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Analisis del Mercado de los Lubricantes en Bolivar. Caso: Districandelaria Del Norte S.A.
Guillermina Patifio Suarez, Humberto Ferrer, Alexander Marquez Acevedo.
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Resumen

Este articulo es un andlisis del mercado de lubricantes en el departamento de Bolivar y como la
empresa Districandelaria del Norte S.A., se ve afectada con las condiciones actuales de este a la vez
como podria mejorar sus condiciones como competidor en este mercado, para ello se realizo un
estudio del entorno y del microambiente observando variables relevantes como las tendencias del
mercado de los lubricantes, los segmentos en actualmente participa Districandelaria del Norte S.A.
Finalmente, a partir de este andlisis se plantean unas estrategias de mercadeo que lleven a la
empresa en mencion a la consolidacion en este mercado.

Abstract

This article is an analvsis of the lubricants marketin the department of Bolivar, and how
the company Districandelaria del Norte is affected by the market current conditions. At the
same time howthese conditions could improve its position as a competitor in this market. The
research is focused in the different environment involved in the industry, observina the
microenvironment relevant variables as trends inthe lubricant industry. Finally, with this
information marketina strateaists are desioned to be implemented successfully in the
company to consolidate the company in the industry.

Introduccioén

La gerencia del mercadeo se basa en desarrollar estrategias para fundamentar la orientacion de un
producto o servicio en un mercado determinado. Para esto debemos evaluar de forma cuidadosa
varios elementos a los que la empresa se enfrenta. Como resultado la gerencia obtiene ventajas
competitivas desarrollando programas de mercadeo donde se integren de forma coherente el
producto a determinado precio, la forma de distribuirlo y la manera cbmo vamos a comunicar la oferta
de productos y servicios.

En esta ocasion desarrollaremos las estrategias de mercadeo a la empresa Cartagenera
Districandelaria del Norte S.A., fundamentados en un andlisis del mercado de lubricantes, sector en
gue se desenvuelve, la competencia, sus productos, niveles de ventas y precios con el fin de disefar
las estrategias adecuadas de marketing necesarias para lograr un mejor posicionamiento de la
empresa en el mercado. La empresa Districandelaria del Norte S.A., es lider en soporte técnico y
atencion a la Industria, con 29 afos de experiencia como distribuidor de lubricantes, 10 afios
trabajando con ExxonMobil como distribuidor autorizado en el area de Bolivar, Sucre y San Andrés
Isla. Distribuidor Marino autorizado para Colombia.

La metodologia para el caso parte de la recoleccion de diferentes fuentes de informacion tanto
primarias como secundarias, tales como: entrevistas, encuestas, reportes econdmicos acerca del
sector realizados por entidades como el Departamento Nacional de Planeacion, Fenalco, y el
Departamento Nacional de Estadisticas, los estados financieros de la empresa, bases de datos de
empresas de la ciudad e informacion de los reportes sobre el comportamiento del mercado de
lubricantes realizado por la empresa ExxonMobil.



A partir de esta informacion se analizaron las variables que afectan los entornos de la empresa. Con
relacion al macroambiente aspectos, sociales, politicos, tecnolégicos y de medio ambiento. En cuanto
el microambiente se analizan variables como la competencia, la organizacién de la compafiia
Districandelaria del Norte S.A., proveedores, intermediarios, clientes actuales y potenciales.

Una vez estructurados los entornos de la empresa se procede a realizar el respectivo analisis DOFA
(Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) necesarios para el desarrollo de los objetivos
de ventas y estratégicos. A partir de los objetivos se definen las estrategias de precio, producto, plaza
y promocion y los planes de accion para operacionalizar las estrategias que conllevaran al
mejoramiento de la posicién competitiva de la empresa Districandelaria del Norte S.A.

Desarrollo
Subsector del comercio al por mayor y al menor de lubricantes y aditivos en Colombia

En este aparte se realiza el analisis del entorno en el que se desenvuelve la empresa Districandelaria
del Norte S.A. El entorno del marketing se compone del macroambiente y el microambiente. El
macroambiente son las influencias que se dan por diferentes aspectos: demograficos, econdémicos,
naturales, tecnologicos y legales que tienen un impacto directo sobre el micro entorno. El
microambiente describe las fuerzas cercanas a la empresa que son: la misma empresa, mercados,
competidores y cluster que inciden la forma de generar el servicio.

