Debilidades

Mayor experiencia por parte de los competidores.
Dias crédito mayores a 90 dias.
Nueva Marca.

La introduccién en el mercado.

YV Vv VY V V¥V

Cobertura en el mercado en los primeros afios

Amenazas

La reaccién de la competencia.

Baja lealtad y compromiso por parte del canal.

Los volimenes de venta en los primeros meses.

Subida de los costos de produccion.

Cambio en las politicas, leyes o reglamentos de gobierno.

La cartera: morosidad de clientes.

vV Vv YV V VYV VY V¥V

Entrada de Productos de empresas estatales.

Bajo este analisis se identifica que aunque la empresa es nueva, tiene oportunidades
de crecimiento sostenible en el tiempo, que los primeros afios seran de mucho esfuerzo y
trabajo constante pero luego de los tres o cinco afios se veran recompensados por que el
negocio habra alcanzado su punto de equilibrio y la marca tendra un reconocimiento lo que le

permitira crecer y desarrollar mejor los productos.

Sera una empresa joven pero con muchos afos de experiencia en el sector de

lubricantes, conociendo el terreno se aprende con el pasar de los afios que es posible hacer de
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una marca de lubricantes de produccion nacional una alternativa de consumo. Existen
amenazas que pueden ser minimizadas a través de las estrategias de introduccion que se

llevaran a cabo, para hacer del producto una alternativa de consumo en el sector automotriz.
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CAPITULO 5

Disefio de Estrategias de Marketing

1.- Disefio de las estrategias de Marketing utilizando las 4P.

Es necesario establecer una herramienta que nos permitira tener un mejor panorama
del negocio, con las 4P se puede enmarcar mas el negocio para luego establecer las
estrategias a seguir para que perdure en el tiempo. Conociendo cada una de las etapas del
proceso y estableciendo como diferenciar el producto de la competencia se lograra hacer

exitosa la empresa. (McCarthy, 1960)
El area de lubricantes tiene factores que influyen mucho en el desarrollo del producto

es por eso que se utilizara esta herramienta de analisis.

2.- Las 4P del Marketing.-
Las 4P de marketing consiste en:

> Producto
> Precio
> Plaza

» Promocion


http://es.wikipedia.org/wiki/E._Jerome_McCarthy

Las 4Ps del

Marketing Mix

Fuente: Marketing Empresarial, 2011 (McCarthy, 1960)

2.1.- Producto:

Nos vamos a concentrar en los productos de mayor venta en Ecuador para motores a
gasolina. No vamos a lanzar productos especializados o de mayor tecnologia como

lubricantes sintéticos o viscosidades de baja rotacion.

A continuacion se detallan los lubricantes para gasolina disponibles en el mercado y
se indican los que se han seleccionado para este negocio. Como se puede apreciar son los

lubricantes de mayor venta en el pais.
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Producto
Tpos de . . . L
Ssi Viscosidad Presentacion % Particiacion
Basicos
C 0,
SAE 20W50 Saloh 35%
Litro 5%
C 0,
SAE 10W30 Galon 7%
Litro 3%
C o,
Multigrado SAE 5W30 Galon 3%
Litro 1%
Acei & ’
'celtes SAE 5W20 Gélon 0%
Minerales Litro 1%
C 0,
SAE OW20 Gélon 0%
Litro 1%
C 0,
< SAE 40 Gé|0n 26%
™ do Litro 79
VIUTTUETaGo Galbn 20/_/:;
SAE 30 .
Litro 1%
C 0,
SAE 10W30 Galon 0%
Litro 29
¢ 0,
Aceites SAE 5W40 GL?t'OH 2 f
i
Sinteticos Multigrado Gl |r‘o 0;
SAE 5W30 aon b
Litro 1%
¢ 0,
SAE 5W20 Galon 0%
Litro 1%
100%

Elaboracion: Autor

Fuente: AEA (ASOCIACION ECUATORIANA AUTOMOTRIZ)

Productos:
» Aceite Mineral Multigrado SAE 20W50 API SL
» Aceite Mineral Monogrado SAE 40 API SG
La marca es G&F, por lo que los lubricantes se denominaran en adelante:
» G&F SAE 20W50 API SL
» G&F SAE 40 API SG
Presentaciones:
» Litro

> Galon
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Se seleccionaron las presentaciones de galon y litro ya que estas son las que se
comercializan en los canales de distribucion para motores a gasolina. Detallaremos las
especificaciones técnicas y beneficios son:

» G&F SAE 20wW50 API SL

Ventajas del Producto:

El aceite multigrado fluye més rdpidamente en los arranques, evitando el desgaste del
motor durante el arranque. Hasta el 75% del desgaste del motor ocurre desde el momento del
arranque y durante el calentamiento del motor. Es por eso que hemos seleccionado un
lubricante multigrado, de alta tecnologia disefiado especialmente para todo tipo de autos a
gasolina.

Especificaciones del Producto

» Reducen drasticamente el desgaste del motor.

» Mantienen al motor protegido 24 horas al dia, 7 dias a la semana y 365 dias al
ano.

» Poseen tecnologia que otorga una proteccion superior en cualquier estilo y
condicion de manejo: altas y bajas temperaturas, alta velocidad, viajes largos,
cortos 0 manejo severo (paradas constantes), incluyendo vehiculos con turbo;
que protege desde antes del encendido ya que sus moléculas se adhieren al

motor incluso cuando esté apagado.

G&F SAE 40 API SG
Ventajas del Producto:

Es un aceite de alta tecnologia, formulado para proteger los modernos motores a
gasolina de aspiracion natural y turbo cargados de vehiculos Gltimo modelo y afios

anteriores
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Especificaciones del Producto

» Avanzada tecnologia de aditivos para brindar mayor proteccién contra la

descomposicion del aceite, ayuda a extender la vida del motor.

» Recomendado para uso en climas superiores a 15 °C

» Excelente desempefio bajo condiciones de manejo en altas temperaturas.
Beneficios:
Demuestra un gran desempefio en las areas de:

» Proteccion contra el desgaste de anillos

» Proteccion del tren de valvulas.

» Rayado de camisas o cilindros

» Neutralizacién de acidos

» Limpieza de motor

> Evita la formacion de lodos en el motor

2.2.- Precio:

A continuacion se muestran los precios de venta al publico de los lubricantes de la

competencia en la viscosidad y presentaciones que se han seleccionado para la marca G&F.

G&F SAE 20W50 Galon


http://es.wikipedia.org/wiki/Fijaci%C3%B3n_de_precios

Marca PVP Promedio
Supreme 25,4
Pennzoil 24,3
Havoline 22,1
76 21,5
Top 1 21,0
Amalie 20,9
Mobil 20,5
Kendall 20,4
Castrol 20,1
Shell 20,0
Valvoline 19,7
AC Delco 19,3
Gulf 18,7
PDV 18,5
Golden 18,3
G&F 17,5
Repsol 16,9
Aroil 15,6
HP 15,0

PVP Promedios

Total Mercado 19,8
Lubricantes Importados 21,0
Lubricantes Nacionales 18,3

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

El lubricante G&F SAE 20W50 en presentacidn de galdn estara posicionado por

debajo del PVP promedio de los lubricantes nacionales.

