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Resumen

Se presenta un estudio cuantitativo, con la finalidad de disefiar un plan de negocio para
la importacion y distribucion de lubricantes mediante la implementacion de un centro de
logistico de abastecimiento. Para ello, se determino las fortalezas y debilidades de la operacion
logistica de la bodega. Se realizd una encuesta de mercado y haciendo un andlisis PEST, se
identificé que el producto contara con aceptacion. Se evidencio una oportunidad de negocios,
ya que hay precios competitivos en el mercado y un aumento en la demanda de lubricantes con
el ingreso del sector marino y el uso de lubricantes para sus motores. Las limitaciones del plan
de negocio, son establecidas por la capacidad de la bodega para el almacenamiento de los
lubricantes, en el que se establecio en 1.000 m? para garantizar los despachos de productos, de
acuerdo con el prondstico del area comercial. En el estudio organizacional, se determino el
personal requerido, y los perfiles de cada uno. Se realizé un andlisis financiero se determind
que el monto de la inversion es de $404.620,00, fijando la TMAR en 10% resultd un VAN de
$ 918.153,17 y la TIR de 58%. Se encontro un punto de equilibrio con la venta mensual de
5.805 unidades de aceite 10W30, 10.505 unidades de aceite 20w50 y 3.222 unidades 15w40, y

un ROA de 0.61 demostrando asi la rentabilidad del negocio.

Palabras claves: Plan de negocios, importacién, exportacion, lubricantes, cadena de

suministro



Abstract

A study is presented, with the purpose of designing a business plan for the import and
distribution of lubricants through the implementation of a logistics supply center. For this
purpose, the strengths and weaknesses of the logistics operation of the warehouse were
determined. A market survey was conducted and a PEST analysis identified that the product
will be accepted. A business opportunity was identified, since there are competitive prices in
the market and an increase in the demand for lubricants with the entry of the marine sector and
the use of lubricants for its engines. The limitations of the business plan are established by the
capacity of the warehouse for the storage of lubricants, which was set at 1,000 m2 to guarantee
product deliveries, according to the forecast of the commercial area. In the organizational
study, the required personnel and their profiles were determined. A financial analysis was
carried out and it was determined that the amount of the investment is $404.620,00, setting the
TMAR at 10% resulted in a VAN of $918.153,17 and the IRR of 58%. A break-even point was
found with monthly sales of 5,805 units of 10W30 oil, 10,505 units of 20w50 oil and 3,222

units of 15w20 oil, and an ROA of 0.61, thus demonstrating the profitability of the business.

Keywords: Business plan, import, export, lubricants, supply chain.



Capitulo 1

1. Introduccién

Este proyecto de titulacién otorga una vision del proceso que implica la importacion de
lubricantes, la operacién logistica de la bodega de producto terminado y la distribucion de los
productos; asi mismo plantea un plan de mejoras en los procesos y la implementacion de un
centro logistico y distribucidn, a partir desde la recepcion del producto hasta la entrega final en

la bodega del cliente.

En la actualidad las exigencias de los mercados, los proyectos de expansion y
posicionamiento de cada compafiia tienen un mayor desarrollo debido a la globalizacion, el
disefio de la logistica de la bodega optimizara tiempos, recursos y procedimientos dentro de las

mismas.

Es por esto que, el disefio de la implementacién de la bodega de producto terminado
para la que en el presente proyecto se denomina como “comercializadora de lubricantes”,
pretende mejorar los tiempos de trabajo, la reduccion del margen de error para los procesos de
produccién y de bodegaje, control absoluto de sus inventarios y despachos de sus productos
terminado a nivel local y con una proyeccion a corto plazo de exportaciones de los productos

a nivel regional.

El presente proyecto de titulacién plantea un modelo de Gestion Logistica desarrollado,
con un enfoque logistico y aplicando como herramienta principal el manejo del lead time de
importacion, inventarios, la administracion de las operaciones y la organizacion a nivel
industrial; con todo esto se pretende mantener un buen desempefio de la bodega de producto
terminado y principalmente otorgando una excelente imagen de la calidad y de la marca del

producto al cliente final.



El objetivo del disefio y plan de mejora de los procesos de importacion,
almacenamiento, distribucion y logistica de la bodega de producto terminado es tener la
trazabilidad para el control, planificacion y rastreo de los insumos y materiales dentro de la
bodega hasta su ejecucion en la produccion, lo que implica analizar las entradas y salidas del

proceso que lleva el manejo de dicha bodega.

La metodologia que se utilizara para el desarrollo del presente proyecto es cuantitativa,
ya que, a través de la encuesta se recopilara datos de mercado de sus clientes y otras empresas

consideradas como socios estratégicos y prestadores de servicios.

En el capitulo 1 se detalla descripcion del problema, destaca las necesidades a las que
se enfrenta la empresa. En el capitulo 2, se analiza el marco de referencia que refleja las

conceptualizaciones aprendidas a lo largo de la carrera que ayudara a reforzar la investigacion.

El capitulo 3 consiste en un marco de investigacion que aplica las metodologias
aprendidas y los procedimientos de investigacion utilizados para resolver problemas. Y
finalmente en el capitulo 4 y 5, se realizan sugerencias para resolver problemas de investigacion
a través del analisis e interpretacion de los resultados obtenidos de la investigacion realizada.

Y la evaluacion financiera para conocer si la propuesta es viable.

1.1. Antecedentes:

Con el objetivo de incrementar la rentabilidad, una empresa debe considerar una
planificacién estratégica que le permita administrar de manera eficiente sus operaciones y su
flujo de caja. Sin embargo, el maximizar sus beneficios y alcanzar la rentabilidad deseada
puede verse afectado por muchos factores, los mismos que son de caracter interno o asociados

al entorno en el que se desenvuelven. (Zambrano, Rivera, Quimi, & Flores, 2021).



Se puede indicar que la planificacion estratégica es vital para que las compafiias logren
los objetivos previstos, una de las principales variables es la de incrementar la rentabilidad
mediante la implementacion de procesos que permitan medir resultados, lograr mayor

eficiencia con la finalidad de obtener mejores resultados.

El control de inventarios permite a la institucion tener conocimiento sobre las
cantidades en bodega, de la misma manera conocer al final de cada periodo los costos de
almacenamiento de la institucion”. También hay que recalcar que, aplicando los métodos de
mejora para la investigacion, minimizaremos el indice de productos pendientes para cada
periodo de tiempo, y con la reduccién de lo mencionado se obtendra costes mas bajos, es decir
mantener en stock los productos necesarios sin realizar adquisiciones sobrantes (Granizo,

2018).

Se puede establecer del rol fundamental que desempefian las bodegas dentro de una
compafiia; asi mismo la importancia del desarrollo de mejoras en los proceso de
almacenamiento, ya que estos nos permiten tener informacion relevante en los inventarios de
suministros y producto terminado, con la finalidad de mantener los indicadores claves de
manera Optima y asi identificar a tiempo la baja rotacion de productos, deterioro de suministros
para la produccion, sobre stocks de productos y asi lograr una reduccion en los costos de

almacenamiento.

Dentro de la logistica se pueden encontrar muchas variables aplicadas a las empresas
tanto internas como externas, tales como canales de distribucion, de abastecimiento,
inventarios, transportes de carga, almacenamiento, entre otros, cualquier cambio positivo o
negativo que se realice en alguna de estas actividades se vera reflejada en ultimas en la

satisfaccion o inconformidad del cliente (Lopéz, 2009).
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Si algunas de las variables antes mencionadas como, por ejemplo: si en el inventario se
evidencia una falta de stock en algun producto de alta rotacion, impactard de manera negativa
en el abastecimiento de dicho producto al distribuidor o consumidor final, ocasionando una

inconformidad en la experiencia del cliente.

Es necesario tener claro que los inventarios aseguran la subsistencia del negocio y el
desarrollo de sus actividades operativas”. Por ende, se debe mantener una administracion de
inventarios eficiente para proveer a la empresa de materiales suficientes para que ésta pueda
continuar su funcionamiento y sobre todo que permita aumentar la productividad y asegurar su

posicién en el mercado (Anchundia & Cabrera, 2020).

Es importante destacar que para mantener un supply chain eficiente se debe considerar
como punto relevante el manejo 6ptimo de inventario ya que es el inicio de un engranaje

importante para la planificacion, produccion, distribucién y comercializacion de un producto.

En la actualidad la problematica que mantiene comercializadora de lubricantes es el
poco espacio que tiene la bodega actual proporcionada por el socio estratégico ABC S.A, por
consiguiente limita en cuanto a crecimiento de las ventas, ocasionando un cuello de botella en
el almacenamiento y planificacion para la adquisicion de suministros y materia prima,
ocasionando un retraso en la adquisicion de los suministros, para posteriormente empezar la

produccién del producto terminado hasta la distribucion de los mismos.

1.2. Declaracion del problema:

El presente trabajo de titulacion se enfoca en un plan de negocio para la mejora en los
procesos de la operacion logistica de la bodega de producto terminado de una comercializadora
de lubricantes; con la identificacion de la problematica en el crecimiento exponencial en ventas,

el manejo de almacenamiento y el poco espacio en la bodega actual para la recepcion de
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insumos que son utilizados para la elaboracion del producto terminado, es necesario realizar
una administracién diferente para lo cual se deberéa realizar un analisis completo de como se
han estado presentando y desarrollando los mismos en los ultimos meses, de forma que sea

posible encontrar y analizar las variables que han determinado este comportamiento.