MACROAMBIENTE

Ambiente Legal. La produccion y distribucion de aceites lubricantes se rigen por una legislacion que
estan compiladas en el Cédigo de Comercio de Colombia. Este sector en especifico esta regulado
principalmente por leyes tales como: LEY 253 DE 1996 que implementa el Convenio de Basilea sobre
el control de los movimientos transfronterizos de los desechos peligrosos y su eliminaciéon.” Ademas,
la LEY 430 DE 1998 por la cual se dictan normas prohibitivas en materia ambiental, referentes a los
desechos peligrosos y se dictan otras disposiciones®

Aunque esta legislaciéon cubre areas, tanto ambientales, econémicas, de prevencién y manipulacion,
no son barreras tan fuertes para permitir la entrada y salida de nuevos actores en este mercado, lo
cual ha permitido el surgimiento de una gran cantidad de oferentes en este mercado. Sin embargo, el
cumplimiento de esta normatividad se convierte de alguna manera en una barrera de entrada al
mercado formal, ya que, es un aspecto importante para acceder a los clientes institucionales e
industriales.

Del mismo modo, el sector de lubricantes también es afectado por la politica petrolera a nivel mundial
y las nuevas tendencias en la legislacion en el desarrollo de nuevos productos sintéticos y biolégicos
que lleve al menor uso del petréleo como materia prima. Igualmente, la necesidad de mantener una
disposicion de los residuos hace a las empresas mas responsables y mejor vistas en la comunidad lo
cual genera un mejor posicionamiento dentro del negocio.

Ambiente Economico. La evaluacion del ambiente econémico nos permite conocer los patrones de
gastos y el poder para adquirir bienes y servicios por parte de los consumidores. A través del analisis
de las tendencias macroeconémicas podemos inferir sobre el poder y disposicion de consumo por
parte de los consumidores y conocer las tendencias en especifico del mercado de los lubricantes para
poder determinar la forma como esta funcionado actualmente la industria.

! http://www.elabedul.net/Documentos/Leyes/1996/ley_253 1996.php

2 http://www.asocars.org.co/normas/RESIDUOS_SOLIDOS/Ley_430_de_1998.pdf



Las expectativas de crecimiento de la economia colombiana con respecto al parque automotriz son
positivas. La transformacion reciente del parque automotor en Colombia se ha visto favorecida por
mejores condiciones macroecondmicas, avances en seguridad y procesos de ordenamiento y
renovacion urbana. La demanda de vehiculos se ha potencializado ante la mejora en el ingreso de la
poblacion, con un crecimiento del PIB per céapita real de 5,2% en promedio en los Ultimos cinco afios.?
Este crecimiento del parque automotor lleva consigo un incremento constante en la demanda de los
lubricantes en la industria automotriz del pais.

El Parque vehicular es de lenta renovacion y creciente importancia, el parque automotor en Colombia
es de 5.544.588 de automotores (Cifras al cierre de 2010), de los cuales 2.653.809 son motocicletas.
Durante los ultimos siete afios se ha observado una mayor expansion del parque, con tasas promedio
de crecimiento de 11%. Las caracteristicas climéticas, geogréficas, aunado al bajo costo, los
problemas de movilidad en las ciudades y desarrollo de la industria local son factores que han
permitido el crecimiento significativo de las motocicletas en circulacion.’

El mercado de los lubricantes crece, en medio de ello hay una ardua lucha por combatir la
falsificacion que deja enormes pérdidas a este mercado: El uso de productos falsificados va en
aumento en el pais y por ello la Asociacion Colombiana del Petréleo lanz6 una camparia para reducir
esta practica. Consejos para tener en cuenta. Un llamado de atencion. Entre el 15 y el 20 por ciento
del total de aceites en el mercado de lubricantes son falsificados. Es por ello que la Asociacion
Colombiana del Petrdleo (ACP), en conjunto con la Policia Nacional, lanz6 la campafa “Dale a tu
motor aceite lubricante 100% original”. Actualmente, entre 8 y 10 millones de galones al afio se
falsifican en todo el pais y la cifra va en aumento, situacion que no solo afecta a los
comercializadores, sino que pone en riesgo el motor de los vehiculos y no ayuda al cuidado del medio
ambiente.’

Ambiente Social. Todas las empresas hoy deben cumplir con el rol del desarrollo de la sociedad, de
ahi que todas tengan que tener responsabilidad social y deban contribuir con el desarrollo de la
humanidad en general, por ello se esta incrementando la inversién en investigacion y desarrollo, con
la finalidad, de hacer productos mas amigables con el ambiente y que preserven la capa de ozono,
contribuyendo asi a la disminucion del recalentamiento global.

