PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR -
MATRIZ

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

TRABAJO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL
TITULO DE INGENIERIA COMERCIAL

PLAN DE FORTALECIMIENTO PARA LA MARCA DE
LUBRICANTES EXCLUSIVA DE UNA COMERCIALIZADORA EN
EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO: CASO PX

MARIA PAULA SANTOS ONA

DIRECTOR: ING. RAMIRO SORIA, MGTR.

LINEA DE INVESTIGACION: GESTION ESTRATEGICA DE LAS
ORGANIZACIONES

QUITO, FEBRERO 2018



DIRECTOR:
Ing. Ramiro Soria, Mgtr.

INFORMANTES:
Ing. Rodrigo Saltos, Mgtr.
Mgtr. Roberto Ordoriez



DEDICATORIA

Este plan va dedicado a Dios ya que gracias a el pude
culminar con uno de mis mas grandes suefios mas
anhelados el haber terminado mi carrera profesional
y convertirme en alguien de bien para poder servir a
la sociedad. A mis padres y hermana quienes
estuvieron brindandome todo su apoyo incondicional
durante toda mi vida, por ser ejemplos de lucha y
perseverancia. A mis abuelitos, amigos y demas
familia por nunca dejarme caer y permanecer siempre

a mi lado.

Maria Paula



AGRADECIMIENTO

A Dios por guiarme por el buen camino, por darme la
fuerza para seguir adelante en todo momento y por
siempre permanecer a mi lado bendiciendo cada uno

de mis pasos a lo largo de toda mi vida.

A mis padres y hermana por siempre permanecer a mi
lado, por no permitirme que me rindiera, por
levantarme en cada caida, por cada palabra de aliento,
por su apoyo incondicional que me brindaron en todo

momento.

A mis abuelitos, familia y amigos por todos sus
Consejos, por su apoyo, por haber permanecido a mi
lado en este camino y sobre todo por todas sus

oraciones.

A la empresa por haberme permitido realizar el
estudio con el fin de fortalecer su marca,
brinddndome la confianza suficiente, por haberme
brindado la informacion necesaria para culminar con

mi proyecto.

Al profesor Ramiro Soria por haberme tenido toda la
paciencia del mundo, por poner su confianza en mi
para la realizacién de este estudio y por todo su apoyo
y conocimientos brindados para la culminacién de

este proyecto.

Maria Paula



INDICE

INTRODUGCCION ..ottt ss sttt 1
1 GENERALIDADES ..ottt 2
1.1 Resefia Historica EMPresa PX ..o 2
1.2 Estructura Organizacional INterNa............cccooeiiiiiiiinieee e 4
1.2.1  Organigrama GENEIAl ..........ccceiieiieieiie e 5
1.3 Resefia Historica de la Empresa Lubricadora...........ccccovvevveveieeve e 7
G 75 R V4 T o PSSR 8
G 37 /1] o OSSR 8
2 ANALISIS SITUACIONAL ..oooooeveeeeeeeeeesseseses s tes s esess s, 9
2.1 ANALISIS EXTEINIO ..ttt 9
2.2 Productos derivados del PetrOleo..........cocoviieieiiinieee s 10
2.2.1  Factores PolitiCOS Y LEGAIES ......ccovvviiiiiicerieeesee e 11
2.2.2  FaCctores ECONOMICOS .......ciuiiiiiiieiieiieieie ettt 18
2.2.3  Factores Sociales, Culturales y Demograficos ...........cccocvvvveieeveiieieeiesiennan, 26
2.2.4  Factores TECNOIOQICOS .......ocueueiuiiiieieie et 31
2.2.5  Factores COMPELITIVOS ......cc.eiuiiuiiieiieieie sttt 34
2.2.5.1 Entrada de nuevos COMPELIAOrES .........ccecoveieeieiiie e, 35
2.2.5.2 Amenazas de posibles productos SUSLITULOS............ccccveveeiieiecrie e, 39
2.2.5.3 Poder de negociacion de 10S proveedores..........ccocoeeeeeenereeenenieneee e, 40
2.2.5.4 Poder de negociacion de 10S cCOMPradores...........cocevereeerereineieieeeseseeeen, 42
2.2.5.5 Rivalidad entre COMPELIAOrES ........c.cocveiieiiiiicece e 44
226  MatriZ EFE Y MatriZ P.C...ooviiiiiiieee e 49
2.2.6.1 MALMZ EFE .....cooiiiiieee et 49
2.2.6.2 Matriz del perfil COMPELITIVO ........cccoviiiiiiiereee e 51
2.3 ANALISIS INTEIMO....c.vieiecee et neeenes 52
2.3.1  Andlisis de Recursos Yy Capacidades ...........ccccvvevueieeiierieiiesie e 53
2.3.1.1 Analisis de Recursos Empresa PX........ccooiiiiiiieiic i 53
2.3.2  Andlisis de Recursos y Capacidades de la Lubricadora ...........ccccccevveririeennnnn, 55



23.2.1
2.3.2.2
2.3.3
2.3.3.1
2.3.3.2
2.4

3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.5.1
3.6
3.7

4.1

4.2

4.3

4.4
441
4411
4.4.2
4421
443
443.1

5.1
5.11
5.1.2
5.2

ANALISIS T8 REBCUISOS ...ttt ettt e e e e e e e e e e e e e aeaeaaas 55

ANAlisis de CapaCidades ..........cocoererieiierieise e 57
CadeNa 08 VAIOK ..o 58
ACHIVIAAdES PriMAriaS........cciiiiiiieieieiese st 58
ACtIVIdAdES SECUNTAITAS .....cccviiiieirieiiieie e 59
ANALISIS FODA ..ottt ne e 60
ESTUDIO DE MERCADO ...ttt 62
Segmentacion de MErCado..........cciviieiieie e 62
SegMENt0 OBJELIVO .....oviiiiiiieceee s 63
Tamafio de 12 PobIaCION.........ccccoiiiiiii e 64
Tamano de 12 MUESTIA........coiiiiiiieieee e 65
ENCUBSTA. ... 67
ODbjetivos de 12 BNCUBSTA .........coeeiiieieie e 67
Disenio de 18 ENCUBSIA..........ccveiueiieiieiieie e 68
ANALISIS de 10S reSUITAUOS ......ocveiviiiiiieiieieiee et 72
DISENO DEL PLAN DEL FORTALECIMIENTO. ...cccocvvvvieverercceenenn. 85
ODJBTIVOS ...ttt bbbt 85
ESTrAIEOIAS .. vttt 85
PIaN 08 ACCION ..ottt ettt 86
Resumen de planes de accion SH lubricantes ...........ccccccoevveviiieii v, 87
Plan de Atraccion a NUeVOS CHIENES .........ccovieiriiiiiieeeee e 87
oY o 2 To [P RSS 88
Plan de Marketing........c.coeiieiiiie et 92
MaArKELING MIX ...cuveieiciiee et 92
Plan de COMUNICACION .........cceiiiiiiieieieie e 109
ACHVIOAAES ...ttt re e e eneennees 109
ESTUDIO FINANCIERO ...t 113
Presupuestos de 1a OPEraCioN ...........cccccveiveiiiieiiecce e 113
Presupuesto de Marketing.........ccocveiiiiie i 113
Presupuesto de Publicidad. ..o, 114
Estados Financieros Proyectados. .........coovvererereninieiiene e 115



5.2.1  Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado ...........cccoceverereneiiseneeiesneennnn, 115
5.3 EVAlUACION FINANCIEIA ...eeeeeeeee ettt e e e e e e e e e eee e 117
B5.3.1  Valor ACTUAI NEBTO ...t 117
5.3.2 Tasa Interna de Retorn0 (TIR).....cccviieiieiicie et 119
6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ..., 120
6.1 CONCIUSTONES....c.ceeeeeeeeeee et e e e eeeeeeeees 120
6.2 RECOMEBNUACIONES ...ttt e et e e e e e e e e e eeeeaeeeeeans 121
REFERENCIAS ... ettt e e e e e e ettt e e e e e e e e e, 123

vii



INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Principales fuNCIONES POF Areas .........ccccvviieieerieiieieese e se e 6
Tabla 2: Derivados del PetrOle0.........coviiiiiiiiiiieee e 10
Tabla 3: Oportunidades y amenazas de los Factores politicos y legales ...........c.ccceu.ee. 18

Tabla 4: Tasa de interés pasiva efectiva promedio-referencial por plazo y por instrumento

Tabla 5: Oportunidades y amenazas de los Factores ECONOMICOS ..........c.ccocveveveveeenn 26
Tabla 6: Oportunidades y amenazas de los Factores Culturales, Sociales y Demograficos

...................................................................................................................... 31
Tabla 7: Caracteristicas y Evolucion de los Lubricantes...........ccccvvveiveveiiieiicic e, 32
Tabla 8: Oportunidades y amenazas de los Factores Tecnoldgicos...........ccoovvvevevennnne. 34
Tabla 9: Principales barreras de entrada para los nuevos competidores..........ccccccoevenee. 36
Tabla 10: Oportunidad Entrada de Nuevos Competidores .........ccccvevevveveeieeseenesiennn, 39
Tabla 11: Amenaza de Posibles productos SUSLItULOS. ...........cccceerieiiiiecrie s 40
Tabla 12: Amenaza de Poder de Negociacion de 10s Proveedores..........c.ccocvevevevennene. 42
Tabla 13: Amenaza de Poder de Negociacion de 1os Compradores. ...........ccovveerereenene. 44
Tabla 14: Competidores de 1a MarCa ..........ccccoveiieie i 46
Tabla 15: Factores que afectan a la industria petroleray de gas .........ccccoceevvevveiecienen, 47
Tabla 16: Amenaza de la Rivalidad entre Competidores. ..........cccceveveneninienniieieens 48
Tabla 17: MALFiZ EFE ......oooe et 50
Tabla 18: Matriz de Perfil COMPEitiVO..........cccooviiiiiecee e 52
Tabla 19: Fortaleza AnAliSiS A& RECUISOS........ccuuirierieiiiiciieeiee e 55
Tabla 20: Recursos Tangibles e INtangibles ...........c.cooevveiiiiciecc e, 55
Tabla 21: Fortaleza y Debilidades del Analisis RECUIS0S..........cccvvevvererieiiiesreieiesienns 57
Tabla 22: Fortalezas del Andlisis de Capacidades...........ccoceiereerereieieneneese e 58
Tabla 23: Actividades Primarias de la Cadena de Valor ...........cccoeveviveiiiiiniicien 59
Tabla 24: Actividades Secundarias de la Cadena de Valor. .........ccccccovveviinnennciennnn, 59
Tabla 25: Analisis FODA de 12 BMPIESA. ......eeveiieiiirieieiiesieseee e 61
Tabla 26: HaDITANTIES ........eeiiee et nneas 64
Tabla 27: Objetivos y Estrategias a ser aplicadas al plan. .........cccccccevvveviiiiiciiiciieinn, 86
Tabla 28: PIan de ACCION ........cviiiieieie ettt 87



Tabla 29:
Tabla 30:
Tabla 31:
Tabla 32:
Tabla 33:
Tabla 34:
Tabla 35:
Tabla 36:
Tabla 37:
Tabla 38:
Tabla 39:
Tabla 40:
Tabla 41:
Tabla 42:
Tabla 43:

Resumen de planes de accion SH lubricantes ...........ccccoceeveiievecce e, 87

POA: Plan de Atraccion a NUevos CHENES ......c.ccvcveveierierieie e, 91
tipos de lubricantes para diferentes motores a gasolina ............c.cceeevevvevnennnn 94
Caracteristicas de Productos de 1a Marca ........c.ccocverereneienc e, 96
Precios de 10S PrOQUCTOS .......cuviuiriieeieiie et 99
POA: Plan de Marketing.........cooeierieeieiie e 107
POA: Plan de COMUNICACION .........cuviiieieiesiesie s 112
Presupuesto de Marketing. .......cccoooveieeieiiieie e 114
Presupuesto de PUBIICIAAd. ..........ccccveiiieiiiiiee e 114
PresupUuESTO TOLAI .......oviiiiiiiiiiee e 115
Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado .............cccoevevveveiieeineresiennn, 116
e T o I [ O T TSRS 117
CAPM et res 118
Valor ACTUAI NELO.......eoeeieieie e 119
ValOr ACTUAI NEBTO ...t 119



INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Organigrama General EMPreSa.........ccccoveieiieieeriesieseesiesiesieesie e sieesie e s 5
Figura 2: Logo Tipo Shell Lubricantes............ccooviiiiiiiicce e 8
Figura 3: Tasas de variacion trimestral (PIB).........ccccovieiiiiiiiiiieiecese e 21
Figura 4: Tasa INflacion-ECUAAOr ...........c.ccveiieiiiece e 22
Figura 5: Tasas de interes activas efectivas VIgentesS..........cocvevvveereeieciesee e, 24
Figura 6: Evolucion de la Balanza Comercial desde el primer semestre del 2014......... 25
Figura 7: Evolucion de desempleo- Total Nacional ... 27
Figura 8: Exportaciones ecuatorianas del sector autOMOtriz ...........ccccceevevvevecieciennnn, 29
Figura 9: Porcentaje de destinos de las exportaciones ecuatorianas del sector ene-nov

2006 .ot e et e b e aere e 29
Figura 10: Porcentaje del mercado de Lubricantes a nivel mundial...............cc.coevennne, 38
Figura 11: Cadena de ValOr.........cccoiiiiiiiiicieeese et 58
Figura 12: Cadena de Valor Empresa Lubricadora .............cccoooeevieiieie e, 60
Figura 13: Primera PregUNTA........ccooiiiiiiiii et 72
Figura 14: Pregunta DOS ........cccoveieiiieiiesiesie sttt 73
FIQUIA 15: PregUNTA TS, ...cii i cie ettt sttt nne e re e e e 74
Figura 16: Pregunta CUBLIO.........cveiieiiecie ettt ne e 74
Figura 17: Pregunta CiNCO ........oviiiieiiiieiiesiesieeiee ettt 75
FIQura 18: PregUNTa SEIS .......cciiieiiieiieite sttt 76
FIgUra 19: Pregunta SIBLE........ccviieiieie ettt 77
Figura 20: Pregunta OChO ........cooiiiieece et 77
Figura 21: Pregunta NUBVE .........cviiieiecie ettt raene e 78
Figura 22: Pregunta DIECIOCNO .......ocviiviiiiiiiiiiiieee s 79
Figura 23: Pregunta ONCE ........coviieieieiesie sttt 80
Figura 24: Pregunta DOCE .......ccviieiieeiece ettt reeae e 80
FIQUra 25: PregUuNa TTECE....ccvieiee ettt ettt e e be e e e e ene e 81
Figura 26: Pregunta CatOrCE ........cc.oiueiuiriirierie ettt 82
Figura 27: Pregunta QUINCE .........ccuoiiiiiriiieii ittt 82
Figura 28: Pregunta DIECISEIS ........ccveiiiie ettt 83
Figura 29: Pregunta DIECISIELE........c.cciieiii et 84



Figura 30:
Figura 31:
Figura 32:
Figura 33:
Figura 34:
Figura 35:
Figura 36:
Figura 37:

ferias, inflables de la marca SH.........c.ccoooviiiiinii 89
Diversas presentaciones de lUDFCantes. ..........cevereiereneienisee e, 94
LOQOLIPOS Sh ..ttt 97
Canales de DIStriDUCION ........ooviiiiiiiieicsccee e 100
Puntos de venta Lubricantes SH..........cccooviiiiiiniienee e 102
PagINa WED ... s 103
Compania de TranSPOITE .......ccveiveieieece e 104
Algunas promociones que ofrecen SH..........ccccveiiiiiiie s 106

Xi



RESUMEN EJECUTIVO

El siguiente documento presenta un plan de fortalecimiento para una marca exclusiva de
lubricantes para auto en la ciudad de Quito, en el cual se plantean estrategias con el fin
de cumplir con los objetivos propuestos para un tiempo determinado, siguiendo con los
lineamientos correspondientes para la implementacion de este plan. En el primer capitulo
se describe de forma breve la historia de la empresa PX para posteriormente entrar en
detalle con la historia de la marca SH y su influencia dentro del comercio ecuatoriano.
En el segundo capitulo se describe el anélisis situacional, el cual contiene una evaluacion
detalla de la parte interna y externa de la marca, politicas, analisis de las fuerzas de Porter,
cadena de valor aplicada a la empresa y un analisis de las oportunidades y amenazas a las
que se enfrentan a diario y se analiza la matriz FODA, con la que cuenta la marca. En el
capitulo tres se realiza un estudio de mercado, en el cual se hice un andlisis del tamafio
de la muestra, poblacion y variables aplicadas al estudio, por ultimo, se aplican encuestas
a determinada poblacién de Quito, con el fin de conocer la opinién de la ciudadania con
respecto a la marca. En el capitulo cuatro se presenta el disefio del plan de
fortalecimiento, el cual cuenta con sus respectivos objetivos, estrategias, se realiza un
analisis del marketing mix, el analisis POA, con sus respectivas actividades, presupuesto
y cronograma a ser aplicados en este estudio, con el fin de fortalecer la marca. Finalmente
se realiza un estudio y evaluacion financiera, el cual contiene estados financieros
proyectados, el presupuesto de la operacion y andlisis de los factores como el VAN Y la
TIR, con el fin de saber si el plan a implementarse sera rentable o no en el tiempo. En
conclusion lo que se busca es lograr fortalecer la marca de lubricantes con el fin de que

mas gente conozca los beneficios y adquiera estos productos.
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INTRODUCCION

El presente estudio tiene por objetivo disefiar un plan de fortalecimiento con el fin de
alcanzar los objetivos y metas que la alta gerencia desea alcanzar en un determinado
tiempo y de esta manera lograr un reconocimiento més alto de la marca. También se
analizaran diferentes aspectos, como los factores politicos-legales, econémicos, sociales,
tecnoldgicos y competitivos que podrian afectar o beneficiar a la organizacion y se realiza
un analisis de la matriz FODA, con el objetico de conocer sus fortalezas, oportunidades.
Debilidades y amenazas. Se efectuaran encuestas a una determinada poblacion dentro de
la ciudad de Quito, con el fin de saber la opinidn de los ciudadanos quitefios con relacion
a la marca y si la recomendarian o no. Se plantean objetivos y estrategias con el fin de
lograr el fortalecimiento de la marca, a la vez se pone en practica en este estudio la
Planificacion Operativa (POA). Se analizard la situacion financiera de la marca y se
realizara una evaluacion financiera realizando los calculos de la TIR y el VAN con el fin

de saber si el proyecto es rentable o no en el tiempo.



1 GENERALIDADES

El objetivo de este plan el lograr fortalecer la marca de lubricantes mas exclusiva para la

empresa PX.

1.1 Resefia Histérica Empresa PX

PX es una empresa enfocada en la venta de combustibles y sus derivados y a la vez cuenta
con tiendas de convivencia las cuales operan a través de sus estaciones de servicio
ubicadas en Perl y Ecuador. La calidad de sus combustibles y la variedad de los
productos que ofrecen al publico entero con el fin de facilitar la vida de todos sus clientes
(Grupo Romero, 2015).

La empresa esta conformada como una sociedad andnima segun la Superintendencia de
Compaiiias el 6 de octubre de 2008, puesto que su objetivo estd direccionado a la
distribucion, transporte, comercializacién, al por mayor y menor de operaciones,
actividades y todo lo relacionado con los servicios de hidrocarburos, abarcando lo que es
el gas natural segun lo menciona la Ley General de Hidrocarburos, sus reglamentos y

todas las disposiciones ya modificadas y sustituidas (Primax, 2017).

A continuacién, se detallara un poco hacer de como se formé el Grupo Romero, los

propietarios de la marca PX en Ecuador y Perd.

La empresa PX surge como una de las empresas que formaban parte de una Division del
combustible de la empresa llamada Romero Tranding y con la Empresa Nacional de
Petréleo en Chile (ENAP), para lograr adquirir lo que es la Red de Estaciones de Servicio
de una marca de Lubricantes Exclusiva en Perd, en agosto de 2004. Pasado un tiempo en
el 2005, surge de forma oficial la empresa PX S.A en Peru, por lo que en el 2006
adquieren las acciones de una marca de Lubricantes en Ecuador convirtiéndose asi en el
macro distribuidor de dicha marca de lubricantes, por lo que a su vez cuentan con

alrededor de 267 estaciones de servicio en Peru y Ecuador (Grupo Romero, 2015).



La motivacion principal por la cual surge dicha empresa es la de poder satisfacer las
necesidades de cada uno de los de clientes que atienden a diario, logrando llegar a ellos a
través de sus estaciones de servicio a nivel nacional e internacional. En noviembre de
2007 logra involucrarse dentro de nuestro pais la marca PX y en septiembre de 2008 la
empresa PX adquiere la division de combustible del Grupo Repsol, de tal forma que logra
ser parte de una de las redes privadas mas grandes y famosas a nivel nacional para

aquellos tiempos (Bazan, 2014).

Pasado el tiempo en marzo de 2010, se da a conocer dentro del mercado la campana
publicitaria de la “Formula G-Prix”, la cual trataba de entregar un tipo de combustible
que pueda mantener limpio y muy protegido el motor de los vehiculos para que logren
brindarle un mejor rendimiento y ofrecer toda su capacidad al vehiculo. En agosto del
mismo afio, se unen las compafiias PX S.A (importaciones), con Combustibles
Industriales Oiltrader S.A (la cual se encarga de la venta y distribucion de lubricantes
dentro del mercado industrial) y PX Del Ecuador S.A (comercializadora de combustible).
(AIHE, 2010)

En agosto de 2012, con tan solo 2 afios de haber efectuado su lanzamiento de la campana
publicitaria de la “Formula G-Prix”, iniciaron con una nueva y muy exitosa campafia
[lamada “Super G-Prix”, siendo asi los mejores dentro de lo que son los aditivos solo para
la gasolina super. En agosto de 2013, el Grupo Romero realiza la adquisicion mas grande
y exitosa en aquellos tiempos, obteniendo asi un 49% de participacién dentro de las
empresas ENAP en la Comercializadora del Ecuador y Perd, consiguiendo asi millones
de dolares como ganancias. Por lo que en el 2014 la empresa PX se convierte en el Gnico
macro distribuidor autorizado que puede comercializar dentro del mercado los lubricantes
de la marca SH a nivel nacional. en la actualidad dicha marca de lubricantes es el
proveedor nimero uno a nivel mundial logrando asi posicionarse como la petrolera

ndmero uno que cuenta con mayor inversion en el mundo. (Grupo Romero, 2015)

PX S.A cuenta con la red de estaciones de servicios mas importantes dentro del sector de
combustibles y tiendas por conveniencia en Per( y Ecuador. Su excelencia brindada en
la calidad de los combustibles y la gran variedad de productos que ofrecen con la cual
busca facilitar la vida de sus de clientes a los cuales atienden a diario. De igual manera

se encuentran dentro de las diferentes y mas complejas industrias dentro del mercado,
3



entregando asi siempre el mejor de los tratos con el fin de lograr satisfacer todos los
requerimientos de mantenimiento, brindando asi la mejor calidad de los productos, y a la
vez mejorando de manera eficiente el servicio y logrando proporcionar el mejor de los
compromisos con cada uno de sus clientes que son una parte importante para que la

empresa siga siendo exitosa y siga como la nimero uno a nivel nacional. (Primax, 2017)

Actualmente funciona en el Ecuador bajo el nombre de PX Comercial del Ecuador S.A'y

en Peru bajo el nombre de PX Ecuador S.A
1.2 Estructura Organizacional Interna
La empresa cuenta hasta el momento con méas de 135 empleados a nivel nacional, los

cuales ejercen diferentes actividades en diferentes areas y departamentos los cuales
proporcionan un servicio de calidad y con eficiencia (Primax, 2017).



1.2.1 Organigrama General

Country
Manager
Ecuador
Yuri Proafio
Jiie el Gerente
Gerente Gerente Jefe de Jerte Qe . Seguridad, CIETRIE Gerer_1te Administrac
» . Mantenimie Saludy Recursos Operaciones ”
operacion Dealers Marketing : iony
. . - nto Medio Humanos Ecuador .
directa Victor Hugo Karla Hi- . . Finanzas
. Javier Ambiente Martha Carlos .
Karl Castillo Calero Fong . \ Fabian
Pesantes Miguel Franco Chavez
Amores
Paredes

Figura 1: Organigrama General Empresa

Fuente: (Poster Primax Integrar y Crear, 2017)



Para poder mejorar el entendimiento de la tabla 1 a continuacion se detalla las principales

funciones realizadas por cada area:

Tabla 1: Principales funciones por areas

Areas

Funciones

Country Manager

Se encarga de la Administracién y direccionamiento de la compafiia para lograr que se cumplan los
objetivos establecidos por el Directorio de Accionistas.

Operacion Directa
0 Gerencia RED

Ecuador A su vez dirige y controla los movimientos que existen en los flujos de efectivo ademéas de participar
directamente en las negociaciones de la empresa.
Se enfocan en la coordinacion, supervision y a su vez establece pautas para la distribucion "AT", en
cuanto al despacho y manejo de combustibles de la red propia de PX.

Gerencia Gerencia Dealers o Gerencia RED CODO-DODO

Brinda una adecuada capacitacion de nuevos clientes para la empresa en los diferentes segmentos.

Se encarga del mantenimiento con lo referente al contacto y a la gestion sobre todas las estaciones de

Mantenimiento e

CoCco Servicio para lograr mejoras, ampliaciones entre otros.

Presentacion de informes semanales sobre el cumplimiento de normas, regulaciones y controles sobre
la Red que manejan.
Realizacién de promociones para pista, tiendas de conveniencia, utilizacion de la marca en medios
masivos y redes sociales

Gerencia de _ _ _ _

keting Se encargan de la presentacion de la imagen, logotipos y patentes registradas para el grupo PX.

Mar Acoplamiento de campafias internas para lograr mejoras y cambios realizados en beneficio de la
Empresa.
Implementacion y seguimiento de las mejoras fisicas que se realizan en la Red (COCO-CODO-
DODO)

Gerencia de Se encarga del manejo y control con proveedores y contratistas autorizados.

Preparacion de los Manuales de Seguridad, Salud y Medio ambiente de las estaciones de servicio que

Operaciones

Ingenieria pertenecen a la red.
Se encarga de la adquisicion de permisos municipales como predios, patentes, permisos de
funcionamiento, entre otros.
Mantienen un control sobre el manejo del personal en Terminales de Despacho de Combustible.
Gerencia de Va direccionado a la reparticion y Logistica de la distribucion de lubricantes y aceites desde bodegas

hasta el cliente.