1.3. Proposito de la investigacion:

El proposito de este estudio es disefiar un modelo de mejoramiento de la cadena de

abastecimiento del factor logistico para una comercializadora de lubricantes.

Actualmente las bodegas son consideradas una de las areas de mayor relevancia para el
funcionamiento optimo de las empresas, sea cual sea el sector en la que se desemperfie, en ellas
se almacenan los productos necesarios para la produccion y comercializacion; un tema vital en

cualquier negocio.

El manejo de las bodegas no sélo requiere de personas que dominen técnicas especificas
para el movimiento de materiales; transporte interno; almacenamiento o control critico de stock

e inventarios, sino es prioridad mantener una excelente gestion de procesos.

1.4. Importancia del estudio:

La ventaja de una nueva bodega le permitira a la empresa tener una proyeccion correcta
para la adquisicion de suministros que se necesitan para la elaboracién de los productos; asi
mismo tener el control de la mercaderia en ingreso y salida. Por lo tanto, se contaria con
informacion actualizada que nos indique el promedio de venta de los diferentes SKU’S (Stock

keeping unit/codigo de articulo) y asi reconocer los productos de mayor rotacion.

Para una comercializadora de lubricantes, es importante el desarrollo de nuevos

mercados, por lo tanto, con la implementacién de la bodega se pueden incrementar las ventas
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y las importaciones acordes a los leads time, con la finalidad de mantener los productos en

nuestras bodegas a tiempo para su distribucion local.

La comercializadora de lubricantes tiene proyectado a corto plazo empezar con el
desarrollo de nuevos mercados en latinoamericanos, ya que al momento existe interés de paises
vecinos como Peru, Colombia y Brasil que quieren distribuir la marca del lubricante y debido
a los diversos problemas que atraviesa el comercio exterior por la falta de contenedores, cupos
e incrementos en los costos del flete maritimo, resulta mas 6ptimo atender a estos paises desde
Ecuador y no desde Italia, lugar donde se encuentra la casa matriz y la planta principal de la

que en el presente proyecto denominamos “Comercializadora de lubricantes”

1.5. Preguntas de investigacion:

1.5.1. Formulacion del problema:

¢Qué mejoras logisticas debe emplear una comercializadora de lubricantes para

garantizar el despacho de los productos cuando el distribuidor o cliente los requiera?

1.5.2. Sistematizacién del problema:

e ;COmo se puede determinar las fortalezas y debilidades de la operacién logistica de la

bodega de producto terminado?

e ;Que se deberia realizar para garantizar los despachos de productos de acuerdo con el

prondstico del area comercial?

e ;Qué ventajas podria adquirir con la implementacién de un centro de almacenamiento

y distribucion?
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1.6. Definiciones:

Almacenaje: “La logistica de almacenamiento se encarga de gestionar y planificar todo
lo relativo a los elementos, mercancias 0 materias primas que una empresa recibe para
realizar su actividad (Lépez, 2022).

Distribucion: La distribucidn es un elemento indispensable en el mundo de la empresa
y del marketing. Con distribucion estamos haciendo referencia al conjunto de
actividades gue se realizan desde que un producto es elaborado, hasta que es comprado
por el cliente final (Coll Morales, 2021).

Comercializacion: Es la accion y efecto de comercializar, es decir poner a la venta un
producto o darle las condiciones y vias de distribucion para su venta (Gardey & Pérez
Porto, 2010).

Logistica: Es el proceso de manejar estratégicamente la adquisicion, el movimiento y
el almacenamiento de materiales, partes e inventario acabado (y el flujo de informacion
correspondiente) a través de la organizacion y sus canales de marketing, de forma que
la rentabilidad actual y la futura sean maximizadas a través de un procesamiento de
pedidos eficiente en costes (Christopher, 2011).

Inventario: Es un documento donde se registran todos los bienes tangibles y en
existencia de una empresa, que pueden utilizarse para su alquiler, uso, transformacién,
consumo o venta. Debe ser una relacion detallada en la que se incluyan, ademas de los

tangibles, los derechos y deudas de una empresa (Gasbarrino, 2022).
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1.7. Asunciones:

1.7.1.Supuesto general:

La implementacion del plan de mejora de los procesos de la operacion logistica de la
bodega de producto terminado asegura el correcto funcionamiento en el control de los
inventarios, adquisicién eficaz de suministros y distribucion de los productos, otorgando datos

para la visualizacion de las fortalezas y debilidades.

La adquisicion de un nuevo centro de abastecimiento garantiza el despacho correcto de
los productos de acuerdo con la proyeccidn en ventas del a&rea comercial, dando como resultado

una atencion oportuna y de satisfaccion por parte de los distribuidores o clientes.

La ventaja que responde a la implementacion del centro de abastecimiento es poder
ampliar el mercado a niveles internacionales, ya que se tendra mayor capacidad para la

distribucién de los lubricantes.

1.7.2.Supuesto especifico:

La adquisicién de una nueva bodega es una ventaja que permite la expansion y el
posicionamiento de la marca de una comercializadora de lubricantes, ya que su actual y mayor
problema es que no cuenta con una bodega propia que le permita tener el control absoluto y de

soporte a la operacion logistica del producto terminado.

1.8. Limitaciones:

e Espacio limitado de la bodega actual.

e No tener el control de la operacion logistica en los productos encargados en la bodega
de la empresa XYZ SA

e Falta de stock.
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e Falta de espacio para ubicacion correcta de mercaderia.

1.9. Delimitaciones:

e El nuevo centro de almacenamiento se delimitara en el cantén Duréan en la via Duran-

Tambo

Capitulo 2

2. Marco Tedrico y Diagnostico

2.1. Marco tedrico:

Procesos:

Segun Jaya, Planche, y Guerra (2018), indica que los sistemas de gestion de calidad se
componen de procesos que funcionan interrelacionados. La interaccion entre todos los procesos
les permite a las organizaciones utilizar recursos y optimizar su desempefio para lograr que esta

funcione de manera eficaz.
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Los autores resaltan como los resultados se pueden obtener de manera mas eficiente si
las actividades se conectan entre si, considerando a su vez que las actividades deben permitir
una transformacion que aporte valor. Por lo tanto, en los procesos de una organizacion pueden
dirigirse tanto a los clientes internos como externos, y tienen como su funcion principal la

creacion de valor para el cliente, de esta forma, se favorece el proceso de mejora continua.

Si una compafia gque ya tiene implementado algun proceso y este no esta dando los
resultados esperados, es importante realizar una mejora en dicho proceso. Es importante poder
reconocer los problemas internos, para poder desarrollar planes de mejora y soluciones

adecuadas para su implementacion.

Garcia (s.f.), indica que el mapeo de los procesos es algo complejo, por lo que las
compaiiias deben analizar cuales son los que generan mayor importancia, los que influyen en
los indicadores claves y ejercen el mayor impacto en los clientes. Es importante crear equipos
multifuncionales con el objetivo de involucrarlos directamente en los procesos que se

encuentren dentro del alcance del sistema de la empresa.

El mapeo de procesos es una metodologia que se utiliza para la comprension de como
se realiza un proceso y poder analizarlo con el objetivo de identificar mejoras. Por ejemplo:
mejora de procesos de negocios, redisefio de procesos de negocios, reingenieria de procesos de
negocios, capacitacion, mejora de la calidad, tecnologia de la informacién, simulacion,

documentacidn, analisis de procesos y disefio de procesos operativos.

Almacenamiento:

Guerrero (2021), demuestra la importancia de la gestion de almacenamiento, como
“objetivo es asegurar el abastecimiento continuo, oportuno y adecuado”. Mediante este

objetivo se garantiza que la empresa no detenga sus actividades por la faltante o insumo de
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produccidn en sus bodegas. Con la gestion de almacenamiento se mejora las operaciones de

una empresa para asi administrar los productos o insumos de acuerdo con las necesidades.

Paredes & Vargas (2018), menciona que para realizar una planificacién adecuada de
stocks que garantice la rotacion del producto es importante tener el conocimiento de la
capacidad maxima, minima y real de la bodega, ya que permite a las organizaciones el poder
trabajar bajo un prondstico y asi poder determinar las cantidades de suministros de entrada para
la fabricacion de un producto y a su vez el correcto almacenamiento considerando siempre

tener stocks de seguridad.

Distribucion:

Sainz (2001), indica que “la distribucién es una funcion importante que una empresa
debe manejar, ya que es la via que se utiliza para que el fabricante lleve sus productos hacia el
consumidor”. Es el area de una empresa en la cual cumple mayor eficiencia, porque en ella

podemos abaratar costos desde la fabricacion de un producto hasta su traslado al consumidor.

Acosta (2017), argumenta que:

La distribucion no es otra cosa que la forma de hacer llegar un producto desde su punto
de origen hasta el consumidor final permite satisfacer una necesidad del cliente
mediante la disponibilidad de un producto o servicio, acortando las distancias y

disminuyendo los tiempos de respuesta (pp.8-9)

Siendo necesario la optimizacién de los procesos de distribucion para poder ofertar
mayores productos y mejorar el proceso del mismo de tal manera que los productos estén

disponibles para los usuarios en un momento y lugar determinado.
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2.2. Marco conceptual:

Pronostico: El prondstico es la prevision y estimacion de las ventas en un determinado
periodo de tiempo. Es decir, es la rama mas importante dentro del flujo de informacién que hay

en toda empresa (Mira, 2022).