Un buen precio de lanzamiento es $17,5 por galon.
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30
254
5. 24,3
20 175969
156 15,0
15 +
10
5 -
0 -
3 2 2 o 2 ZE 3 EFT L OSOET Z OEO4 TR %
s £ § T s EEE iS5 sz 3R
S T E == g & = o [C] <
& a I > <L
. PYP Usd ——PVP Promedio Total ——PVP Promedio Locales
Elaboracion: Autor
Fuente: Mercado de Lubricantes
G&f SAE 40 Galdn
Marca PVP Promedio
Pennzoil 23,3
76 21,3
Amalie 20,6
Havoline 20,3
Kendall 20,0
Mobil 19,0
Valvoline 18,8
Shell 18,5
Castrol 18,1
AC Delco 17,7
Golden 17,2
PDV 16,8
Repsol 16,2
G&F 16,0
Gulf 16,0
GP 15,7
HP 15,0
Aroil 15,0
PVP Promedios
Total Mercado 18,1
Lubricantes Importados 20,0
Lubricantes Nacionales 16,9

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

El lubricante G&F SAE 40 en presentacion de galdn estar posicionado por debajo del

PVP promedio de los lubricantes nacionales.
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Un buen precio de lanzamiento es $16,0 por galon.

] 5] U — = (V] —] = = [t = =
= ¢ £ £ % £ 2 ¢ § 2388 % %%
5 T s &€ = : S § & <
a = = <
— PVP Usd ——PVP Promedio Total ——PVP Promedio Locales
Elaboracion: Autor
Fuente: Mercado de Lubricantes
G&F SAE 20W50 Litro
Marca PVP Promedio
Supreme 7,1
Pennzoil 6,4
Havoline 5,9
Shell 5,8
76 5,8
Valvoline 5,6
Amalie 5,5
Top 1 5,5
Castrol 5,5
Mobil 5,5
Kendall 5,4
Gulf 5,1
PDV 5,0
G&F 4,9
AC Delco 4,9
Golden 4,9
Repsol 4,6
HP 4,5
Aroil 4,2
PVP Promedios
Total Mercado 5,4
Lubricantes Importados 5,6
Lubricantes Nacionales 5,1

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes
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El lubricante G&F SAE 20W50 en presentacion de litro estard posicionado por debajo

del PVVP promedio de los lubricantes nacionales. Un buen precio de lanzamiento es

$4,9 por litro.
8
7
6
5
4
3
2
1
0
@ — Y] — ) @ Y] > = = e > w o [ = =% =
= S = T 0~ e = o e & = E 3 O T 2 T S
5 £ 3 5 S E g8 £ 2§ 88 5 oz 2 % =
= S 2 = :
Z & = s ° = = g & =
B PVYP Usd ——PVP Promedio Total ——PVP Promedio Locales
Elaboracion: Autor
Fuente: Mercado de Lubricantes
G&F SAE 40 Litro
Marca PVP Promedio
Pennzoil 6,2
76 5,8
Repsol 5,7
Havoline 5.4
Kendall 5,4
Valvoline 5,4
Amalie 5,4
AC Delco 5,2
Castrol 5,1
Shell 5,1
Mobil 5,0
Golden 4,7
PDV 4,6
HP 4,5
G&F 4,3
GP 4,3
Gulf 4,3
Aroil 4,1
PVP Promedios
Total Mercado 5,0
Lubricantes Importados 5,4
Lubricantes Nacionales 4,7

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes




65

El lubricante G&F SAE 40 en presentacion de litro estara posicionado por debajo del

PVP promedio de los lubricantes nacionales. Un buen precio de lanzamiento es $4,3 por

litro.

] 7z £ = a2 S G &
a I = <L
s PP Mercado ——Precio Mercado ——Precio Mercado sin Importados USA
Elaboracion: Autor
Fuente: Mercado de Lubricantes
En resumen, los precios con que vamos a entrar al mercado son:
Producto Precio
T;fo.s de Viscosidad Presentacion | % Particiacion Promedio Precio G&F Prom'edio
Basicos Max Min
~ 0,
, Multigrado | SAE 20W50 |—22i0n 35% 254 17,5 15
Aceites Litro 5% 7,1 49 4,2
Minerales ¢ 9
i Monogrado SAE 40 G:'a\lon 26% 23,3 16 15
Litro 7% 6,2 4,3 4,1
73%

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

Con estos precios establecidos para lanzamiento de la marca, se estima tener un

margen de rentabilidad aceptable para este tipo de negocio.




66

La venta va a ser directa, 0 se pueden contar en un pequefio porcentaje con un sub

distribuidor en zonas donde se dificulte la llegada. El precio promedio ponderado del

lubricante G&F en sus diferentes presentaciones es 16,92 $/Galén, se lo calcula de la

siguiente manera:

Producto Precio Forecast Mensual de Precio Promedio Ponderado
Ventas
Viscosidad Presentacion Promedio | Precio Prom.edio % Galones Precio‘ por Precio Ponderado
Max G&F Min Galon
Galon 25,4 17,5 15 48% 1.342 17,50 23.493
Multigrado | SAE 20W50
Litro 71 49 4,2 7% 192 18,55 3.557
Galon 23,3 16 15 36% 997 16,00 15.956
Monogrado SAE 40
Litro 6,2 4,3 4,1 10% 268 16,28 4.370
100% 2.800 47.376

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

Precio Promedio Ponderado $/Galon 16,92

Con este precio promedio ponderado se puede calcular el margen bruto teérico del

negocio y su cadena de valor con los respectivos integrantes:

Andlisis Rentabilidad y Crédito

Cadena de Valor % Margen V:nnet:s Facturacion Bm:;glclnes Diasde || Cartera
Margen || Usd/Gal Mes Crédito Usd
Galones Usd
PVP Ponderado | $ 16,92 PVPconIVA
VA IVA _—> 12% 1,81  2.800 42.300

S 15,11 PVPsinIVA

Punto de Venta Margen POS —> 30% 349  2.800 32.538 9.762 45 S 48.808
S 11,62 CostoPOS

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes
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Costo de Compra

Precio de Venta

Margen Por Galon

v Distribuidor

Consumido Final 16,92
IVA 15,11 16,92 | $ 1,81
Punto de Venta 11,62 15,11 | S 3,49
Representante de la marca 8.61 1162 | ¢ 3,01

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

Se puede notar gue el punto de venta va a tener un margen considerablemente bueno

para este tipo de negocio, por lo que va a ser sostenible tanto para el punto de venta como

para el representante de la marca.