Administracion y
Finanzas
(Tesoreria, Cartera,
Contabilidad,
Impuestos,
Infraestructura IT,
RRHH,
Adquisiciones y

Servicios Generales)

Ecuador Se encargan de mantener un control sobre los inventarios existentes, es decir las importaciones,
control de fletes y costos.
Gerencia de Departamentos de Tesoreria y Cartera

Monitorea que tan liquida se encuentra la empresa, la cartera de los clientes, como el correcto

cumplimiento de normas financieras que se encuentran vigentes.

Mantienen un control sobre las ventas dentro de las areas comerciales, como el manejo de las lineas

de crédito y garantias bancarias e hipotecarias.

Fuente: (Primax, 2017)




1.3 Resefia Histdrica de la Empresa Lubricadora

La lubricadora es una empresa energética cuyo objetivo va direccionado en poder
satisfacer la abundante demanda a nivel mundial utilizando procesos responsables y
eficientes desde varios puntos de vista econdmicos, de medio ambiente y social que va
dirigida a la venta de lubricantes para todo tipo de motor. Dicha empresa fue fundada por
los hermanos Samuel en un inicio decidieron llamarla “El Tanque”, pero pasado el tiempo
y pensando a lo que va enfocada la empresa en 1897 deciden cambiar el nombre por
Transport y Tranding Company Royal Dutch Sh la cual se posiciona en 1907, la cual
empezo en el siglo X1X con los hermanos Samuel cuando apenas se dedicaban a la venta

de simples conchas marinas (Shell, 2015).

Esta pequefia empresa tuvo sus inicios vendiendo una gran variedad de antigliedades,
objetos curiosos entre otros, con lo cual consiguen hacerse famosos, por lo que utilizaban
las mismas para decorar lo que eran las cajas de joyas, lo cual con el pasar del tiempo
fueron convirtiéndose en la base de sostenibilidad dentro de las exportaciones e
importaciones en aquellos tiempos. Lograron posicionarse como marca oficial en 1897,
con esto los hermanos Samuel forman la empresa Sh Transport and Tranding Company,
por lo que logran crear el primer logotipo la cual era una concha de viera que ilustraba el
nombre y la marca en si, a finales de siglo, logran unirse las empresas Royal Dutch y Sh
Transport and Tranding, por lo que deciden quedarse con el simbolo de esta union de
empresas Yy en la actualidad se mantienen como Sh lubricantes y con su simbolo la concha
viera. Ahora el emblema de la maraca ha tenido transformaciones a lo largo del tiempo

por lo que su simbolo es el mas reconocido en todo el mundo (Marca Shell, 2015).

En los primeros afios de existencia han logrado obtener oportunidades Gnicas con el fin
de poder demostrar la calidad de sus productos dentro del nuevo mercado para la gasolina.
Dentro de las oportunidades obtenidas estan los récords de carreras, vuelos y viajes de
exploracién, otras de las grandes oportunidades fue la alianza tecnoldgica con la Scuderia
Ferrari, la cual se proclama campeon dentro de la formula 1 gracias a la implementacion
de lubricantes Sh, lo cual hizo que el motor funcionara de manera increible dentro de la
pista, convirtiéndolos asi en la Scuderia numero uno a nivel mundial. En la actualidad el
equipo de Sh se encuentra dentro de las pistas de todas las competencias de Ferrari,

probando los lubricantes de Sh con el fin de contribuir al éxito de Ferrari, demostrando
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asi que los colores rojo y amarillo representan la marca Sh y promocionando los valores
y la calidad de productos que ofrecen al mundo entero (Shell Global, 2014).

Figura 2: Logo Tipo Shell Lubricantes
Fuente: (Shell Company 2015)

En la actualidad, la marca de lubricantes es una de las principales y mas importantes
empresas del mundo, con un aproximado de 93,000 empleados y opera en lo que son mas
de 70 paises. (Shell Company 2015)

1.3.1 Vision

"Ser la compaiiia lider internacional preferida por los consumidores agregando valor al

pais, nuestros clientes, socios, accionistas, comunidad y empleados." (Shell, 2008)

1.3.2 Misién

"Producir, proveer, comercializar y distribuir productos y servicios a lo largo de la cadena
de la energia para el bien de nuestros clientes, empleados, accionistas y México. “Las
misiones de las distintas empresas de Shell en los diferentes paises donde opera estan
integradas con la mision general de la compafiia, lo que quiere decir que no se contradicen

y todas proponen un mismo fin.” (Shell, 2008)



2 ANALISIS SITUACIONAL

El anélisis situacional de este proyecto estara enfocado en las decisiones gerenciales que
deberan ser tomadas por los altos mandos para poder obtener un mejoramiento en la
productividad de la empresa logrando asi hacerla més competitiva dentro del mercado, en
la medida que se puedan hacer los ajustes necesarios y asi poder disefiar un plan de
fortalecimiento con la informacidn necesaria, que logre posicionar de una mejor manera
a la marca a investigarse, por lo que el desarrollo de este plan permitira observar los

aspectos positivos y negativos a nivel externo como interno.

2.1 Andlisis Externo

En toda empresa trabaja bajo diferentes tipos de ambiente por lo que es fundamental
analizar las variables y factores que puedan afectar al desempefio actual y futuro de la
misma. Estas variables nos pueden mostrar las oportunidades y amenazas que la empresa

puede enfrentar dentro del entorno.

Dentro de lo que es un plan de fortalecimiento siempre en necesario identificar factores
que son de suma importancia dentro de la empresa, como son los factores estratégicos
que son de vital importancia para que los directivos de la empresa logren determinar
aquellos que tienen el peso suficiente que puedan afectar a las decisiones de esta. Por lo
que realizar un analisis externo es fundamental dentro de las empresas ya que se realiza
una valoracién externa identificando y analizando todos los sucesos, hechos, cambios que
hayan ocurrido y todo tipo de tendencias que han ocurrido en el entorno de la empresa y

que va mas alla de su control (Thompson, 2012).

Realizar un analisis externo ayuda a las empresas a detectar de manera concreta las
oportunidades y amenazas que podrian afectar de cierta forma a las misma, con el fin de
formular estrategias que permitan que la empresa aproveche dichas oportunidades y a la

vez evitar las amenazas que se le presenten o en todo caso reducirlas (Espinosa, 2013).



Segun Kotler (2014) como primer punto se deben evaluar todos los factores que pueden
llegar afectar a las decisiones de la empresa. Estos factores claves a evaluar dentro de
una empresa con econémicos, sociales, culturales, demogréaficos y ambientales, politicos
y gubernamentales, legales y tecnoldgicos. A continuacion, se presenta a detalle los

factores a ser analizados en este tipo de plan.

Como una introduccion al analisis externo analizaremos los productos derivados del
petrdleo ya que la marca en estudio elabora aceites o lubricantes para autos los cuales son

un derivado del petréleo.

2.2 Productos derivados del petroéleo

Como un adicional al capitulo de andlisis situacional hablaremos de los productos
derivados de petréleo los cuales se realizan a partir de los hidrocarburos cuando ya son
procesados dentro de las refinerias. La mayoria de los productos ya usados en la

actualidad como combustibles para transportes de todo tipo, es decir la gasolina.

Tabla 2: Derivados del petrdleo

Gasolinas liquidas |Confeccionadas para automoviles y aviacion, diversos tipos de

combustibles, turbinas, avién, detergentes, etc.

Lubricantes Aceites para maquinas, aceites de motor y grasas. Estas mezclas llevan

algunos aditivos para poder cambiar su viscosidad.

Ceras Se las utiliza en los envases de alimentos congelados entre otros.
Plasticos Pinturas, barnices, fertilizantes e insecticidas, detergentes entre otros.
Polietileno Materia prima con la que se realiza la fabricacion de plasticos.

Fuente: (Yuste, Miguel, 2015)

Uno de los derivados del petréleo y objeto de estudio dentro de este plan son los
lubricantes, es decir aceites para maquinas, para diferentes tipos de motor y grasas. Estos
compuestos fueron fabricados con un cierto tipo de aditivo con la finalidad de cambiar la
viscosidad de estos. Los lubricantes cada vez méas necesitan de requisitos técnicos para
su aprobacion y distribucion, asi como mayores pruebas en su aplicacion de sus productos
con el fin de saber si estos productos son viables 0 no. Los fabricantes reciben pedidos

especiales por parte de las casas de automdviles, para que desarrollen lubricantes
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eficientes y que logren preservar el medio ambiente, que ayuden a contribuir a la
economia de combustibles en general (EI Comercio, 2016).

e Demanda del producto:

A medida que el mercado de lubricantes fue creciendo existieron varias
prestaciones, motivo por el cual muchas de las empresas han dejado de adquirir los
lubricantes han dejado de hacerlo, debido a esto la elaboracion de diferentes tipos
de lubricantes ha disminuido cada vez mas, por lo que han provocado que la
demanda de lubricantes vaya cayendo de manera constante, debido a estos
problemas los consumidores han ido cambiando sus gustos los cuales demandan un

cambio de lubricantes a menor precio (Terradillos y José, 2015).

Dentro del andlisis situacional de la marca se puede tomar como punto importante
que esta marca ha tenido éxito dentro del mercado mundial debido a que se sus
miradas y objetivos planteados va direccionados a conocer y satisfacer las
necesidades de sus potenciales clientes, a la innovacién que aplican al momento de
elaborar sus productos y sus servicios cada vez son mejores, mantienen un liderazgo
en tecnologia, la inversion en la marca y la fortaleza del trabajo en equipo que
mantienen. Por eso realizar un analisis interno y externo de la marca nos ayudara
en si a saber como se encuentra la marca dentro del mercado con el fin de

fortalecerla y hacerla mas reconocida (Mercado Vial, 2017).

En mi opinion esta empresa esta luchando por mantenerse como niimero uno dentro
del mercado, de esta forma lograr aumentar sus ventas y sus ingresos como empresa
e ir creciendo de manera extraordinaria en un futuro, a su vez mantener su posicion

en los tres segmentos de mercado.

2.2.1 Factores Politicos y Legales

Hoy en dia los gobiernos nacionales, regionales o ya sean municipales son una parte
fundamental dentro de la clientela de las organizaciones, a la vez se hace cargo de la
regularizacion y liberalizacion de sus actividades. El analisis de los factores politicos,

gubernamentales y legales ayudan a la empresa a aprovechar las oportunidades que
11



brindan dichos factores y a la vez a enfrentar las amenazas que se presenten ya sea para

pequefias o grandes empresas (Garcia y Pulgar, 2010).

Los factores politicos y legales segun el autor Gonzales (2011) son consecuencias de los
cambios constantes que han existido en las leyes y regulaciones, a la vez los cambios
dentro de la sociedad y que han ido afectado de manera significativa a los gerentes y a
varias de las empresas. La mayoria de las transformaciones politicas son aquellas que
forman parte de las leyes de una sociedad, por lo que varias de esas leyes provocan que
las empresas y sus gerentes limiten sus operaciones, por lo tanto, se generan
oportunidades y a la vez amenazas para estas. Por otro lado, tenemos al autor David
(2008) que nos menciona que las variables politicas, gubernamentales y legales a las
cuales las empresas y gerentes deben estar atentos por los cambios constantes que existen
y darle la mayor de las importancias al momento de tomar decisiones son a los cambio
fiscales, a los aranceles especiales, a las relaciones internacionales, cambios politicos y
monetarios, varias de las condiciones politicas en otros paises, entre otros cambio, por lo
que las empresas deben estar atentos para saber si dichos cambio los beneficiara o afectara

en algin momento.

En conclusion podemos decir que la realizacion de un analisis de los factores politicos,
gubernamentales y legales ayuda a la empresa a aprovechar las oportunidades o a
enfrentar las amenazas que presentan estos factores, ya que son de alta relevancia ya sea
para las pequefias o grandes empresas, por lo que las empresas deben estar pendientes a
todos los cambios que existan dentro de las politicas y leyes que los regulan para que de
esta forma los gerentes de las empresas puedan tomar decisiones que beneficien a la

organizacion.

Ecuador en la actualidad es uno de los paises que se encuentran en desarrollo dentro de
lo que es América Latina, sin embargo, en otros tiempos la politica dentro del pais a sido
inestable por diferentes motivos que han ido afectando de manera significativa a la
estabilidad del pais, el principal motivo de esta inestabilidad es la corrupcidn abundante
que ha existido y la dependencia de un solo producto en crecimiento. Por otra parte, el
Estado se ha encontrado en manos de una enorme Burocracia motivos por el cual se han

vuelto ineficientes y estaticos. Por tales motivos las empresas publicas han sido llevadas
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por administradores incapaces de liderar una organizacién por lo que poco a poco se han
ido convirtiendo en centros donde abunda la corrupcién (Reyes, 2017).

En enero de 2007 el Eco. Rafael Correa tomo las riendas del Ecuador, dando asi inicio
al gobierno més largo de la historia del pais, por lo que el pais entro en un proceso bajo
el lema del socialismo del buen vivir. Pasado el tiempo el Ecuador paso por un cambio
inesperado el cual impulso a la desaparicion del neoliberalismo a nivel mundial y
regional, lo que ocasion0 la proposicién de un nuevo modelo econémico y una forma
diferente de hacer politica, dados estos cambios surgi6 el concepto de “La Revolucion
Ciudadana” por lo que la gestion y politicas del gobierno del Economista fueron
elementos fundamentales que permitieron confirmar la existencia de varios cambios,
cambios que provocaron la inauguracion de un nuevo ciclo histérico (Resumen Latino,
2017).

Realizar un cambio dentro de la matriz productiva fue uno de los objetivos principales
dentro del gobierno del Eco. Rafael Correa en especial del ex vicepresidente el Ing. Jorge
Glas, el cual impulso el desarrollo productivo del pais, acortando las importaciones e
impulsando las exportaciones al maximo, para de esta forma lograr un equilibrio
moderado en la balanza comercial, que fue afectada por la significativa caida del precio
del petréleo. En si el gobierno del ex presidente Rafael Correa tuvo siempre como
objetivo fundamental la inversién y el desarrollo social durante toda su gestion, lo que
rescatan de este gobierno son las inversiones que ha hecho en lo relacionado con

infraestructura y ha logrado impulsar proyectos de desarrollo social (EI Comercio, 2016).

El gobierno ha incurrido dentro de muchos problemas durante la elaboracion y gestion de
las politicas ya que han tenido constantes reclamos por no facilitar la compra y venta de
varios productos, por lo que después de un largo mandato a cargo del Economista Rafael
Correa, el 24 de mayo de 2017 toma las riendas del pais y hasta el dia de hoy el Lic.
Lenin Moreno, quien se expresé ante la sociedad haciendo énfasis en temas como la
nifiez, la adolescencia, el cuidado de las personas de la tercera edad y personas con
discapacidad. También puso énfasis en la realizacion adecuada de los productos para
entregar lo mejor al consumidor final, con la misma calidad, pero a menor precio y con
el compromiso de los empresarios de darles un mejor trato a sus empleados (EIl Universo,

2017).
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Con el pasar de los tiempos las gestiones dentro de la politica han tenido problemas dentro
de las empresas ya que no se sienten conformes con las politicas dictadas por el gobierno
ya que limita a varias organizaciones al momento de realizar la compra y venta de varios
productos, pero especificamente existe un sector el cual ha sido afectado dentro del pais
el cual lo han ido impulsando varios de los presidentes que han pasado por el mandato,
es el sector hidrocarburifero, este forma parte fundamental de la economia ecuatoriana ya

que ayuda al crecimiento de los mercados (EI Comercio, 2016).

Por otro lado, encontramos la politica extraccionista de hidrocarburos la cual expone que
dentro de la regién amazonica se encuentran grandes cantidades de las reservas de
hidrocarburos que han sido explotados por varios de los gobiernos. Dentro de la politica
econdmica en los ultimos afios se han venido modificando espacios dependientes para
lograr la explotacion de los hidrocarburos, la cual tuvo un buen funcionamiento al
principio para poder sacar adelante varias de las politicas estructuralistas en lo que son
las importaciones. En algunos paises como lo es Colombia han aplicado politicas que
favorecen al sector privado, logrando asi el aumento de la seguridad en las explotaciones
de petréleo, con el fin de garantizar el cuidado de los yacimientos por parte de la fuerza
publica y asi fortaleciendo la inversién privada la cual proviene del exterior. Este caso
es diferente si hablamos de Ecuador ya que se han aplicado politicas directas que van en
contra de los procesos de inversion extranjera, modificando varios aspectos que fueron
construidos anteriormente, que en su momento eran una falta de control en las ventas que
realizaban las multinacionales con lo relacionado a los hidrocarburos de la region

ecuatoriana (Hernandez, 2008).

Las politicas ambientales tendrdn que ser aplicadas a todas las operaciones
hidrocarburiferas que se llevan a cabo dentro del pais. Se realizaran las evaluaciones,
aprobaciones y seguimientos adecuados por parte del Sistema Nacional Descentralizado
de Gestion Ambiental dentro del territorio ecuatoriano, de la misma forma se encargara
de verificar la ejecucion de las politicas hidrocarburiferas y de aquellos que comercialicen
petréleo crudo y de todos sus derivados (Reglamento Ambiental de Actividades
Hidrocarburiferas, 2010).

Dentro de las politicas en general la hidrocarburifera es una parte fundamental de la

politica econdmica ya que genera ingresos petroleros dentro del sector publico no
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financiero, dado que esta industria tiene un gran potencial de crecimiento dentro del pais,
por lo que requiere de la elaboracion y aplicacion de politicas que vayan encaminadas a
la explotacidn de ese potencial con el que cuentan para el beneficio del Estado (Gonzales,
P. A, 2005).

En la politica comercial se fueron incluyendo una serie de medidas para poder disminuir
los impactos de nuevos escenarios que se fueron presentando y que puedan llegar afectar
a la parte comercial del pais por lo que dichas medidas fueron aplicadas por el gobierno,
las cuales fueron: una mejor interpretacion del dolar americano dentro del mercado
internacional, y sobre todo la baja del precio del barril de petréleo, por tal motivo se
fueron reemplazando las salvaguardias cambiarias por la balanza de pagos, la cual hace

referencia a una medida arancelaria (Reyes, 2017).

En conclusion, después de haber realizado el analisis de las diferentes politicas extractivas
que existen dentro del pais y de paises externos, que han ido cambiando dependiendo las
decisiones del gobierno que a la vez han ido afectando de una u otra formas a la economia
de las empresas y en si a la del pais. Algunas de las politicas econdmicas de varios paises
aplican el modelo de integracion politica y econdémica que se enfoca en la extraccion del
petréleo sin darse cuenta del dafio que provocan al medio ambiente y a los espacios
verdes. Por lo que la buena toma de decisiones en lo que son las politicas son
fundamentales ya que afectan de manera directa a las empresas debido a los cabios que
se producen frecuentemente en las leyes de patentes, legislaciones y en las tasas de
impuestos (Ruiz, 2015).

Los factores legales gue participan en la formacion de compafiias que van enfocadas al
sector de hidrocarburos son las leyes y normas. En si las leyes representan normas que
son dictadas por una autoridad la cual se encarga de la regulacion y restriccion de varias
actividades especificas las cuales deben ser cumplidas por todos. A continuacion, se

detallan algunas leyes que rigen al sector hidrocarburifero: (Ley de Hidrocarburos, 1978)

e Cddigo de Comercio:

El codigo de comercio expone las obligaciones que tienen los comerciantes ya sean

personas naturales o juridicas que actuen en lo relacionado con el comercio de
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muebles e inmuebles o que se dediquen a brindar servicios relacionados con
actividades comerciales, aplicado en todas las operaciones mercantiles, actos y
contratos de comercio que hayan sido realizadas por no comerciantes (Codigo de
Comercio, 2010).

Ley de Compaiiias:

La ley de compafiias es aquella que se encarga de regular y control el cumplimiento
de los lineamientos que deben seguir todas las organizaciones para su debida
formacion y lograr asi el debido funcionamiento legal la cual se mantiene vigente

al momento (Ley de Compafiias, 2018).

La Ley de gestiobn ambiental, la Ley para la prevencion y control de la
contaminacién ambiental y el Reglamento ambiental para las operaciones

hidrocarburiferas en el Ecuador:

Expone que se deben realizar un informe incluyendo todos los estudios sobre el
impacto ambiental para su debida aprobacién de los proyectos industriales y
extractivos especificos y para la aplicacion de reglamentos que permitan observar
de manera detallada los posibles impactos de los procesos del petroleo y de esta
manera lograr la prevencién o ya sea disminucion de los dafios ambientales en un
futuro, por lo que el gobierno ha venido motivando a las empresas con el fin de que
cumplan al pie de la letra todos los reglamentos, leyes y politicas para lograr la

conservacion del medio ambiente (Ministerio del Ambiente, 2004).

Ley Orgénica de Hidrocarburos:

Es aquella que controla y regula las actividades relacionadas con las exploraciones,
explotaciones, industrializacion, transporte, almacenamiento, comercializacion de

los hidrocarburos y todos sus derivados, asi como los productos refinados y las

obras que requieran la aplicacion de esta (Ley Orgéanica De Hidrocarburos, 2010).
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e Ley Orgénica de Regulacion y Control del Poder de Mercado:

Es aquella que tiene como fin evitar, reducir, corregir eliminar y sancionar el abuso
que exista por parte de los operadores que dispongan de poder de mercado, la
prevencion, restriccion y sancion de acuerdos fraudulentos y otras actividades
relacionadas, a la vez controla y regula todas las operaciones desleales con el
objetivo de sancionarlas y prevenirlas asi lograr la eficiencia en los mercados, el
comercio justo, el bienestar de los consumidores y usuarios para la implementacion
de un sistema econdmico, social y sostenible (Ley Organica De Regulacion y
Control Del Poder de Mercado, 2011).

e Reglamento de Control de Grasas, Combustibles y Lubricantes:

Es fundamental la aplicacion d este reglamento dentro de las empresas que realizan
actividades de elaboracion y comercializacion de grasas y aceites para autos ya sean
de Diesel y gasolina con el fin de saber las condiciones y requisitos para la
calificacion adecuada y autorizacion de estas empresas, lograr mantener un control
anual de operaciones de las empresas que ya tienen su calificacion y autorizacion
evaluando la calidad de sus productos terminados. Este reglamento sera aplicado
en el ambito nacional y funcionara para las personas naturales o juridicas ya sean
nacionales o extranjeras, que dediquen sus actividades a la elaboracion,
procesamiento y comercializacion de grasas y aceites lubricantes (Reglamento de
Control de Grasas, Combustibles y Lubricantes, 2007).

A continuacion, se detallas algunas de las oportunidades y amenazas que se han

encontrado de acuerdo con el andlisis de factores politicos y legales:
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Tabla 3: Oportunidades y amenazas de los Factores politicos y legales
OPORTUNIDADES

O1: Mejorar el impulso del desarrollo productivo del pais, impulsando de mejor manera las
exportaciones.

02: La politica hidrocarburifera, atrae ingresos al pais a la vez tienen un gran crecimiento
potencial.

03: Leyes a favor del sector hidrocarburifero, que ayudardn a mejorar las exportaciones de
lubricantes.

O4: Ley Orgéanica de Regulacion y Control del Poder de Mercado, ayuda a eliminar y sancionar
el abuso econémico y mejora la eficiencia del mercado.

O5: Ley de gestion Ambiental, permite observar posibles impactos del proceso petrolero y

prevenir dafios ambientales futuros.

AMENAZAS

Al: Cambios frecuentes en las leyes fiscales, provocan que existan constantes problemas con
el entorno.
A2: Se ha visto una inestabilidad politica del pais, por diferentes razones como la corrupcién y

la dependencia de un solo producto.
A3: El Estado se ha vuelto ineficiente debido a que se encuentran en manos de una burocracia.

A4: Ley Organica de Hidrocarburos limita mucho las exploraciones, explotaciones,

almacenamiento de hidrocarburos y sus derivados.

2.2.2 Factores Econémicos

Los factores econdmicos hacen referencia a las actividades que incrementan la capacidad
que tienen las empresas para producir bienes y servicios de una economia, para lograr la
satisfaccion de las necesidades humanas. El anélisis de las condiciones econémicas es
fundamental e importante para conocer la direccion econémica donde compite o podria
competir una compafiia., lo cual incide no solo en el tamafio y atractivo del mercado, sino

también en la capacidad de atenderlos rentablemente (Arteaga y Silvana, 2009).
Lo que una compaiiia busca en la actualidad es competir en economias que se encuentren

estables que logren ofrecer un potencial importante de crecimiento. Las empresas deben,

explorar, monitorear, pronosticar y evaluar las situaciones en la que se encuentra el pais
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anfitrion, asi como evaluar como se encuentran las economias de otros paises (El
Comercio, 2017).

Para Plaza y Garcia (2000), algunas variables econémicas que deben tomarse en cuenta
al momento de tomar decisiones son: las tasas de interes, la tasa de inflacion, los patrones
de consumo, las tendencias de desempleo, niveles de productividad, los factores de
importacion y exportacion, los cambios en la demanda de los productos y servicios, entre
otros, por lo que todas las empresas deben tomar muy en cuenta todos estos factores para

poder tomar una decision excelente.

Los factores econdémicos tienden a provocar un impacto directo en lo relacionado al
atractivo potencial de diversas estrategias; ya que cuando las tasas de interés aumentan,
los fondos que se requieren de capital se vuelven costosos 0 no se encuentran disponibles
Cuando los precios de las acciones van aumentando, provoca que las empresas quieran
comprar las acciones con el fin de obtener un mejor capital para lograr un mejor desarrollo
del mercado, también cuando el mercado se expande, provoca gue la inversiones de los

consumidores de las empresas vaya creciendo cada vez méas (Martéan, 2017).

En un informe el presidente de la Republica Lenin Moreno, manifestd que, aunque el pais
no se encuentra quebrado, enfrenta una situacion econémica muy dificil, esto se debe a la
falta de prudencia, Moreno menciond que se pudo ser un poco méas prudente al momento
de dejar las cuentas, con esto se refiere a que se pudo mantener un mejor control en las
cuentas para poder dejarlas en mejores condiciones. No dio cifras ni detalles acerca del
tema, pero el pais ha tenido una liquidez fiscal desde el afio 2014, esto ha traido varios
inconvenientes al pais como la paralizacion de obras, retrasos en los pagos a proveedores

y el pago de salarios de empleados publicos (EI Comercio, 2017).

Segun el analista, Jorge Carrera del Observatorio de la Politica Fiscal, el pais registra un
baja fiscal muy elevada, por lo que afiadi6 que el pais cuenta con un 8% del PIB, cuenta
con una deuda publica que va mas alla del 50% del PIB, por lo que la deuda va creciendo
cada vez mas, con una economia cada vez mas baja, teniendo una inversion extranjera
casi inexistente y con ingresos petroleros casi nulos, por lo que expresd, que, ante esta
situacion, se deben implementar reformas estructurales, planes econémicos y fiscales que

logren brindar una estabilidad a las cuentas publicas, que ayuden con la reduccion del
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endeudamiento y un programa econémico que dé mas confianza y credibilidad para que
de esta formar logre crecer la economia del pais de esta forma lograr la eliminacion de

leyes que desestimulen la inversion (Observatorio de la Politica Fiscal, 2008).