Gestion de la cadena de suministros: Es la gestion del flujo de bienes y servicios e
incluye todos los procesos que transforman las materias primas en productos finales. Implica
la racionalizacion activa de las actividades del lado de la oferta de una empresa para maximizar

el valor para el cliente y obtener una ventaja competitiva en el mercado (Ortega, 2022).

Palet: Un palet, palé o paleta es un armazén de madera, plastico u otros materiales
empleados en el movimiento de carga ya que facilita el levantamiento y manejo con pequefias
gruas hidraulicas, llamadas carretillas elevadoras o transpaletas permitiendo el reagrupamiento

de mercancias (Enriquez Caro, 2015).

Procedimientos: Es la descripcion de actividades que deben seguirse en la realizacion
de las funciones de una unidad administrativa o de dos 0 mas de ellas. Incluye ademas los
puestos o unidades administrativas que intervienen, precisando su responsabilidad y
participacion. Suelen contener informaciéon y ejemplos de formularios, autorizaciones o
documentos necesarios, maquinas o equipos de oficina a utilizar y cualquier otro dato que

pueda auxiliar en el correcto desarrollo de las actividades (Gomez, 2019).

SKU: Es un conjunto de numeros Yy letras, empleado para identificar, localizar y hacer
seguimiento interno de un producto en una empresa o tienda. De ahi el origen del término

inglés, Stock Keeping Unit (Unidad de Mantenimiento de Stock) (Mufioz, 2022).
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2.3. Resultados de Estudio de mercado

El mercado de lubricantes en Ecuador para el afio 2022 estima un crecimiento del 2,02
% con relacion al afio 2021 esto representa un volumen de 600.000 mil galones
aproximadamente, estos datos fueron tomados de Apel que son los encargados de brindar
boletines sobre el sector de los lubricantes en Ecuador. La situacion economica del pais mejord
gracias al despunte de las importaciones en este Ultimo afio, por la incorporacion de 40 marcas
de vehiculos chinos, logrando obtener el incremento mencionado (Anchundia & Cabrera,

2020).

2.4. Situacion comercial del Ecuador:

En Ecuador se comercializan 43 marcas de lubricantes para vehiculos e industrias y,
segun las versiones de las firmas que expenden estos productos. EI mercado esta destinado a
ofrecer aceites para motores de gasolina, diésel, industriales, hidraulicos, grasas. Las tres
marcas con mas tiempo en el mercado son Havoline, Shell, Castrol con mas de 30 afios,
incorporandose en los Gltimos afios otras como YPF, Golden Bird, GP, Amalie (Benitez, J.,

2022)

Anchundia & Cabrera (2020), detallan las marcas de lubricantes que son mas
consumidas en el pais, siendo, Texaco, Mobil, Kendall, Valvoline, Amalie, Gulf,
Petrocomercial, Total, Golden Bear, Aroil, Shell, Castrol, Comercializadora de lubricantes,
PDV, Econoil, En la tabla 1, se presenta un analisis de estas marcas para el primer semestre del

2022.
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Tabla 1:
Analisis de mercado por marcas periodo ler semestre 2022

Brand Tons %
Texaco 10395,69 9,41%
Mobil 9354,89 8,46%
Kendall 8791,67 7,95%
Valvoline 6913,04 6,25%
Amalie 6399,69 5,79%
Gulf 6344,98 5,74%
Petrocomercial 5350,86 4,84%
Total 5349,81 4,84%
Golden Bear 5270,08 4,77%
Aroil 5157,9 4,67%
Shell 462458 4,18%
Castrol 4536,35 4,10%
Comercializadora de lubricantes  3461,94 3,13%
PDV 2617,61 2,37%
Econoil 241253 2,18%
Otras marcas 23549,64 21,31%

Elaborado por: Autor

La marca méas conocida y de mayor consumo son la Texaco (9,41%), seguida por la
Mobil (8,46%) y Kendall (7,95%), el resto de las marcas ronda entre 6% al 2%. Por otra parte,
de las marcas menos conocidas representa en total el 21,31% del mercado de los lubricantes.
La oportunidad de negocio, se evidencia en ofrecer la diversidad de producto, ya que hay una
demanda por cada una de las marcas, de las que llevan tiempo en el mercado como las que se

estand introduciendo.

Canales y segmentacion de mercado:

e Canales comerciales:

A continuacion, se presenta en la tabla 2 los canales comerciales de los lubricantes en el

pais.

Tabla 2:
Canales comerciales
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Canales Segmentos
Talleres .
. Automotriz y transpor
Lubricadoras utomotriz y transporte
Comercializador Distribuido Tienda de
3 r repuestos Automotriz
Hipermercados
Marcas - .ch_)gperatlvas Tlra(;lspto'rte
principales istribuidor _ _ n _us ria ,
Concesionaria ~ Automotriz en garantia
Estaciones de
Comercializadora servicio L. .
Automotriz sin garantia
Red de
lubricentros
Comercializadora Grandes industrias
Talleres Automotriz sin garantia
Marcas Importador Lubricadoras u g y
, . transporte
secundarias Cooperativas
Importador PYMES

Elaborado por: Autor

En resumen, de acuerdo a la tabla 2 desde el fabricante de las marcas principales y

secundarias, pasa “por la comercializadora, luego por la distribuidora o agente autorizado para

que finalmente llegue al cliente, a través de talleres mecanicos, tiendas de respuestas,

lubricadoras, estancaciones de servicios.

e Segmentacion de mercado:

En la tabla 3, se indica el segmento del mercado de lubricante, constituido por:

automotrices, transporte, la industria en general y las PYMES.

Tabla 3
Segmentacién de mercado

Segmentos Volumen (%)
En garantia 5%
Automotriz  Fuera de garantia 11%
Transporte de carga 35% 60%
Transporte de
Automotriz y pasajeros 7%
transporte Transporte ~ Motocicletas 2%
Industrial Petréleo y minas 7%  40%
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Electricidad 5%

Navieras 8%

Grandes Construccion 4%
industrias 0
Manufactura 4%

Agricola 3%

PYMES Varias 9%

Elaborado por: Autor

El segmento automotriz y transporte, ocupa el 60% del mercado, mientras que la

industria y Pymes el 40%.

2.5. Estructura estratégica del negocio:

2.5.1. Principios

La comercializadora de lubricantes es una gran compafiia internacional e independiente
en el sector del petroleo y del gas natural, y cuenta con tres principales actividades: Exploracion

y Produccion, Gas y Energia y Refining y Marketing.

La actividad comercial de la Division Refining y Marketing incluye la venta de

lubricantes y GLP (Gas Licuado de Petroleo) a través de la marca Lubricantes.

La comercializadora de lubricantes opera en el mercado de comercializaciéon del GLP
en el sector doméstico, industrial y comercial. Las actividades son desarrolladas en Ecuador,

satisfaciendo las necesidades de todas las regiones (Costa, Sierra, Amazonia y Galapagos).

La compafiia ofrece soluciones para el abastecimiento de GLP a través de estaciones de
gas centralizadas con altos estandares de seguridad, tecnologia, disefio e ingenieria, usando

equipos de alta calidad y gestionados por técnicos profesionales.
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2.5.2.Mision estratégica de la empresa

Somos una empresa de energia. Trabajamos para construir un futuro que todos puedan
acceder a los recursos energéticos de forma eficiente y sostenible. Basamos nuestro trabajo en
la pasion y en la innovacion. En la fuerzay en el fomento de nuestras competencias. En el valor
de la persona, considerando la diversidad como un recurso. Creemos en la cooperacion a largo

plazo con los paises y las comunidades que nos hospedan.

2.5.3.Vision estratégica de la empresa

Estrategias:

e La comercializadora de lubricantes para la linea de lubricantes se proveera localmente
de base refinada SN200, SN500, Bases virgenes y aditivos desde Italia, Espafia.

e Para los vehiculos de alta gama, se mantendra stock de lubricantes sintéticos,
importados en Intermediate Bulk Containers, ISO Tank o en Flexitank directamente de
Livorno, abarcando gran parte de la demanda en América Latina.

e La comercializadora de lubricantes realizara el lanzamiento de un producto innovador
a precios competitivos.

e Laventa del producto serd fundamentalmente en el galon americano y cuarto de galdn.

e Nuestro producto permitird obtener una rentabilidad entre el 20% al 30% en los
segmentos industrial y automotriz.

e La captacion de clientes potenciales, de entre ellos, empresas asociadas presentes en
Latinoamérica, como son Petrex, que pertenecen al grupo de la comercializadora de

lubricantes.
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2.5.4.Valores

Las personas son elemento indispensable para la existencia de la empresa. La
dedicacion, la profesionalidad de la administracion de los empleados son valores y condiciones

determinantes para conseguir los objetivos de la comercializadora de lubricantes.

Los trabajadores de la empresa al aplicar los valores desarrollan las capacidades y las
competencias de la administracion y de los empleados, a fin de que, en el ambito de la
prestacion laboral, la energia y la creatividad de cada individuo halle plena expresion para la
realizacion de su propio potencial, y a tutelarlas condiciones de trabajo tanto en la proteccion
de la integridad psico-fisica del trabajador como en respeto de su dignidad. No estan permitidos
ilicitos condicionamientos o indebidos malestares y son promovidas condiciones de trabajo que

permitan el desarrollo de la personalidad y de la profesionalidad de la persona.