2.3.- Plaza:

La empresa estara situada en Guayaquil. Tendremos una bodega donde se recibira la

mercaderia de la planta que nos va a producir los lubricantes. La bodega contara con una

oficina administrativa y de atencion al cliente. La distribucion del lubricante G&F seré en la

provincia del guayas donde tenemos 421,610 vehiculos matriculados en el afio 2012, lo cual

representa el 25% del parque nacional automotriz. Se tratara de enfocarse principalmente en

los cantones periféricos a la ciudad de Guayaquil. La provincia del Guayas esta compuesta

por 25 cantones los cuales son:

Guayaquil

Balzar

Colimes

Palestina

vV Vv VY VvV VYV V

El Empalme

Santa Lucia



http://es.wikipedia.org/wiki/Fijaci%C3%B3n_de_precios

Pedro Carbo

Isidro Ayora

Daule

Samborondon
Milagro

El Triunfo

Duréan

Playas

Naranjal

Balao

Jujan

Lomas de Sargentillo
Marcelino Mariduefia
Salitre

Naranjito

Simon Bolivar
General Elizalde

Yaguachi

vV Vv YV Vv VY ¥V V¥V VY Vv ¥V ¥V VvV ¥V V V¥V VYV V VYV V

Nobol

Se ha tomado esta decision porque la empresa estara situada en Guayaquil y
considerando que la ciudad de Guayaquil es la mejor atendida por la mayoria de
distribuidores de lubricantes, la competencia y diferenciacion seria mayor. G&F es un
lubricante con un precio por debajo del promedio del mercado, por lo que tendria buena

acogida en los cantones donde vamos a ingresar debido a que el parque automotor en estos

68
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cantones es mas antiguo y las personas son de menor poder adquisitivo. A continuacién se

muestra la ubicacion geogréfica de los cantones de la provincia del guayas.
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Fuente: Prefectura del Guayas

Los canales de distribucion son los puntos de venta de lubricantes mas conocidos
como lubricadoras. También podemos abrir las ventas a locales complementarios como
mecanicas de vehiculos. La venta se realizara directamente al canal, no tendremos sub
distribuidores al inicio por falta de espacio en la cadena de valor.

La mercaderia se transportara con dos vehiculos, una camioneta con cabina y un
camioncito de ruta con los que se realizaran rutas semanales para las entregas a todos los

cantones.

2.4.- Promocion:

Luego de establecer en base al estudio de mercado cuales eran las preferencias que el

consumidor tiene sobre una marca de lubricantes hemos establecido estrategias de


http://es.wikipedia.org/wiki/Fijaci%C3%B3n_de_precios
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introduccién y comunicacion mixta en donde explotemos la calidad, la tecnologia americana

de nuestros productos con el precio justo y una excelente atencion al cliente.

Estas variables haran que nuestras estrategias de promocion sean asimiladas por

nuestros futuros clientes de tal forma que se sientan identificados por nuestra marca. A

continuacion se muestra la matriz del analisis 4P de marketing que se ha disefiado para

nuestro caso.

Analisis 4 P de Marketing

Producto Precio Plaza Promocion
0,
T|?o_s de Viscosidad Presentacion N /.° . Max & Min Cobertura Mensaje
Basicos Particiacion
——
I o, . N i
SAE Galon 35% 3‘5\,« Il7,5\ 15 Local|zaC|.on Guayaquil Bl mensaje de
A0 Litro 5% [ 24/ I4,9 4,2 | bodega: El Empalme publicidad que
——— utilizaremos es:
SAE Galon 7% Guayaquil Balzar
10W30 " .
Litro 3% Colimes Tecnologia
Multigra| SAE Galon 3% Palestina Americana
do [ 5W30 Litro 1% Distribucion: Santa Lucia
Precio Justo
Aceites SAE Galon 0% Provincia del Pedro Carbo
Minerales 5W20 Litro 1% Guayas Isidro Ayora
SAE Galon 0% Daule
Se entregara
ow20 Litro 1% Samborondon afiches, banners
5 o . y volantes en
SAE 40 Galon 26% ‘237§ 16 15 Milagro los puntos de
Mond Litro 7% [ 67| 43 [ 41 El Triunfo venta para
d fortalecer la
° Galon 2% Durén marca y hacerla
SAE 30 - N conocer por el
Litro 1% Playas canal y
SAE Galon 0% Naranjal con;un:ldor
Inal.
1o0w30 Litro 2% Balao
SAE Galon 0% Jujan
Aceites | Multigra Sw40 Litro 4% Lomas de Sargentillo
Sinteticos | do | o Galon 0% | Marcelino Mariduefia
5w30 Litro 1% \ [ Salitre
SAE Galon 0% \ / Naranjito
5w20 Litro 1% \ / Simoén Bolivar
\v4
General Elizalde
100% Yaguachi
Nobol

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes
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CAPITULO 6

Cadena de Suministros

1.- Planificacion y Control de la Cadena de Suministros

La cadena de suministro establece la planificacion, la organizacion, el control y
seguimiento de las actividades de la empresa relacionadas con la informacidn y el producto,
(Albarracin,2006, pag.183). En estas actividades se implicada a la gestion de flujos
econdmicos, de productos o servicios, a través de toda la cadena de suministro, maximizando
el valor del producto o servicio entregado al consumidor final a la vez que disminuimos los
costos de la organizacion, (Albarracin,2006, pag.184). Una exitosa cadena de suministros
entrega al cliente final el producto apropiado, en el lugar correcto y en el tiempo exacto, al
precio requerido y con el menor costo posible. El objetivo de analizar la cadena de
suministros es integrar y optimizar las actividades (compras, produccion, ventas) y alinear sus

objetivos para obtener beneficios en costos y servicio.

Informacién Informacién Informacién

7 N & D TN

. . o @

A A S 4

Productos Productos Productos

Fuente: (Albarracin, 2006, pag.184).
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2.- Abastecimiento de los lubricantes:

Los lubricantes G&F se recibiran directamente de una planta de produccién de

lubricantes seleccionada. El acuerdo es que la planta nos va a vender el producto terminado,

empacado con los envases, la etiqueta y la caja de carton de G&F.

Se ha pactado un precio con la planta de abastecimiento por el producto que nos

despacha. El precio puede variar en base a la variacion de los costos de materia prima.

Las actividades méas importantes de la cadena de suministro son:

DATOS CONFIABL Demanda del merado

|

ANTICIPAR

|

PLANIFICAR

|

EJECUTAR

Elaboracion: Autor

Histérico, Actual, Proyecciones el

Requerimientos, Necesidades

Recursos, Mano de Obra, IDAD-
Capacidad, materiales, Materias AS
Primas

Resultados

Fuente: AEA (ASOCIACION ECUATORIANA AUTMOTRIZ), (Albarracin, 2006, pag.184).

3.- Demanda del Mercado:

La cadena de suministros comienza por la informacion del presupuesto de ventas de la

empresa. Los datos deben ser confiables porque a partir de ellos se va a planificar las

siguientes etapas de la cadena. Para realizar el forecast de ventas se tomara el estandar del

mercado. En base a este comportamiento, se calculé el forecast mensual inicial de ventas:
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Forecast Mensual de
Producto
Ventas
Viscosidad Presentacion % Particiacion % Galones
Mercado Total
Galon 35% 48% 1.342
Multigrado | SAE 20W50
Litro 5% 7% 192
Galon 26% 36% 997
Monogrado SAE 40
Litro 7% 10% 268
73% 100% 2.800

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

En un escenario de un afio, se tendra que adquirir 33,600 galones del lubricante G&F

para abastecer la demanda planeada como se muestra a continuacion:

Producto Forecast Mensual Galones Total

Viscosidad | Presentacion | Mes1 | Mes2 [ Mes3 | Mes4 | Mes5 [ Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes1l | Mes12 | Afol

Galon 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 16.110

SAE 20W50
Litro 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192 2.301

Galon 997 997 997 997 997 997 997 997 997 997 997 997 | 11.967

SAE 40
Litro 268 268 268 268 268 268 268 268 268 268 268 268 | 3.222

TOTAL GALONES| 2.800 | 2.800 [ 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 33.600

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

4.- Plan de Compras:

Con la informacidn del forecast de ventas podemos anticipar el flujo de producto e
informacion. Los pedidos a la planta se realizaran con érdenes de compras en firme, cada 3
meses porque el pedido minimo de la planta es de 2,000 galones de producto. Lo que hemos

logrado conseguir son despachos parciales mensuales.
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La planta va a recibir nuestro pedido minimo de 2,500 galones por producto, lo va a
producir y envasar en su totalidad, y nos va a realizar despachos parciales mensuales. Una
vez que nos despachan la mercaderia se emite la factura.