El poco acceso a los créditos y las pocas probabilidades de que el Gobierno realice
adaptaciones dentro del &mbito econémico provocan que Ecuador vaya perdiendo el poco
crecimiento que ha ido registrando a inicios de afo, segun un anuncio del Ministerio de
Finanzas. Por lo que para realizar un analisis economico del Ecuador es muy importante

analizar los principales indicadores que se detallan a continuacién: (EI Universo, 2017)

e Producto Interno Bruto (PIB):

Uno de los indicadores méas importantes y principales que ayuda a medir la
evolucion econdémica de un pais es el PIB, el cual es el valor que le dan a los bienes
y servicios finales, producidos por una economia en un tiempo dado. El PIB es el
indicador que ayuda a medir el crecimiento o decrecimiento relacionado con las
actividades de produccidn de bienes y servicios que las empresas realizan de cada
pais dentro de su mismo territorio. Indica a su vez la competitividad de las
empresas, un crecimiento en el PIB representa mayores ingresos a través de los

impuestos (Economia, 2017).

El Banco Central del Ecuador anuncié que Ecuador mantuvo un crecimiento de un
2,6% de PIB, en el 2017, en comparaciéon al afio 2016, asi el Ecuador registra un
segundo afio consecutivo de incremento, luego de haber pasado por cinco trimestres
de caidas consecutivas. Por lo cual el BCE espera un aumento al final del afio del
1%. Por lo que la mala situacion econémica se debe en gran parte por la falta de
acceso a los créditos (El Universo, 2017).
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Figura 3: Tasas de variacion trimestral (PIB)
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2007)

En lo referente a la variacién anual del PIB que es del 2.6%, las actividades
econdmicas que reflejaron una mayor tasa de variacion en relacién con el primer
trimestre del 2016 fueron: Refinancian de petrdleo, 28,4%; Suministros de
electricidad y agua, 22%; Pesca con excepcion del camaron, 11%; Actividades de
servicios financieros, 5,7%; Comercio, 5,7%; Servicios Domeésticos, 5,6% Yy
Transporte, 5,3% (Banco Central del Ecuador, 2017).

Inflacion:

La inflacién es un fendmeno de la naturaleza que hace referencia a aumento
sostenido de los precios de bienes y servicios en un pais durante un periodo de
tiempo, normalmente de un afio. La inflacion es medida estadisticamente a través
de lo que es el Indice de Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), esto se
logra a partir de la elaboracion de una canasta de bienes y servicios demandados

por los consumidores de clases medias y bajas (EI Universo, 2012).
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Figura 4: Tasa Inflacion-Ecuador

Fuente: (Economics, 2017)

El indice de Precios al Consumidor (IPC) segun la Figura 2 ilustra las siguientes
variaciones: en Octubre del 2016 una inflacion anual del 1,31%, en el mes de Enero
2017 una inflacion anual del 0,9%; en el mes de Abril 2017 con una inflacion anual
de 1,09%; en Junio del 2017 con una inflacion anual del 0,16%, las variaciones que
provocaron que los precios fueran negativos fueron las divisiones de Recreacion y
Cultura y la de bienes y servicios en el mes de Junio del 2017; en el mes de Julio
2017 con una inflacion del 0,10% y hasta el mes de septiembre 2017 se presento
una inflacion del -0,03%. Por lo que se puede observar grandes variaciones en la

inflacién a lo largo del tiempo (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017).

Tasa de Interés:

Las tasas de interés segin Keynes y Marx, (1980) el precio del dinero en el mercado
financiero. Las tasas de interés tienen efecto en el crecimiento de una economia a
través de su influencia en el ahorro e inversion, asi como en los resultados
relacionados a la Balanza de Pagos. EIl precio de cualquier producto puede ir
variando dependiendo la tasa de interés que le haya sido asignada, por lo que va a
ir variando debido a que cuando hay mas dinero la tasa va bajando y cuando no lo
hay la tasa sube (Torres Fabio, 2008).

Con lo referente a la evolucion de la tasa de interés en el Ecuador se considera como

una amenaza que tiene un alto impacto dentro del pais y sus sectores economicos,
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ya que los mismo evitan el desarrollo y crecimiento del pais. La tasa de interés
tiene una relacion con algunas variables como lo son la inversion, el ahorro varias
de las decisiones de consumo de los gobiernos y de los hogares. Por otro lado, la
aplicacion de las leyes en las tasas de interés activas, pasivas y maximas han
permitido que se disminuya de manera continua todos los segmentos de crédito (El
Comercio, 2017).

Segun Santiago Rivadeneira (2011), experto en economia comenta que las tasas de
interés van subiendo al mismo tiempo que la inflacion. Sin embargo, comenta que
desde el afio 2007 hasta el 2014 las tasas de interés han ido disminuyendo de manera

favorable.

En conclusion, aun cuando en el Ecuador durante los periodos 2007-2013 la
tendencia de la tasa de interés fue bajando, esta no logra alcanzar el nivel de los
valores internacionales, debido a que son demasiado elevados, afectando de manera
negativa al crecimiento y a la diversificacion de las actividades productivas las
cuales aumentan las utilidades que van favoreciendo de manera significativa al

sistema financiero (EI Comercio, 2016).

Existen dos tipos de interés detallados a continuacién:

Tasa de Interés Activa:

La tasa de interés activa es aquella tasa que reciben los terceros por los préstamos

otorgados, es decir la tasa que cobra el banco por el dinero prestado. (Maldonado
C.L, 2003)
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Tasas de Interés

enero - 2018

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales

Tasas Maximas

Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Maxima
para el segmento: % anual para el segmento: % anual
Productive Corporativo 803 Productive Corporative 9.33
Productive Empresarial 10.01 Productive Empresarial 10.21
Productive PYMES 10.45 Productive PYMES 11.83
Comercial Ordinario 8.03 Comercial Ordinario 11.83
Comercial Prioritario Corporativo 772 Comercial Prioritario Corporativo 9.33
Comercial Prioritario Empresarial 5.84 Comercial Prioritario Empresarial 1021
Comercial Pricritario PYMES 10.64 Comercial Prioritario PYMES 11.83
Consumo Ordinario 1572 Consumo Ordinario 17.30
Consuma Priaritario 16.46 Consumo Prioritario 17.30
Educativo 9.48 Educativo 9.50
Inmobiliario 10.54 Inmobiliaric 11.33
Vivienda de Interés Publico 498 Vivienda de Interés Publico 498
Micrecrédito Minorista 27.67 Microcrédito Minorista 30.50
Microcrédito de Acumulacion Simple 24.78 Microcrédito de Acumulacién Simple 27.50
Micracrédito de Acumulacion Ampliada 20.85 Microcrédito de Acumulacion Ampliada 25.50
Inversion Pablica 2.40 Inversion Plblica 9.33

Figura 5: Tasas de interés activas efectivas vigentes

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)

Tasa de Interés Pasiva:

Es aquella tasa de interés que pagan los terceros a los oferentes de recursos, es decir

la tasa que paga el banco por los depdsitos realizados por la gente (Paez Garcia,

2009).

Tabla 4: Tasa de interés pasiva efectiva promedio-referencial por plazo y por

instrumento

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depdsitos a plazo 4.98 Depdsitos de Aharro 3.35
Depdsitos monetarios 0.64 Depdsitos de Tarjetahabientes 124
Operaciones de Reporto 0.10

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Flazo 30-60 3.41 Plazo 121-180 5.06
Plazo 61-90 4.10 Plazo 181-360 5.79
Plazo 91-120 4.82 Plazo 361 y mas 7.38

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2018)
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Balanza Comercial:

La balanza comercial es el registro de las importaciones y exportaciones de un pais
durante un periodo, por lo general suele ser mensual, trimestral o anual. El sobrante
de esta es la diferencia entre las importaciones y exportaciones (Ministerio de
Finanzas, 2013).

En el afio 2016 se present6 un afio muy dificil en el comercio del Ecuador, debido
a una fuerte concentracion en las exportaciones y las importaciones debido a la
economia vivida y por las malas decisiones tomadas. Esperando que el afio 2017
existiera un cambio, ya que a inicios de afio existio un crecimiento del 95% en las

ventas petrolera en relacidn con el afio 2016 (Davila, 2017).
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Figura 6: Evolucién de la Balanza Comercial desde el primer semestre del

2014,
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2017)

La balanza comercial Petrolera, para el periodo de enero-julio 2017 segun la Figura
7 mostro un resultado favorable de $ 2.087.60 millones, si se lo compara con el
obtenido en el periodo del 2016, que fue de $ 1.611.40 millones se podria decir que
fue gracias a la existencia de un incremento en el valor unitario del barril exportado
de crudo. Por otro lado, la balanza comercial No Petrolera fue incrementando su
déficit en un 122,2% a comparacion del resultado obtenido en el 2016 el cual paso
de $ -647.6 millones a -1.439 millones en el 2017 (Banco Central del Ecuador,
2017).
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Con el mundo lleno de crudo, la industria petrolera esta presentando un nuevo
problema el cual es la abundante oferta la cual provocaria un faltante importante de
petréleo. Existia un exceso de combustible que ha ido presionando a los precios a
sus valores minimos, provocando una caida en lo que es la inversion en paises
productores de petréleo tales como Venezuela y Rusia y en varias empresas como
Exxon Mobil Corp. Y Royal Dutch Shell PLC lo que provoco que la produccion
de barriles vaya disminuyendo constantemente. Una de las mayores sorpresas en
el 2015 es que la increible caida que existio en la cotizacion mundial del petréleo
ya que no pudo estimular mas el crecimiento global (Ministerio de Comercio
Exterior, 2012).

Tabla 5: Oportunidades y amenazas de los Factores Econémicos
OPORTUNIDADES

06: La tasa de inflacion ha ido bajando cada vez més al pasar de los afios, lo que permite
mantener los precios de los bienes y servicios para de esta forma aumentar el consumo de
los demandantes.

O7: Aumento de la cantidad de demandantes del producto derivado del petr6leo como los

lubricantes.

AMENAZAS

A5: La disminucion de la tasa de crecimiento PIB afecta mucho a la economia del
Ecuador, lo que disminuye la produccion de nuevos productos.

A6: Existencia de una disminucién del precio internacional del petréleo, lo cual
disminuye la inversion publica.

AT: Exceso de oferta provoca la escasez del petroleo.

2.2.3 Factores Sociales, Culturales y Demograficos

Los factores demograficos son aquellos que proporcionan informacion acerca del estado

y distribucion de la poblacion humana. Uno de los datos demograficos a tomar en cuenta

dentro de cualquier plan es la tasa de desempleo que existe en el Ecuador (Gonzéalez
Arturo, 2013).

De acuerdo con el ultimo informe de la encuesta Nacional de Empleo y Desempleo y

Subempleo la cual fue realizada por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2017),
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publica que el Ecuador este dentro de los paises que han logrado disminuir su tasa de
desempleo, por lo cual el desempleo ha ido bajando de manera significativa en los tltimos
afios, obteniendo un 4.4% en marzo de 2017 comparado con un 5,7% en marzo de 2016,
es decir que aproximadamente 43 mil personas han ido saliendo significativamente del
desempleo. Si hacemos referencia por area, dentro del sector urbano obtuvo una
disminucion de 5,6% de desempleo a comparacion del afio anterior ya que obtuvo un
7,4% vy con lo referente al sector rural en marzo de 2017 llego a un 2% bajando
constantemente a comparacion del afio anterior que fue de 2,4% por lo que se ve que han

existido variaciones significativas en la tasa de desempleo (El Telégrafo, 2017).

En marzo 2017, la tasa de desempleo alcanzé el 4,4% a nivel nacional.
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Figura 7: Evolucion de desempleo- Total Nacional
Fuente: (Déavila Luis, 2017)

En conclusion, segun el Instituto de Estadisticas y Censos (2017) menciona que el
desempleo dentro del Ecuador ha ido mejorando con el pasar del tiempo, entre enero 2016
y marzo del 2017, pero no necesariamente en lo que es el mercado laboral, es decir que
una mejora en el empleo seria la incorporacion de méas personas a un empleo digno, pero
no es asi, cada vez las personas desempleadas van a empleos no adecuados para cada uno

de ellos, por lo que tendrian que mejorar el mercado laboral.

Dentro del mercado laboral deberian realizarse varios cambios que ayuden al

mejoramiento de la economia del pais y que a la vez logren disminuir la tasa de desempleo
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lo mas que se pueda, por lo que una gran idea seria la incorporacion del sector automotriz
logrando de esta manera ayudar al crecimiento y desarrollo del pais, ya que genera
importantes aportaciones tales como aranceles, impuestos lo méas importante es que ayuda
a la generacion de un empleo digno. El comercio de vehiculos ecuatoriano dio sus inicios
en el afio de 1992 el cual presento un crecimiento importante para la economia del pais,
pero en 1999 presenta una de las caidas mas significativas dentro del mercado (IDE
Business School, 2014).

El sector automotor presento una disminucion dentro de sus ventas en un 21,8% entre los
afios 2015 y 2016, sin embargo, a finales del afio 2016 la industria fue registrando un
crecimiento dentro de sus ventas del 21% con relacién al afio 2015 segun el informe
presentado por la Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador. La AEADE hace
hincapié que en el mes que mas ventas obtuvieron y fue el mejor fue en diciembre de
2016 debido a que lograron la expansion de los créditos bancarios en el pais, asi como la
obtencion de un cupo de $ 50 millones de dodlares para importaciones de vehiculos

(Asociacion de Empresas Automotrices del Ecuador, 2016).

Es de importancia mencionar que, en la actualidad, la entrada y existencia de empresas
multinacionales al Ecuador ha sido fundamental para lograr la implementacion de
tecnologias avanzadas en empresas relacionadas con las autopartes y con ensambladoras
de autos, lo cual se puede contemplar en el desarrollo tecnolégico constante que tiene el
Ecuador dentro del sector automotriz, lo cual brinda grandes oportunidades a la
produccién local de los diferentes componentes que conforman un auto. EIl sector
automotriz va direccionado mas en la Sierra del Ecuador especificamente centro norte del
pais. Dentro de este tema es importante recalcar las exportaciones que ha tenido el sector
ya que ayudan al desarrollo y crecimiento del pais, por ejemplo, en el 2012 lograron
exportar un total de $ 573,3 millones en toneladas convirtiéndose asi en el mejor resultado

dentro de las exportaciones (Pro Ecuador, 2017).
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Figura 8: Exportaciones ecuatorianas del sector automotriz
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2017)

Dentro de los principales destinos a los cuales iban dirigidas las exportaciones del sector
automotor ecuatoriano entre los meses de enero a noviembre de 2016, eran paises de
América Latina y el Caribe de las cuales ochos paises eran destinos de exportacion, de
los cuales Colombia, Chile y México representan en su mayoria el 80,4% de las

exportaciones (Pro Ecuador, 2017).
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Figura 9: Porcentaje de destinos de las exportaciones ecuatorianas del sector ene-

nov 2016
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2017)

Sin embargo, todo lo referente a este mercado no lucia nada bien, ya que realizar las

exportaciones a otros paises les resultada demasiado caro lo cual no estaba dentro de su

presupuesto que mantenian. Por lo que desde entonces han ido naciendo nuevas marcas

y diferentes de autos dentro de todo el mundo, y esto a provocado que todos los paises

compitan con tal de estar a un paso mas adelante que los demas en tecnologia. Lo positivo

de la creacidn de nuevos autos genera un beneficio alto para las personas el cual es la de
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Ilegar de manera rapida a cualquier tipo de emergencia, la capacidad de llegar a distancias
largas para encontrarnos con gente que no hemos visto, por lo que cada auto necesita de
un adecuado mantenimiento como por ejemplo, un cambio de aceite ya que es lo méas
importante de un auto, por lo que gracias a esto surgio la necesidad de las personas a
querer mantener en buenas condiciones el motor del auto, utilizando las mejores marcas

de lubricantes existentes para autos (Deborah, 2011).

Hasta hace algunos afios, la evolucion de los lubricantes iba direccionado a lograr una
mayor eficiencia y un mayor funcionamiento en la limpieza del motor, tratar de disminuir
el desgaste del motor, sin embargo, en la actualidad se ha efectuado investigaciones que
han sido direccionadas al cuidado del medo ambiente. Desde hace ya varios afios, la
industria de lubricantes se ha ido enfocando en producir lubricantes que sean de baja
viscosidad para que de esta forma todo el interior del motor funcione de una mejor manera

ya sean motores grandes o pequefios (EI Comercio, 2016).

Varios de los paises mencionan que utilizan los llamados lubricantes o aceites los cuales
son un elemento fundamental para lograr el buen funcionamiento de los motores de los
autos, por lo que las empresas fabricadoras del mismo deben realizar renovaciones
periddicamente debido a los diferentes cambios de temperatura que existen ya que
provocan el desgaste de las piezas del auto, por lo que va perdiendo sus propiedades como
lubricante. Una de las mas recientes innovaciones que ha surgido en el sector de los
lubricantes es la elaboracién de aceites sintéticos los cuales son fabricados a base de gas
natural, el cual brinda un alto grado de pureza con el fin de darle millones de beneficios

y un mayor mejoramiento al motor de los autos (EI Comercio, 2016).

En conclusion, podemos decir que el petréleo es uno de los recursos mas importantes que
el pais tiene, ya que el 90% de las industrias y transportes utilizan en una gran cantidad
este recurso. Por lo que uno de los derivados del petréleo y el cual es usado por las
personas son los aceites o lubricantes, el uso de estos creo una necesidad en las personas
la de conseguir un producto que logre darle un buen funcionamiento al motor de sus autos,
pero lo méas importante de la elaboracién de estos aceites es que los fabricantes de estos
han pensado en el medio ambiente por lo que realizan la elaboracion de aceites sintéticos.
Por otra parte, es importante saber que la tasa de desempleo ha ido disminuyendo con el

pasar del tiempo, gracias a la incorporacion del sector automotriz ya que el cual ha
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generado una gran cantidad de plazas de empleos, con lo cual ayuda al crecimiento del
pais incrementando sus exportaciones hacia diferentes paises del mundo (Censo

Econdmico, 2010).

Finalmente, se detalla a continuacion algunas de las oportunidades y amenazas que se han

encontrado en cuanto al andlisis realizado de los factores culturales:

Tabla 6: Oportunidades y amenazas de los Factores Culturales, Sociales y

Demogréficos

OPORTUNIDADES

08: El sector automotor ayuda al crecimiento del pais y genera plazas de empleo.
09: La expansion de los créditos tributarios mejoran las ventas del sector automotor.
010: Los desarrollos tecnoldgicos brindan oportunidades a la produccién automotriz dentro del
Ecuador.
O11: Innovacion constante en la creacion de los lubricantes.
AMENAZAS

A8: Exportar a otros paises resulta muy costoso y causa dificultades, al exportar.

A9: El constante desgaste de las piezas del auto provoca que el lubricante pierda sus
propiedades.

A10: Surgimiento de nuevas empresas a nivel mundial.

2.2.4 Factores Tecnoldgicos

El impacto que tiene la tecnologia dentro de las empresas y en si en todo el mundo ha
sido cada vez mas alto e importante en los Gltimos afios, por lo que se han ido acoplando
nuevas tecnologias que han ayudado al desarrollo de las empresas. Cada vez las nuevas
tecnologias van tomando poder dentro de las organizaciones las cuales facilitan las
actividades que se realizan dentro de las empresas por lo que van innovando cada vez
mas, lo que ocasionan que las empresas que no logren adaptarse a estos cambios se vayan

guedando atras de su competencia (Soto, 2017).

Los accesos a las Tecnologias de Informacion Comunicacion (TIC) es un derecho dado
para todos los ciudadanos, motivo por el que el Gobierno ha tomado acciones con el

Ministerios de Telecomunicaciones los cuales promueven el desarrollo de una sociedad
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justa con todo lo relacionado a los servicios de tecnologias mediante el acceso y la ayuda
del Internet en los ultimos afios se ha notado un crecimiento importante de la tecnologia
en el Ecuador, logrando asi un mejor posicionamiento del pais en lo referente al indice de
disponibilidad con relacion a la tecnologia en red (Ministerio de Telecomunicaciones y

Sociedad de la informacién, 2017).

La creacién y aplicacion de las nuevas tecnologias ha ayudado de manera impresionante
a varios sectores especialmente en el de automdviles, ya que cada una de las piezas que
contiene un auto fueron fabricadas con un nivel alto de ingenieria pura por lo que los
cuidados se vuelven cada vez mas complejo gracias a los grandes avances tecnoldgicos
(El Pais, 2016).

Algunas de sus caracteristicas y evoluciones a continuacion:

Tabla 7: Caracteristicas y Evolucion de los Lubricantes

Caracteristicas de los lubricantes Evolucién de los lubricantes

Una de sus caracteristicas muy aparte de su nueva | En un inicio se utilizaban aceites de tipo mineral

tecnologia aparte de su duracién, es su|para el buen cuidado del motor.
viscosidad, lo cual permite que el motor tenga
una mejor adaptacion a la temperatura a las que
esta sometido normalmente, sobre todo cuando el

motor esta encendido o en marcha.

Este tipo de tecnologia se lo Ilama Multigrado su | Paso el tiempo y lo reemplazaron por los nuevos

caracteristica principal es la capacidad que tiene | lubricantes de tipo sintético o semisintético.
de adherirse por un mayor tiempo a las piezas que

estan en la parte mas alta del motor.

Otra de sus caracteristicas es su propiedad para
rellenar espacios causados por la friccion de las
partes que estan cerca del motor, asi logran
garantizar un funcionamiento ideal del vehiculo

cuando se encuentra en marcha.

Estos altimos lubricantes han ido mejorando y
evolucionando de una manera increible con
relacion al tiempo de uso y en el rendimiento del

vehiculo.

ido evolucionando diversas

composiciones quimicas, han ido implementando

Ha Sus

nuevas tecnologias en sus productos.

Fuente: (Inter empresas, 2013)
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En la actualidad, todas las empresas que se dedican al sector automotor han tratado de ver
la forma de reducir el combustible, por este motivo se han estado haciendo
investigaciones acerca de como lograr el mejoramiento de la calidad y propiedades de loa

aceites o lubricantes (EI Comercio 2016).

Un estudio revela que varios de los laboratorios en donde fabrican estos aceites han
descubierto una nueva tecnologia para los lubricantes que ha dejado atras a la tecnologia
comdn que utilizaban las industrias anteriormente. En la actualidad se han visto
formulaciones muy avanzadas los cuales contienen un tipo de quimica que lograra
incrementar la eficiencia en cuanto a la viscosidad del aceite, con lo cual lograra darle
mayor beneficio al lubricante, es decir que lo hara mas duradero y de mejor calidad al
momento de realizar su aplicacion, pero en los tiempos actuales se dispone de una
tecnologia alternativa que ya no dependera de la viscosidad del aceite para poder proteger
al motor. Estas nuevas tecnologias podran ser usadas en conjunto con las antiguas para
de esta forma lograr disminuir el nivel de desgaste que exista en los aditivos que suelen
aplicar comdnmente, por lo que existiria la posibilidad de reemplazar de mejor manera

estos aditivos (Telégrafo, 2016).

La tendencia de los lubricantes industriales esta en la utilizacion de lubricantes mas
universales. Esto ayudara mucho a la obtencion de beneficios para los clientes finales y
personal de mantenimiento, ya que tendran alta disponibilidad, se puede ir disminuyendo
el consumo de energia, sin duda la creacion de nuevas maquinarias son cada vez méas
exigentes con los lubricantes ya que trabajan con mayores cargas, mayor velocidad, a mas
altas temperaturas y con mas presiones, por lo que necesitan que los lubricantes tengan
una mayor estabilidad térmica y que aumente su vida, por lo que para mantenerse bien

necesita aceites bases de mayor calidad (Arazabe y Méalaga, 2009).

En conclusion, los avances tecnoldgicos son increibles debido a que ha existido un
desarrollo elevado en el pais y en diferentes paises del mundo, por lo que varios
fabricantes estan tratando aplicar nuevas tecnologias en la elaboracién de nuevos
lubricantes con el fin de dar un mejor y mayor funcionamiento del vehiculo, sin que este
afecte al medioambiente por lo que varias de las personas deben estar atentos a cualquier
cambio en el comportamiento del vehiculo pues podria tener relacion con alguna fuga de

aceite, para evitar una contaminacion al ambiente.
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A continuacion, se presentan las oportunidades y amenazas que se han encontrado con el

andlisis de los factores Tecnoldgicos:

Tabla 8: Oportunidades y amenazas de los Factores Tecnoldgicos
OPORTUNIDADES

012: Avances tecnoldgicos para el desarrollo de mejorados y nuevos aceites de lubricantes.
013: Nuevas tecnologias permitirdn darle mayor durabilidad al lubricante, y mejor

funcionamiento al vehiculo.

AMENAZAS

Al1l: Poco conocimiento e informacion en los consumidores sobre las nuevas tecnologias en
los lubricantes.
Al12: Mala manejo y almacenaje provoca el deterioro del aceite.

2.2.5 Factores Competitivos

Segun Michael Porter (1979), las 5 fuerzas de Porter es un modelo que entra en el analisis
de los factores competitivos, ya que nos ayuda a realizar un andlisis profundo de cada
sector industrial en términos de rentabilidad y a su vez nos ayuda a tener una idea del
grado de competencia que la empresa tiene dentro del sector en que opera. Los gerentes
dentro de una organizacion enfrentar desafios constantes, por lo que realizan el anélisis
de las fuerzas de Porter dentro del ambiente industrial con fin de identificar de manera
especifica las oportunidades y amenazas que puede llegar a tener una organizacion. Por
lo que este modelo se centra en la fuerza que generala competencia dentro de la industria,
por lo que menciona que mientras mas fuerte sea estas fuerzas existirdn muchas mas
limitaciones dentro de las empresas para aumentar los precios y de esta forma aumentar

sus utilidades.

Las 5 fuerzas de Porter son fundamentales analizarlas a profundidad dentro de una
empresa mediante las cuales se puede maximizar los recursos e ir mas alla que la
competencia, sin importar cual sea el giro de la empresa, por lo cual a continuacién

analizaremos las 5 fuerzas de Porter para un mejor desarrollo: (Leiva, 2015)
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2.2.5.1 Entrada de nuevos competidores

Cada vez se van introduciendo nuevas habilidades, capacidades y un gran deseo de
obtener poder adquisitivo con la entrada de nuevos competidores al sector, lo cual ha
provocado que exista una gran presion para las empresas en cuanto a sus precios, costos
y sobre todo la tasa de inversion suficiente para poder competir. Con la entrada de nuevos
competidores al mercado ha provocado que se creen amenazas que pone limites a la
rentabilidad del sector, cuando se presenta una amenaza alta, las empresas deben
mantener sus precios bajos o mas bien incrementar su inversion para de esta forma
perjudicar a los nuevos competidores. El ingreso de nuevos competidores va a depender
mucho de aspectos como las acciones que tomen para superar a sus rivales ya establecidos

y las barreras que se presenten (Porter, 1997).