2.6. Estudio estratégico:

2.6.1.Matriz FODA

En la Tabla 4, se muestra un andlisis FODA del presente proyecto, en el cual se
evidencia un esquema de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que presenta
una comercializadora de lubricantes al momento de importar, producir, almacenar y distribuir

derivados de hidrocarburos (lubricantes).
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Tabla 4

Matriz FODA
Fortaleza: Oportunidades:
e Marca reconocida a nivel e Precios competitivos.
mundial. e Ingreso al sector marino por
e Tiene certificacion de certificacion de lubricantes en sus
fabricantes de motor. motores.
e Aprobacion de la normativa e Aumento a la demanda de
americana API. lubricantes, por el incremento de nuevas
e Aprobacién normativa europea marcas de vehiculos en el pais.
ACEA. .

e Importaciones directa de casa
matriz (Italia)

Debilidades: Amenazas:
e Retraso en los requerimientos e Fluctuacion en los precios del
solicitados en casa matriz. petrdleo, que es la materia prima de los
e Limitacion en laentrega de bases productos.
refinadas. e Aumento de la competencia.
e Poco espacio de e Altos costos de flete (maritimos)

almacenamiento.
Elaborado por: Autor

2.6.2. Analisis PORTER

Una de las metodologias a utilizarse para el presente proyecto es el analisis de las 5
fuerzas de Porter. Tomar conciencia de estas cinco fuerzas puede ayudar a una empresa a
comprender la estructura del sector en el cual compite y elaborar una posicién que sea mas

rentable y menos vulnerable a los ataques. (Porter, 2008)

Amenaza de los nuevos competidores:

En la actualidad en Ecuador existen mas de 130 marcas de lubricantes entre las cuales
hay producto nacional y producto importado, segun los datos difundidos por Apel. En el
mercado de los lubricantes existen varios productos similares, pero de diferente calidad para

diversos tipos de vehiculos (Mufioz, 2022).
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No es nada sencillo emprender en esta industria, ya que en la actualidad se deben
considerar los altos costos de las bases del petroleo y aditivos, materia prima principal para la

elaboracion de los lubricantes, asi mismo como también los elevados costos del flete maritimo.

Para la elaboracion y comercializacion de los lubricantes se deben contar con la
autorizacion de los organismos de control agencia de regulacion y control hidrocarburifero

(ARCH), asi como también los permisos medio ambientales, entre otros.

La comercializadora de lubricantes para la linea de lubricantes se proveera localmente
de base refinada, base virgenes y aditivos seran importados desde Italia y Espafa; plantas
principales de la multinacional. Aprovechar el costo 6ptimo de la produccion del aceite base,
que junto con el polimero de la comercializadora de lubricantes importado de Italia permitira

comercializar los productos a precios competitivos en el mercado local.

Poder de negociacién de los proveedores:

En el mundo hay pocas plantas para la elaboracion de bases y aditivos derivados del
petréleo (Intriago, 2020). En Ecuador la mayoria de las marcas realizan un proceso de
compuesto, las cuales importan sus bases y aditivos para la elaboracion del producto terminado.

Lo que conlleva a tener menor poder de negociacion.

Sin embargo, existe una amplia red de proveedores para los demas suministros que
forman parte de la presentacién final del producto (envases, cartones, etiquetas) lo que facilita

el poder de negociacion.

Para la comercializadora de lubricantes es una ventaja ser filial de una de las empresas
petroleras mas grandes del mundo y que tiene entre sus varias lineas de negocio, una planta de
elaboracidn de bases y aditivos ubicada en Livorno, Italia por lo que se le facilita la adquisicion
de su materia prima principal.
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Poder de negociacion de los compradores:

En el pais existen varios competidores que ofrecen productos similares, lo que conlleva
a que los clientes como: tecnicentros, talleres mecanicos, concesionarios y lubricadoras,
busquen obtener un mejor precio, calidad e incentivos por parte de los distribuidores,

produciendo el cambio de proveedor con mayor facilidad.

Amenaza de productos o servicios sustitutivos:

No se encuentra en el mercado productos sustitutos para los lubricantes de motores,
debido al compuesto que lo caracteriza para que este funcione de correcta manera. En esta linea
de negocio se debe tener en consideracion las aprobaciones del fabricante del motor, méas adn
en el segmento marino e industrial, que por garantia exigen que el lubricante tenga la
certificacion de dicho motor, ya que el riesgo es alto al querer utilizar un producto sustituto sin

certificacion.

Rivalidad existente entre competidores de la industria:

En el pais existe actualmente una gran variedad de marcas de lubricantes, por lo tanto,
la competencia es grande. Cada una de las empresas de lubricantes suelen disputar su nicho de
mercado y participacion del mismo. Es por ello que existe rivalidad para lograr obtener mayor
porcentaje de ventas entre los competidores ofertando diversas variables como precio,

promociones y formas de pago.

Segln Mufioz (2022, pag. 4), menciona que “otro factor y uno de los més importantes,
es que las empresas que tienen la mayor participacion de mercado elaboran estrategias de
mercado y tienen un presupuesto destinado para invertir en publicidad, y asi logran

posicionarse en el mercado”.
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Capitulo 3

3. Metodologia de la investigacion

3.1. Disefio de la investigacion:

Para el presente trabajo de titulacion se utiliz un disefio de investigacion cuantitativa.
Fue cuantitativa, ya que se utilizo para comprender frecuencias, patrones, tasas y correlaciones,
comprender las relaciones de causa y efecto, hacer generalizaciones y probar o confirmar
teorias, hipdtesis o hipdtesis a través del andlisis estadistico. Por lo tanto, los resultados se

expresan en nameros o graficos (Cardenas, 2019).

La herramienta de estudio que se planted en el trabajo fue la encuesta, el tipo de muestra
es estratificada ya que vamos a realizar dicha herramienta de estudio en nuestros principales
distribuidores. La encuesta estd estructurada para ser realizada a cuatro distribuidores
principales, en la cual se va a buscar que nuestro problema arroje factores para la mejora de la

implementacidn de un centro logistico de almacenamiento.

Realizaremos esta encuesta a esta muestra, porque son nuestros distribuidores los que
van a salir beneficiados, al momento de implementar un centro logistico de almacenamiento.
Por la cual la cadena de distribucién va a reducir costos en transporte y optimizar tiempo de

entrega.

3.1.1. Investigacion literaria (bibliogréafica):

La investigacion literaria es el conjunto de textos escritos existentes de o sobre un tema

0 materia cientifica, repertorio bibliogréfico, o relacion sistematica de libros, y otras clases de
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publicaciones. La actividad que conduce a la informacion sobre determinados textos, mediante

la descripcion de sus ediciones o ejemplares.

En nuestro trabajo de titulacién buscamos informacion en fuentes bibliograficas
relevante sobre el tema puntual, por ello se generamos un nuevo conocimiento para
implementar al trabajo. Revisando y analizando la informacion, que se ha investigado existe

cosas en las que se ha coincidido.

3.1.2. Investigacion descriptiva:

La finalidad de esta investigacion descriptiva se basa en describir los eventos que
ocurren dentro del sector que se pretende investigar, la cual permitird procesar los datos

relevantes para continuar con los objetivos planteados.

En dicha investigacidn descriptiva vamos a obtener informacion mediante encuestas,

las cuales podremos tabularlas para analizarlas.

3.2. Proposiciones (Premisas o supuestos)

3.2.1.Premisa general:

La implementacion de un centro nuevo de abastecimiento se obtendra un correcto
funcionamiento, con la eficacia en los suministros y distribucion de los productos, otorgando

datos para la visualizacion de las fortalezas y debilidades.

La adquisicion de un nuevo centro de abastecimiento garantiza el despacho correcto de
los productos de acuerdo con la proyeccidn en ventas del a&rea comercial, dando como resultado

una atencion oportuna y de satisfaccion por parte de los distribuidores o clientes.
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3.2.2.Premisas especificas:

La adquisicién de una nueva bodega es una ventaja que permite la expansion y el
posicionamiento de la marca de una comercializadora de lubricantes, ya que su actual y mayor
problema es que no cuenta con una bodega propia que le permita tener el control absoluto y de

soporte a la operacion logistica del producto terminado.

3.3. Poblacion:

Para llevar a cabo la presente investigacion para la implementacion de un centro
logistico de almacenamiento, se considerara los datos secundarios proporcionados por una
empresa comercializadora de lubricantes, que cuenta con una base de datos sus principales
distribuidores. De acuerdo con lo expuesto, se define la poblacion que tomara de la siguiente

forma:

e 4 Distribuidoras, quienes sera el cliente principal

e 80 Clientes internos, quienes son los trabajadores de estas distribuidoras que
consume el producto.

e 36 Clientes externos, quienes son minoristas que adquieren el producto para
emplearlo en sus servicios de talleres mecéanicos o tiendas local, debido a que la

poblacion es baja, se descarta el calculo de una muestra

En total se considera una poblacién de 120 clientes.

La comercializadora de lubricantes estd ubicada en la ciudad de Guayaquil en el sector
de la Atarazana, su matriz funciona en la ciudad de Quito. Sus 4 principales distribuidores estan
ubicados dos en la ciudad de Guayaquil y los otros en diferentes sectores del pais como Manta

y Cuenca.
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La muestra para una poblacion finita, y esta definida por la siguiente ecuacion:

3 N.Z?%.p.q
T E.(N-1)+ Z%2.p.q

n

Donde:

N: Es el tamafio de la poblacion igual a 550 trabajadores

Z?: Nivel de confianza del muestreo establecido en 95%, siendo igual a 1,96.
p: Probabilidad de que un trabajador sea encuestado, establecido en 0,5.

q: Probabilidad de que un trabajador no sea encuestado, establecido en 0,5.
E: Margen de error del muestreo, establecido en 5%.