En base a este acuerdo, al afo se va a realizar 6 pedidos a la planta y vamos a recibir

12 despachos. Abajo detallamos los pedidos a la planta estimando una demanda lineal para el

primer afo.

Producto Forecast Mensual Galones Total

Viscosidad | Presentacion | Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5 | Mes6 | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes1l | Mes12 | Afol

Galon | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 1342 | 16.110
SAE 20W50

Litro 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192 192 | 2301

Galon 997 | 997 | 997 | 997 997 997 | 997 | 997 997 997 | 997 | 997 | 11.967
SAE40

Litro 268 | 268 | 268 [ 268 | 268 | 268 | 268 | 268 | 268 | 268 | 268 | 268 | 3222

TOTAL GALONES| 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 2.800 | 33.600

l \ A | A | l
! I I I I I

| Primer Pedido | Segundo Pedido| Tercer Pedido | Cuarto Pedido | Quinto Pedido | Sexto Pedido |
3068GaISAE0WS0  306BGAISAE20WS0  3068GAISAEJOWSD  306BGAISAE2OWSO  306BGAISAE20WSO 3,068 Gal SAE 20W50

2,532 Gal SAE 40 2,532 Gal SAE 40 2,532 Gal SAE 40 2,532 Gal SAE 40 1,532 Gal SAE 40 2,532 Gal SAE 40

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

5.- Inventarios

El comportamiento de las compras y las ventas serd como se muestra en la siguiente

figura.
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C‘antidad
] Punto de
Inyeptarlo reorden
Maximo
Inventario
Reorden
Tiempo de
reposicion tsmpa

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

El inventario m&ximo se logra cuando la planta nos despacha el pedido del mes
completo. Poco a poco va bajando con nuestras ventas, hasta que llega a un inventario de
reorden que es el inventario minimo considerando el tiempo de reposicion del nuevo pedido.

Trabajaremos con 15 dias de inventario de seguridad el cual nos servira para atender
algun pedido que se desvie por encima del forecast esperado.

En base a los acuerdos con la planta que nos va a vender el producto, y en base a la
politica de inventario de seguridad que vamos a implementar, el movimiento de nuestro

inventario sera de la siguiente manera:

6.-Movimiento del Inventario en Galones.

En base al forecast y al acuerdo con la planta que nos va a abastecer, el inventario
maximo que tendremos en la bodega son 4,200 galones a inicio de mes y el inventario
minimo a fin de mes sera 1,400 galones.

Con esta informacidn se puede calcular el inventario promedio mensual que

tendremos que son 2,800 galones.
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Producto | Forecast | Inventario Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes5 Mes 6
Viscosid | Presenta Mensualdes idad | nicio | Final | micio | Final | micio | Final | micio | Einal | micio | Final | micio | Final
ad cion Ventas egurida nicio na nicio na nicio Ina nicio Ina nicio na nicio na
S Galon 1.342 671 2014 | 671 | 2014 | 671 | 2.014 | 671 | 2.014 [ 671 | 2014 | 671 | 2.014 | 671
20W50
Litro 192 9% 288 9% 288 9% 288 96 288 9% 288 9% 288 %
Galon 997 499 1496 | 499 | 1.49 | 499 [ 1496 [ 499 | 1496 | 499 | 149 | 499 | 1.49 [ 499
SAE 40
Litro 268 134 403 134 403 134 403 134 403 134 403 134 403 134
TOTAL GALONES|  2.800 1.400 4.200 | 1.400 | 4.200 | 1.400 | 4.200 | 1.400 | 4.200 | 1.400 | 4.200 [ 1.400 [ 4.200 | 1.400
Elaboracion: Autor
Fuente: Mercado de Lubricantes
Inventario en
Galones
A
4,200 Galones
1,4 Galones
Inventario de Seguridad
\ A A J Tiempo
| Mes 1 | Mes 2 | Mes 3 |
Inventario Inicial 4,200 Galones Inventario Inicial 4,200 Galones Inventario Inicial 4,200 Galones
Inventario Final 1,400 Galones Inventario Final 1,400 Galones Inventario Final 1,400 Galones

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

7.- Movimiento del Inventario en Délares

En base al forecast y al acuerdo con la planta que nos va a abastecer, el inventario

maximo que tendremos en la bodega son $36,162 Usd a inicio de mes y el inventario minimo
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a fin de mes serd $12,054 Usd. Con esta informacion se puede calcular el inventario

promedio mensual en délares que tendremos que son $24,108 Usd.

Producto | Forecast | Inventario Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6

Viscosid | Presenta | Mensual de

ad | din | Ventas | Surdad Inicio | Final | Inicio | Final | Inicio | Final | Inicio | Final | Inicio | Final | Inicio | Final

i Galon | $11.559 | $5.779 | $17.338 | $5.779 | $17.338| $5.779 | $17.338 | $5.779 | $17.338| $5.779 | $17.338| $5.779 | $17.338| $5.779

20W50

ltro | $1.651 | $826 | $2477 | $826 [ $2.477 | 826 | $2.477 | 9826 | $2477 | $826 | $2477 | $826 | $2477 | $826

Galon | $8.986 | $4.293 | $12.880 | $4.203 | $12.880| $4.203 | $12.880| $4.293 | $12.880| $4.293 | $12.880| $4.293 | $12.880| $4.293

SAE40
ltro | $2.312 | $L156 | $3.468 | $1.156 | $3.468 | $1.156 | $3.468 [ $1.156 | $3.468 | $1.156 | $3.468 | $1.156 | $3.468 | $1.156

TOTAL DOLARES| §24.108 | § 12,054 | §36.162| §12.054| §36.162| § 12.054] §36.162| $12.054| $36.162| $12.054| $ 36162 $12.054 | $36.162 | $ 12.054

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

Inventario en

Dolares
A
36,162 Usd
12,054 Usd
Inventario de Seguridad
| Mes 1 | Mes 2 | Mes 3 |

Inventario Inicial $36,162 Inventario Inicial $36,162 Inventario Inicial $36,162
Inventario Inicial $12,054 Inventario Inicial $12,054 Inventario Inicial $12,054

Elaboracion: Autor

Fuente: Mercado de Lubricantes

8.- Conclusiones:

Al delegarle a la planta de lubricantes el abastecimiento del producto terminado,

empacado y con la identificacion de nuestra marca G&F, Unicamente tenemos que mantener
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una planificacion del abastecimiento con la planta. No existe relacion directa con los

proveedores de materia prima y material de empaque. Lo que se tiene es un contrato de

suministro y confidencialidad con la planta donde se incluyen principalmente:

>

YV VWV V V¥V

>

Foérmulas de los productos.

Especificaciones técnicas de los productos.

Detalle del control de calidad.

Precio de los productos.

Férmula de variacion de precios en base a la variacién del costo de la materia
prima.

Acuerdos de abastecimiento.