Segun Porter (2009), las principales barreras de entrada para los nuevos competidores

son.
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Tabla 9: Principales barreras de entrada para los nuevos competidores

BARRERAS DE ENTRADAS DE NUEVOS COMPETIDORES

ECONOMIAS DE ESCALA

Ocurre cuando los costos unitarios de las actividades que estan ejecutando van disminuyendo
al momento que van aumentando el volumen de lo que producen durante un tiempo, por lo
que ocasionan que la produccion de la empresa sea ineficiente. Por lo que las empresas deben
tomar decisiones muy fuertes como si entran al mercado con una pequefia escala de
produccion que se refiere a tener costos unitarios significativos o entran con una gran escala
sabiendo el riesgo que corren, por lo que la parte mala de las economias de escala producen
una disminucidn en los ingresos de las empresas, por la alta inversion para poder superar a la

competencia.

CURVA DE
EXPERIENCIA

Incluye lo que es el KNOW HOW es decir el saber hacer que una empresa ha ido
desarrollando en una de sus actividades especificas durante un tiempo. Esto quiere decir que
son el grupo de actividades que realiza una empresa, incluyendo los aspectos de la

organizacion tales como: Gestidn, Tecnologia de productos, Procesos, entre otros.

VENTAJA
ABSOLUTAEN

COSTOS

Una empresa que se encuentre ya establecida dentro del sector tiene una ventaja en sus costos
desde del principio, por el simple hecho de haber sido la primera en acentuarse en el sector,
por lo que cuentan con factores como: abastecimiento de materia prima o economias de
aprendizaje, lo que supone una amenaza importante para aquellas empresas que deciden

ingresar al mercado.

DIFERENCIACION DEL

PRODUCTO

Son los niveles de diferenciacion con los que cuentan los cliente frente a un producto, puede
ser relacionado a los atributos de disefio, la presentacion, el servicio al cliente, entre otros,
Segun lo que nos menciona Porter (2009) es muy complicado para las nuevas empresas que
estan ingresando tratar de competir con las que ya se encuentran ya asentadas en el mercado,
debido a que ya cuentan con una experiencia mayor y su marca es mucho mas reconocida y
cuentan con clientela propia, por lo que las empresas realizan grandes inversiones en

publicidad.

IDENTIFICACIO

N DE MARCA

Dentro del analisis se encuentra esta barrera relacionada con la marca la cual debe ser
analizada por la empresa, ya que involucra lo que es la imagen, la credibilidad, la seriedad y
la fiabilidad que la empresa debe tener en el mercado debido a su forma de comportarse y a
las diferentes caracteristicas que tiene cada producto, con el fin de que los clientes se sientan

identificados con el producto y la marca en si.

BARRERAS
GUBERNAMENTALES

Dentro de lo que son las barreras gubernamentales Habla sobre que los gobiernos pueden
poner limitaciones, hasta pueden prohibir el ingreso de nuevas empresas el mercado o nuevas
marcas, con la aplicacién de controles como requisitos para adquirir las licencias o en el peor
de los casos prohibiendo el ingreso de la materia prima. Estas barreras se van haciendo cada

vez mas dificiles de superar sobre todo en lo relacionado con la calidad y el medio ambiente.

Fuente: (Porter, 2009)
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Despueés de haber realizado el anélisis de las barreras de entrada se llega a la conclusion
de que existen barreras que limitan el ingreso de nuevas empresas al mercado, una de
ellas es la identificacion de la marca ya que muchas de las empresas que surgen no logran
adquirir una imagen en su marca con la cal los clientes logren identificarse por lo que es
un problema para las nuevas empresas, otra de las barreras es la diferenciacion del
producto ya que muchas de las empresas no son creativos ni tampoco innovadores por lo
que no logran darle un plus, un valor agregado a sus productos y de esta forma no lograr
sacar nuevos productos al mercado que logren atraer a los clientes por este motivo las

nuevas empresas no prevalecen por mucho tiempo dentro del mercado.

La competencia dentro del mercado de lubricantes se ha vuelto alta debido a al nivel alto
de demanda que existe por parte de los consumidores. En este mercado el mejor sera el
que logre ofrecer a sus consumidores productos con alta tecnologia y de calidad que
logren brindarles un excelente funcionamiento a sus autos. Sin embargo, no se pueden
despreocupar del ingreso de nuevas marcas al mercado, aunque no representa una
amenaza directa debido a las siguientes razones: la primera de ellas es debido a que esta
marca Yy sus productos fueron creadas por personas que les apasiona crear productos que
logren darle un buen funcionamiento al vehiculo de sus clientes y asi lograr la satisfaccion
de estos, la segunda es la petrolera mas grande del mundo que producen y fabrican
lubricantes para diferentes tipos de motores, la tercera es que esta marca ha logrado
mantener su posicionamiento como el primero en tener la mayor participacion en el
mercado por cuatro afios consecutivos, por lo que se concluye que la entrada de nuevas

empresas al mercado no representa una amenaza alta (Porter, 2009).

Como informacion adicional la marca de lubricantes estudiada dentro del plan ha ido
manteniendo su liderato y posicionamiento dentro del mercado mundial, manteniendo un
11,6% del market share y lo han nombrado el proveedor nimero uno de lubricantes a
nivel mundial, de acuerdo al analisis arrojado sobre la industria de lubricantes llamada
“Analisis y evaluacion de mercado 2016~ de la empresa Kline & Company. Las
estimaciones realizadas por especialistas demuestran que las ventas de productos arrojan
que Sh vendio entre 4400 y 4600 toneladas de lubricantes (Mercado Vial, 2017).

La industria de los lubricantes ha sido testigo de incrementos nulos en la demanda,

cambios importantes en el consumo, una competencia cada vez mas agresiva y una grave
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y constante presion en la reduccion de los precios, la demanda mundial de los lubricantes
esta estimada en unos 35 millones de toneladas por afio y ha permanecido constante desde
1991 (Investigacion de Mercado, 2006).

Los paises que tienen mas demanda y mercado de lubricantes son Estados Unidos, Rusia,
China, Japon, Alemania e India. Si observamos y ponemos atencién a los segmentos de
productos, casi el 61% del mercado mundial de lubricantes esta copado por el mercado
de lubricantes de automocidn, el cual una parte de ellos esta enfocada netamente en los

vehiculos comerciales y equipos estacionarios (Terradillos y José, 2015).

% Mercado Mundial

4,80%

A

= Lubricantes Automocion = Aceites de proceso

= Lubricantesindustriales = Fluidos de corte

Figura 10: Porcentaje del mercado de Lubricantes a nivel mundial
Fuente: (Lubrication Management, 2017)

En conclusion los nuevos entrantes van a representar una amenaza constante para
cualquier sector al cual se introducen ya que aportan nuevas capacidades y deseo de
adquirir mas porcentajes del mercado, por lo que la entrada de nuevos competidores es
baja dentro del mercado de lubricantes debido a las limitaciones que existen por parte de
las barreras de entrada expuestas anteriormente ya que muchas de las empresas no lograr
adaptar la marca a lo que ellos ofrecen por lo que causan problemas como confusiones en
los clientes, ademas de no lograr la creacién de un producto que se diferencie de los demas
es decir que cuenta con un valor agregado, y una de las razones por las que la entrada de
NUeVOos marcas no representa una amenaza es porque esta marca es una de las marcas mas
reconocidas a nivel mundial, por lo que para los nuevos competidores es muy dificil
competir con empresas que se encuentran establecidas ya en el mercado, por otro lado
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existe una gran amenaza en cuanto a competencia interna debido a que dentro de este
mercado gana el que ofrezca productos de mejor calidad y quienes usen la mejor de las

tecnologias y logren brindar un producto eficiente a los consumidores.

Tabla 10: Oportunidad Entrada de Nuevos Competidores
OPORTUNIDADES

014: Existe un bajo riesgo en la entrada de nuevos competidores.

2.2.5.2 Amenazas de posibles productos sustitutos

Por lo general todas las empresas que estan dentro de una industria deben competir
diariamente con otras que van generando productos sustitutos, los cuales van limitando
cada vez mas aquellos rendimientos potenciales de un mercado debido a la presentacién
de barreras en los precios. Por este motivo las empresas comienzan a tener problemas
cuando estos productos sustitutos comienzan a ser reales, eficaces y sobre todo son mas
baratos que a los que venden las empresas competidoras, esto provoca que las empresas
comiencen a bajar mas sus precios por ende provocan la disminucién de sus ingresos
(Riquelme, 2015).

Los productos sustitutos son aquellos que cumplen con la misma funcion que el producto
en estudio. Ademas de ser una fuerza que demuestra el atractivo que tiene la industria ya
que estos productos pueden llegar a representar de alguna u otra forma una alternativa de
satisfaccion de la demanda de los consumidores. Por lo que se debe dar mayor
importancia a estas empresas ya que estan sujetos a mejorar cada vez mas sus productos

y precios y generar mayor utilidad para su empresa (Santillan, 2008).

Es fundamental que las empresas que ya se encuentran acentuadas en el mercado estén
atentos a las nuevas tendencias que van surgiendo dentro del sector automotor, para que
puedan prepararse frente algun cambio que exista y poder enfrentarlo de manera correcta,
ofreciendo productos mas eficientes que requiera el sector y de esta forma que logren
satisfacer las necesidades de los clientes y a la vez que sean de calidad (Torreblanca,
2017).
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Algunos de los sustitutos son algunas marcas que logran brindar un servicio similar al

que ellos ofrecen tales son:

e Aceites Vegetales

o Aceite de Girasol que esté siendo utilizado para los circuitos hidraulicos de motores.

Segun un articulo menciona que la rivalidad de los productos dentro del sector es alta
debido a que cada vez la demanda de los consumidores va creciendo, las nuevas
tecnologias siguen avanzando y desarrollandose cada vez més a lo largo del tiempo, por
tal motivo los consumidores buscan el mejoramiento con lo referente al funcionamiento
de sus autos, por lo que la aparicion de productos sustitutos provoca que los consumidores
demandes de una manera mas exigente por lo que el objetivo de este plan es lograr sacar
todo el potencial de la marca y de esta forma lograr atraer a mas clientes y seguir

manteniendo su posicion como nimero uno en el mundo (EI Telégrafo, 2016).

En conclusion, hoy en dia, la amenaza de productos sustitutos es alta, ya que los aceites
son de vital importancia para el buen funcionamiento del motor de todo vehiculo a nivel
mundial. La necesidad de un nuevo producto en el sector automotriz con el pasar del
tiempo ha ido cambiando debido a los avances tecnoldgicos que han logrado un cambio
en el funcionamiento de los vehiculos, con el fin de realizar mejoras en los motores
fabricados, a tal punto que ya no sea necesario hacer mantenimiento a las maquinas y por
lo tanto que no requieran cambio de piezas ni repuestos, por lo cual representa una fuerte

amenaza para las empresas ubicadas en el sector (EI Comercio, 2016).

Tabla 11: Amenaza de Posibles productos sustitutos.
AMENAZAS

A13: Existe un alto riesgo en el desarrollo de productos sustitutos.

2.2.5.3 Poder de negociacion de los proveedores

Es aquella que habla sobre brindales a los proveedores de la empresa, todas las
herramientas necesarias para poder alcanzar a sus objetivos. Todas las empresas
requieren de materias primas para poder producir sus productos por este motivo se crea

la necesidad de establecer relaciones entre comprador-vendedor, entre el mercado y los
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proveedores. La mejor de las estrategias es que los proveedores trabajen juntos con el fin
de aumentar el poder de negociacion, pero tiene algo negativo que va en contra de la ley

de los paises ya desarrollados (Claves para el éxito de las Empresas; Porter, 2009).

Segln Hay un sin numero de caracteristicas que sefialan el grado de poder que tiene un
proveedor y una de las caracteristicas mas importantes es que son capaces de aumentar
sus precios sin que estos tengan un impacto negativo sobre su volumen de ventas. Cuando
lo proveedores se encuentran en una posicion negociadora alta y fuerte pueden reducir la
cantidad de sus productos disponibles, algo que les resulta muy eficaz cuando no existan
muchos sustitutos con los cuales los compradores puedan cambiarse. Los proveedores
también se encuentran en una posicion fuerte cuando el producto o servicio que ofrecen
es un componente importante del producto final del consumidor (Buenos Negocios,
2014).

Segun Porter (2009), un grupo de proveedores es poderosos si se cumplen las siguientes

condiciones:

e Cuando el producto que vende la empresa tiene muy pocos sustitutos y es

fundamental para la empresa.
e Cuando una empresa no es importante cliente para los proveedores. Por lo que el
bienestar de la empresa no va a depender de nadie y cuentan con pocos incentivos

para la reduccion de precios.

e Cuando los productos que ofrecen se diferencian de los demas por tal motivo a los

socios les resulta caro cambiarse de abastecedor.

e Cuando los proveedores deciden aumentar los precios y a la vez usan la amenaza

de integrarse de forma vertical y logrando asi competir directamente con el cliente.

e Cuando los compradores no lograr integrarse verticalmente y satisfacer sus propias

necesidades y de igual forma reducir sus precios. (Hill, 2012).
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Otra de las formas en la que los proveedores pueden mantener un dominio en el mercado
incluyendo el tema de los costos imponentes o de las sanciones aplicadas a sus clientes si
deciden cambiarse de proveedor, pero sus proveedores pueden elegir cual sera su mejor
estrategia con el fin de obtener mayor rentabilidad a la vez crear acuerdos con otras
organizaciones logrando asi aumentar el control de los canales de distribucion (Carrion,
2017).

Para el caso de este proyecto actualmente esta marca de lubricantes dentro del Ecuador
mantiene relaciones comerciales con més de 2000 proveedores, en diferentes paises,
considerandolos como parte esencial para de esta forma lograr un buen desarrollo de sus
operaciones, siendo asi el actor principal para el éxito de varios de sus negocios. esta
lubricadora es el #1 a nivel mundial dentro de este sector, ya que cuenta con mas de 1.300
millones de délares invertidos en investigacion y desarrollo, convirtiéndose asi en la
petrolera nimero uno que cuenta con la mayor inversién en el mundo por lo que cuenta

con un poder de negociacion alto (Shell Proveedores; 2008).

En conclusion, después del analisis realizado no se encuentra una mayor amenaza en
cuanto al tema de proveedores ya que existen varias empresas que proporcionan los
productos que la empresa necesitara para lograr un mejor desarrollo y un mayor éxito a
nivel de negocios, es decir que el poder de negociacion es alto ya que es el proveedor

namero uno a nivel mundial, y el més reconocido.

Tabla 12: Amenaza de Poder de Negociacion de los Proveedores
OPORTUNIDADES

O15: Existe un alto poder de negociacion al ser el proveedor nimero uno a nivel mundial.

2.2.5.4 Poder de negociacion de los compradores

Segun Michael Porter el poder de negociacion de los compradores hace referencia a la
capacidad con la que cuentan los clientes para imponer sus propios precios y condiciones
de ventas. Este poder puede ser utilizado por los clientes de manera directa, pidiendo
descuentos o exigiendo diferentes formas de entrega o financiamiento o de forma

indirecta es decir eligiendo proveedores alternativos (Buenos Negocios, 2016).
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El poder de los compradores puede ser alto si cumplen las siguientes condiciones:

e Cuando la industria que provee estd compuesta por muchos socios pequefios y sus

compradores son igual de un poco magnitud.

e Cuando los compradores lograr adquirir grades cantidades de productos, asi estos
utilizan su poder de adquisicion como una fortaleza para negociar la disminucion

de los precios.

e Cuando la empresa que provee va a depender en gran porcentaje de los pedidos que

realicen los compradores.

e Cuando los compradores tienen el poder de hacer que las empresas se enfrenten

obligandolas a bajar los precios.

e Cuando existe la amenaza por parte de los compradores de realizar una integracién

vertical para conseguir la reduccion de precios. (Hill, 2012)

Dentro de este punto hay la posibilidad de que se generen nuevos problemas ya que
cuando los clientes cuentan con empresas que ofrecen sustitutos dentro del mismo
mercado optan por elegir el producto que més les convenga en lo referente a los precios
y a la calidad que brindan estos. Si los compradores lograr aliarse de manera inteligente
pueden provocar que sus exigencias sean cada vez mas fuertes y negativas para las
empresas provocando asi la reduccion de precios obligatoria. Dentro de los negocios es
importante que las empresas tomen en cuenta el poder de negociacion que tienen los
compradores y analizarla de manera profunda para enfrentar de manera inteligente a la

competencia y a sus clientes (Porter, 2009).

La marca estudiada en este plan es fuerte, ya que la competencia es intensa y los clientes
tienen una amplia variedad de opciones que ofrecen las diferentes lubricadoras en el pais
y a nivel mundial, como diferentes aceites para cada tipo de vehiculo, por lo que se
concluye que el poder de negociacion de compradores es alto debido a que los

compradores se vuelven cada vez mas exigentes por lo que mantienen un cierto control
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sobre los vendedores ya que pueden influir en las decisiones de precios con tal de lograr
un beneficio para los mismos (Shell Global, 2015).

Tabla 13: Amenaza de Poder de Negociacion de los Compradores.
AMENAZAS

Al4: Se aprecia que el poder de negociacion de los compradores es alto.

2.2.5.5 Rivalidad entre competidores

Para Michael Porter esta quinta fuerza es el resultado de las cuatro fuerzas anteriormente
mencionadas y la mas importante dentro de la industria porque ayuda mucho a que una
empresa tome las decisiones y medidas adecuadas para poder asegurar su
posicionamiento en el mercado logrando asi sobresalir entre sus rivales existentes. En la
actualidad dentro del mercado existen diferentes sectores que representan una gran
amenaza para las empresas por lo que deben poder combatirla, pero para lograr esto deben
saber como controlarla y enfrentarla con lo relacionado al micro y macro entorno y saber
como sobrevivir a ellas es decir consiguiendo ser diferentes que los demas y posicionarse

en los mas alto (Lépez, 2009).

Los competidores dentro del mercado influyen de manera directa dentro de la eleccion de
varios factores como el mercado, los proveedores, marketing mix, asi como en lo
referente a la mezcla de los mercados. Pasando el tiempo la rivalidad que existe dentro
de la industria va tomando forma debido a que las empresas luchan por una posicién
adecuada dentro del mercado aplicando técnicas a los precios, realizando batallas

publicitarias, lanzamiento de productos novedosos, entre otros (Morales, 2009).

En la actualidad existen 47 empresas que comercializan lubricantes dentro del mercado
ecuatoriano que deben luchar entre ellos para poder conseguir un buen posicionamiento
de sus productos Yy tratar de ser los mejores ante todos, logrando asi la atencion de mas
clientes. El objetivo que buscan estas 47 comercializadoras es que sus dos tipos de grasas
los cuales producen logren ser reconocidas a nivel nacional y logren estar en la mente del
consumidor, por lo que varias de las empresas comentan que varios de sus productos los
cuales son fabricados desde hace ya algunos tiempos, cuentan con una caracteristica

fundamental dentro de este mercado el cual es cumplir a cabalidad con los requerimientos
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especificos de los demandantes de cada sector y parque automotriz dentro del pais. Las
empresas privadas son las encargadas de que el combustible y las grasas lleguen a su
destino final y de esta forma lograr que lleguen en las mejores condiciones (Telégrafo,
2012).

La competencia que existe para esta marca es fuerte, sin embargo, logra por una parte
superar a su competencia ya que hace algun tiempo presento al mercado ecuatoriano un
nuevo producto innovador el cual es el aceite sintético el cual ayuda al cuidado del medio
ambiente, el primer aceite elaborado a base de gas natural, con lo cual lograran una
limpieza y reparacion parcial o ya sea el total del motor de tal forma lograr proteger el

motor de los desgaste y que pueda recorrer miles de kilometros (EI Comercio, 2015).

En el mercado ecuatoriano se distribuyen alrededor de 43 marcas de lubricantes para los
sectores de autos, segin un articulo menciona que las marcas que aceite que han logrado
mantenerse en el mercado por varios afios son: Havoline, Shell y Castrol, las cuales suman

maés de 30 afios en el mercado (Revista Lideres, 2013).

Algunos de los competidores que tiene esta marca son:
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Tabla 14: Competidores de la marca
COMPETIDORES

Valvoline

Castrol

Kendall

Mobil

Havoline

Amalie

Golden Bear

Fuente: (Revista Lideres, 2013)

Muchos de los cambios que se han dado dentro del mercado de lubricantes ha ocasionado

muchos problemas como que varias de las empresas se vuelvan mas competitivos con el
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pasar de los tiempos, debido a la presencia de nuevas tecnologias en la elaboracion de los
productos y sobre todo la preparacion especializada de las funciones de cada uno,
logrando asi la creacion de una gran cantidad de empresas que Se encargan
especificamente de controlar las actividades en las cuales son buenos. Dentro de los
puntos fundamentales se encuentra la elegancia e innovacion de sus productos, estas areas
son vitales dentro de una organizacion ya que le brida complejidad a la competencia la

cual las empresas deben aprovechar y ser los mejores en competencia (Zanoni, 2014).
Un ultimo informe publicado por parte de “Petroleo y Gas Reality Check 2015 describen
algunos de los factores fundamentales que afectan a la industria petrolera y de gas como,

por ejemplo: (Reporte Deloitte, 2015)

Tabla 15: Factores que afectan a la industria petrolera y de gas

Con la creacion del petroleo y el gas los motivos de los demandantes siguen
La aparicion de | creciendo cada vez mas, debido a la aparicion de los nuevos patrones que han
nuevos patrones | ido saliendo dentro del comercio mundial, por lo que estaria amenazando la

de comercio |posicion habitual de la OPEP dentro de todos los mercados globales

relacionados.

Uno de los grandes y fuertes retos que enfrenta las empresas a diario es la
Avances aparicion y utilizacion de las nuevas tecnologias en forma que logre una
Tecnoldgicos | eficiencia satisfactoria, es decir que sean de mayor calidad los productos y

servicios que ofrecen a sus consumidores.

Lacalidad el |Hace referencia, a lograr un grado alto de satisfaccion por parte de los
servicio de la |clientes, por medio de la entrega de productos o servicios que ofrecen en

empresa excelentes condicione.

La innovacién y | Hace referencia a la facultad con la que cuentan las empresas para poder

mejora continua | lograr mantener una eficiencia en todos los procesos internos que realizan.

Fuente: (Reporte Deloitte, 2015)

Si tomamos muy en cuenta algunos de los factores que hacen referencia a la rivalidad

entre los competidores dentro del sector de lubricantes se podria decir que es alta, debido

a que varios de los consumidores estan en la busqueda de combustibles y lubricantes que

sean mas eficientes al momento de su aplicacion logrando de esta forma darle un mayor

funcionamiento al motor de los autos, provocando asi que varias de las empresas

mundiales inviertan mucho mas recursos en investigacion y desarrollo, por lo que después
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del analisis realizado se puede concretar que dentro del mercado de lubricantes existe una
competencia alta debido a que las exigencias de los consumidores son cada vez méas
fuertes, por este motivo varias empresas tratan de implementar la mejor de las tecnologias
en sus productos para lograr asi obtener calidad en sus productos y satisfaccion en sus
clientes (Revista Lideres, 2016).

El andlisis realizado a su vez nos muestra y nos permite conocer que esta marca de
lubricantes en varios paises como: Filipinas, Malasia, Reino Unido, Estados Unidos
dentro de estos paises consideran a esta marca la petrolera nimero uno dentro de los

mercados internacionales (Mercado Vial, 2017).

En conclusion, esta marca de lubricantes es actualmente la marca favorita de lubricantes
en varios paises por lo que genera alta rivalidad entre sus competidores, en lo que son
lubricantes para motos, vehiculos e incluso para camiones, por la excelente calidad del
producto, de igual forma por la variedad de lubricantes para diferentes maquinarias

industriales.

Tabla 16: Amenaza de la Rivalidad entre Competidores.
AMENAZAS

A15: Existe una alta rivalidad entre competidores dentro de este sector.

En conclusidn, los analisis de las 5 fuerzas de Porter deben ser analizadas profundamente
dentro de una empresa, para lograr un buen posicionamiento. Una de las fuerzas nos
ayuda a realizar un analisis especifico de los sustitutos con los que cuenta un producto, lo
cual es el factor que mas competencia produce, otra de las fuerzas es la rivalidad es decir
que si laempresa ofrece productos que varias de las empresas también ofrecen la demanda
sera alta por lo que la rivalidad sera méas grande a los demas, otra de ellas es la amenaza
de los nuevos competidores, en esta fuerza es donde realmente se miden las empresas con

otras para poder ver si su producto es realmente rentable y a la vez novedoso.

También esta lo relacionado con la negociacion con terceros, el cual hace referencia a los
proveedores, el cual hay que tomar en cuenta y darle un poco mas de peso ya que son los
que saben realmente donde esta la rentabilidad del sector. Y la tltima de ellas es aquella

que habla sobre la negociacion directa con los clientes, por lo que esta nos ayuda a tener
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un diagnostico para determinar si las empresas estan logrando llegar a sus clientes y asi
saber el grado de fidelidad que tienen ellos hacia nuestros productos.

2.2.6 Matriz EFE Y Matriz P.C

2.2.6.1 Matriz EFE

La matriz de evolucidn de los factores externos (EFE) hace referencia a las estrategias ya
resumidas las cuales evaltan la informacion economica, cultural, politica, legal,

tecnoldgica y competitiva (Hernandez, 2014).