~ 120.(1,96)2.(0,5). (0,5)
"= 0,05 (120 = 1) + (1,96)2.(0,5). (0,5)

n =93

La muestra para examinar es de 93 clientes

3.4. Confidencialidad:

Dado que la informacidn es real de una empresa lo que se ha hecho es mantener la

confidencialidad de los datos o fuentes de informacion, por lo tanto, se esta manejando un

nombre diferente.

3.5. Localizacion Geogréfica:

En el presente trabajo de titulacion propone mejorar los procesos del factor logistico de

la division lubricantes mediante el alquiler de una bodega de 1000 metros cuadrados la cual

estd ubicada en el cantdon Duran en el kildbmetro 5 via Duran-Tambo.
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El plan de mejora esta enfocado a la comercializadora de lubricantes y su marca
lubricante, con el objetivo de tener un correcto abastecimiento de productos para los
distribuidores y clientes locales con una proyeccion de desarrollar clientes en paises vecinos
como Per(, Colombia y Brasil, mismos que estan interesados en distribuir la marca de

lubricantes en sus paises.

Figura 1
Localizacién comercializadora de lubricantes

y

Fuente: Google maps

3.6. Instrumentacion:

El instrumento que se aplica es el desarrollo de una encuesta para obtener informacion
puntual sobre la implementacion de un centro logistico de almacenamiento para la importacién
y distribucion de una comercializadora de lubricantes. Dicha encuesta esta elaborada con 16

preguntas cerradas.

Al realizar la encuesta se busca una retroalimentacion para brindar una mejor
experiencia del cliente en cuanto a los despachos a tiempo, poder realizar adquisiciones de

materia prima de acuerdo a la proyeccién de ventas para su elaboracion a préfugo terminado.
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Ademas de contar con un centro logistico, se busca reducir los costos de transporte y ademas

que se estructuraria la cadena de logistica a convenir.

3.7. Prototipo de encuesta:

El presente cuestionario busca recabar informacién respecto a preferencias sobre la
implementacion de un centro logistico de almacenamiento para la importacion y distribucién
de una comercializadora de lubricantes, donde le pide responder de forma sincera dado que

esto va a servir para un estudio para presentar un trabajo de titulacion.

1. ¢Eldespachoy entrega de producto se entrega de acuerdo a los tiempos establecidos
en el contrato de distribucion?
1 Si
] No
1 Aveces
2. ¢Qué aspectos considera mas relevante al momento de realizar sus compras?
1 Asesoria en productos
(1 Calidad de atencién y servicio
1 Despacho rapido
1 Otro
3. ¢Con que frecuencia usted realiza las compras de lubricantes para su negocio?
1 Semanal
7 Quincenal
1 Mensual
1 Trimestral
4. ¢La calidad de los productos que ofrece la comercializadora de lubricantes, en
relacion a la competencia? Los considera:
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O

[

Excelente
Muy Bueno
Bueno

Malo

5. Califique del 1 al 5 siendo: 5 Muy importante y 1 menos importante. Los atributos

que usted considera mas relevantes al momento de escoger un proveedor de

lubricante.

Tiempo de entrega

Crédito

Servicio al cliente

Servicio post-venta

Incentivos

6. Califique del 1 al 5 siendo: 5 Excelente y 1 malo. La calidad de los departamentos

de la comercializadora de lubricantes

1 2 3 4 5

Departamento
comercial

Crédito/Cartera

Logistica

Servicio post-venta

7. Al momento de escoger una marca de lubricantes para su distribucion, ¢Cuales son

los factores que influyen al momento de su eleccion?

[

[

[]

[

Calidad del producto
Reconocimiento de la marca
Asesoria del vendedor

Preferencias del consumidor

8. ¢Cuales son las experiencias negativas que ha tenido en el proceso de compra de

lubricantes?
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[

[

Carencia de productos en el inventario
Productos con corta fecha de inventario
Promesas incumplidas

Carencia de capacitaciones y asesoramiento

Incumplimiento de entrega

9. ¢Como recomendacion al problema logistico actual, esta de acuerdo en la

implementacion de un nuevo centro de almacenamiento y distribucion?

[

[]

De acuerdo

En desacuerdo

10. ;Como se pueden garantizar una logistica eficaz de entrada y salida en la

comercializadora de lubricantes?

[

Teniendo espacio adecuado para recibir la mercaderia, producirla y

distribuirla
Organizando el poco espacio actual

Vender de acuerdo a mi capacidad de almacenamiento y distribucion
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3.8. Analisis de datos:

1. ¢(Eldespachoy entrega de producto se entrega de acuerdo a los tiempos establecidos en

el contrato de distribucion?

Tabla 5
Valoracion de acuerdo a los tiempos de entrega
Valoracion FA FR
Si 93 100%
No 0 0%
A veces 0 0%

Fuente: elaboracidn propia

Figura 2
Valoracién de entrega de productos de acuerdo a los tiempos establecidos.

Valoracion de entrega de
acuerdo a los tiempos
establecidos

0%

A veces

Elaborado por: Autor
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De la poblacion valorada, el 100% esta de acuerdo en que los despachos se cumplen en
los tiempos establecidos en el contrato; sin embargo, no siempre se despacha en las cantidades
solicitadas, habiendo un déficit en cuanto al volumen de productos por despachar. Con lo cual
se recomienda ampliar la capacidad de almacenaje, mediante la adquisicion de un centro
logistico con la finalidad de poder despachar los productos no solo en los tiempos establecidos,

sino también en las cantidades solicitadas por los distribuidores

2. ¢Qué aspectos considera mas relevante al momento de realizar sus compras?

Tabla 6
Valoracion aspectos mas relevantes al momento de comprar

Valoracion FA FR
. 47 50%
Asesoria en productos
. ., .. 23 25%
Calidad de atencion y servicio ’
- 23 25%
Despacho rapido
0 0%

Otro
Fuente: elaboracion propia
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Figura 3

Valoracion aspectos més relevantes al momento de comprar

Aspectos relevantes al momento
de comprar

Asesoria en productos Calidad de atencién y

servicio

Elaborado por: Autor

.

Despacho rapido

Con base a los datos, se evidencia en un 50% que los distribuidores valoran méas una

asesoria en los productos a comercializar, y el otro 50% se divide entre la calidad de la atencion

y servicio al cliente y el despacho a tiempo.

3. ¢Con que frecuencia usted realiza las compras de lubricantes para su negocio?

Tabla 7

Valoracidn frecuencia de compra de lubricantes

Valoracion FA FR
Semanal 0 0%
Quincenal 0 0%
Mensual 93 100%
Trimestral 0 0%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 4
Valoracion frecuencia de compra de lubricantes

Frecuencia de compra de lubricantes

0% 0% 0%
T ——

Semanal Quincenal Mensual Trimestral

Elaborado por: Autor

En base a los datos visualizados en el gréfico, se evidencia que el 100% de los
distribuidores realizan sus compras de manera mensual, esto se programa mediante un forescat
trimestral; por lo tanto, es importante contar con un amplio centro de almacenamiento el cual
te brinde la capacidad para mantener un stock de inventario alto y si poder cumplir con los

requerimientos mensuales de los distribuidores

4. ;Lacalidad de los productos que ofrece la comercializadora de lubricantes, en relacion

a la competencia? Los considera:

Tabla 8
Valoracion calidad del lubricante en relacion de competencia

Valoracion FA FR
Excelente 0 5%
Muy bueno 23 25%
Bueno 0 0%
Malo 0 0%

Fuente: elaboracidn propia
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Figura 5
Valoracion calidad del lubricante en relacion de competencia

Calidad del lubricante en relacion
de la competencia

Excelente Muy bueno

Elaborado por: Autor

Segun los datos en el grafico, se evidencia que los productos comercializados por la
comercializadora de lubricantes, cumplen con las exigencias del mercado en cuanto a la
calidad, un 75% de los clientes indican que el producto es excelente y 25% muy bueno, lo que

nos da como conclusién que la marca de los productos comercializados, satisfacen las

exigencias del consumidor final.

5. Califique del 1 al 5 siendo: 5 Muy importante y 1 menos importante. Los atributos que

usted considera mas relevantes al momento de escoger un proveedor de lubricante. Una

respuesta por fila)

Tabla 9

Valoracion atributos que usted considera mas relevantes al momento de escoger un
proveedor de lubricante

Tiempo de entrega Crédito Servicio al cliente  Servicio post-venta Incentivos
Valoracion FA FR FA FR FA FR FA FR FA FR
Muy importante 47 50% 47 50% 70 75% 70 5% 23 25%
Importante 46 50% 46 50% 23 25% 23 25% 23 25%
Algo importante 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 47 50%
Poco importante 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% O 0%
Menos importante 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% O 0%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 6

Valoracion atributos que usted considera més relevantes al momento de escoger un
proveedor de lubricante

Atributos que usted considera mas relevantes al momento de
escoger un proveedor de lubricante

Elaborado por: Autor

Mediante la valoracion de los atributos, se puede observar que los distribuidores
prefieren entre un 50% el tiempo de crédito y tiempo de despacho, el 75% el servicio al cliente

y servicio post venta simultaneamente. Con lo cual se recomienda mejorar los procesos para

un customer experience.