Esta figura le se ha disefiado de esta manera por ser un volumen pequefio de ventas

inicialmente. A medida que el volumen incremente y sea necesario realizar cambios a esta

figura, se lo hara.



CAPITULO 7

Estructura de la Empresa y descripcion de las

Operaciones

1.- Descripcién de la empresa

La empresa estara destinada a la comercializacién de nuestra marca de lubricantes.
Para llegar a tener el producto final se ha establecido un plan estratégico en el cual toda la
materia prima, material de empaque como los envases, etiquetas y cajas de cartdn seran
compradas a una de las plantas de lubricantes que existen en el pais.

La planta es la responsable de entregarnos el producto terminado listo para la venta,
bajo la férmula que se les ha entregado de acuerdo a un contrato de suministro y
confidencialidad que se establecera entre las partes. La parte de distribucion es un area del
negocio donde se realizaran alianzas estratégicas con las lubricadoras a fin de que nuestro
producto pueda darse a conocer en el mercado y sea recomendado en el momento de un
cambio de aceite, reconociendo en este producto la calidad, el buen precio y sobre todo el

servicio al cliente.

2.- Mision
Ser lideres en la satisfaccion del cliente (canal) a través de la comercializacion

rentable de nuestros lubricantes de calidad.

3.- Visién
Ser reconocidos:

» Por la confiabilidad en sus procesos de ventas.
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» Por el cumplimiento de la calidad en sus productos.
» Por honrar todos sus compromisos y obligaciones.

» Por la mejora continua en los procesos claves del negocio.

4.- Caracteristicas generales de la Empresa

4.1.- Instalaciones

Las instalaciones y bodega seran propias, las cuales se podran adquirir con un
préstamo bancario o a través de la Corporacion Financiera Nacional que brinda todas las

facilidades para poder iniciar en el negocio.

Area m2
Administracion 50 mt2
Bodega 120 mt2
Total 170 mts2

Elaboracion: Autor

4.2.- Organigrama

El organigrama de la empresa es como se muestra. Por el bajo volumen de ventas no

necesitamos al inicio tener mas personal.

Gerente General

Asistente de Ventas Asistente Contable
Vendedor Chofer Bodeguero

Elaboracion: Autor



4.3.- Estructura Organizacional
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La empresa de distribucion de lubricantes estara integrada por un personal capacitado,

competente y comprometido con el desarrollo y crecimiento de la empresa de tal forma que

cada uno de los colaboradores sienta a la empresa como suya. Inicialmente se contara con 5

funcionarios, segun némina adjunta

Nomina del personal:

Cargo Cantidad Sueldo Mensual
Gerente General 1 S 1500,,
Vendedor 1 S 340,,
Bodeguero 1 > Mas comisiones
Asistente de Ventas 1 S 340;,;
Asistente Contable 1 S 340,,
Chofer 1 $ 340,,
TOTAL S 3200,,

Elaboracion: Autor

4.4.- Descripcion de los cargos y perfil

Gerente General

Representa Legal de la empresa. Responsable de la administracion total del negocio,

hacer los pedidos, recibir la mercaderia, supervisar las ventas y cobranzas, hacer listas

de precios, etc.

Perfil: Graduado universitario en carreras empresariales, al menos 2 afios de

experiencia en actividades de ventas, servicio al cliente, buenas relaciones

interpersonales, dominio de utilitarios, conocimiento del negocio.

Vendedor

Responsable de la venta y cobranza de nuestros productos a cada uno de los puntos de

venta.
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Perfil: Conocimiento en ventas, servicio al cliente, manejo de cartera, office,
proactivo.

Bodeguero

Responsable de controlar y administrar el inventario de la bodega de productos.
Hacer los ingresos y egresos del producto.

Perfil: Conocimientos en control y manejo inventario. Proactivo.

Asistentes

Personas encargadas de dar soporte a las areas administrativas. Facturacion, asientos
contables, llamadas telefdnicas, etc.

Perfil: Utilitarios office. Proactiva. Buen manejo del tiempo. Trabajo en equipo.
Chofer

Responsable del reparto de la mercaderia.

Perfil: Poseer licencia profesional de manejo. Debe tener actitud de manejo defensivo

y buen trabajo en equipo.

5.- Activos

Dado que la produccidn se realizara en una de las 5 plantas de lubricantes que existen
actualmente, s6lo contaremos con un camion pequefio par la distribucion en caso de ser
incrementarse la distribucion de lubricantes se procedera a contratar camiones para que lleven
el producto al cliente. En relacion a los equipos informaticos cada funcionario utilizara una
computadora de escritorio para el normal desarrollo de sus actividades. Los activos fijos que

la empresa va a tener y su respectiva depreciacion de detalla en la siguiente tabla:
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Depreciacion

Equipos Informaticos | Cantidad Costo Total Afios Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 a Afio 10
Computadora 3 $ 600 | $ 1.800 5 $ 360 | $ 360 | $ 360 | $ 360 | $ 360
Impresoras 2 $ 100 | $ 200 5 $ 401$ 401 $ 401 $ 40| $ 40
Copiadora 1 300 | 300 5 $ 60 [ $ 60 | % 60 [ $ 60 | $ 60
Software 1 $ 4.000 | $ 4.000 1 $ 4,000

Inmuebles de Oficina

Inmuebles de Oficina 1 $ 3.000 | $ 3.000 3 $ 1.000($  1.000[$  1.000
Aire Acondicionado y demas 1 $ 2,500 | ¢ 2.500 3 $ 833|$ 833|$ 833
Vehiculos
Camioneta 1 $ 12.000 | ¢ 12.000 5 $ 2400 | $ 2400 | $ 2400 | ¢ 2400 | $ 2.400
Camion 1 $ 15.000 | $ 15.000 5 $ 3.000 | $ 3.000 | $ 3.000 | ¢ 3.000 | $ 3.000
Bodega y Oficina
1 |$ 51.000 | $ 51.000 10 $ 5100 | $ 5.100 | $ 5.100 | $ 5.100 | $ 5.100 | $ 5.100
TOTAL $ 88500 $ 89.800 $ 16793 $ 12793 $ 12,793 $ 10.960 $ 10.960 $ 5.100

Elaboracion: Autor

6.- Descripcion del abastecimiento

Los lubricantes G&F se recibirdn directamente de una planta de produccién de
lubricantes seleccionada. El acuerdo es que la planta nos va a vender el producto terminado,
empacado con los envases, la etiqueta y la caja de carton de G&F. Se ha pactado un precio
con la planta de abastecimiento por el producto que nos despacha. El precio puede variar en
base a la variacion de los costos de materia prima.

Los pedidos a la planta se realizaran con 6rdenes de compras en firme, cada 3 meses
porque el pedido minimo de la planta es de 2,000 galones de producto. Lo que hemos logrado
conseguir son despachos parciales mensuales. La planta va a recibir nuestro pedido minimo
de 2,500 galones por producto, lo va a producir y envasar en su totalidad, y nos va a realizar
despachos parciales mensuales. Una vez que nos despachan la mercaderia se emite la factura.

En base a este acuerdo, al afio vamos a realizar 6 pedidos a la planta y vamos a recibir
12 despachos. Abajo detallamos los pedidos a la planta estimando una demanda lineal para el

primer afo.