A continuacion, se presenta una evaluacion de los factores externos:
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Tabla 17: Matriz EFE

50

Peso
Factores Externos Clave Ponderacion | Calificacion
Ponderada
Oportunidades
Mejorar el impulso del desarrollo productivo del pais, impulsando de
. . 0,05 3 0,15
mejor manera las exportaciones.
La politica hidrocarburifera, atrae ingresos al pais, a la vez tiene un
o ] 0,025 3 0,08
gran crecimiento potencial
Leyes a favor del sector hidrocarburifero, que ayudaran a mejorar las
. . 0,04 2 0,08
exportaciones de lubricantes.
La tasa de inflacion ha ido bajando cada vez mas al pasar de los afios,
lo que permite mantener los precios de los bienes y servicios para de 0,02 3 0,06
esta forma aumentar el consumo de los demandantes.
Aumento de la cantidad de demandantes del producto derivado del
5 . 0,045 4 0,18
petr6leo como lo son los lubricantes.
El sector automotor ayuda al crecimiento del pais y genera plazas de
0,1 4 0,40
empleo.
Innovacién constante en la creacién de los lubricantes. 0,045 3 0,14
Avances tecnoldgicos para el desarrollo fe mejorados y nuevos aceites
. 0,06 4 0,24
de lubricantes.
Nuevas tecnologias permitiran darle mayor durabilidad al lubricante y
. . . . 0,06 3 0,18
mejor funcionamiento al vehiculo.
Existe un bajo riego en la entrada de nuevos competidores 0,08 4 0,32
Alto poder de negociacién 0,09 3 0,27
Amenazas
Cambios frecuentes en las leyes fiscales. 0,035 2 0,07
Ley orgéanica de hidrocarburos limita mucho las exploraciones,
] . . . 0,05 2 0,10
explotaciones, almacenamiento de hidrocarburos y sus derivados.
El Estado se ha vuelto ineficiente debido a que se encuentran en manos
. 0,025 2 0,05
de una burocracia.
La disminucién de la tasa de crecimiento PIB afecta mucho a la
economia del Ecuador, lo que disminuye la produccion de nuevos 0,035 3 0,11
productos.
Exportar a otros paises resulta muy costoso y causa dificultades al
0,03 2 0,06
exportar.
Poco conocimiento e informacion por parte de los consumidores sobre
. . 0,04 2 0,08
las nuevas tecnologias en los lubricantes.
Mal manejo y almacenaje provoca el deterioro del aceite 0,025 3 0,08
Alto riesgo en el desarrollo de nuevos productos 0,045 4 0,18
Poder de negociacion de los compradores es alto 0,06 3 0,18
Alta rivalidad entre competidores 0,035 4 0,14
1,00 3,15




Nota: las calificaciones asignadas indican el grado de eficiencia con que las estrategias
con las que cuenta la marca responden a cada factor, donde 4= respuesta es alta, 3= la
respuesta se encuentra por encima de la media, 2= la respuesta es la media y 1= la

respuesta es mala.

La Tabla 7 acerca de la matriz EFE, nos indica que después de haber realizado un analisis
de las oportunidades y amenazas mas importantes, se logré obtener una calificacion de
3,15 lo que significa que la marca tiene una respuesta alta ante las amenazas es decir que
esta lista para enfrentarlas y esta preparada para aprovechar las oportunidades que se le

presenten en el mercado.

2.2.6.2 Matriz del perfil competitivo

La matriz de perfil competitivo o es aquella herramienta utilizada por las empresas para
compararse con sus rivales para d esta forma determinar sus fortalezas y debilidades con
las que cuentan, a su vez poder identificar de manera precisa sus competidores directos
que se encuentras en su entorno logrando asi la comparacion con la utilizacién de los
factores criticos de éxito, por lo que la realizacion de este analisis es fundamental que lo
realicen las empresas para poder aprovechar sus fortalezas y a la vez reducir o eliminar
sus debilidades, por lo que con esta matriz podran identificar de mejor manera las areas

que necesitan mejorar y cual deberian proteger (Riquelme, 2017).

A continuacion, se presenta la matriz de perfil competitivo:
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Tabla 18: Matriz de Perfil Competitivo

SH Lubricantes Mobile Kendall
5 8| 8| 8 8
-, . g o & S o & e o O
Factores Criticos del éxito Peso ] 3 o 3] 2 o 3] 3 o
£E @ 2| E |&@ 2| E |&°¢
S | & | 8 o
Reputacion de la marca 0,2 4 0,8 2 0,4 3 0,6
Nivel de introduccién de productos 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Participacion en el mercado 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45
Retencién de consumidores 0,05 3 0,15 2 0,1 3 0,15
Capacidad tecnologica 0,15 3 0,45 2 0,3 2 0,3
Competitividad 0,2 3 0,6 3 0,6 3 0,6
Experiencia 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45
Total 1 - 3,35 - 2,6 - 2,85

NOTA: Las calificaciones nos muestras el grado d fortalezas y debilidades que tiene la
marca en si donde 4= fortaleza relevante, 3=fortaleza minima, 2= debilidad minima 'y 1=

debilidad relevante

La Tabla 14 refleja la matriz de perfil competitivo, revela que después de haber analizado
de manera profunda las debilidad y fortalezas mas importantes con respecto a las variables
fundamentales para el buen desarrollo de la marca, se obtuvo una cierta calificacién
después de haber realizado una comparacién con dos de sus competidores la cual fue de
3,35, para SH Lubricantes; 2,60 para Mobile y por ultimo 2,85 para Kendall. Estos
resultados nos dan a conocer que la marca tiene mucha méas ventaja competitiva en
algunas de las variables claves como en la reputacion de la marca y en la participacién en
el mercado; sin embargo, hay en algunas variables que la competencia logra igualarlo
como en lo referente a la tecnologia ya que cada uno va implementando tecnologia mucho

maés avanzada.

2.3 Andlisis Interno

Todas las empresas deben realizar por ley un analisis interno a profundidad con el fin de

poder saber con mayor claridad la situacion en la cual se encuentra la empresa en la

actualidad dentro del mercado, realizando de manera especifica un analisis de sus clientes

0 ya sean usuarios potenciales y los mas importantes, analizar a las vez la competencia
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que abunda el sector y que rodean a los proveedores, ya que pueden afectar a las
decisiones de una empresa de varias formas de una forma positiva o negativa, dentro del
analisis interno se analiza claramente las fortalezas y debilidades con las que cuenta la
empresa, a la vez realizar este analisis nos ayuda a saber con queé recursos y capacidades

cuenta la empresa (Creacion Negocios, 2014).

Segun David (2008) dentro de un andlisis interno deben evaluarse de manera concreta las
fortalezas y debilidades con las que cuenta la empresa dentro de sus diferentes areas
funcionales, ya que que ninguna de las empresas dentro del mercado cuenta con las
mismas fortalezas y debilidades es decir que cada empresa cuenta con sus diferentes
puntos fuertes y débiles para de esta forma enfrentar de manera inteligente a la

competencia.

2.3.1 Andlisis de Recursos y Capacidades

Este analisis es aquel que complementa y completa al analisis interno, por lo que su
objetivo principal al momento de aplicarse es poder determinar el potencial que tiene la
empresa frente a su competencia al momento de aplicar ventajas competitivas. Para poder
realizar dicho analisis es necesario y fundamental reconocer y valorar los recursos y
capacidades con los que cuenta la empresa y a la vez identificar a los que tienen acceso.
Por lo que el éxito de las empresas depende en gran parte de las caracteristicas internas
que posee, pero sin dejar de lado el andlisis externo que también es parte fundamental de

que las empresas sean exitosas (Direccion Estratégica, 2014).
2.3.1.1 Analisis de Recursos Empresa PX
Un analisis de recursos dentro de la empresa es fundamental realizarlo ya que debemos

saber los recursos con lo que cuenta la empresa los cuales pueden ser tangibles e

intangibles, en el caso de este analisis solo veremos los recursos intangibles:
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e Recursos Intangibles

Son aquellos que ayudan mas que los tangibles, son aquellos que no pueden tocarse,
es decir recursos no materiales. Dentro de la empresa PX cuentan con recursos

intangibles a continuacion se detalla algunos de estos: (Sergi, 2008)

= Know How

= Relaciones con los clientes

= Procesos Operativos

» Marca

= Patentes

= Tecnologias aplicadas

= Bases de datos

= Motivaciones a los empleados. (Primax, 2017)

¢ Recursos Humanos Empresa PX

Los recursos humanos dentro de una empresa son fundamentales son aquellos
servicios que las personas ofrecen a la empresa, es decir sus habilidades,
conocimientos y capacidades que poseen como persona para poder entender y tomar

las mejores decisiones para la empresa (Luyo, 2013).

Dentro de lo que es laempresa PX cuentan con personal completamente capacitado,
con los conocimientos, habilidades y capacidades necesarias para tomar las mejores
decisiones que beneficien a la empresa, ya que cada una de las personas que
conforman dicha empresa desempefian actividades de acuerdo con sus habilidades
y conocimientos, ademas cuentan con personal lo suficientemente capaz de realizar
seleccién de personal y la contratacion de estos, algunos de los recursos humanos

son:

Gerentes

Oficinistas

Supervisores

Técnicos
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= Ejecutivos
= Pisteros. (Primax, 2017)

Tabla 19: Fortaleza Analisis de Recursos
FORTALEZAS

F1: Cuentan con una gama alta de recursos para enfrentar a la competencia, a la vez cuentan

con personal sumamente capacitado, para el buen desarrollo y éxito de la empresa.
F2: Cuentan con personal con amplios conocimientos en la seleccién y contratacion de

personal.

2.3.2 Andlisis de Recursos y Capacidades de la Lubricadora

2.3.2.1 Analisis de Recursos

Dentro de toda empresa se debe analizar lo que son los recursos con los que la empresa
cuenta dentro de la empresa lubricadora cuentan con recursos tangibles e intangibles los

cuales se detallan a continuacion:

Tabla 20: Recursos Tangibles e Intangibles

Recursos Tangibles e Intangibles

e Magquinaria

e Aceites

e Muebles y Enseres
e Materias Primas
e Herramientas

e Productos en Procesos

Recursos Tangibles

e Equipos de Computacion

e Dinero

e Marca

e Reputacion

o Alianzas

e Tecnologias

e Calidad de sus Servicios

e Seguridad

Recursos Intangibles

e Patentes

¢ Know How

Fuente: (Shell Global, 2017)
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Recursos Humanos

En el andlisis interno de la lubricadora SH podemos hablar de los recursos humanos,
una parte fundamental para el buen funcionamiento de la empresa. Los puestos de
trabajo dentro de lo que son los Recursos Humanos, dentro de SH se ofrecen
empleos estimulantes, es decir un puesto de trabajo adecuado para aquellos que les
gusta ver satisfechos a las personas y que se preocupen por agregarle un valor
especial a la organizacidn, las cuales cubren una variedad de especialidades y
brindan oportunidades laborales. Los recursos humanos son vitales al momento de
optimizar las operaciones dentro de esta empresa. Las personas seleccionadas para
ingresar a esta empresa se beneficiaran de una formacién continua, a la vez podra
participar dentro de los proyectos reales que el equipo de RRHH y la empresa en

si, ofrecen de una forma profesional en todo el mundo (Shell, 2017).

A la vez cuenta con un equipo lo suficientemente motivado a la mejora, se aseguran
de la correcta comunicacion que existe dentro de la empresa y sobre todo se
encargan de la mejora continua de competencias técnicas. Un problema dentro de
lo que es los recursos humanos es que no aplican el sistema de auditoria para lograr
un buen control con lo relacionado a la seleccidn del personal y contratacion (Shell
Global, 2017).

= Gerente

= Supervisores
= Analistas

= Técnicos

= \endedores
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Tabla 21: Fortaleza y Debilidades del Andlisis Recursos
FORTALEZAS

F3: Cuentan con un equipo de RRHH que se enfocan en la satisfaccién de las personas y

se preocupan por agregar valor a la empresa.

F4: Cuentan con personal con amplios conocimientos en la seleccién y contratacion del

personal.

F5: Aseguran el correcto funcionamiento de la comunicacion dentro de la empresa.
DEBILIDADES

D2: No cuentan con un sistema de auditoria que controle lo referente a la seleccion y
contratacion del personal por lo que puede existir personas con conocimientos

insuficientes que no aporten al desarrollo de la empresa.

2.3.2.2 Analisis de Capacidades

La lubricadora cuenta con capacidades que los hace diferentes a la competencia, algunas

de las capacidades se detallan a continuacion:

e Unade las capacidades importantes que tiene esta marca de lubricantes es que logre
crear alianzas innovadoras como por ejemplo la alianza que tienen con la Scuderia
Ferrari, es una de las alianzas mas largas y mas exitosas que ha tenido esta marca
de lubricantes, ya que en cada carrera estan al pendiente del aplicarle esta marca de
lubricante ya que le brinda un mejor mantenimiento al motor de estos autos y logra
darle méas potencia al motor, por lo que Ferrari siempre ha confiado y ha ido

aplicando en cada carrera este tipo de lubricante (Shell Espafia, 2016).

e Otras de las capacidades con las que cuentan es que disponen de un equipo que les
gusta trabajar juntos ya que creen que juntos lograran alcanzar los objetivos
expuestos por la empresa y asi ayudar al desarrollo de la empresa como el de la

marca.
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Tabla 22: Fortalezas del Andlisis de Capacidades
FORTALEZAS

F6: Cuentan con capacidades innovadoras ya que logran realizar alianzas con grupos
importantes que los lleva por encima de sus competidores.
F7: El trabajo en equipo ayuda al cumplimiento de sus objetivos y ser mejores que la

competencia.

2.3.3 Cadena de Valor

Dentro del andlisis interno también es importante evaluar y analizar la cadena de valor
con la que la empresa cuenta, ya que este modelo nos ilustra de manera clara y detallada
las actividades que realiza una organizacion para lograr la generacion de valor al cliente
final y a su vez a la empresa. Es decir que la cadena de valor nos permite dividir a la
empresa en sus diferentes actividades estratégicas con el fin de entender el
funcionamiento de la empresa, y a su vez cuales son las ventajas competitivas con las que

cuentan, la cual se ilustra en la Figura 11. (Porter, 2006).

Infraestructura de la empresa
Gestién de Recursos Humanos

Desarrollo Tecnolégico

Marketing y
Ventas

Logistica
Interna

Operacione  Logistica
s Externa

Figura 11: Cadena de Valor
Fuente: (Web y Empresas, 2012)

2.3.3.1 Actividades Primarias
Las actividades primarias dentro de la cadena de valor hacen referencia a la elaboracion

fisica del producto en si, también se refiere a la venta de este y al servicio postventa. La

cadena de valor esta conformada por cinco actividades (Arimany, 2010).
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Tabla 23: Actividades Primarias de la Cadena de Valor

L onisti Es la primera actividad de la cadena de valor, aquella que se encarga de las
ogistica . ., . o
operaciones de recepcion, lo que es el almacenamiento y la distribucion
Interna L . .
equitativa de las materias primas.

Es la siguiente actividad de la cadena de valor la cual se encarga del
Operaciones |tratamiento de las materias primas para lograr la transformacion adecuada del

producto final.

Es la tercera actividad de la cadena de valor la cual se encarga del

Logistica ) )
almacenamiento del producto ya terminado y a la vez se encarga de que el
Externa . .
producto final llegue al consumidor.
Marketi La cuarta actividad de la cadena de valor es aquella que realiza actividades de
arketing y . i
v promociones con las cuales dan a conocer el producto que ofrecen, asi como
entas

sus caracteristicas y beneficios.

Es la quinta y ultima actividad de la cadena de valor la cual se encarga del
Servicios servicio postventa o el mantenimiento del producto o proteccion de este como
son las garantias.

Fuente: (Arimany, 2010)

2.3.3.2 Actividades Secundarias

Dentro de la cadena de valor de Porter existen las actividades llamadas secundarias o de
apoyo las cuales sustentan a las actividades primarias, brindando asi insumos comprados,
tecnologias, recursos humanos entre otras cosas mas. Las actividades secundarias se
conectan con las primarias, pero menos la actividad de infraestructura ya que da soporte
a la cadena completa segun el analisis realizado por (Riquelme, 2010).

Tabla 24: Actividades Secundarias de la Cadena de Valor.

Infraestructura de la | Es aquella actividad secundaria que brinda soporte a toda la empresa,

Organizacion como la planificacion contabilidad y sobre todo a las finanzas.

Direccién de Recursos | Se encarga de lo que es la bisqueda, seleccion, contratacion adecuada

Humanos del personal y sobre todo la motivacion a los empleados.
Desarrollo de Se encarga de la investigacion y desarrollo de las nuevas tecnologias,
Tecnologias asi como la generacion de costes y valor.

Se encargan de las compras de todo lo relacionado con la adquisicion
Compras L .
de maquinarias, una parte de la publicidad.

Fuente: (Arimany, 2010)
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A continuacion, se presenta la cadena de valor aplicada a la empresa Lubricadora, con la

cual se manejan:

ACTIVIDADES PRIMARIAS

ACTIVIDADES DE APOYD

Figura 12: Cadena de Valor Empresa Lubricadora

2.4 Andlisis FODA

Dentro de una empresa es fundamental el analisis FODA ya que es una herramienta
estratégica para analizar la situacion actual de una empresa. Lo que hace esta matriz es
brindar un diagnostico real a los gerentes de una organizacién para poder tomar las
medidas y decisiones necesarias de una manera oportuna y asi mejorar el futuro de la

empresa (Espinosa, 2013).

A continuacién, se detalla el analisis FODA:
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Tabla 25: Analisis FODA de la empresa.

FORTALEZAS

F1: Experiencia en el mercado.

F2: Marca posicionada en el mercado internacional.

F3: Capacidad econémica y financiera de la marca.

F4: Potencial tecnoldgico de la marca.

F5: Mayor reputacion de la marca, mayores reconocimientos.

F6: Cuentan con una gama alta de recursos para enfrentar a la competencia, a la vez cuentan con personal
sumamente capacitado, para el buen desarrollo y éxito de la empresa.

F7: Cuentan con personal con amplios conocimientos en la seleccion y contratacion de personal.

F8: Cuentan con capacidades lo suficientemente fuertes para enfrentar a la competencia, como la capacidad de
motivar a sus empleados con el fin de que brinden el mejor de los servicios al cliente.

F9: Cuentan con un equipo de RRHH que se enfocan en la satisfaccion de las personas y se preocupan por
agregar valor a la empresa.

F10: Cuentan con personal con amplios conocimientos en la seleccién y contratacion del personal.

F11: Aseguran el correcto funcionamiento de la comunicacion dentro de la empresa.

F12: Cuentan con capacidades innovadoras ya que logran realizar alianzas con grupos importantes que los
lleva por encima de sus competidores.

F13: El trabajo en equipo ayuda al cumplimiento de sus objetivos y ser mejores que la competencia.

OPORTUNIDADES

O1: Mejorar el impulso del desarrollo productivo del pais, impulsando de mejor manera las exportaciones.
02: La politica hidrocarburifera, atrae ingresos al pais a la vez tienen un gran crecimiento potencial.

0O3: Ley de gestion Ambiental permite observar posibles impactos del proceso petrolero y prevenir dafios
ambientales futuros.

O4: Leyes a favor del sector hidrocarburifero, que ayudaran a mejorar las exportaciones de lubricantes.

O5: Aumento de la cantidad de demandantes del producto derivado del petréleo como los lubricantes.

06: El sector automotor ayuda al crecimiento del pais y genera plazas de empleo.

O7: La expansion de los créditos tributarios mejoran las ventas del sector automotor.

08: Innovacidn constante en la creacion de los lubricantes.

09: Avances tecnoldgicos para el desarrollo de mejorados y nuevos aceites de lubricantes.

010: Nuevas tecnologias permitiran darle mayor durabilidad al lubricante, y mejor funcionamiento al vehiculo.
O11: Existe un bajo riesgo en la entrada de nuevos competidores.

012: Existe un alto poder de negociacion al ser el proveedor nimero uno a nivel mundial.

DEBILIDADES

D1: Falta de promocion de la marca en el Ecuador.

D2: Deficiente manejo de inventarios y el stock de lubricantes.

D3: No cuentan con la promocion adecuada para ofrecer todos los productos que venden, para lo que los
clientes no conocen muy bien acerca de todos los productos que vende esta empresa.

D4: No cuentan con un sistema de auditoria que controle lo referente a la seleccidn y contratacion del personal
por lo que puede existir personas con conocimientos insuficientes que no aporten al desarrollo de la empresa.

AMENAZAS

Al: Se ha visto una inestabilidad politica del pais, por diferentes razones como la corrupcion y la dependencia
de un solo producto.

A2: Ley Organica de Hidrocarburos, limita mucho las exploraciones, explotaciones, almacenamiento de
hidrocarburos y sus derivados.

A3: Existencia de una disminucion del precio internacional del petrdleo, lo cual disminuye la inversion pablica.
A4: Se ha visto una inestabilidad politica del pais, por diferentes razones como la corrupcion y la dependencia
de un solo producto.

A5: Exportar a otros paises resulta muy costoso y causa dificultades, al exportar.

A6: El constante desgaste de las piezas del auto provoca que el lubricante pierda sus propiedades.

AT: Surgimiento de nuevas empresas a nivel mundial.

A8: Poco conocimiento e informacion en los consumidores sobre las nuevas tecnologias en los lubricantes.
A9: Mala manejo y almacenaje provoca el deterioro del aceite.

A10: Existe un alto riesgo en el desarrollo de productos sustitutos.

Al1: Se aprecia que el poder de negociacion de los compradores es alto

Al2: Existe una alta rivalidad entre competidores dentro de este sector.
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3 ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Segmentacion de Mercado

Realizar una segmentacion de mercado ayudara mucho a la empresa en el tema de definir
el mercado al cual va a ir dirigido la empresa, la segmentacion de mercado es aquel
proceso que divide un mercado en diferentes grupos de clientes potenciales con sus
necesidades y caracteristicas similares los cuales requieren de productos diferentes y
necesiten comunicarse de diferentes formas. Esto permite que la empresa logre optimizar
sus recursos y que realice la utilizacion eficaz de los esfuerzos de marketing (Espinosa;
2013).

Para realizar un analisis por segmento existen diferentes variables que se pueden utilizar
en este estudio, va a depender siempre de como decidan realizar las combinaciones de
variables las empresas. Dentro de las variables de segmentacion de mercado estan
variables geogréficas, demogréficas, psicograficas y las de conducta las cuales se detallan

a continuacion: (Espinosa, 2013).

e Variable Geograéfica:

Las variables geograficas son aquellas que exponen la division del mercado,
siempre y cuando se tomen en cuenta las diferencias geogréaficas que existen entre
un lugar y otro, al momento de realizar la distribucion de los productos o servicios.
Realizar una segmentacion geogréafica ayuda en si a la recoleccién de informacion
necesaria y adecuada dependiendo a la ubicacion fisica de las personas. Este plan
esta enfocado en las personas que vivan dentro del Distrito Metropolitano de Quito,
segun datos del ultimo censo realizado en el 2010 la cifra de habitantes es de

2°239.191 habitantes (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).



e Variables demograéficas:

Las variables demogréaficas son aquellas que dividen a un mercado en diferentes
funciones junto con caracteristicas del consumidor potencial estas variables pueden
ser edad, genero, raza, nacionalidad, el nivel de ingresos, nivel educativo, religion,

profesion entre otras variables (Carrillo; Villacis, 2010).

Para este plan se tomara en cuenta las variables de género, edad y nivel de ingresos.
En cuanto al género comprenderd tanto masculino como femenino, el nivel de
ingresos que comprendera el segmento de nivel medio y medio-alto y los rangos de
edad que serdn personas que sean mayores de 18 afios ya que los mayores de 18

tienen una mejor perspectiva de la realidad social.

e Variables Psicogréficas:

Las variables psicograficas son aquellas que hacen referencia a poner un limite a
nuestro publico objetivo ya sea de un producto o servicio tomando en cuenta sus
actitudes, personalidad y estilos de vida. Dentro de estas variables se encuentran
los grupos como las clases sociales, personalidad, la cultura, los motivos de compra

del consumidor y sobre todo el ciclo de vida familiar (Guiteras, 2013).

El factor psicogréfico que sera tomado en cuenta en este plan serd: los motivos de
compra, por lo que este plan estara enfocado en lograr cumplir con las necesidades
de satisfacer las expectativas de los potenciales clientes, sin un estilo de vida o

personalidad en especifico.

3.2 Segmento Objetivo

El plan de fortalecimiento para la marca exclusiva de lubricantes toma como segmento
objetivo para la correspondiente investigacion de mercado la poblacion del Distrito
Metropolitano de Quito, mayores de 18 afios, tanto hombres como mujeres, de nivel de
ingresos medio y medio-alto y sin ninguna caracteristica especifica sobre estilo de vida o
personalidad, ya que el enfoque es general para todas las personas gque dispongan de un

vehiculo y que realicen el mantenimiento respectivo.
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3.3 Tamafio de la poblacion

El tamafio de la muestra es aquel conjunto de probables elementos que van a formar parte

de una investigacion o estudio (Goyes, 2014).

Segln el INEC la poblacion estimada del Ecuador es de 16.221.610 millones de
habitantes. Del total de habitantes el 50.4% son mujeres y el 46.6% son hombres. Del
total de habitantes ecuatorianos, segun la edad, el 34.9% corresponde a la poblacion entre
0-14 afos, el 60.6% corresponde a la poblacion entre 15-64 afios y el 4.5% corresponde
a la poblacion entre 65 en adelante (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010).

Tabla 26: Habitantes

Lugar Habitantes 2017
Ecuador 16.526.175
Pichincha 2.576.287

Quito 2.597.989

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2010)

Se puede observar en la tabla que el Ecuador cuenta con una poblacion de 16°526.175
habitantes, de los cuales solamente 2°576.287 millones pertenecen a la provincia de
Pichincha y especificamente en la ciudad de Quito existen 2°597.989 millones de

habitantes, en los cuales este plan se enfocara.

De acuerdo con el INEC, menciona que aproximadamente el porcentaje de la poblacién
ecuatoriana que pertenece al nivel socioecondmico medio es el 83,3%, el cual sera el
enfoque de los consumidores para este plan, de acuerdo con sus caracteristicas y a la

segmentacion planificada.
Por lo que la poblacién objetivo para implementacién del plan de fortalecimiento, estara

dirigida a las personas del canton Quito, tomando en cuenta hombres y mujeres, de los

segmentos socioecondémicos medio.
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3.4 Tamafo de la muestra

Determinar el tamafio de la muestra dentro de una investigacion ya sea cual sea el
proyecto es fundamental ya que de acuerdo al problema que se haya planteado se debe ir
justificando de manera correcta, enfocarse en la poblacion a la que se va a dirigir, los
objetivos a plantearse y saber cudl es el proposito de investigacion. Se debe realizar una
investigacion de mercado con el din de obtener mas informacion y de esta manera
analizarla, lo cual requiere la obtencion de un tamafio de muestra adecuado, con relacién

a la poblacion objetivo, antes definida (Pickers, 2015).

Una muestra hace referencia a la clasificacion de un grupo de encuestados la cual
representa a una poblacion total y que a partir de esta representa de manera significativa
a lapoblacion con la cual se puede realizar varias estimaciones o supuestos que se puedan
aplicar bajo un cierto grado de confianza dentro de la poblacién objetivo. Es fundamental
la definicidn del tamafio de la muestra antes de comenzar una investigacion el cual nos
ayuda a evitar desviaciones al momento de realizar el andlisis de los resultados (Mata,
1994).