6. Califique del 1 al 5 siendo: 5 Excelente y 1 malo. La calidad de los departamentos de

la comercializadora de lubricantes

Tabla 10
Valoracién calidad de los servicios de los departamentos
Departamento
comercial Crédito/Cartera Logistica Servicio post-venta

Valoracién FA FR FA FR FA FR FA FR
Excelente 47 50% 0 0% 0 0% 46 50%
Muy bueno 23 25% 23 25% 23 25% 0 0%
Bueno 23 25% 23 25% 23 25% 47 50%
Regular 0 0% 23 25% 46 50% 0 0%
Malo 0 0% 24 25% 0 0% 0 0%

Fuente: elaboracion propia
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Figura7
Valoracion calidad de los servicios de los departamentos

Calidad de los servicios de los
departamentos

50%

25%25% 25%5%25%25% 25%25%
0% 0% 0% I 0%

Elaborado por: Autor

0% 0%

Excelente
B Muy bueno
M Bueno
B Regular

Malo

5
0% B 0% 0%

5
0%

En base a los datos reflejados en el grafico que antecede, se evidencia una alerta en el
departamento de logistica con una valoracion del 50% en su gestién de manera regular, asi

mismo el departamento de cartera con un 25% de calificacion en su gestion como malo.

Se sugiere mejorar los procesos logisticos y todo el engranaje que conlleva la cadena

de suministro, debido a que es un area de bastante sensibilidad para la operacion comercial.

7. Al momento de escoger una marca de lubricantes para su distribucion, ¢Cuéles son los

factores que influyen al momento de su eleccién?

Tabla 11
Valoracion factores que influyen al momento de eleccion de un lubricante
Valoracion FA FR
Calidad del producto 47 50%
Reconocimiento de marca 0 0%
Asesoria del vendedor 23 25%
Preferencia del consumidor 23 25%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 8
Valoracion factores que influyen al momento de eleccion de un lubricante

Factores que influyen en la compra

0%
— e U
Calidad del producto  Reconocimiento de Asesoria del vendedor Preferencia del
marca consumidor

Elaborado por: Autor

Segun el grafico, se puede observar que la calidad del producto representa un 50% de
los datos arrojados por los distribuidores encuestados, este indicador es el que impulsa a los
clientes a realizar la compra, ya que al tener un producto de alta calidad y a un precio
competitivo nos permite poder tener un reconocimiento de la marca en un mercado en el cual

existen mas de 120 marcas de lubricantes.

8. ¢Cudles son las experiencias negativas que ha tenido en el proceso de compra de

lubricantes?

Tabla 12
Valoracion experiencias negativas en el proceso de compra

Valoracion FA FR
Carencia de productos en el inventario 93 100%
Productos con corta fecha de inventario 0 0%
Promesas incumplidas 0 0%
Carencia de capacitaciones y
asesoramiento 0 0%
Incumplimiento de entrega 0 0%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 9
Valoracidn experiencias negativas en el proceso de compra

Experiencias negativas en el proceso
de compra

0% 0% 0% 0%
B EEE———— L R
Carencia de Productos con Promesas Carencia de Incumplimiento
productos en el  corta fecha de incumplidas capacitaciones y de entrega
inventario inventario asesoramiento

Elaborado por: Autor

Con base a los datos, el 100% de nuestra poblacion nos indica que su experiencia
negativa en el proceso de compra ha sido por carencia de producto en stock. Por ello
consideramos Optimo que, en un centro de almacenamiento de logistica y distribucion,

ampliaria el abanico de productos para tener en stock y evitar no incumplir con una entrega.

9. ¢(Cémo recomendacién al problema logistico actual, estd de acuerdo en la

implementacién de un nuevo centro de almacenamiento y distribucién?

Tabla 13
Valoracion implementacidn de un nuevo centro de almacenamiento

Valoracién FA FR
De acuerdo 93 100%
Desacuerdo 0 0%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 10
Valoracion implementacion de un nuevo centro de almacenamiento

Implementacion de un nuevo centro
de almacenamiento

0%
S————  )a6Bi
De acuerdo Desacuerdo

Elaborado por: Autor

De acuerdo al grafico, nuestra poblacién total del 100%, que son nuestros distribuidores
con alto margen en nuestra cartera, consideran optimo la implementacion de un nuevo centro
de almacenamiento. La misma que dara al centro de lubricantes manejarse en stock, control de
inventario y distribucion del mismo, con esto no solo mejoramos en infraestructura como tal,

sino también la satisfaccion al cliente.

10. ;Cémo se pueden garantizar una logistica eficaz de entrada y salida en la

comercializadora de lubricantes?

Tabla 14
Valoracidn aspectos para garantizar una logistica eficaz

Valoracion FA FR
Teniendo espacio adecuado para recibir la mercaderia, producirla'y
distribuirla 93  100%
Organizando el poco espacio actual 0 0%
Vender de acuerdo a mi capacidad de almacenamiento y distribucion 0 0%

Fuente: elaboracion propia
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Figura 11
Valoracién aspectos para garantizar una logistica eficaz

Aspectos para garantizar una
logistica eficaz

0% 0%
L
Teniendo espacio adecuado Organizando el poco espacio Vender de acuerdo a mi
para recibir la mercaderia, actual capacidad de almacenamiento
producirla y distribuirla y distribucién

Elaborado por: Autor

Con base a los datos, el 100% de nuestra poblacion considera que un aspecto para
garantizar una logistica eficaz es teniendo espacio adecuado para recibir la mercaderia,
producirla y distribuirla. Con la implementacion de un nuevo centro de abastecimiento,
garantiza el despacho correcto, va a reducir costos en transporte y optimizar tiempo de entrega,

dando como resultado una atencién adecuada.
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Capitulo 4

4. Propuesta

4.1. Estudio Técnico

4.1.1. Capacidad de almacenamiento:

El tamafio de la nueva bodega ser de 1.000 m?, lo que permitira obtener una gran
capacidad de almacenamiento, el stock que puede almacenarse puede ser 2 veces mas que las

bodegas que antes contaba la empresa.

4.1.2. Alcance Estudio Ingenieria y Efectos Econémicos (equipos y maquinarias):

e Estudio ingenieria:

Para la implementacion del centro logistico de abastecimiento serd necesario identificar

la materia prima (insumos) que se utilizaran y los procesos necesarios para su fabricacion.

Se cuantifica la capacidad de produccion y todos los requerimientos que sean necesarios
para el desarrollo del bien por ello se debe tomar en cuenta la demanda y de esta manera

determinar la proporcidn necesaria para satisfacer a esa demanda.

e Efectos econdmicos:

Para este andlisis se sugiere que la comercializadora de lubricantes haga un balance
entre el monto necesario para el desarrollo del proyecto y lo que pudiera arriesgar para
financiarlo, pues se tiene que conocer las diferentes fuentes de financiamiento y el rendimiento
que dicho proyecto tendria para identificar un beneficio econdmico en la implantacién del
centro de logistico de abastecimiento y en caso contrario volver a realizar el andlisis y

determinar el tamafio necesario que proporcione una utilidad para los inversionistas.
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4.1.3. Inversiones en obras fisicas:

e Tamario 6ptimo del proyecto

Caracteristicas:

e Labodega serd de 1000 metros cuadrados
e Distancia de pasillos: 4 metros
e Capacidad de racks de 4 niveles de altura:
o Medida: 1.13x1.20 metros
o 42 Baldes por pallet
o 30 Cajas (galon) por palles
o 52 Cajas (litro) por pallet
e Montacargas para 6 niveles de altura
e Personal de montacargas

e Boceto:

Figura 12
Boceto del centro de almacenamiento de lubricantes

Elaborado por: Autor
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Tabla 15
Costo total mensual

Gastos fijos mensuales

Responsable comercial $3.619,92
Técnicos comerciales $7.788,60
Ingeniero laboratorio $2.425,08
Ingeniero calidad - produccion  $ 1.469,22
Bodeguero $991,28
Control Administrativo $ 2.460,50
Logistica $ 900,00
Alquiler - centro de acopio $6.000,00
Total $ 25.654,60
Gastos variables mensuales

Gastos generales $ 150,00
Servicios basicos $ 400,00
Marketing $8.333,33
Gastos varios $1.750,00
Total $10.633,33
Costo total mensual $ 36.287,93

Elaborado por: Autor

Tabla 16

Gastos de sueldos y salarios colaboradores

Sueldos y Aportacion al Décimo tercer Décimo cuarto Cantida

salarios IEES sueldo sueldo d Total
Responsable comercial $3.000,00 $334,50 $ 250,00 $35,45 1 $3.619,95
Técnicos comerciales $1.600,00 $ 178,40 $ 133,33 $35,42 4 $7.788,60
Ingeniero laboratorio $2.000,00 $223,00 $ 166,67 $35,42 1 $2.425,09
Ingeniero calidad -
produccién $1.200,00 $ 133,80 $ 100,00 $35,42 1 $1.469,22
Bodeguero $800,00 $89,20 $ 66,67 $35,42 1 $99129
Control Administrativo $1.000,00 $ 111,50 $83,33 $35,42 2 $2.460,50

$

Total $1.070,40 $ 800,00 $ 212,55 10  18.754,65

Elaborado por: Autor
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4.1.4. Manuales de Procedimientos:

e Recepcion de Materia Prima:

Figura 13
Recepcion de materia prima

Recepcion de
Materia Prima:

Bases y Aditivos
|

No

aprobado

Verificacion Devolucién

de MP

Aprobado

< Almacenamiento >

Elaborado por: Autor
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e Recepcion de Material de Empaque:

Figura 14
Recepcion de material de empaque

Elaborado por: Autor

4 )
Recepcién de Material de
Empaque: Tambor, Sellos,

Baldes, Envases Galon y Qt
Galon, Ldminas de carton

- J

No
aprobado

Verificacion
de ME

Devolucié
n

Aprobado

Almacenamiento
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e Planificacion y Produccion:

Figura 15
Planificacion y produccion

Despacho de
bases y aditivos.