7.- Almacenamiento

El almacenamiento se va a hacer en nuestras bodegas. Solo manejaremos la

84

presentacion de galdn y litro, por lo que serd muy sencillo tener un buen control y manejo de

la mercaderia. ElI manejo del inventario se realizara de manera FIFO first in, First out, es

decir, se despachara la mercaderia mas antigua, dejando en bodega la mercaderia mas nueva.

8.- Recepcidn de lubricantes

Los lubricantes se reciben en cajas de carton. La presentacion de galén vienen 6

galones en una caja de carton y la presentacion de litro vienen 12 litros en una caja de carton.

Debe evitarse la mala préctica de arrojar las cajas desde arriba del camidn sobre
cubiertas o almohadones. Este proceder puede romper o debilitar los envases con el

consiguiente derrame y pérdida de producto.

La mercaderia se la estibard manualmente desde la recepcién hasta la bodega de
almacenamiento y se utilizard nuestro camion para retirar la mercaderia desde la planta de

lubricantes asta nuestra bodega.

9.- Despacho de lubricantes

Los lubricantes se despacharan el 100% desde nuestra bodega de Guayaquil en
nuestros vehiculos propios. Junto con el despacho se entregara la factura, y se regresara a

cobrar luego de su vencimiento.

Ya que la cobertura de la empresa es so6lo la provincia del Guayas, si podremos
hacerlo con dos vehiculos. Adicionalmente se trabajara en elaboracién de rutas optimas de

despacho con el fin de hacerlos eficientes ye entregar un buen servicio al cliente.
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CAPITULO 8

Estrategias de introduccion

1.- Estructura de distribucion y mérgenes

La estructura de distribucién a los centros de lubricacion sera preferiblemente de
forma directa, permitiendo manejar mejores margenes para la empresa y mayor control de
promociones y manejo de marca. En el caso de que se presente una distribucion indirecta se
hara un andlisis de rentabilidad de atencion directa vs. Atencion por distribuidor. Una
distribucion directa nos permitira tener control de las estadisticas, asi como evaluar

directamente los niveles de preferencias del consumidor.

2.-Estrategias de Introduccion

El mercado de lubricantes es practicamente un mercado abierto a las marcas
existentes, pero existen nichos donde se puede llegar por temas de precios, es asi como han
aparecido nuevas marcas nacionales de productos, que aunque son de poca confianza el
cliente los compra por que son recomendados por los lubricadores. Siendo estos una parte
importante en la rueda del negocio ya que ellos reciben mayor margen de ganancia en estos

productos por eso ellos tratan de ofrecerlo

3.- Estrategias de Producto y Servicio

El consumidor ecuatoriano esta deseoso de un producto de buena calidad a un precio

justo, pero también desea un servicio de lubricacion que le de confianza, un lugar agradable y



seguro ademas que le brinde algunos beneficios adicionales sin tener que ir a diferentes

lugares para poder hacerlo.

Medio

Estrategia

> Portafolio de productos para

motores a gasolina.

> Asegurar la penetracion
con los productos claves en cada
segmento y tipo de canal.

> Desarrollar alianzas con
compaiiias de filtros.

> Desarrollar alianzas con
compaiiias de llantas.

> Desarrollar alianzas con

compariias comercializadoras de baterias

y bujias.
> Promociones por volumenes > Dar capacitacion y
de compra asesoria técnica y especializada en

atencion al cliente

> Atencion directa a las

lubricadoras.

> Entrega de materiales

POP y Merchandising.

> Dotaciones de Uniformes

> Entrega de 2 uniformes a

los Lubricadores 2 veces al afio.

> Capacitacion

> Desarrollo de plan de

capacitacion a los centros de lubricacion.
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> Vinculacion a los
miembros de los centros de lubricacion
en todos los programas de capacitacion

técnica y de seguridad que pueda dar la

empresa.
> Equipos y elementos de > Capacitacion de uso y
confort para clientes manejo de equipos.
> Merchandising > Establecer programa de

merchandising en las lubricadoras, asi
como el mejoramiento de la imagen del

lugar.

4.- Distribucion

En primera instancia la distribucion sera de forma directa a través de un camion
repartidor pequefio para que pueda llegar a todos los sitios de la ciudad.

En el caso que se requeria un despacho més grande se analizara la opcion del flete a

una de las empresas de transportacion que existen en el mercado.

4.1.- Estrategias de Distribucion

Medio Estrategia

> Distribucion directa. > Apertura de codigos como
clientes directos para cada Centro de
lubricacion que se desarrolle.

> Analisis y aprobacion de
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solicitud de crédito directo.

> Establecer tiempo de
entrega de producto, una vez establecida
la nota de pedido de acuerdo a la

categorizacion del cliente.

> Distribucion indirecta.

(alternativa).

> Anaélisis de rentabilidad
de atencidn directa Vs. atencién por

distribuidor

> Incentivar el cumplimiento y
priorizacion en entrega de pedidos a los

Centros de Lubricacién

> Acordar tiempo de
entrega a los centros de lubricacion con
bodega y servicio al cliente segun la

categorizacion del cliente.

5.- Perfil del Mercado Objetivo

Las necesidades de los consumidores finales de los segmentos a desarrollar son

parcialmente diferentes. Esta dirigido a hombres y mujeres que les gusta mantener en buen
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estado sus vehiculos a su vez que les brinden una atencion eficiente y un producto de calidad.

Son personas propietarias de vehiculos de uso particular (Personal), que en sus

procesos de cambio de aceite en general buscan:

» Atencion rapida.

vV VvV VYV V¥V

Atencion amable y diferencial.

Cercania del lugar de ejecucion de actividad. (Casa - Oficina).

Garantia en el proceso de cambio.

Posibilidad de realizar otras actividades (Lavado, reparacion de llantas,

electricidad, cambio de bujias, filtros, limpieza de inyectores).

» Un ambiente agradable.
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» Sentirse seguros de la Marca de lubricantes y comodos en el lugar de atencion.

>

Posibilidad de cafeteria y sitio de reunién

También existen personas propietarias de vehiculos de uso publico (Taxistas), que en

sus procesos de cambio de aceite en general buscan:

>

YV Vv YV Vv VY V¥V V VY

Atencion rapida.

Garantia en el proceso de cambio.

Posibilidad de realizar otras actividades (Lavado, reparaciones rapidas).
Posibilidad de crédito.

Precio del lubricante y otros servicios.

Posibilidad de cafeteria y sitio de reunion.

Tienen alta fidelidad al lugar de cambio.

No buscan necesariamente una marca de prestigio.

Son vulnerables al cambio de marca de lubricantes, con promociones

Los centros de lubricacion deberan contar con los siguientes servicios como minima

oferta al usuario Final.

>

vV VvV V¥V V VY

Servicio de lubricacién y engrasado.
Chequeo de 10 puntos.

Reparacion de neumaticos (Opcional)
Servicio de lavado (opcional)

Snack - Bar

Mecanica rapida (Cambio de filtro de gasolina, cambio de bujias, etc.)



6.- Estrategias de Comunicacion

Medio

Estrategia

>

Materiales de

comunicacion propios de las

lubricadoras.

> Material de sefializacion y
POP para CLS:

- Sticker de capot.

- Formatos de recordacion de
marca y kilometraje.

- Formatos gratis de chequeo.

- Banners.

- Colgantes.

> - Encuestas de servicio.

>

lubricadoras.