El muestreo se refiere al proceso que distingue a un conjunto de individuos dentro de una
poblacién con el fin de observarlos y estudiarlos logrando asi caracterizar el total de la
poblacion (Ochoa, 2015).

El tamafio de la muestra va a depender siempre de las decisiones tomadas por parte de la
empresa en el &mbito estadistico, las cuales pueden incluir la existencia de recursos y
sobre todo el grupo de personas gque se encontraras en el campo de investigacion, antes
de realizar cualquier célculo se debe determinar varios temas como: (Pickers, 2015)

e Tamano de la Poblacion

El tamafio de la poblacion hace referencia a recopilacion de objetivos o individuos
bien definidos que cuentan con caracteristicas similares (Levin y Rubin, 1996).
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e Margen de error

El margen de error es aquella que nos muestra el sumatorio total de error con el que
cuenta el muestreo aleatorio realizado el cual se obtuvo de los resultados de la
encuesta (Pickers, 2015).

e Nivel de confianza
Son aquellos espacios que son usados con el fin de limitar un valor con una
determinada probabilidad de nivel alto. Por ejemplo, tenemos un intervalo del 95%

esto refleja que los resultados son 95 veces confiables (Mendoza, 2012).

La formula para realizar el célculo de la muestra, con poblacién conocida, es la

siguiente:

zz*p*q*N
e** (N - 1) + pgz®

Donde:

e n=tamano de la muestra

e N=tamafio de la poblacion

N=2"597.989
e nc=nivel de confianza
nc= 95%
z=1.96
e p=probabilidad de ocurrencia de un evento
p= 80%
e (= probabilidad de la no ocurrencia de un evento
g=20%
« e?=porcentaje de error al cuadrado
e? = (5%)?
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Si aplicariamos la formula quedaria de la siguiente manera:

zz*p*q*N
e?* (N - 1) + pgz?

(1,96)2* 0,80 * 0,20 * 2597989
(0,05)2 * (2597989-1) + 0,80 * 0,20 * 1,962

n= 245, 84

Por lo que podemos observar que el tamafio de la muestra para que pueda ser

significativa, con un 95% de confianza, es de 246.

3.5 Encuesta

La encuesta es uno de los métodos mas utilizados por las empresas cuando hacen
referencia a un estudio de mercado ya que con estas se lograr obtener informacion
fundamental de fuentes primarias. Las encuestas son herramientas comdnmente usadas
por las empresas con el fin de saber y entender lo que opinan los clientes acerca de algun
producto o servicio, por lo que el uso de cuestionarios totalmente claros nos ayudara a

obtener informacion especifica (Vazquez y Acebron, 2005).

La investigacion de mercado que se va a realizar se basara en el uso de una técnica
fundamental que es la encuesta que de acuerdo con lo calculado anteriormente segun el
tamafio de la muestra se realizaran 246 encuestas. Estas encuestas seran realizadas dentro
del Distrito Metropolitano de Quito, sin importar el género de las personas y a las

personas de niveles socios-econémico medio.

3.5.1 Objetivos de la encuesta

e Aprender mas sobre el publico objetivo, es decir averiguar qué es lo que los
consumidores desean o lo que necesitan y en base a eso satisfacer las necesidades

de estos.

o Determinar el porcentaje de personas que disponen de un auto.
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o Determinar el porcentaje de personas que consumen este tipo de lubricantes.

e Identificar los motivos por los cuales las personas usan diferentes tipos de

lubricantes.

o Establecer el grado de aceptacion o interés que tiene este tipo de lubricante.

e Determinar el comportamiento de consumo de las personas en cuanto a este tipo de

lubricante.

e lIdentificar las caracteristicas que las personas toman en cuenta al momento de elegir

un tipo de lubricante para su auto.

o Reconocer los gustos y preferencias de las personas.

3.6 Disefio de la Encuesta
ENCUESTA

La presente encuesta tiene como objetivo determinar la aceptacion y reconocimiento que
tiene la marca de lubricantes dentro de la ciudad de Quito. La informacion sera
estrictamente confidencial y serd usada Unicamente para este objetivo.
1. Edad

a) 18-24 afios

b) 25-39 afios

¢) Mas de 40 afios

2. Género

a) Masculino

b) Femenino
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. ¢Dispone de un auto?

a) Si
b) No

. (A través de qué medio de comunicacion se entera usted sobre las marcas de aceite?

a) Television

b) Radio

c) Vallas publicitarias
d) Prensa

e) Otro

. ¢Con qué frecuencia realiza el cambio de aceite a su auto?
a) Cada 3000 kilémetros

b) Cada 5000 kilometros

c) Cada 10000 kilémetros

. ¢ Al momento de realizar su cambio de aceite para su vehiculo usted prefiere?

a) Realiza el cambio de aceite con la marca que su mecanico recomienda.

b) Solicita la marca de su preferencia.
. ¢Al momento de elegir un lubricante para su vehiculo cual prefiere?
a) Nacional

b) Extranjero

¢) Es indiferente (cualquiera)
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8. Al momento de hacerle un cambio de aceite a su auto ¢qué marca de lubricante aplica

a su auto?

a) Mobil

b) Shell

¢) Castrol

d) Kendall
e) Valvoline
f) Otro

9. Al momento de elegir un lubricante para su auto ¢qué caracteristicas toma en cuenta?

a) Precio

b) Calidad

¢) Popularidad

d) Durabilidad del aceite

e) Tecnologia del refrigerante

10. ¢ Usted compra una determinada marca de lubricante por?
a) Recomendacion
b) Publicidad y Promocién
¢) Sugerencia del punto de venta

d) Identificacion de la marca

11. ; Afecta en su decisién de compra las promociones que encuentra al momento de elegir

aceite para su auto?

a)Si
b) No
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12. ;Valora usted las diferencias que existen entre los diferentes tipos de lubricantes que

se ofrecen en la ciudad?

a) Si
b)No

13. ;Ha escuchado hablar de la marca de lubricantes Shell?

a)Si
b)No

+¢+Si su pregunta fue si continde con las siguientes preguntas.

14. ;Ha comprado alguna vez la marca Shell?

a) Si
b) No

15. ;Con que frecuencia consume lubricantes Shell?

a) Siempre

b) Casi siempre

¢) Regularmente

d) De vez en cuando

e) No lo utiliza

16. ¢ Por qué motivo consume lubricantes Shell?

a) Calidad

b) Durabilidad

c) Precio

d) Recomendacion
e) Otro
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17. ;Recomendaria usted la marca de lubricantes Shell?

a) Si
b) No

3.7 Analisis de los resultados

La informacion que sera presentada a continuacion es resultado de la aplicacion de una
encuesta realizada a hombres y mujeres de entre los 18 — 40 afios en adelante dentro del
Distrito Metropolitano de Quito, la cual se puede observar en el Anexo.

La encuesta realizada consta de diecisiete preguntas las cuales fueron dirigidas a varios
de los clientes con el fin de conocer los gustos y preferencias de las personas acera de las
diferentes marcas de lubricantes que existen y sobre todo saber la acogida que tiene dicha
marca de lubricante la cual es objeto de investigacion, asi poder sustentar y defender la

propuesta de fortalecimiento de dicha marca dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

La informacion que seré presentada es real y clara, ya que las respuestas proporcionadas
por las personas fueron muy especificas. Los resultados se han presentado en figuras para

poder entender de mejor manera los cuales se presentan a continuacion:

1. Edad.

@ 18-24 afos

@® 25-39 afos
Mas de 40

Figura 13: Primera Pregunta
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Interpretacion:

De acuerdo con la figura se puede observar que el 67,7% de las personas encuestadas
pertenecen al rango de edades de entre 25-39 afios el cual es el porcentaje as alto, el
19,8% de las personas estan entre los 18-24 afios y por Gltimo tenemos un 12,5% de
las personas se encuentran dentro de las personas que tienen mas de 40 afios, por lo

que son rangos de edades de las personas que cuentan con un vehiculo en a cargo.

2. Género

@ Masculino
@ Femenino

Figura 14: Pregunta Dos

Interpretacion:

De acuerdo con la figura se puede contemplar que el 78,6% de las personas
encuestadas son hombres ya que son ellos los que utilizan mas los vehiculos, por lo
que este resultado demuestra que existiria mas demanda en de lubricantes para autos
por parte de los hombres y el 21,4% restante pertenece a las mujeres es un tanto bajo
ya que a varias de las mujeres no le interesa mucho el tema de mantenimiento a los

autos.
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3. ¢Dispone de un auto?

® Si
® No

Figura 15: Pregunta Tres

Interpretacion:

De acuerdo con la figura se puede observar que el 98,1% de las personas encuestadas
disponen de un auto, por lo que es el porcentaje mas alto, ya que hechas las debidas
investigaciones las personas disponen de un auto por la necesidad de movilizarse
hacia los diferentes lugares de la cuidad y el 1,9% restante pertenece a personas que

no disponen de un auto por el momento.

4. ¢A través de qué medio de comunicacion se entera usted sobre las marcas de

aceite?

@ Television

@® Radio

® Vallas Publicitarias

@ Prensa

@ Internet

@ Conocidos

@ Trabajo en una comercializadora
@ Gigantografias

12V

Figura 16: Pregunta Cuatro
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Interpretacion:

De acuerdo con la figura expuesto se puede observar que el 43,6% de las personas que
fueron encuestadas nos mencionan que reciben informacion o se enteran de las
diferentes marcas de lubricantes a traves de la television el cual es el porcentaje mas
alto debido a que la mayor parte de las personas se mantienen informados por este
medio de comunicacién, el 25,3% nos mencionaron que reciben informacion a través
de la radio son aquellos que mantienen el medio de comunicacion tradicional, le sigue
el 23,7% que nos mencionaron que se enteran sobre las marcas de aceite a través de
vallas publicitarias expuestas en diferentes partes de la ciudad, el 2,3% de las personas
encuestadas son aquellas que se informan a través de la prensa aquellos que adn les
gusta leer y por ultimo el 5,1% de las personas nos mencionaron otros medios de
comunicacion por los cuales ellos reciben informacién como por medio de internet,
ya que trabaja en una mecéanica, a través de gigantografias, por comentario y

recomendaciones de amigos entre otros.

5. ¢Con qué frecuencia realiza el cambio de aceite a su auto?

@ Cada 3000 kilometros
@ Cada 5000 kilometros
Cada 10000 kilometros

Figura 17: Pregunta Cinco

Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada el 89,1% de las personas encuestadas nos

mencionaron que realizan su cambio de aceite cada 5000 kilémetros por lo que es el
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porcentaje mas alto debido a que comentan que cuando el auto llega a ese kilometraje
es recomendable realizar un cambio de aceite para tener un buen mantenimiento al
auto, el 7,8% de las personas creen conveniente realizarle el cambio de aceite cada
10000 kilémetros y por altimo tenemos el 32,1% de las personas que realizan su

cambio de aceite cada 3000 kildmetros.

6. ¢Al momento de realizar su cambio de aceite para su vehiculo usted prefiere?

@ Realizar el cambio de aceite con Ia
marca gue su mecanico recomienda

@ Solicita la marca de su preferencia

Figura 18: Pregunta Seis

Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada el 51,4% de las personas encuestadas se puede
observar que al momento de realizar su cambio de aceite prefieren solicitar la marca
de su preferencia ya que tienen confianza en la marca que han venido aplicando a su
auto durante un tiempo y el 48,6% de las personas se encaminan por realizar el cambio
de aceite con la marca que su mecanico les recomienda, por lo que los resultados
presentados han sido casi equitativos no existe una mayor diferencia entre los

porcentajes expuestos.
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7. ¢Al momento de elegir un lubricante para su vehiculo cual prefiere?

@ Nacional
@ Extranjero
Es Indiferente (cualquiera)

49% i

Figura 19: Pregunta Siete

Interpretacion:

De acuerdo con la figura expuesta el 49% de las personas encuestadas observamos que
al momento que eligen un lubricante prefieren que se extranjero ya que mencionan
que son de mejor calidad, seguido por el 39,7% de las personas mencionan que
prefieren que el lubricante para su auto sea nacional ya que comentan que asi
ayudarian al desarrollo del pais y por ultimo tenemos el 11,3% de las personas les es
indiferente no es muy importante para ellos si es nacional o extranjero sino que sea de

excelente calidad.

8. Al momento de hacerle un cambio de aceite a su auto ¢qué marca de lubricante

aplica a su auto?

@ Shell

@ Mobil
Castrol

@® Kendall

@ Valvoline

®F1

@ Goldenbear

® Aral

12V

Figura 20: Pregunta Ocho
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Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada el 36,6% de las personas encuestadas observamos
que al momento de aplicarle un tipo de lubricante a su auto prefieren la marca Shell
ya que es la marca numero uno reconocida a nivel mundial y por la excelente calidad
que ofrece por lo que prefieren esta marca, seguido por el 18,7% de las personas que
prefieren aplicarle a su auto el lubricante Mobil, el 15,2% prefieren darle
mantenimiento a su auto aplicandole la marca de lubricante Valvoline debido a que
prefieren lo hecho en Ecuador, el 14,4% de las personas encuestadas prefieren la
marca de lubricante Kendall, ya que mencionaban que es de buena calidad, le sigue el
9,3% que prefieren aplicarle a su auto el lubricante Castrol y por ultimo el 5,8% de
los encuestados prefieren otro tipo de marcas de lubricantes como es Goldenbear, F1,

Aral, Amalie, entre otros.

Al momento de elegir un lubricante para su auto ¢qué caracteristicas toma en

cuenta?

137(533%

Precio
Calidad 202 (78.6 %

52(20.2 %

Popularidad
Durabilidad del 70(27.2%)

Tecnologia del r 50 (19.5 %)

0 50 100 150 200 250

Figura 21: Pregunta Nueve

Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada podemos observar que el 53,3% de las personas

encuestadas al momento de elegir un tipo de lubricante para su auto toman se fijan en

el precio del lubricante buscan que sea econdmico y a la vez bueno, el 78,6% de las
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personas consideran importante la calidad del lubricante es decir que logre darle un
nivel alto de potencia para su motor y que no lo desgaste mucho, seguido por el 20,2%
consideran importante la popularidad del lubricante que sea reconocido, el 27,2% de
los encuestados prefieren que el lubricante sea duradero que logre mantener en buen
estado al motor y por altimo el 19,5% de los encuestados toman en cuenta la
tecnologia aplicada al refrigerante es decir la alta tecnologia que ha sido aplicada al

lubricante.

10. ¢ Usted compra una determinada marca de lubricante por?

@ Recomendacion

@ Publicidad y Promocion
Sugerencia del punto de ventz

@ |dentificacion de la marca

Figura 22: Pregunta Dieciocho

Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada podemos observar que el 42,8% de las personas
encuestadas al momento de comprar una marca de lubricantes especifica lo hacen por
recomendaciones ya sean de amigos, familia o esta del propio mecanico, el 24,5% de
las personas refleja que se sienten identificados con la marca, seguido por el 19,1%
de los encuestados podemos observar que han comprado una determinada marca de
lubricantes por las sugerencias del punto de venta a donde se han dirigido a comprar
el mismo y por tltimo tenemos el 13,6% de las personas dijeron eligen un determinado

tipo de lubricante por la promocion y publicidad que han visto o escuchado.
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11. ¢ Influye en su decision de compra las promociones que encuentra al momento de

elegir aceite para su auto?

® Si
® No

Figura 23: Pregunta Once

Interpretacion:

De acuerdo con la figura expuesto podemos observar que el 86,8% de las personas
que fueron encuestadas mencionaron que si influye en su decision de compra cuando
existe algun tipo de promocion en los aceites para autos, pueden decidir entre si
comprarlo o no y el 13,2% restante nos mencionaron que no influye o no afecta en su

decision de compra al momento que existan promociones en los aceites para auto.

12. ¢ Valora usted las diferencias que existen entre los distintos tipos de lubricantes

que se ofrecen en la ciudad?

® S
® No

Figura 24: Pregunta Doce
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Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada podemos observar que el 86,8% de las personas
encuestadas si tiene conocimiento o si valora los diferentes tipos de lubricantes para
auto que se ofrecen dentro del Distrito Metropolitano de Quito por lo que saben
diferenciar entre las diferentes marcas que existen en la ciudad y el 13,2% restante
pertenece al grupo de personas que no conocen o no diferencian entre las distintas

marcas que se ofrecen dentro de la ciudad.

13. ¢ Ha escuchado hablar de la marca de lubricantes Shell?

@S
® No

)

Figura 25: Pregunta Trece

Interpretacion:

De acuerdo con la figura expuesto podemos observar que el 93% de las personas que
fueron encuestadas nos mencionaron que, si habian escuchado o si conocen sobre la
marca de lubricantes Shell, al contrario, el 7% de las personas encuestadas no
mencionaron que no habia iodo hablar o no han recibido informacion sobre la marca
de lubricantes Shell por lo que para el 7% de las personas termino la encuesta en dicha

pregunta.
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14. ;Ha comprado alguna vez la marca Shell?

@S
@ No

Figura 26: Pregunta Catorce

Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada podemos observar que el 57,9% de las personas
encuestadas nos mencionan gue si han comprado alguna vez la marca de lubricantes
Shell y el 42,1% restante son aquellas personas que conocen de la marca, pero nunca
la han comprado lubricantes Shell por ningin motivo alguno por lo que para dichas

personas la encuesta termina en esta pregunta.

15. ¢ Con que frecuencia consume lubricantes Shell?

@ Siempre

@ Casisiempre

@ De vez en cuando
@ Regularmente

Figura 27: Pregunta Quince
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Interpretacion:

De acuerdo la figura presentada podemos observar que el 29,5% de las personas
encuestadas consumen lubricantes Shell siempre por lo que es el porcentaje mas alto
dentro de los resultados presentados, seguido por un 26,9% de las personas
encuestadas nos mencionaron que consumen lubricantes Shell casi siempre, después
tenemos el 22,4% de las personas que nos mencionan que consumen lubricantes Shell
de vez en cuando pero que no es su marca de preferencia y por tltimo tenemos 21,1%

pertenece al grupo de personas que consumen lubricantes Shell regularmente.

16. ¢ Por qué motivo consume lubricantes Shell?

@ Calidad
@ Durabilidad
Precio
@ Recomendacion
@ No compro
@ No consumo Shell por el momente
@ No he consumido
@ No consumo
@ Nolouso

Figura 28: Pregunta Dieciséis

Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada podemos observar que el 44,5% de las personas
encuestadas consumen lubricantes Shell por la calidad del aceite ya que brinda
grandes beneficios y buen funcionamiento al motor, el 29% de las personas nos
mencionaron que consumen lubricantes Shell por recomendaciones ya hayan sido de
amigos, familia o del punto de venta, seguido por el 20,6% de las personas que nos
mencionaron que consumen dicho lubricante por la durabilidad que tiene el aceite
dentro del motor, el 4,2% pertenece al grupo de personas que consumen lubricantes
Shell por el precio al que ofrecen dichos aceites y el 1,7% restante son del grupo de
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personas que no han comprado o no consumen por el momento dicha marca de

lubricantes.

17. ;i Recomendaria usted la marca de lubricantes Shell?

@ Si
® No

Figura 29: Pregunta Diecisiete

Interpretacion:

De acuerdo con la figura presentada podemos observar que el 94,9% de las personas
encuestadas mencionaron que si recomendarian la marca de lubricantes Shell ya que
consideran que es una buena marca y que hara que rinda de manera excelente el motor
y el 5,1% de las personas mencionaron que no recomendarias dicha marca debido a
gue no la han consumido o no conocen sobre los beneficios que ofrece esta marca de

lubricantes.
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4 DISENO DEL PLAN DEL FORTALECIMIENTO.

Un plan es una serie o de pasos o procedimientos que van a en busca de conseguir un
objetivo o proposito de dirigirla hacia un punto en especifico, el proceso de disefiar un
plan es més conocido como planeacion o planificacion. El fortalecer es darle més fuerza
a algo que se esté realizando o darle més valor mas significado para los que los clientes
sientan comodidad y estabilidad. En si este plan de fortalecimiento va dirigido o enfocado

en fortalecer una marca exclusiva de lubricantes (Bedoya, Eloy; 2010).

4.1 Objetivos

Los objetivos son parte fundamental para la elaboracion de un plan ya que son aquellos
que las empresas desean alcanzar y hacia los cuales dirigen sus actividades y estrategias
en un periodo determinado. Por otro lado, también menciona que los objetivos son los
fines a los que las actividades de una organizacion van dirigidas ya sean individuales o a
nivel de empresa en general dichos objetivos deben ser cuantificables y entendibles de
manera que a la organizacion se le haga facil cumplirlos y a la vez entenderlos, un objetivo
puede ser verificable siempre y cuando al final del periodo es posible comprobar si se

cumplio6 o no (Parra, 2014).

A continuacion, se detallan los objetivos del plan de fortalecimiento:

e Aumentar la cartera de clientes de 1.100 a 1.265 al final del afo.

¢ Incrementar las ventas en un 15% al finalizar el afio.

o Incrementar el nimero de seguidores e interaccion con los clientes en redes sociales

en un 40%.

4.2 Estrategias

Una estrategia es un plan que contiene las metas mas importantes que una organizacion

tiene, asi como las acciones que se van a aplicar para el buen cumplimiento de los



objetivos, es decir las estrategias es el como se va a lograr los objetivos expuestos por las
organizaciones, para que de esta forma la empresa logre obtener beneficios de sus
fortalezas, gozar las oportunidades generadas y prevenir o disminuir impactos por parte
de las amenazas externas, logrando asi el éxito de la empresa (J.B. Quinn, F. David; 1991,
1994).

A continuacion, se detallas las estrategias a ser aplicadas para lograr el cumplimiento de

los objetivos expuestos anteriormente:

Tabla 27: Objetivos y Estrategias a ser aplicadas al plan.
OBJETIVOS ESTRATEGIAS
Aumentar la cartera de |1.- Realizar una blsqueda de posibles clientes a través de entrevistas.
clientes de 1.100 a
1.265 al final del afio

5.- Generar publicidad a través de medios de comunicacién

1.- Ofrecer incentivos y motivaciones a los vendedores.
Incrementar las ventas

en un 15% 2.-Brindar incentivos a los clientes.

Incrementar el nimero

. 1.- Realizar publicaciones atractivas en redes sociales.
de seguidores y la

interaccion con los 3 - Entrega de Flayers, tripticos, volantes.
clientes en redes

sociales en un 40% 4.- Realizar concursos, sorteos a través de las redes sociales.
01

4.3 Plan de Accidén

Un plan de accion es simplemente un resumen de todas las tareas que seran realizadas por
un grupo de personas dentro de la organizacion con el fin de definir un plazo de tiempo y
los recursos a ser utilizados con el fin de lograr el cumplimiento de los objetivos expuestos
anteriormente. Es fundamental la aplicacién de un plan de accion ya que ayuda a la
organizacién a mantener un control, una buena planificacion y un orden de las actividades
aplicadas y de esta forma conseguir los objetivos propuestos, con la aplicacion del plan
de accion le dard un mayor significado a la empresa, para mantener el control y el tiempo
del cumplimiento de las actividades se puede utilizar una herramienta efectiva llamada
POA, la cual mantiene un registro de todas las actividades, tiempo de cumplimiento y del

presupuesto de cada actividad (DCabo Consultores, 2018).
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En la Tabla 25 se muestran los planes de accion a ser aplicados a la marca con el fin de

cumplir con los objetivos establecidos anteriormente:

Tabla 28: Plan de Accion

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

PLAN DE ACCION

Aumentar la cartera de
clientes de 1.100 a
1.265 al final del afio

1.- Realizar una bisqueda de posibles clientes a

través de entrevistas.

2.- Generar publicidad a través de medios de

comunicacion

"Plan de Atraccion a

nuevos Clientes"

Incrementar las ventas
en un 15%

1.- Ofrecer incentivos y motivaciones a los

vendedores.

2.-Brindar incentivos a los clientes.

"Plan de Marketing"

Incrementar el nimero
de seguidores y la
interaccion con los

clientes en redes

sociales en un 40%,

1.- Realizar publicaciones atractivas en redes

sociales.

2.- Entrega de Flayers, tripticos, volantes.

3.- Realizar concursos, sorteos a través de las

redes sociales.

"Plan de

Comunicacién"

4.4 Resumen de planes de accion SH lubricantes

Tabla 29: Resumen de planes de accién SH lubricantes

OBJETIVOS

PLAN DE ACCION

Aumentar la cartera de clientes de 1.100 a 1.265

al final del afio

"Plan de Atraccién a nuevos Clientes"

Incrementar las ventas en un 15%

"Plan de Marketing"

Incrementar el nimero de seguidores y la
interaccion con los clientes en redes sociales en
un 40%,

"Plan de Comunicacién”

4.4.1 Plan de Atracciéon a nuevos Clientes

Descripcion del plan: El plan de atraccion a clientes tiene por objetivo lograr que la

empresa aumente su nimero de clientes de 1.100 a 1.265 al finalizar el afio los cuales no

forman parte d la cartera de clientes de la empresa. Se busca plantear una serie de

actividades que permitan a los vendedores llegar hasta esas personas que por varios
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motivos no han adquirido nuestro producto, con el fin de que sepan sobre los beneficios
que ofrecen los productos de la marca y conseguir su compra.

Obijetivo general del plan: Aumentar la cartera de clientes de 1.100 a 1.265 al final del

afo.
Obijetivos especificos del plan:
o Identificar clientes potenciales.
o Disefar propuestas atractivas para los clientes potenciales.

e Contar con promociones y descuentos para nuevos clientes.

Responsables: El responsable de este plan serdn el equipo de cada departamento
juntamente con el Gerente de Lubricantes.

Duracion: La duracion de este plan serd de 12 meses empezando en mayo de 2018 y

terminando en el mes de abril 2019.

4.4.1.1 Actividades

1. Investigacion de campo para determinar nimero de personas que no conocen de

la marca.

e Enviar a un grupo de personas de la empresa para que realicen visitas en diferentes
lugares de la cuidad con el fin de conocer que personas conocen sobre la marca y

quiénes no.

o Realizar encuestas a los habitantes de la ciudad de Quito.

2. ldentificacion de clientes potenciales

o Realizar investigaciones hacer de las necesidades de los clientes.
o Se realizara un perfil de cliente ideal.

¢ Investigar en que lugares se encuentra nuestra audiencia.
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3. Elaboracion de campafias publicitarias

e Realizar una feria.

¢ Incorporacion de inflables con logos de la marca.
e Entrega de muestras gratis a los clientes.

e Ofrecimiento de beneficios del producto.

e Realizacion de concursos, sorteos.

¢ Incorporacién de instrumentos publicitarios: letreros, folletos con los productos que

ofrecen, catalogos, carteles.