Despacho de Material de J_J
Empaque

| Orden de fabricacion

I
Reposicion para Orden de > Mezcla
de Inventarios y fabricacion
Forecast Manual. .
Orden de —
fabricacion Sap ___ |~ No

\_/— Aprobado

Laboratorio

Elaborado por: Autor
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e Despachos:

Figura 16
Despacho

Despacho:
Orden de

Consignacion.
Venta g

Venta Directa

Elaborado por: Autor

e Quejas de Clientes

Figura 17
Queja de clientes

id i i i Verificacion
Atencion queja wai?nuas
del Cliente fisicas de
evidencias

No procede

Procede

Guia de
Remision

Factura

Entrega a
Cliente

Acciones
Correctivas

Acciones
Preventivas

Seguimiento y
verificacion de

ArrinnAc

Elaborado por: Autor
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4.2. Estudio Organizacional

4.2.1.0rganigrama:

La comercializadora de lubricantes esta compuesta por un responsable de la division,

analistas de calidad en el area de produccion, planificacion de la produccién y un coordinador

administrativo para el control de despachos y facturacion, con el apoyo del personal de bodega.

AFCO

COORDINADORA
ADMINISTRATIVA

COORDINADORA APRO

m_'i

Figura 18
Organigrama comercializadora de lubricantes
GERENTE COMERCIAL
ST
ANALISTAMARKETING
= I
C e LUBRICANTES
[ST] Quito m |
Guayaquil H
HSE
PROMOTOR COMERCIAL PROMOTOR TECNICO TECNICO CALIDAD
LUBRICANTES COMERCIAL LUBRICANTES LUBRICANTES
=il 82
@ |_$__I1 PENDIENTE
E E PENDIENTE
m m PENDIENTE

ING. DE LABORATORIO

[ S

Elaborado por: Comercializadora de lubricantes
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4.2.2.Perfiles de Puestos

e Promotor comercial lubricantes:

Promover el desarrollo de las ventas de lubricantes, de acuerdo al segmento de mercado
de su responsabilidad, negociando condiciones econémicas convenientes tanto para la
comercializadora de lubricantes como para el cliente, con el objetivo de mejorar el margen de
contribucion de las ventas; garantizar un excelente servicio personalizado a los clientes y
brindar asesoramiento técnico de acuerdo a sus requerimientos, asegurando el estricto

cumplimiento de las normas técnicas y de seguridad establecidas para el efecto.

e Técnico calidad de lubricantes:

Garantizar la adecuada gestion de la calidad del producto y de la gestion de salud,
seguridad y ambiente, en los procesos de fabricacion, conservacion y almacenamiento de
lubricantes, controlando el cumplimiento de los parametros de especificacion y requisitos
establecidos para su fabricacion, de las normas de SSA, de los objetivos y politicas HSE y de
la normativa empresarial, a través de la correcta implementacion de planes y programas, para
precautelar la seguridad ocupacional del personal, el cuidado del medio ambiente y garantizar

la conformidad de los productos.
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Capitulo 5

En el presente capitulo se presenta el andlisis financiero con la finalidad de estudiar la
viabilidad y desenvolvimiento financiero de la empresa, en un horizonte de 5 afios, lo cual
permite mejorar sus politicas de operacion y financiamiento, proyectando los flujos de
ingresos, costos, gastos, asi como también de los indicadores econdémico, mostrando ademas la

sensibilidad a los cambios en los saldos de efectivo.

5. Financiacion/Costeo de la propuesta

5.1. Costos de Produccion

En las tablas 17, 18 y 19, se muestran el costo de produccién para la produccién de

aceite lubricante 10w30, 15w40 y 20w50 respectivamente.

Tabla 17
Costo de produccion Aceite 10w30

Aceite 10w30

Composicién Costo
Base $5,95
Aditivo $1,12
Blending $0,22
CIF $0,15
TOTAL= $7,44

Elaborado por: Autor

Tabla 18
Costo de produccién Aceite 15w40

Aceite 15w40

Composicion Costo
Base $6,20
Aditivo $1,16
Blending $0,23
CIF $0,16
TOTAL= $7,75

Elaborado por: Autor
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Tabla 19
Costo de produccion Aceite 20w50

Aceite 20w50
Composicion Costo
Base $7,54
Aditivo $1,41
Blending $0,28
CIF $0,19
TOTAL= $9,43

Elaborado por: Autor

El costo de produccion de nuestros 3 productos esté dividido en cuatro parametros, el
80% de los costos de produccién, estaban compuestos por la base del producto, mientras que
el 15% corresponde a los aditivos y el 3% y 23$ corresponde al blending y los valores
adicionales para completar el valor CIF, de tal manera que el costo del aceite 10w30 asciende
a $7.44 (Tabla 17), mientras que el aceite 15w40 es de $7.75 (Tabla 18), por altimo, el aceite

20w50 cierra en un costo de $9.43 (Tabla 19).
5.2. Ingresos Totales / Margen de Contribucién

A continuacion, en la tabla 20 se presenta el ingreso por ventas mensuales y en la tabla

21, el margen de contribucion de los ingresos por cada tipo de lubricante.

Tabla 20
Ingreso ventas mensuales

PVP Cost. Unit # Ventas mensuales
Aceite 10w30 $ 9,66 $7,44 16.100
Aceite 20w50 $10,84 $9,43 14.700
Aceite 15w40 $9,00 $7,75 4.900
Total 35.700

Elaborado por: Autor
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Tabla 21
Margen de contribucién

Ingresos promedio Costos totales  Margen de contribucién

Aceite 10w30 $ 155.526,00 $119.784,00 $ 35.742,00
Aceite 2050 $ 159.348,00 $ 138.621,00 $ 20.727,00
Aceite 15w40 $ 44.100,00 $37.975,00 $6.125,00
Total | $  358.974,00 $ 296.380,00 $ 6259400 |

Elaborado por: Autor

En cuanto a los precios se establecio en la tabla 20 para el aceite 10w30 a $9.66; al
aceite 20w50 a un precio de $10.84 y a $9 el aceite 15w40, esto junto a ventas mensuales de
35.700 unidades generan un ingreso promedio de acuerdo a la tabla 21 de $358.974,00 y un
costo total de $296.380,00, de tal manera que el margen de contribucion corresponde al 23%

con respecto a los ingresos, siendo de $62.594,00

Gastos Totales

En la tabla 22, se presenta los gastos totales para la operatividad del almacén.

Tabla 22
Gastos totales

Gastos Fijos Mensuales

Responsable Comercial $3.619,92
Técnicos Comerciales $7.788,60
Ingeniero Laboratorio $2.425,08
Ingeniero Calidad - Produccion $1.469,22
Bodeguero $991,28
Control Administrativo $2.460,50
Logistica $ 900,00
Alquiler - Centro Acopio $ 6.000,00
Servicios Béasicos $ 400,00
Total $ 26.054,60
Gastos Variables Mensuales
Gastos Generales $ 150,00
Marketing $8.333,33
Gastos Varios $1.750,00
Total $10.233,33
Costo Total Mensual $ 36.287,93

Elaborado por: Autor
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En cuanto a los gastos fijos mensuales se ha establecido en $26.054,60 entre toda la
nomina de la empresa, pago de servicios y alquiler. Por otra parte, se estima un gasto variable
aproximado de $10.233,33 de los cuales el més representativo es el gasto de marketing, para

proyectar un gasto total al mes de $ 36.287,93.

5.3. Activos Fijos — Depreciacion

La depreciacion de los activos fijos se indica en la tabla 23.

Tabla 23
Activos fijos — depreciacion
Valor de Vida Depreciacion Depreciacion
Activos compra contable anual acumulada
Equipos de
computacion $4.300,00 3 $1.433,33 $4.300,00
Muebles de oficinas $ 2.320,00 10 $ 232,00 $ 2.320,00
Vehiculo $118.000,00 5 $ 23.600,00 $118.000,00
Maquinaria y
equipos $280.000,00 10 $ 28.000,00 $ 280.000,00
Total $404.620,00 $53.265,33 $ 404.620,00

Elaborado por: Autor

En cuanto a la inversion inicial fue necesario $4.300 destinados a la compra de Laptops
e Impresoras, por otra parte, se invirtio6 $2.320 en escritorios, sillones, anaqueles y
archivadores, cabe mencionar que la inversion mas considerable es la de los 7 vehiculos con
una inversion $118.000 y equipos de laboratorio por un valor de 280.000,00; esta inversion

genera una depreciacion anual de $53.265,33.
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5.4. Flujo de Caja

A continuacion, en la tabla 24 se presenta los flujos de caja

Tabla 24
Flujo de caja

ARoS

1 2

3 4 5

Ingresos

(-) Costos variables

(-) Costos fijos

(-) Intereses

(-) Depreciacion

Total costos y gastos
Utilidad antes de impuestos
Impuestos

Utilidad neta

$4.307.688,00 $4.393.841,76
$3.679.360,00 $3.683.301,88
$312.655,20  $322.691,43
$0,00 $0,00
$53.265,33 $53.265,33
$4.045.280,53 $4.059.258,65
$262.407,47  $334.583,11
$16.608,00 $17.141,12
$245.799,47  $317.442,00

$4.481.718,60 $4.571.352,97 $4.662.780,03
$3.687.370,29 $3.691.569,30 $3.695.903,10
$333.049,83  $343.740,73  $354.774,80
$0,00 $0,00 $0,00
$53.265,33 $53.265,33 $53.265,33
$4.073.685,45 $4.088.575,36 $4.103.943,24
$408.033,14  $482.777,60  $558.836,79
$17.691,35 $18.259,24 $18.845,36
$390.341,79  $464.518,36  $539.991,43

Elaborado por: Autor

En cuanto a el flujo de efectivo encontramos una rentabilidad durante el primer afio de

$245.799,47, sin embargo, se espera que los ingresos tengan un crecimiento minimo del 2%

anual en base a estimaciones y proyecciones; y con ello la utilidad neta de los ingresos en el

quinto periodo es de $539.991,43. Los gastos variarian acorde a la inflacion del pais, mientras

que los gastos incrementan un promedio anual de 0.27%.