Identificacion propia de

> Mantener una identificacion
propia de los lubricadoras, para ser
diferenciados de los diferentes negocios de

la competencia.

7.- Estrategias de Precio

Medio

Estrategia

>

Precio de venta al canal:

Descuento Comercial sobre

la lista de precios vigente.

Descuento financiero

> Tracking de precios:
Lubricadoras, centros de lubricacion
competencia.

> Incentivos a aquellos

90



adicional por pago de contado.

- Dias créditos.

centros de lubricacion que cumplan con
la estrategia de precios de venta al
publico. (Cliente Fantasma)

> Comunicacion directa al
centro de lubricacion de politicas de
precios.

> Atencién y control directo
a centros de lubricacion.

> Establecer politica interna
para manejo del centro de lubricacion.
(comunicacion clara con el jefe de
centros de lubricacion).

> Comunicacion clara 'y
permanente con el distribuidor sobre la

politica. (Si es atendido por distribuidor).

8.- Estrategias de Organizaciony Ventas

> Responsabilidad del area
comercial, sobre la ejecucion del plan de
mercadeo.

> Incentivos permanentes por
cumplimiento de objetivos y metas a
distribuidores. ( En el caso que sea

distribucion indirecta)

> Incentivos trimestrales de
acuerdo evaluaciones cuantitativas y
cualitativas de los centros de lubricacion
evaluadas Vs. los objetivos del programa

y entrega de informacion.
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9.- Estrategia a considerar del consumidor

vV Vv VY Vv VY ¥V VvV ¥V V¥V VYV V¥V ¥V ¥V V¥V V VYV V VY

Cliente a largo plazo

Ventas garantizadas

Negocio rentable

Fortalecimiento de su oferta comercial.
Mejorar su relacién con el canal.

Posicion fuerte frente a la competencia.
Oferta Unica y exclusiva en algunas zonas.
Mejora su nivel de ventas.

Dotacion de equipos que mejoran su eficiencia.

Dotacion de material de merchandising diferenciados en el mercado.

Dotacion de uniformes diferenciados.
Capacitacion Permanente

Precios competitivos.

Disponibilidad de producto.
Despachos oportunos.
Competitividad en el mercado.

Sinergia de red.
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Programas de Mercaderista (Los centros de lubricacion, estaran apoyados por

un programa de mercaderista que visitara el Centro de Lubricacion con el fin

de colaborar en el mantenimiento de estandares de servicio, atencion y

manifestacién visual, asi como con el entrenamiento y presentacion del

personal).
Promociones especiales.

Programas de incentivos.
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10.- Programa de Incentivos
Objetivos
» Incrementar los niveles de compra de lubricantes, durante el Programa de
Incentivos.
» Incentivar la recomendacion del lubricador al consumo de muestreos
productos
» Fortalecer el vinculo con los administradores de las lubricadoras.
Mecénica
» Se asignara una meta de compras a cada lubricadora.
» Se entregara un premio a los administradores de las lubricadoras que superen
en mayor valor absoluto (galones) su meta trimestral.
» Quincenalmente se premiara a todos los lubricadores que haya superado en
mayor valor absoluto su meta quincenal.

» Seguimientos quincenales a las ventas

11.- Entrenamiento
Objetivos
» Preparar a la fuerza de ventas (lubricadores y administradores) respecto a los
beneficios y caracteristicas de los lubricantes de nuestra empresa
» Fomentar la recomendacion de nuestros productos de Alta Gamma.
Mecanica

» Reuniones con lubricadores y administradores organizadas por equipos
» Nuestra empresa serd responsable de la organizacién y capacitacion.

> Entrenamiento constante



12.- Objetivos Estratégicos por areas de Negocio

Finanzas:

» Incrementar Rentabilidad

» Optimizar Capital de Trabajo

» Incrementar ventas
Comercial:

» Aumentar el nimero de clientes
Ofrecer variedad de servicios de seguridad
Manejar eficientemente los reclamos.
Mejorar satisfaccion de clientes

Desarrollar fidelidad en clientes principales

vV Vv ¥V VvV VY

Crear servicios con valor agregado
Operaciones:
» Buscar nuevos canales de comercializacion
» Mantener firmes alianzas con proveedores
» Establecer alianzas de innovacion
Administracion:
» Disefiar planes de incentivos
» Desarrollar el mejor equipo humano enfocados en la creatividad, liderazgo y
valor agregado
» Contar de una nueva infraestructura tecnoldgica
» Desarrollar una empresa con un excelente clima laboral, motivacién y
vocacion de servicio

» Desarrollar nuevos programas de motivacion al personal.
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CAPITULO 9

Analisis Financiero del proyecto

1.- Andlisis Financiero

Una vez analizado el mercado de lubricantes, la cadena de suministros, una vez
definido el portafolio de productos, su proyeccién en ventas y el nivel de inventario, se va a
detallar el Estado de Pérdidas y Ganancias, Balance General, VAN y TIR del proyecto.

El anélisis financiero nos va a ser de ayuda para lograr visualizar financieramente el
negocio. Es importante conocer los indicadores financieros del negocio, desde el punto de
vista del inversionista, es decir el ROE. Este negocio es un negocio pequefio que esta
iniciando, por lo tanto los que se espera en los 5 primeros afios es tener una rentabilidad
suficiente para soportar los gastos y las inversiones del negocio.

Una vez pasados los 5 primeros afios se puede comenzar a crecer a mayores tasas y
podemos comenzar a invertir con la utilidad del propio del negocio, sin requerir
financiamiento de bancos. El crecimiento en el negocio nos lleva a crecimientos en los gastos
también para soportar la estructura de la empresa. Utilizaremos indicadores financieros para

identificar la eficiencia y estado de nuestro negocio.

2.-Estado de Pérdidas y Ganancias

Sabemos que todo P y G, nos muestra una informacion contable de forma detallada de

como estuvo el resultado econdmico de la empresa en determinado periodo.
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Estado de perdidas y ganancias

P&G

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Ventas 390.432 | 491.944 | 619.850 | 781.011 | 984.074
Costo de Ventas (-) 289.296 | 364.513 | 459.286 | 578.701 | 729.163
Utilidad Bruta 101.136 127.431 160.564 202.310 254.911
Gastos Administrativos (-) 48.325 50.741 53.278 55.942 58.739
Gastos Operacionales (-) 5.000 5.750 6.613 7.604 8.745
Comisiones (-) 7.809 9.839 12.397 15.620 19.681
Publicidad (-) 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Servicios Basicos (-) 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Seguros (-) 1.000 1.000 1.200 1.440 1.728
Gastos Varios (-) 400 400 520 676 879
Utilidad Operativa 35.103 42.928 69.687 | 105.876 | 149.849
Gastos financieros (-) 400 480 576 691 829
Intereses (-) 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
Depreciacion (-) 16.793 12.793 12.793 10.960 10.960
Utilidad Antes de Impuestos 14.909 26.655 53.317 91.225 | 135.059
Impuestos (-) 8.776 10.732 17.422 26.469 37.462
Utilidad Neta 6.134 15.923 35.896 64.756 97.597
Participacion de Trabajadores 920 2.388 5.384 9.713 14.640
Utilidad Inversionistas 5.214 13.534 30.511 55.043 82.958
Indicadores
Utilidad Bruta sobre Venta 25,9% 25,9% 25,9% 25,9% 25,9%
Utilidad Operativa sobre Venta 9,0% 8,7% 11,2% 13,6% 15,2%
Utilidad Neta sobre Venta 1,6% 3,2% 5,8% 8,3% 9,9%
Utilidad Bruta sobre Costo de Venta 35,0% 35,0% 35,0% 35,0% 35,0%
Utilidad Operativa sobre Costo de Venta 12,1% 11,8% 15,2% 18,3% 20,6%
Utilidad Neta sobre Costo de Venta 2,1% 4,4% 7,8% 11,2% 13,4%