Figura 30: ferias, inflables de la marca SH

Fuente: Empresa PX

4. Colocacioén de vallas publicitarias

e Elaboracion de las vallas publicitarias
« Identificacion de lugares estratégicos para la colocacién de las vallas.

o Colocacion de las vallas publicitarias.
5. Colocacién de publicidad en radio y television
e Identificacion de los canales de television y estaciones de radios mas vistos y
escuchados por los consumidores.

o Elaboracion de las cufias publicitarias.

e Lanzamiento de la campafia publicitaria.
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6. Ofrecimiento de promociones y descuentos

Creacion de promociones y descuentos.

Elaboracion de un cronograma para saber cada cuando entregar las promociones y
descuentos.

Oferta de descuentos por ser cliente fiel o por ser primera vez que consumen los
productos.

Oferta de promociones haciendo la entrega de unas tarjetas que deben irlas
llenando, y por cada 5 cambios de aceite utilizando nuestros productos el siguiente
sera gratis, o por cada cambio de aceite se les obsequia un kid de limpieza.

7. Presentacion y diagndstico de resultados

Evaluacidn de los resultados que arrojé el plan.
Realizar un diagnostico terminado el plan y saber si la cartera incremento.
Realizar un informe sobre los resultados arrojados al finalizar el plan.

Tomar acciones adecuadas dependiendo los resultados.
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Tabla 30: POA: Plan de Atraccién a Nuevos Clientes

PLAN DE ATREACCION A NUEVOS CLIENTES

DURBACION 12 meses INICIO [ 03-05-18 FIN 05-04-19
OBJETIVO INSTITUCIONAL Aurnentar |3 cartera de clientes
OBJETIVO GEMNERAL Aurnentar la cartera de clientes de 1100 2 1.265 al finalizar el afio
1- Identificar clientes potenciales.
Ll Dol b L AL OBJETIVOS ESPECIFICOS |2.-Dizefar propuestas atractivas para los clientes potenciales.
3.- Contar con promociones v descuentos para nuevyos clientes.
DURACIO| FECHA FECHA INDICDOR DE RECURSO0S
ACTIVIDAD ALCANCE RESPONSABLE PRESUPUESTO
N INICIO FINAL EXITO HUMANOS TECHOLOGICOS
Investigacion de campo para Vehiculos. eq.comouto
determinar numero de personas que no Departarnento Cornercial 15 dias 04-05-18 19-05-18| Gerente Cornercial | Informne de resultadoz | Gerente Cormercial - B0 puto
sumirstros
conocen de la marca $ 250,00
I . . . Gerente N’ de clientes . Instalaciones.
Identificacion de clientes potenciales Gerencia Lubricantes Potencizles Gerente Lubricantes | eq.computo v muebles v
1mes 13-06-18 03-07-18 ENSErEs $ -
. . o . . o L . Eq. Cornputa v
Elaboracidn de cammpafias publicitariaz | Departarnentos de rarketing I meses 04-06-18 03-08-18 Gerente Marketing |Carmpafias Publicitariaz| Gerente Marketing surministros $ 1,300,00
.. L . . - . . Eq. Cornputa v
Colocacién de vallas publicitarias Departarnentos de marketing P I I, Gerente Marketing | N clientes straidos | Gerente Marketing sUMministros 5 50,00
Colocacion de publicidad enradio u : ; :
el eizion Departarnentos de marketing 2 meses 41112 020219 Gerente Marketing | Informe de resultados [ Gerente Marketing ) p 202000
o ) ) . Reporte ventas nuevos . Instalaciones.
Ofrecimeinto de promociones y Serencia v Departernento de Gerente Marketing clisntes Gerente Marketing | eq.computo v muebles u
descuentos marketing 3 meses 10-11-18 0a8-02-19 ENzeres % 280,00
. ) . Inztalaciones,
F'resentac:zzug;t:I;angsnostl oo de Gerente ventas Informe de resultados |Serente Ventas eq.computo v muebles y
Gerencia v Departarnento Wentaz | 15 dias 31-03-19 05-04-19 Eenzeres % -




4.4.2 Plan de Marketing

Descripcidn del plan: El plan de marketing tiene por objetivo lograr un aumento en las
ventas en un 15 %, logrando asi que la marca sea mas competitiva frente a los demés y

que mas clientes prefieran la marca.

Se busca realizar un analisis de las 4p”s de marketing con el fin de que la poblacién que
habita en Quito conozca mas sobre los beneficios que los productos de esta marca ofrece,

logrando asi un incremento en las ventas.

Obijetico General del plan: Incrementar las ventas en un 15%.

Objetivos especificos del plan:

o Retener la mayor cantidad de clientes.
e Posicionar la marca.

o Disefiar estrategias que logren aumentar las ventas.

Responsable: Los responsables de este plan serd el Gerente de Marketing junto con el

departamento de ventas.

Duracién de proyecto: El proyecto tiene como duracién 12 meses iniciando con las

actividades en junio de 2018 y terminando en el mes de mayo de 2019.

4.4.2.1 Marketing Mix

El marketing mix es una de las herramientas mas importantes utilizada por varias
empresas por parte del area de marketing para obtener éxito en los productos que ofrecen,
esta definicion fue creada por McCarthy en 1960, la cual contiene cuatro elementos
basicos que deben ser utilizados: precio, producto, plaza y promocién estos elementos
deben ser aplicados dentro de las empresas para lograr el cumplimiento de los objetivos
(Espinosa, 2014).



Para lograr el fortalecimiento efectivo de la marca dentro de este proyecto se realizara el

andlisis del marketing mix a implementar las cuales se detallan a continuacion.

Producto.

Las estrategias de producto son aquellas que juntan todas las diferentes actividades que
obtienen al momento de disefiar y producir ya sea un bien o un servicio, tomando como
los méas importante las necesidades y preferencias de los consumidores. EI desarrollar
esta estrategia dentro de las empresas es fundamental, ya que pueden lograr una ventaja
frente a su competencia (Ro, 2016).

Extension de linea

La extension de linea hace referencia a la inclusién de nuevos productos dentro de una
misma categoria y sobre todo que funcionen bajo la misma marca. Es decir, darle un
adicional a los productos como nuevos sabores, realizar nuevas presentaciones, formas,
nuevas caracteristicas. Es fundamental tomar en cuenta que una linea de productos que

pertenecen a grupo de productos los cuales deben estar relacionados entre si (Isaza, 2015).

Los productos que ofrece esta marca dentro de mercado son una gran variedad de
lubricantes de la linea de productos para motores a gasolina, los cuales son importados y
a la vez diseflados para diferentes tipos de motores modernos. Cuentan con productos
que vienen en diferentes presentaciones y para diferentes motores a gasolina, todos con
un objetivo similar el cual es brindarles el mejor funcionamiento y una limpieza profunda

a los motores a gasolina de los consumidores.

A continuacién, se exponen las diferentes presentaciones que esta marca tiene para sus

consumidores:
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Tabla 31: tipos de lubricantes para diferentes motores a gasolina

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

Lubricantes para motores de autos

Aceites para motor de motocicletas

Aceites SH Rimula para motores
usados en trabajos pesados

Fuente: Empresa PX

Figura 31: Diversas presentaciones de lubricantes.

Fuente: Empresa PX
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Portafolio de productos.

Distribuidos por todo el mundo, los productos SH lubricantes muy reconocidos por varios
de sus productos ya que estan disefiados con el fin de superar las expectativas al momento
de conducir. Laempresa lubricadora cuenta con productos de primera calidad, por lo que
dentro de su disefio contienen una tecnologia llamada PurePlus la cual provoca que el
aceite se adapte de menor forma al motor el cual ayudara al mejorar el funcionamiento de
este. Sus lubricantes cuentan con un componente que ayuda a limpiar la suciedad del

motor y de igual forma lo protege del desgaste (Shell, 2017).

A continuacion, se presenta una tabla con diferentes productos que ofrecen:
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Tabla 32: Caracteristicas de Productos de la marca

AFOLIO DE FRODUCTOS

SHELL HELIX

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Lubricantes Totalmente Sintéticos

sintético por lo que rinde al maximoe en los vehiculos. Cusnta con presentaciones de Litro y por

Aceite 100% sintético esta slobarado con tecnolgia PurePlus v cusnta con un proceso
revolocionario 2l cual permite convertir 2] gas natural en un tipo da acaite que 23 totalmente

Galén

Lubricantes Semizintéticos

Aceite elaborado a base de tecnologia especial que logra limpiar el motor de manera activa.
Cuenta con una capacidad de limpisza de motor mas alta que otros aceites tradicionales,
evitando de esta forma la acumulaciodn de suciedad v barro en =l motor. Viensn en
presentaciones de Litro ¥ por Galon.

Aceites Minerales o~ ’T
—

Aceite fabricado a base de tecnologia especial que brinda una limpieza tnica al motor, la cual
ayuda a prevenir la formacon de depésites de lodo o barre dentro del motor. Cuentan con
presentacionss de Litro, por Galén v en Tanques

Lubricantes SH HX3

Aceite elaborado con una tnica proteccion a log moetores que mantienen un alto kilometraje,
avuda con la reduccion 2n la acumulacion de la suciedad ¥ como adicional incorpora sellos en
las fugas que el motor presente. Viensn en presentacionss dz Lito, por Galén v en Tangues

SHELL ADVANCE

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

SH Adwance Ultra 100%: Sintético

Lubricantes 100% sistético, elaborade base de tecnologia R.CE creado por Shell con el fin de
brindar una proteccion maxima y alto desempefic para motots que cuenten con tedo tipe de
mtotor. L a tecnologia R.C E fue creada con el objetivo de darle un mayor rendimiento a la
limpieza dz los depositos logrando asi mantener la viscsidad del aciete. Mantiene un control
adecuade v avanzande previnivendo el deslizamiente del embrague. Vienen en presentacionss
de Litro

SH Advance AXS Mineral

Eelaborado a base de tecnologia R.C.E | 25 un aceite mineral Premiun para motorss
sspecialmente para motores de motos 4 tiempos. L a tecnelogia R.C E fue creada con el
ebjetivo de darle un mavor rendimiento a 1a limpieza de los depositos logrando asi mantener la
vizesidad del aciete. Mantiznz un control adecuado v avanzando previnivendo el deslizamisnto
del embrague. Vienen en presentacionss de Litro

SH Advance 5X 2T Mineral

Fabricado con lo mejor en calidad dirigide a motore s de motocicletas, cuenta con una alta
prisccion al motor al mismo tismpo lo ayuda a limpiar, logrande asi reducir lo shumes v
evitando complicaciones en el sistema de escape. Cuenta con presentaciones solo de Litro.

SHELL SPIRAX

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

$H Spirax

Fabricada con una mezela para el uso en una aplia variedad de vehiculos. Cusntan con aditivos,
que logran brindar beneficios como evitar desgaste en el motor, v logra una resistencia a la
oxidacion. Elaberado en un range de bajas temperaturas, por lo que ayuda a consarvar al
lubricants. Vienen 2n “prasentacionss de Litro, Galén, Balde v Tanque

Aceites SH Rimula para motores
usados en trabajos pesados

Aceites SH Rimula estan elaborades con un quimice demasiado fuerte llamado antioxidante que

se adapta de manera increible para lograr la neutralizacion de dcidos antes de que puedan causar

dafios al aceite y al motor. Destinado para vehiculos como volquetas, camiones v de carga
pesada. Vienen en presentaciones por Litro v Tanque

Fuente: (Primax, 2014)
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Caracteristicas de los productos:

En base al estudio realizado y en base al potencial que tiene la marca se presentaran varios
envases y presentaciones de lubricantes con el fin de atraer a aquellos consumidores que
buscan una marca que le brinden excelente calidad y sobre todo cuidado al motor de sus
autos, motocicletas entre otros y que utilicen la mejor tecnologia avanzada, por lo que los
logotipos que se utilizara para la identificacion de la marca y sus diferentes productos

serén los siguientes:

5hell

Shell — ‘X
@ HE|.| b
Shell
@ HELI LI ULTRA

h PUREPLUS T:

Figura 32: Logotipos Sh

Fuente: Informacion Empresa PX

Las estrategias que se implementaran al producto son las siguientes:

e Implementar en el producto nuevas caracteristicas que brinden una personalidad a
la marca y que logre darle un valor agregado a este mediante la calidad, disefio,

empaque logrando asi darle la confianza que merece el consumidor.

o Mantener la fidelidad de los clientes llamando su atencion mediante un cambio
constante en las presentaciones de los productos logrando asi que los consumidores

prefieran siempre estos lubricantes.

Precio

Para Kotler y Armstrong, nos mencionan que el precio hace hincapié en la cantidad de
dinero que una empresa o persona natural cobra por haber prestado o por la venta de un
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bien. Hablando en términos generales el precio viene a ser la suma de los valores que los
consumidores dan a cambios de la obtencion de beneficios por la utilizacion de un bien o

prestacion de un servicio (Kotler y Armstrong, 2003, pag. 353).

El precio para los aceites de autos que ofrece la marca en estudio siempre va a depender
mucho del tipo de auto que tengan los consumidores, ya que existen varios aceites que
botan o queman demasiado aceite. El precio promedio de un galon de aceite esta desde

los $ 6 y va variando segun el medio de transporte que tengan (Revista Lideres, 2017).

A continuacion, se presenta una lista de precios que maneja la lubricadora:
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Tabla 33: Precios de los Productos

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS PRECIO
SHELL HELIX GALON TANQUE
$24.06 S -
Lubricantes Tatalmente Sintéticos
S 2
Lubricantes Semisintéticos
$8.72 S -
Aceites Minerales
S -
Lubricantes SHHX3
SHELL ADVANCE GALON TANQUE
$1741 S -
SH Advance Ultra 10024 Sintético
$ - $ -
SH Advance AXS Mineral
$ = $ Z
SH Advance SX 2T Mineral
SHELL SPIRAX { RIMULA LITRO GALON TANQUE
$1022 $17.16 $33.03
Mg
}
)N
SH Spirax

Aceites SHRimula para motores
usados en trabajos pesados

L A
o

$23.69
2 ’”~
C 4 ‘9

Fuente: Empresa PX

99



Politicas de fijacion de precios.

e Una de las politicas de precio que maneja la lubricadora es la de penetracion o
precios bajos es decir que lanzan ofertas o promociones los cuales se los presenta a
un precio menor de lo normal con el objetivo de que la gente pruebe la calidad de

los productos que ofrece la lubricadora para que después de su prueba sigan

comprandolo.

e Aplican la politica de imitacion o comparacion, aqui la lubricadora realiza un
andlisis de su competencia con respecto a los precios con el objetivo de determinar
sus debilidades y fortaleza del producto frente a la competencia logrando asi fijar

los precios ya sean mas caros 0 mas baratos que la competencia.

Plaza (Distribucion)

La plaza hace referencia a todas las actividades que la compafiia hace para que el producto
Ilegue a los consumidores meta. En la actualidad lo que la mayoria de las empresas que
desean obtener éxito dentro del mercado en el cual compiten, es implementar una
distribucion directa con esto lograr el ofrecimiento de sus productos, logrando asi que los

productos lleguen en las mejores condiciones y sin maltrato de intermediarios y

provocando asi la reduccion de precios. (Kotler y Armstrong,2012)

e Canales de Distribucion.

Fabrica SH

Macro
Distribuidor
“Empresa PX”

Lubricadoras
Estaciones de
Servicio

>

Figura 33: Canales de Distribucion

Niveles de canales de distribucion.

Dentro de los canales de mercadeo que existen se puede detallar por el nimero de

niveles de canal.

Consumidor
Final

Por cada intermediario que se tome el trabajo de acerca el
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producto al consumidor final cada uno de estos constituye un nivel de canal
(Caicedo, 2015).

Canal de distribucion Indirecto.

Cuando hablamos de distribucion indirecta hace referencia a cuando existen
intermediarios entre los consumidores y el consumidor final con el fin de que el
producto llegue a su destino. Existen 2 tipos de canales dependiendo del nimero
de intermediarios los cuales forman parte del camino por los que pasa el producto
(Diago, 2012).

Por lo que SH trabaja bajo el canal de distribucién indirecto ya que para la
distribucion de sus productos lo hace a través de intermediarios, los cuales se
encargan de la venta al consumidor final, es decir utilizan un canal largo por lo que
intervienen varios intermediarios con el objetivo de mantenerse lo més cerca que se
pueda de los clientes meta. La empresa PX es el macro distribuidor dentro del
Ecuador y sobre todo dentro de Quito cuidad que es objeto de estudio, por lo que
dentro de esta empresa cuenta con un departamento de lubricantes los cuales se
encargan de distribuir los diferentes tipos de aceites a los diferentes puntos de venta

para de esta forma llegar al consumidor final (Primax UlO, 2017).

Los aceites de esta marca dentro del sector comercial los venden principalmente en
empresas y a grandes flotas mediante contratos de un afio. La otra parte de los
lubricantes son distribuidos a través de centros de servicios y tiendas lubricadoras,
las cuales se dedican a prestar servicios como los cambios de aceite y un buen
mantenimiento de flota. Otro de los puntos de distribucion es a través de las
estaciones de servicio y puntos de venta son algunos de los canales de distribucion
dentro de Quito (Wu, 2018).
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Figura 34: Puntos de venta Lubricantes SH

Fuente: Empresa PX

SH cuenta con una distribucion de venta indirecta y los subdistribuidores y ya que
nuestro estudio va dirigido a la cuidad de Quito, se ha dividido a la cuidad en 3

Zonas:

= Zona Norte
= Zona Central
= Zonha Sur

Esta distribucion se encuentra atendida por el equipo de ventas con el que cuenta la

empresa lubricadora.

Canal de Marketing Directo e Indirecto.

El marketing Directo hace referencia a las relaciones directas que se logran con los
clientes seleccionados de una manera individual y de forma cuidadosa con el
objetivo de tener una respuesta inmediata y positiva por parte de los clientes
logrando asi crear relaciones de fidelizacion con los clientes, a diferencia del
marketing Indirecto es aquel que cuenta con un publico méas grande con el fin de
agregarle valor a los cliente, por lo que el objetivo pasas de enfocarse en el producto
o al servicio que se brinde en enfocarse en los clientes (Kotler y Armstrong, 2001).

La lubricadora SH utiliza los dos tipos de marketing el directo e indirecto, dentro
del marketing directo cuentan con una base de datos de clientes o posibles clientes
de los cuales poseen informacion acerca de sus comportamientos de compra,
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utilizan el marketing en linea ya que cuentan con una pagina web donde los clientes
pueden conocer mas acerca de todo el portafolio de productos que ofrece esta en
diferentes lugares del mundo, la pagina web con la que cuenta dentro de Quito, es
la pagina de la empresa PX en la seccidn de lubricantes, ahi se pueden observar los
productos con los que cuenta la lubricadora logrando asi llegar a la mayor cantidad

de clientes.

Informacién de lubricantes Shell y Pennzoil

MACRO
DISTRIBUIDOR

Llegé al Ecuador con su nueva linea de lubricantes
especializados en el 6ptimo desemperio de su motor.

CONOCE MAS =»

Figura 35: Pagina Web
Fuente: (Primax, 2014)

Dentro de lo que es el canal de marketing indirecto la lubricadora realiza eventos
aliados con marcas muy reconocidas como lo es Ferrari, con el fin de que los
clientes potenciales conozcan mas sobre los beneficios que ofrece la marca y sobre
las grandes alianzas estratégicas con las que cuenta esta, logrando asi la atraccion
de nuevos clientes y posicionar la marca en lo mas alto frente a los competidores.
Cuentan con lo que son las relaciones publicas es decir que informacion sobre la

marca aparece en revistas de autos, aceites para autos, entre otros.

Dentro de lo que es transporte de los lubricantes hacia los diferentes puntos de venta
la empresa PX la cual distribuye los productos no cuenta con transportistas propios,
por lo que llegan a contratar personal externo que brinden el mejor servicio y de
esta forma lograr que el producto llegue en excelentes condiciones a los diferentes
puntos de venta los transportistas con los que trabajan son: Transcoiv y Transmetza.
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Figura 36: Compaiiia de Transporte

Fuente: Empresa PX

Lo que se busca dentro de este estudio es poder establecer un sistema el ayude a la
marca a llegar a la mayor cantidad de puntos de venta, para de esta forma lograr
satisfacer s los clientes, tomando muy cuenta los costos que generen y a la vez
disminuir los gastos de la empresa. El fin fundamental de la aplicacion de esta
estrategia de marketing es lograr que el producto llegue lo méas cerca que se pueda
del cliente para que de esta forma pueda compralo con mayor rapidez y sin

complicaciones (Mosquera; Mendoza; Franco; 2009; pag. 41).

Promocion

Dentro de este punto se expondran las estrategias de promocion y publicidad. Es
importante que las empresas dispongan de una buena publicidad con el fin de lograr
captar la atencién de la mayor cantidad posible de clientes (Mosquera; Mendoza;
Franco; 2009; pag. 40).

Mezcla Promocional:

Publicidad

= Dentro de la publicidad que maneja la lubricadora estan la elaboracién y entrega
de afiches los cuales contienen publicidad de los lubricantes mas vendidos y se

los entrega en los puntos de venta mas visitados, para asi entregar a los clientes.

= Realizan una seleccién de un cierto nimero de clientes grandes o que tengan

potencial de crecimiento para brandearlos completamente con una campafia que
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se llama “Mas Shell” dentro de las cuales se colocan rétulos luminosos y mas
grandes que los identifican de los otros, por lo que los clientes realizan un

volumen incremental de los productos méas vendidos.

Promocién en ventas.

Las promociones que lanza esta lubricadora son varias, pero en diferentes tiempos

para saber cuél de ellas resulta ser la mejor.

= Dentro de las promociones que aplican existe la de precio por volumen la cual

consiste en mejorar el precio dependiendo de la cantidad que consumen.

= QOtras de las promociones que aplican dentro d las lubricadoras es la de “Se parte
de la escuderia Ferrari con Shell Helix”, la cual consiste en que las personas que

consuman lubricantes SH se llevan gratis un termo o una gorra Ferrari.

= Cuentan con una promocion para los conductores de camiones, volquetas y
traileres pensando en ellos se lanza la promocién de “Rimula Protege tu motor y
protégete a ti” la cual por cada consumo de los productos SH se les obsequia un

chaleco para esos conductores gque llevan carga pesada.
= Aplican la promocién de “De Vuelta al Colegio con Shell Helix” de igual forma

por cada consumo que realicen se les obsequia una lonchera pensando en la

familia de sus clientes lanzan esta promocién.
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RIMULA
PROTEGE TU MOTOR
Y TE PROTEGE A Tl

POR LA COMPRA DE DOS BALDES DE
CUALQUIERA DE ESTOS PRODUCTOS:

P A B4 KD 8 ML SARAT A KOWSSO SR A MW 42

EE' B armaea ()

. WD
SE PARTE DE LA Sl

SCUDERIA FERRARI i L]
\ 44

CON SHELL HELIX

A

)

DE VUELTA AL COLEGIO
CON SHELL HELIX

JAPROVICHA FSTA PROMOCION ANTES QUE 51 ACABENI

B —__  AQ8/7 U \\.

Figura 37: Algunas promociones que ofrecen SH

Fuente: Gerente Lubricantes.

e Ventas personales.

Dentro de las ventas personales los gerentes de lubricantes realizan presentaciones
para los posibles clientes potenciales, presentandoles todos los productos que
ofrecen, beneficios, caracteristicas, atributos, precios, entre otros, a los cuales se les
realizan las visitas correspondientes con el fin de que se sientan comodos y que
logrando de esta forma cerrar la venta con el cliente y por ultimo realizan lo que es
seguimiento de los cliente manteniéndose en comunicacion con el ellos con el

objetivo de asegurar la satisfaccion de este.

106



Tabla 34: POA: Plan de Marketing

PLAN DE MAREETING

DURACION 12 meses INICIO [ 10-06-15 [ FIN 10-05-13
OBJETIVO INSTITUCIONAL Incrementar las ventas
OBJETIVO GENERAL Incrementar las ventas enun 153 alfinal de afo
1.- Betener la mayr cantidad de clientes.
CEELICIDEE R OBJETIVOS ESPECIFICOS |2 -Pasicionar la marca
3.- Disefiar estrategias que logren aumentar las ventas
FECHA FECHA RECURSOS
ACTIVIDAD ALCANCE DURACION INICIO FINAL RESPONSABLE | INDICDOR DE EXITO AUMANDS TECNOLOGICOS PRESUPUESTO
Irvesstigacion de m_etcado sebrelos Gerencia Gerente Marketing Informe de resultadoz | Gerente Marketing Vehiculo y equilpos
competidores COMPUED Y SUMINSTos
15 dias 15-06-15 30-06-15 ¥ -
Elabaracidn de prepussta de precios . Gerente Lubricantes Gerente Lubricantes Instalaciones, Equipos
- Gerencia y Departamenta ) Infarme de propuesstas _ computo, y muebles y
paralos clientes yequipo de ventas Equipoventas
PRECIO Ventas Tmes 10-07-15 03-05-15 ensere ¥ -
Inztalaciones, Equipos
Prezentacion de precios rentables alos Equipo ventas Informe de resultados Serente Yentas computo, y musbles y
clientes Departamentos de Verntas  |1mes 12-058-13 11-03-13 EnEeles k3 -
X X Instalaciones, Equipos
G e Marlet G e Market
Evaluzcidn de Resultadas sabre Gerenciz y Departamenta :;i?pz dz:jnl:iy Informe de resultados E:Eeqnuﬁ;o j;:;;;g ¢ computo, y muebles y
aceptacidn de precios. Ventas 1S dias 11-11-18 26-11-18 ensere ¥ -
Inztalaciones, Equipos
Elaboracion de evanses llamativos Gererte Marketing Gerente Marketing | Acogida del producto | Gererte Marketing | computo, v muebles v
) enseres, suministros
15 dias 20-07-18 04-08-18 2.000.00
. Inztalaciones. Equipos
PRODUCTO | Elaboracion de stiguetas |lamativas Gerente Marketing Gerente Marketing | Acogida del producta | Gerente Marketing  [eomputa, v muebles v
enzeres, suministros
15 dias 10-08-18 25-08-18 250,00
Ihztalaciones, Equipos
Carnbio en la presentacion del producto Gerente Marketing Gerente Marketing | Acogida del products | Gerente Marketing | computa, w muebles o
Enzeres, suministros
Trmes 12-12-18 11-01-19 100,00
- . . Irstalaciones, Equipos
Presenta0|ond5éle;?;;ii:tc;n de agogida Gerente Marketing Gerente Marketing | Inforrme de resultados | Gerente Marketing | computo, v muebles u
15 dias 12-01-13 11-02-19 ENZErEs -
i . . . Wehiculo v equipos
Estudio de mercado Gerente Marketing 5 dias 00718 ©-07-18 Gerente Marketing | Informe de resultados | Gerente Marketing cormputa y sUminstras i
- - Irstalaciones, Equipos
Realizar una evaluacion para la Gerente Marketing Gerente Marketing Presupuesto Puntas de Gerente Marketing  |computo, w muebles u
apertura de nuvos puntas de venta i Yenta o
PLAZA 15 dias 20-07-18 04-08-18 Enseres, suministros 1.000,00
Alguiler de los puntos de venta ) Departarnenta Informe dedventas dek Gerente Ventas Cinero
Gerencia v Departarmento Yertas | 1mes 15-01-19 14-02-13 Wentas producto 760,00
[hzstalaciones, Equipos
Prezentacion v evaluacion resultados Gerencia tarketing Gerente Marketing | Informne de resultados | Gerente Marketing | computo, v rmuebles
15 diag 25-04-19 10-05-13 enseres -




PROMOCION

Instalaciones, Equipos

OFert, h b . . - P t .
Eriar Fo?'igceizri;ecsom ns Gerenicia Marketing Gerente Marketing P:zi:f;zi; Gerente Marketing  |computo, v muebles v
R Trnes 02-02-19 04-03-19 ENIeres -
R R -, . Inztalaciones, Equipos
Entrega de obsequios a clientes fieles G:rzr?tzl\;:rt:rt:l;gs InFDrmeS?eii:SSFaccmn GEI—EBN'-3 Markettlng ¥ cormputa, v musbles w
Gerencia v Departamento Yentaz |1 mes 15-12-18 14-01-19 ¥ Ep GHIp0 verias enzeres 10.000,00
. . - Irstalaciones, Equipos
Ofrecimisnto de descuentos por ser . . . Informe de satisfaccidn . ‘
Erirner clierte Gerencia Marketing Gerente Marketing Cliertes Gerente Marketing [cormputo, v muebles v
1rnes 15-01-19 14-02-13 EIBEres -
Erwio de menszajes sobre informacidn G . . Leti Gerente barketing | Informe de =atisfaccidn E quipn Marketi Instalaciones. Eqbrmos
de los aceiles erencia ¥ equipo marketing . y equipo Clientes quipo Marketing | computo, v rmuebles v
15 dias 20-03-19 04-04-19 Enseres 1.000,00
. Inztalaciones, Equipos
Fresentacion v evaluacion resultados Gerencia v equipo marketing Gerer;tgcll‘.jia;l;etmg Irfarme de resultados | Equipo Marketing  |cornputo, u riuebles o
S dias 25-04-19 10-05-19 ENZETES -

108




4.4.3 Plan de Comunicacién

Descripcidn del plan: Este plan tiene como objetivo el incremento de seguidores en redes
sociales con el fin de que los clientes actuales y potenciales conozcan mas de la marca,
sobre su historia, productos, concursos, beneficios y més, logrando asi que mas clientes
potenciales nos sigan en redes sociales, publicando fotos e informacion atractiva para

estos.