5.5. TIRY VAN

La tasa de interés activa establecida para segmentos de crédito productivo para PYMES

se registré en noviembre del afio en curso fue de 10,24% la cual esta vigente y establecida por

la junta de politica y regulacién financiera (Banco Central de Ecuador, 2022). En el presente

proyecto la TMAR se establece cercano a dicha tasa en 10%, bajo esta consideraciéon se lleva

a cabo la estimacion de los indicadores econdmico, de acuerdo a la tabla 25.
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Tabla 25

TIRY VAN
Formulacién de datos
Inversion inicial -$513.483,80
F1 $ 245.799,47
F2 $ 317.442,00
F3 $ 390.341,79
F4 $ 464.518,36
F5 $ 539.991,43
n 5
i 10%
Indicadores:
VAN $918.153,07
TIR 58%

Elaborado por: Autor

En cuanto al valor actual neto en base a una inversion inicial de $513.483,80 y flujo de
efectivos a 5 afios de gestion encontramos que dicho valor es de $ 918.153,07 y la tasa interna
de retorno (TIR) supera los 10%, resultado igual a 58% con ello se demuestra la rentabilidad y

viabilidad del negocio,

5.6. Analisis de Sensibilidad

A continuacion, en la tabla 26, se presenta el analisis de sensibilidad para una disminucion de

las ventas del 47%, 34%, 30%, 15%.

Tabla 26
Andlisis de sensibilidad

Inversion inicial Disminucion de las ventas VAN TIR
-$513.483,80 0%  $918.153,07 58%
-$ 233.483,80 15%  $703.407,54 48%
-$ 233.483,80 30% $ 488.662,01 38%
-$ 233.483,80 34% $ 431.396,53 35%
-$ 233.483,80 47% $ 245.283,74 25%
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Elaborado por: Autor

En cuanto a la sensibilidad determinada por la disminucion de la produccién y con ella
de las ventas; si dichas ventas disminuyen el negocio se mantiene rentable a pesar que bajaron
hasta 47%, como podemos observar hasta un 34% el Valor actual neto disminuyo a
$431.396,53 y una TIR del 35%, por otra parte con una disminucién del 47% podemos ver con
el VAN vya refleja un valor negativo de $245.283,74 y una TIR del 25%, lo que nos indica que

el negocio sigue siendo rentable, ya no genera la rentabilidad minima deseada por la empresa.

5.8 Punto de Equilibrio
En la figura 19, 20 y 21, se muestra el punto de equilibrio para las ventas de los aceites

Aceite 10w30, Aceite 20w50 y 15w40 respetivamente.

Figura 19
Punto de equilibrio Aceite 10w30 Costo total vs Ingresos por ventas
$120,000.00
$100,000.00
$80,000.00
$60,000.00
$40,000.00
$20,000.00

S-
0 1150 2299 3449 4598 5,748 6,897 8,047 9,196 10,34611,495

= Aceite 10w30 Costo Total e Aceite 10w30 Ingresos por ventas

Elaborado por: Autor

Figura 20
Punto de equilibrio Aceite 20w50 Costo total vs Ingresos por ventas
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$250,000.00

$200,000.00

$150,000.00

$100,000.00

$50,000.00
$-

0 2092 4183 6275 8367 10,45812,55014,64216,73318,82520,917

= Aceite 20w50 Costo Total = /ceite 20w50 INgresos por ventas

Elaborado por: Autor

Figura 21
Punto de equilibrio Aceite 15w40 Costo total vs Ingresos por ventas

$70,000.00
$60,000.00
$50,000.00
$40,000.00
$30,000.00
$20,000.00
$10,000.00

5-
0 641 1282 1923 2564 3,205 3,846 4,487 5,128 5,769 6410

e Aceite 15w40 Costo Total e Aceite 15w40 Ingresos por ventas

Elaborado por: Autor

En cuanto al punto de equilibrio, si bien es cierto para el aceite 10W30 se estima ventas
de 16,100 unidades mensuales el punto de equilibrio nos indica que solo es necesario ventas
de 5,805; por otra parte el aceite 20w50 se estima ventas aproximadas de 14,700 unidades
mensuales mientras que el punto de equilibrio es de 10,505 unidades y por ultimo el aceite
15w40 estima ventas mensuales de 4.900 unidades pero solo es necesario segun indica el punto

de equilibrio ventas de 3.222 unidades mensualmente.
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Tabla 27
Punto de equilibrio mensual por tipo de aceite

Producto Galones  Ingresos Part % Costo var unit Costo fijo PVP Punto de equilibrio mensual
Aceite 10w30 16100 $ 155.526,00 43% $7,73 $11.11489 $9,66 5.805
Aceite 20w50 14700 $ 159.348,00 44% $9,75 $11.388,04 $10,84 10.505
Aceite 15w40 4900  $ 44.100,00 12% $8,02 $3.151,67 $9,00 3.222

Elaborado por: Autor

5.7. ROE y ROA

En cuanto la rentabilidad financiera (ROE) nos encontramos con un beneficio neto de
$245.799,47y un fondo propio de $513.483,80 de tal manera que el presente proyecto nos

genera un ROE de 0,48.

Por otra parte, el ROA nos muestra el rendimiento de los activos, como ya se menciono
en el indicador financiero anterior el beneficio neto es de $245.799,47, mientras que la
inversion en activos es de $404.620,00 y con ello podemos encontrar un ROA de 0.61

demostrando asi la rentabilidad del negocio.
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Conclusiones
Existe un mercado que no esta satisfecho con los servicios que brinda la competencia
directa, por lo que brinda una oportunidad de ingresar al mercado cubriendo primero el
segmento insatisfecho y luego el resto. Actualmente, el mercado esta cubierto por unos pocos
mayoristas (vendedores directos), lo que genera varios vacios en la cobertura y servicio del

mercado.

La causa numero uno de insatisfaccion del cliente objetivo es que su proveedor actual
no cumple con el tiempo de entrega de los nuevos pedidos. Por lo tanto, nuestro negocio esta
completamente enfocado en la ejecucion y realizacion de una estrategia de servicio personal

basada en sistemas justo a tiempo.

Segun estudios de mercado, en los segmentos gque se atenderan, los productos de mayor
rotacion son los derivados del petréleo, aditivos y lubricantes de marcas reconocidas que estan
posicionadas en el mercado, por lo que la ventaja del negocio es que no hay necesidad de
posicionar y promover nuevos productos, lo que siempre requiere mas esfuerzo, hasta que el
mercado pruebe sus caracteristicas, funcionalidad y calidad. Esto demuestra una vez mas que

esta industria esta muy orientada al servicio.

El proyecto es totalmente factible, ya que las previsiones presentadas muestran que la
empresa crecerd un 0.27% anual, lo que se traducira en un incremento en el beneficio neto final
con respecto al afio anterior. Cabe sefialar la empresa se encuentra en un mercado volatil y con
tendencia a pleno crecimiento, por lo que los porcentajes recién mencionados tenderan a

aumentar con respecto al mercado actual.
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Recomendaciones
Los resultados financieros deben basarse en las previsiones de ingresos, costos y gastos,
cuyos resultados se reflejaran en el balance y los informes de la empresa. Para esto se deben
tomar en cuenta diversas variables internas y externas que afectan directamente las operaciones
de la empresa, ya que si las variables econdmicas cambian repentinamente por cualquier
motivo, afectando las posiciones de gastos y costos de la empresa, buscar contingencias y

medidas que ayuden a superar las situaciones que se puedan presentar.

La empresa debe desarrollarse en una estructura flexible y al mismo tiempo estar bien
posicionada, es decir, capaz de adaptarse a las diversas situaciones que puedan presentarse en
el entorno de mercado en el que se desenvuelve, ya que del talento humano depende el

desarrollo de la empresa.

No perder nunca de vista el objeto social y los lineamientos que la crearon, que es
distribuir productos automotrices de calidad con atencién personalizada y entrega oportuna

para la completa satisfaccion de los clientes.

En el largo plazo, a medida que se implemente el proyecto y la empresa se posicione
con los clientes objetivos, debe considerar nuevos clientes potenciales para buscar la expansion

del mercado en todo el pais.

Al implementar un sistema de pedidos en linea, el cliente tendra acceso a todos los
productos que distribuird la empresa y podra crear su propio formulario para controlar mejor

el volumen y la parte financiera del pedido.
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