Elaboracion: Autor

Este P&G esté proyectado a 5 afios para tener un mejor analisis del proyecto como se
puede ver los primeros afios la Utilidad sera baja, pero conforme aumente el volumen de
ventas y una correcta administracion financiera la empresa mantiene el crecimiento rentable y

aumenta considerablemente.
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3.- Balance General

El balance general es la foto econdmica y financiera de una empresa en un momento
determinado, se muestra lo siguiente:
» Activos
» Pasivos
» Patrimonio neto
Este analisis economico permite que el empresario acceda a informacién vital sobre
su negocio, como la disponibilidad de dinero y el estado de sus deudas.
Los activos estan formado por:
» El dinero que tiene en caja y en los bancos.
Las cuentas por cobrar.
El inventario de mercaderia.

Los vehiculos.

vV VYV V¥V V¥V

Los edificios y los terrenos.
Los pasivos, se compone por:

» Las deudas.
» Las obligaciones bancarias.
» Los impuestos por pagar.
» Entre otras cuestiones

A continuacion se detalla el balance de nuestro negocio en el primer afio:
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BALANCE
Activos | Afo1 | Afo2 |  Afo3
Activo Circulante
Caja y Bancos $ 9.281 | $ 17.331 | $ 40.044
Clientes $ 58.569 | $ 73.797 | $ 92.985
Bodega $ 24.108 | $ 30.376 | $ 38.274
Total Activo Circulante $ 91958 |$ 121,504 | $ 171.302
Activo Fijo
Edificio y Terreno $ 51.000 | $ 51.000 | $ 51.000
Vehiculos $ 27.000 | $ 27.000 | $ 27.000
Equipos $ 11.800 | $ 11.800 | $ 11.800
Depreciacion Acumulada $ -16.793 | $ -29.587 | $ -42.380
Total Activo Fijo Neto $ 73.007 | $ 60.213 | $ 47.420
TOTAL ACTIVO $ 164.965 $ 181.717 $ 218.722
Pasivos
Pasivos Circulante
Proveedores $ 39.769 | $ 50.109 | $ 63.138
Acreedores Diversos $ 8.000 | $ 10.000 | $ 12.500
Bancos Corto Plazo $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000
Impuestos $ 8.776 | $ 9.653 | $ 10.619
Total Pasivo Circulante $ 66.545 | $ 79.762 | $ 96.256
Pasivo Fijo
Banco Largo Plazo $ 63.207 [ $ 53.207 | $ 43.207
Total Pasivo Fijo $ 63.207 | $ 53.207 | $ 43.207

PATRIMONIO
Pasivos Circulante
Capital de Trabajo $ 30.000 | $ 30.000 | $ 30.000
Resultados Acumulados $ 5.214 [ $ 18.748 | $ 49.259

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Elaboracion: Autor

$ 164.965 $

181.717 $ 218.722

Indicadores

ROE % 17,42% 32,66% 45,29%
ROA % (AI) 21,28% 23,62% 31,86%
ROA% (DI) 15,96% 17,72% 23,90%
1% (AI) 2,31% 2,26% 2,15%
i% (DI) 1,73% 1,69% 1,61%
Apalancamiento 78,65% 73,17% 63,76%

Elaboracion: Autor
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4.- Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno

Son herramientas financieras que nos permiten evaluar la rentabilidad de un proyecto

de inversion,

4.1.- Valor Actual Neto

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendra un proyecto. Basta con hallar VAN de un proyecto de inversion para saber
si dicho proyecto es viable o no. EI VAN también nos permite determinar cuél proyecto es el
mas rentable entre varias opciones de inversién. Incluso, si alguien nos ofrece comprar
nuestro negocio, con este indicador podemos determinar si el precio ofrecido esta por encima
o por debajo de lo que ganariamos de no venderlo. (Villacis,1990,pag.20).

Para este proyecto vamos a calcular el VAN, para lo cual necesitamos:

» Tamafio de la inversion.
» Flujo de caja neto proyectado.

> Tasa de descuento.

VAN Yy TIR

Inversion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad despues de Impuestos 6.134 15.923 35.896 64.756 97.597
Mas Depreciacion 16.793 12.793 12.793 10.960 10.960
Inversion Activos Fijos (89.800)
Inversion capital de trabajo (30.000) 30.000
valor salvam. Activos Fijos 60.000
FLUJO NETO EFECTIVO (119.800) 22.927 28.716 48.689 75.716 198.557
VAN 10% 136.359
TIR 34,94%

Elaboracion: Autor
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CONCLUSIONES

El negocio de venta o distribucion de lubricantes, pertenece al sector automotriz. El
sector automotriz se encuentra actualmente en crecimiento en nuestro pais, lo que hace que el
sector sea interesante. Adicionalmente, los propietarios de los vehiculos desean salirse de los
concesionarios de vehiculos en lo que respecta a mantenimientos basicos como cambios de
aceite. Esto obedece a que los consumidores sienten que los precios cobrados en los
concesionarios son muy elevados vs. el servicio recibido.

Entonces existe una oportunidad de captar clientes nuevos en las lubricadoras, y
también captar clientes que utilizan alguna marca de lubricante.

Este proyecto fue calculado a partir de una base alcanzable en ventas. Este valor en
las ventas nos genera un excelente ingreso, y excelentes indicadores financieros desde el
primer afo, debido a que la inversion no es alta. Si las ventas crecen, los beneficios del
negocio creceran, todo lo adicional es beneficio.

Queda comprobado que el negocio es muy rentable aun considerando un volumen
pequefio en las ventas. Para alcanzar un crecimiento no se debe incrementar los gastos, se lo
puede hacer con la misma estructura de gastos, hasta cierto punto, luego se tendra que
analizar si es necesario incluir una persona mas o espacio fisico para bodega.

Los precios establecidos para los lubricantes del proyecto permiten tener un
posicionamiento atractivo y a la vez generar utilidades, por lo que el proyecto en firme se
vuelve bastante viable.

En el Ecuador afio tras afio ingresan mas marcas de lubricantes y se abren mas puntos
de venta, lo que hace que el canal de distribucion se encuentre mas al alcance del

consumidor.
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RECOMENDACIONES

Dado que los beneficios de este proyecto son muy medibles y faciles de obtener segun
los resultados obtenidos en este andlisis recomiendo la implementacion de este proyecto de
tesis, aprovechando las oportunidades que brinda el gobierno al desarrollo local, y la
posibilidad cierta de la creacion de la refineria del Pacifico la cual brindara el refinamiento de
los derivados de petroleo a un menor costo que la importacion.

Dado que el parque automotor siempre estara en constante crecimiento y la
diferenciacion siempre estara dada por el servicio post venta y la atencion al cliente se debe
apuntalar mucho estas estrategias para que la marca y la empresa se desarrolle de la mejor

manera.
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