Se busca el mejoramiento de la comunicacion en redes sociales, en lo referente a
Facebook, Twitter e Instagram, logrando asi tener una mayor comunicacién don los
clientes y posicionar la marca de mejor forma, manteniendo un actualizado sobre cambios

que existan en esta.

Objetivo general: Incrementar el nimero de seguidores y la interaccion con los clientes

en redes sociales en un 40%,

Objetivos especificos:
e Mejorar la presentacion de redes sociales.
 Identificar a nuestros posibles clientes potenciales.

o Difundir en redes sociales la marca logrando asi mas seguidores.

Responsables: El responsable de este proyecto sera la gerencia de marketing junto con

su equipo.

Duracion: Este proyecto tendra una duracion de 6 meses empezando en noviembre de

2018 y terminacion en abril de 2019.

4.4.3.1 Actividades

1. Busqueda de personal publicitario

e Analisis de la necesidad.

e Elaboracion del anuncio sobre la vacante



e Colocacion del anuncio en medios de comunicacion.
o Realizar el reclutamiento del nuevo personal.

e Recepcidn de hojas de vida.

2. Elegir el personal publicitario

e Realizar la preseleccion.

e Realizar las pruebas necesarias.
e Analizar a los candidatos.

o Entrevistas y evaluacion final.

o Contratacion.

3. Publicar informacion atractiva en redes sociales

e Publicar historia acerca de la empresa

e Colocacion de trivias, videos, imagines

e Publicar los beneficios, precios, promociones, descuentos.
e Postear concursos, sorteos.

e Publicacion de eventos que se realicen.
4. Entrega de Flayers y tripticos
e Elaboracion de los flayers y tripticos.
e Entrega de estos en lugares estratégicos donde circule la mayor cantidad de gente.
e Entrega de estos en los diferentes puntos de venta.
5. Evaluacion de nuevos seguidores
e Revision de las redes sociales.

e Evaluar si han aumentado los seguidores a comparacion de los afios anteriores.

e Evaluar a través de que incentivo 0 porque motivo siguieron nuestras redes.
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6. Evaluacion de mejoramiento en redes sociales
e Evaluacion de resultados obtenidos.

e Realizar un diagnéstico de mejoramiento de redes sociales

e Elaboracion de un informe con los resultados obtenidos.

111



Tabla 35: POA: Plan de Comunicacién

FLAN DE COMUNICACION

DURACION E rmeses | INICIO | 04-11-08 FIN 05-04-19
OBJETIVD INSTITUCIONAL Incrernentar &l nomero de seguidores e interaccidn
OBJETIVO GENERAL Incrementar el mimero de seguidores v la interaccidn con los clientes en redes sociales en un 4022,
1.-Mejorar la presentacion de redes sociales.
8122 SRS A, OBJETIVOS ESPECIFICOS [2-Idenfificar a nuestras posibles clientes polenciales.
3.-Difundir en redes sociales la marca logrando asi mas seguidores.
DURACIO | FECHA FECHA INDICDOR DE RECURS0S
ACTIVIDAD ALCANCE N INICIO FINAL RESPONSABLE ExITO NOMANDS TECNOLDGICOS PRESUPUESTO
- ] ] Lista de Personal Inatalaciones, Equipos
Busgueda de perzonal publicitario Gerencia 15 dias 10-11-18 25-11-18| Gerente barketing Publicitario Azistentes gerencia |cormnputo, v muebles v
engeres $ -
Informe de evaluacion Instalaciones, Equipos
Elegir el perzonal publicitario Gerencia Gerente Marketing de postulantes Gerente Marketing | cormputo, v muebles
1=zemana 26-11-18 03-12-18 ENSErEs k4 -
L . ) In=tal aciones, Equipos
Publicar |nf0rmsancl:|ioarlﬂet;act|va enredes Gerencia Gerente Marketing F;‘;?'?;rs;enfitn:nct'oel Equipo de rarketing | cornputa, v muebles
B dias 28-11-18 13-12-18 enzeres $ 160000
Inztalaciones, Equipos
Entrega de Flaver v tripticos Gerencia Gerente Marketing | Reporte de seguidores |Equipo de marketing| computo, v muebles v
3 meses 12-12-19 11-03-19 EnEeres 3 3.000,00
. In=tal aciones, Equipos
Evaluacion de nuevos seguidores Todo el departarneanto Gerente Marketing h;‘zgﬁg;:; de;-uraor;:;?-ne;nto cormputa, w muebles
15 dias 15-02-19 02-03-13 ENsEres 3 -
i . . Inztal aciones, Equipos
Bvaluacion de mE|_oram|ento enredes Todo el departarnenta Gerente Marketing | [nforme de resultados Todo el carmputa, W ruebles u
sociales : departarnento
15 dias 21-03-19 05-04-13 ENSeres 3 -




5 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero es una parte importante de la evaluacion de un proyecto de inversion
y también es la Gltima etapa dentro de este plan, el cual permite evaluar y analizar la
capacidad que tiene una empresa para mantenerse dentro del mercado por un tiempo y de
esta forma lograr cumplir con sus objetivos econdémicos y a la vez nos permite analizar la
capacidad de esta para poder ser sustentable, viable y a la vez rentable en el tiempo. A la
vez el un estudio financiero tiene como objetivo establecer cuél va a ser el costo de todos
los recursos econdmicos necesarios para poder realizar la aplicacion del proyecto, asi
como el valor de ingresos que se espera obtener realizando la aplicacion de este plan. Es
por ser importante realizar el estudio financiero para poder analizar si la empresa podra
combatir con las pérdidas u obstaculos que se presenten durante su operacion, sin la
necesidad de que tengan que cerrarla, de la misma forma pronosticar en que momento de

la operacion la rentabilidad sera positiva. (Anzil, 2012)

El presente estudio se lo realiza con el fin de establecer

5.1 Presupuestos de la Operacion

5.1.1 Presupuesto de marketing

Hace referencia a los costos necesarios y suficientes para la aplicacion de los recursos

humanos que se necesitara con el fin de aplicar las estrategias y sobre todo los costos

necesarios para la implementacion de una publicidad mejorada del producto.



Tabla 36: Presupuesto de Marketing.

PRESUPUESTO MARKETING
RECURSOS HUMANOS

Rubros 2017 2018 2019 2020
Sueldos y Salarios $ 108.469,60 | $ 109.890,55 | $ 111.330,12 | $ 112.788,54
Honorarios Profesionales $ 16.040,00 | $ 24.640,00 | $ 9.600,00 | $ 15.040,00
MATERIAL PUBLICITARIO
Tripticos - Flayers $ 3.000,00 | $ - $ 2.500,00 | $ 1.500,00
Vallas Publicitarias $ 800,00 | $ 810,48 | $ 821,10 | $ 831,85
Campafias Publicitarias $ 3.000,00 | $ 3.03930| $ 3.079,11 | $ 3.119,45
Tarjetas Premiadas $ 250,00 | $ 253,28 | $ - $ -
Etiquetas $ - $ - $ 250,00 | $ -
Envases $ 3.000,00 | $ - $ 2.300,00 | $ -
Obsequios $ 10.000,00 | $ 8.756,00 | $ 10.131,00 | $ 10.263,72
RECURSO FiSICO
Alquiler puntos de venta | $ 48.000,00 | $ 48.628,80 | $ 49.26584 | $ 49.911,22
PLANIFICACION E IMPLEMENTACION
Investigacion de campo $ 250,00 | $ - $ - $ -
Cambio de presentacion $ 100,00 | $ - $ 200,00 | $ -

Realizar un diagnostico para la

apertura de nuevos puntos de

venta $ 1.000,00 | $ - $ - $ -
PRESUPUESTO TOTAL $ 193.909,60 | $ 196.018,41 | $ 189.477,17 | $ 193.454,78

Lo relacionado con los tripticos, volantes, muestras gratis, vallas publicitarias, deberan
ser evaluados al finalizar el primer semestre para determinar si se continGa aplicando o
no esta estrategia.

5.1.2 Presupuesto de Publicidad.

Hace referencia a los costos a incurrir con el fin de obtener una aceptacion favorable de

la marca y logrando asi llegar al mercado objetivo y en si a la poblacion en general.

Tabla 37: Presupuesto de Publicidad.

PRESUPUESTO PUBLICIDAD
PUBLICIDAD MEDIOS DE COMUNICACION
Television $ 1.480,00 | $ 149939 | $ 151903 | $ 1.538,93
Radio $ 950,00 [ $ 2.500,00 [ $ 1.439,00 | $ 2.310,00
Redes Sociales $ 900,00 | $ 2.319,00( $ 1.892,00 | $ 3.754,00
Mensajes d texto $ 2.000,00 | $ - $ 123500 $ -
PRESUPUESTO TOTAL $ 533000 | $ 6.31839|3% 6.08503 | $ 7.602,93
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Tabla 38: Presupuesto Total

PRESUPUESTO TOTAL
Rubros 2017 2018 2019 2020
PRESUPUESTO TOTAL $ 199.239,60 | $ 202.336,79 | $ 195.562,20 [ $ 201.057,71

Como se puede observar el valor del presupuesto es conveniente para una economa como
la de la Lubricadora en estudio, por lo que una vez aplicadas las estrategias se logren

cumplir los objetivos expuestos anteriormente sobre todo un incremento en las ventas.

5.2 Estados Financieros Proyectados

5.2.1 Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

El estado de pérdidas y ganancias es aquel que refleja un resumen de todas las operaciones
que realiza una empresa, resultado de sus actividades ya sea de comprar, producir o
vender un bien o servicio durante un periodo determinado, a la vez en dicho resumen se
detallan los ingresos que ha generado la empresa y los costos y gastos en los cuales
incurrié para poder ilustrar ganancia o pérdida. A continuacion, se detallan los ingresos
y gastos de la empresa: (Jiménez; 2012)
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Tabla 39: Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

Primax Comercial
Estado de Resultados Proyectado (Lubricantes)
(En Dolares Americanos)

Descripcion Afo 2017 Afio 2018 Afio 2019 Afio 2020
(+) INGRESOS OPERACIONALES $ 224.736,00| $ 266.887,00] $ 312.658,00] $ 366.835,95
(+) Ventas Netas $ 262.80000| % 302.22000 | $ 34755300 $  399.68595
(-) Costo de Ventas $ (38.06400)| $ (35.33300)| $  (34.89500)| $  (32.850,00)
(-) GASTOS OPERACIONALES $ 199.239,60 | $ 202.336,79 | $ 195.562,20 | $ 201.057,71
(-) GASTOS DE MARKETING $ 19390960 | $ 196.01841 | $ 189.477,17| $ 193.454,78
RECURSOS HUMANOS
Sueldos y Salarios $ 10846960 | $ 109.89055| $ 111.33012 | $ 112.78854
Honorarios Profesionales $ 16.04000| $ 2464000 $ 9.600,00 | $ 15.040,00
MATERIAL PUBLICITARIO
Tripticos - Flayers $ 3.000,00 | $ - $ 2.500,00 | $ 1.500,00
Vallas Publicitarias $ 800,00 | $ 81048 | $ 821,10 $ 831,85
Campafias Publicitarias $ 3.00000| $ 3.03930| $ 3.07911| $ 3.119,45
Tarjetas Premiadas $ 250,00 | $ 25328 | $ - |3 -
Etiquetas $ - |3 - $ 250,00 | $ -
Envases $ 3.00000]| $ - $ 2.300,00 | $ -
Obsequios $ 10.000,00 | $ 8.756,00 | $ 10.131,00| $ 10.263,72
RECURSOS FISICOS
Alquiler puntos de venta $ 48.00000 | $ 48.62880 | $ 49.26584 | $ 49.911,22
PLANIFICACION E IMPLEMENTACION
Inestigacion de campo $ 250,00 | $ - s - |3 -
Cambio de presentacion producto $ 100,00 | $ - $ 200,00 | $ -
Realizar un diagnostico para la apertura de nuevos
puntos de venta $ 1.000,00 | $ - s - |3 -
(-) GASTOS DE PUBLICIDAD $ 533000]% 6.318,39| $ 6.085,03 | $ 7.602,93
Televisién $ 1.480,00 | $ 1.49939| $ 151903 | $ 1.538,93
Radio $ 950,00 | $ 2.500,00 | $ 1.439,00| $ 2.310,00
Redes Sociales $ 900,00 | $ 231900 | $ 1.892,00| $ 3.754,00
Mensajes d texto $ 2.000,00 | $ - $ 1.23500| $ -
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 2549640 | $ 6455021 |% 117.09580| $ 165.778,24
(-) Gastos Financieros $ 35.87900]$ 52.37600] $ 70.00000 | $ 101.623,87
(=) UTILIDAD ANT.PART.TRABAJADOREY $ (10.382,60)] $ 12.17421|$ 47.09580| $ 64.154,37
() 15% Participacion Trabajadores $  (1.55739) $ 182613 $ 7.064,37 | $ 9.623,16
(=) UTILIDAD ANT.IMPUESTO ALARENT| $ (8.82521)] $ 10.34807|$ 40.031,43| $ 54.531.21
() 22% Participacion Trabajadores $  (194159)] $ 2.27658 | $ 880692 $  11.996,87
(=) UTILIDAD NETA $ (6.883,66)] $ 8.07150| $ 31.22452| $ 42.534,35

4.1.1 Flujo de Caja

El flujo de caja nos muestra las entradas y salidas de dinero netas que tiene una empresa
0 proyecto en un tiempo determinado, se realiza el flujo de caja con el objetivo de obtener
informacidn detallada acerca de la capacidad de la empresa para poder pagar sus deudas

y asi conocer en qué estado se encuentra la empresa (Kiziryan, 2015).
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Tabla 40: Flujo de Caja

DETALLE Afio 0 Afio 2017 | Afo2018 | Afio 2019 | Afio 2020
(+) Flujo de beneficio
Ventas $ 262.800,00 | $ 302.220,00 | $ 347.553,00 | $ 399.685,95

(=) TOTAL FLUJO BENEFICIOS $ $ 262.800,00 | $ 302.220,00 | $ 347.553,00 | $ 399.685,95
(-) Flujos de Costos y Gastos

Gastos de Marketing $ $ 193.909,60 | $ 196.01841 | $ 189.477,17 | $ 193.454,78

Gastos De Publicidad $ $ 533000|$% 631839($ 6.08503|3% 7.602,93

Gastos Financieros $ $ 35.87900 | $ 52.376,00 | $ 70.000,00 | $ 101.623,87
(-) TOTAL FLUJO COSTOS Y GASTOS | $ = $ 235.118,60 | $ 254.712,79 | $ 265.562,20 | $ 302.681,58
(=) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS | $ - |$ 2768140 |$ 47.507,21 | $ 81.990,80 | $ 97.004,37
(-) 15% Participacion Trabajadores por pagar | $ $ (155739)|$ 182613 |$ 7.06437|$ 9.623,16
(-) 22% Impto a la Renta por pagar $ - |$ (L94155)[$ 227658 |$ 8.80692 | $ 11.99687
(-) Inversion Inicial $ (100.000,00)| $ - 1% - | $ - |8
(=) FLUJO DE FONDOS FINANCIEROS $ 31.180,34 | $ 43.404,50 | $ 66.119,52 | S 75.384,35

5.3 Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera es aquella que nos permite observar si el proyecto propuesto
serarentable o no en el tiempo, es decir determinar si el plan de fortalecimiento propuesto
resulta ser rentable para los siguientes afios y observar si traerd beneficios a largo plazo,
su objetivo en si es determinar el nivel de rentabilidad del proyecto por lo que realiza la
comparacion entre los ingresos que genera el proyecto contra los costos en los que incurre.
Por lo que se utilizan varios métodos que consideran el valor del dinero en el tiempo estos
son: el valor actual neto (VAN); tasa interna de retorno (TIR); relacion beneficio costo

(Rb/c) para lograr la obtencion de un resultado cercano a la realidad (Espinoza, 2007).

5.3.1 Valor Actual Neto

El valor actual neto es un método utilizado por varias empresas para evaluar el
rendimiento de un proyecto, por lo que el VAN es aquel que toma en cuenta el real del
dinero dentro del tiempo, el cual expone la utilidad que logra un inversionista después de
haber rescatado lo que invirtid, a la vez es aquel que mide los resultados que se han
obtenido con la aplicacién del proyecto a valor presente del periodo que se esta evaluando,
al final de esta evaluacion sabremos si el proyecto es financieramente rentable. En pocas
palabras en VAN son todos los flujos obtenidos traidos al presente tomando en cuenta la

tasa de descuento. (Martinez, 2017, pag. 57)
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Dentro de este andlisis calcularemos CAPM el cual es una herramienta fundamental y
muy utilizada por el &rea financiera, con el fin de obtener de manera especifica la tasa de
retorno requerida para un activo en especifico. (Moreno, 2012). Por lo que para calcular

la tasa de descuento y asi poder calcular el VAN se utiliza la siguiente formula:

E(Ri) = TLR + B[(RM) — TLR] + RP

Donde:

E(Ri)= Rentabilidad Esperada de la Empresa
TLR= Tasa Libre de Riesgo

B= Beta del Sector

[(RM) — TLR]= Prima de Riesgo

RP= Riesgo Pais

Por lo que realizando los célculos necesarios llegamos a la conclusion que la tasa minima

atractiva de retorno del proyecto en estudio es de 17,45%.

Tabla 41: CAPM

TASA CAPM
E(Ri) = TLR + B[(RM) — TLR] + RP 17,45%
TLR: Tasa Libre de Riesgo 3,11%
= Beta del Sector 1,26
[(RM) — TLR]= Prima de Riesgo 5,55%
RP= Riesgo Pais 7,35%

Fuente: (Banco Central del Ecuador), (Yahoo Finance), (Damodaran)

En base a los calculos realizados de esta tasa, realizamos el calculo del VValor Actual Neto,
el cual lo calculamos mediante la formula de Excel utilizando los flujos presentados con

anterioridad.
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Tabla 42: VValor Actual Neto

VAN

Afio 0 $ (100.000,00)

Afio 2017 S 31.180,34

Afio 2018 $ 43.404,50

Afio 2019 S 66.119,52

Afio 2020 S 75.384,35

TASA DE DESCUENTO 17,45%
VAN $38.439,06

Segun los caculos realizados podemos observar que el VAN del proyecto es de $
38.439.06 lo que significa que el proyecto es totalmente rentable ya que la cifra es mayor

a cero, por lo que se lo puede poner en marcha.

5.3.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno es aquella tasa de rentabilidad que se presenta cuando se
realiza una inversion, es pocas palabras es una tasa expresada en porcentaje que determina
el beneficio o perdida que va a tener una inversion o proyecto en un tiempo. A la vez es
aquella tasa que hace que el valor presente neto sea igual a cero, por lo que es fundamental
la aplicacidon de este anélisis dentro de un proyecto para saber la rentabilidad que nos dara
el proyecto. Para realizar una evolucién de un proyecto de inversion y se realiza
utilizando la Tasa Interna de Retorno toman en cuenta la tasa de descuento (Vaquiro,
2017).

Por lo que el calculo de la Tasa Interna de Retorno del plan estudiado se lo realizado

mediante la formula de Excel TIR, y reflejo lo siguiente:

Tabla 43: VValor Actual Neto

TIR
Tasa Interna de Retorno 33,09%

Segun la Tabla 41 podemos observar que la tasa interna de retorno es un porcentaje mayor
a la tasa de descuento expuesta anteriormente, lo que significa que en la implementacién
del plan de fortalecimiento sera rentable, por lo que tendré un retorno del 33,09% de mi

inversion.
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6.1

6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

En la actualidad en la industria automotriz esté creciendo dentro del Ecuador, o cual
representa una oportunidad de inversion dentro de estas industrias por lo que hace

al sector mas interesante.

El sector automotor dentro de lo que es el crecimiento del pais es muy reconocida
debido a que este sector genera importantes aportaciones a la economia de un pais,
como en lo referente a los aranceles, impuestos y sobre todo en la generacion de

empleo disminuyendo significativamente la tasa de desempleo dentro del Ecuador.

Después de haber realizado un analisis del entorno macro se acentda la marca, se
puede observar una mayor estabilidad politica del pais y un mayor apoyo por parte
de las leyes regulatorias que motivan a dicha marca a posicionarse de mejor manera

dentro del mercado, claramente aplicando las leyes y reglamentos necesarios.

Al analizar los factores econdmicos se han analizado algunos factores como la tasa
de inflacion que ha ido disminuyendo favorablemente a lo largo de los ltimos afios,
otro de los factores es la tasa de desempleo ha ido bajando considerablemente en

los ultimos afos.

En la actualidad la presencia de empresas multinacionales dentro del Ecuador ha
logrado un mejor desarrollo dentro del ambito tecnoldgico en el sector automotriz,
por lo que este sector ha brindado grandes oportunidades para mejorar la

produccién local de partes, piezas e insumos en general.

Existe una competencia alta dentro de lo que es el sector de lubricantes debido a la
alta demanda existente por parte de los consumidores, por lo que dentro de este
mercado el ganador sera aquel que ofrezca productos de mayor calidad y mejor

tecnologia para los autos de los clientes.



6.2

Sh lubricantes es una de las compafiias mas reconocidas a nivel internacional, por
lo que la aplicacion de este plan de fortalecimiento serd muy util para lograr que
dicha marca de lubricantes sea mas fuerte a nivel nacional, especificamente en la
ciudad de Quito.

En conclusién, la realizacion de un analisis POA permite describir de manera
especifica las actividades a realizarse dentro de un plan con el fin de asignar un

responsable, fecha de inicio, finalizacion y hasta el presupuesto que se utilizara.

Después de haber realizado un proyectado de los estados financieros se llega a la
conclusion que con la aplicacion de este plan lograremos cumplir el objetivo del

incremento en ventas y un aumento considerable en la utilidad.

Analizados los factores del VAN y la TIR se llega a la conclusién de que el proyecto
es rentable, debido a que obtenemos un VAN positivo, al igual que el porcentaje de
TIR es favorable que obtenemos un retorno positivo después de realizada la

inversion.

Es fundamental el andlisis y evaluacion financiera con el fin de saber si un proyecto
es rentable o no, se realizo el andlisis y evaluacion correspondiente y se llego a la

conclusion de que la implementacién de este plan si ser rentable.

En conclusion, las estrategias que seran aplicadas dentro de este plan seran con el
fin de lograr fortalecer dicha marca de lubricantes con el objetivo de que mas
personas conozcan sobre las caracteristicas y beneficios que ofrecen los productos
de esta marca, logrando asi la atencion de més clientes y un incremento favorable

en las ventas de esta.

Recomendaciones

Se recomienda realizar una evaluacion periddica de la implementacion del plan,
para poder corregir de manera oportuna los errores que se puedan presentar en el

trascurso de este.
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Para poder realizar una buena evaluacion acerca de la factibilidad de un proyecto,
se debe realizar una investigacion profunda tomando en consideracion factores
relevantes tales como: factores externos, factores internos, estudio de mercado, la
oferta demanda, la industria a la cual esta orientada el proyecto, entre otros. Este
estudio debe ser realizado con la mayor cantidad de informacion que se logre
recolectar para con la misma poder tomar las decisiones necesarias para poder saber

si el proyecto es viable o no.

Se debe tomar en consideracion mantener un control constante sobre el plan ya que
de esta forma podremos saber si se obtuvieron buenos resultados o finalmente el

proyecto fracaso.

Se recomienda dar un seguimiento periodico con lo referente a los gustos de los
consumidores con respecto a las nuevas tendencias de autos que van surgiendo para

de esta forma ir mejorando el sistema de lubricacion para motores.

Se recomienda mantenerse actualizado acerca de las leyes o reglamentos que se
apliquen ya que dentro del pais existen constantes cambio en relacion con las leyes

gue puedan afectar o beneficiar a la marca.
Se recomienda mantenerse informado acerca de los movimientos que realice la

competencia, para de esta forma ir mejorando los sistemas para la elaboracion de

lubricantes y ser siempre mejores que la competencia.
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