La Asociacion Colombiana del Petréleo (ACP), trabaja continuamente en la estandarizacion de las
buenas practicas, debido a ello ha puesto en marcha el programa de formacion socio ambiental y de
Derechos Humanos. Este programa, desarrollado con el liderazgo de la Agencia Nacional de
Hidrocarburos (ANH), la ACP y la Universidad Sergio Arboleda, se extiende por 160 horas a través de
cuatro modulos que cubren: a) los fundamentos socio-econdmicos, institucionales vy juridicos del
sector; b) el relacionamiento entre los grupos de interés; c) la identificacién de impactos y la debida
diligencia para atenderlos; y d) la sostenibilidad de los esfuerzos, es decir, cbmo integrar estos temas
en la gestion del negocio para que asi sean practicas corporativas y no buenas iniciativas de algunos
empleados con sensibilidad social, en este programa de manera voluntaria pueden integrarse todos
los participantes del mercado del petroleo y sus derivados, entre ellos fabricantes, distribuidores,
usuario final, etc.®

*pIB percapita en dolares ajustado por PPP. Fuente: FMI — WEO octubre 2010.

Informacion obtenida por autores del articulo, con base a la Fuente: Ministerio de Transporte

http://www.mintransporte.gov.co:8080/inflinea/infAutomotores.aspx, Incluye modelos (vehiculos) a partir de 1980.

> http://www.elespectador.com/revistas/autos-vip/articulo-315870- ubricacion-garantizada

6 http://www.acp.com.co/index.php?option=com_k2&view=itemlist&layout=category&task=category&id=59&Itemid=188


http://www.mintransporte.gov.co:8080/inflinea/infAutomotores.aspx

Ambiente tecnolégico. Existen algunas entidades que son las encargadas de regular las
especificaciones de mejoramiento en calidad y tecnologia de los lubricantes, estas son la ASTM
(American Society for Testing Materials), la SAE (Society of Automitive Engineers y la APl (American
Petroleum Institute) las cuales siempre estan investigando y desarrollando nuevas caracteristicas a
los aceites que les permitan cumplir con los nuevos requerimientos de los fabricantes de maquinarias.
Uno de estos desarrollos son los productos sintéticos que tienen caracteristicas que permiten mayor
viscosidad y duracion del lubricante que causa que la regularidad en el cambio de aceite sea cada
vez menor.

Estos aspectos inciden en que la rotacién de las ventas de Districandelaria del Norte S.A., sea menor
aunqgue estos productos tienen un precio mayor para el mercado.

Ambiente Ecoldgico. Los lubricantes prestan un gran servicio a la industria en general y a los
usuarios de vehiculos por su utilidad en la preservacion de los motores y partes industriales. En el
afio 2008 se dispusieron correctamente aprox. 6 millones de galones de aceite usado con un
cubrimiento del 34,1%, para el afio 2009 la cifra alcanz6 los 7,8 millones de galones con un
cubrimiento del 44,6%, para el afio 2010 se alcanzaron los once millones cien mil galones con un
cubrimiento del 63% y en el 2011 se aprovecharon y dispusieron correctamente once millones
seiscientos mil galones con un cubrimiento aproximado del 65% con respecto a las cifras de UPME
2001, que establece el total de aceite usado generado en el pais con expectativas reales de
recoleccion.’El porcentaje de lubricantes usados que no se dispusieron correctamente fue del 35%
aproximadamente en el afio 2011. Los inconvenientes que causan los aceites usados no recuperados
son los siguientes:

Contaminacion hidrica

Contaminacion atmosférica en la combustion de aceites por contaminantes presentes en el
mismo y por deficiencias en el proceso.

Contaminacion de suelos.

Alteracion del funcionamiento de plantas de tratamiento de aguas residuales.

Afectacion a la salud de las personas que entran en contacto con los aceites usados.
Falsificacion de aceites lubricantes

Empleo en usos no permitidos.

Colombia mediante la Ley 253 de 1996 adoptdé el Convenio de Basilea para el control de los
movimientos transfronterizos de los desechos peligrosos y su eliminacién. Con la LEY 430 DE 1998
se establecen normas prohibitivas en materia ambiental referentes a desechos peligrosos.

Teniendo en cuenta estos lineamientos en el uso de lubricantes y su impacto la empresa
Districandelaria del Norte S.A., ha adoptado diversas medidas de prevencion para que sus clientes
dispongan apropiadamente de los residuos de los productos utlizados. Del mismo modo las
empresas productoras de combustibles y lubricantes estdn mejorando su tecnologia para permitir que
el tiempo entre cada cambio de aceite se alargue y disminuya la disposicién del aceite usado.

MICROAMBIENTE

El microambiente corresponde al andlisis de los aspectos de influencia mas directa con la empresa
Districandelaria del Norte S.A., sus procesos internos, sus competidores, los segmentos del mercado.
Esto nos permitira determinar las fortalezas y debilidades de la empresa que se presentaran en una
Ultima arte del este subcapitulo. Los aspectos claves de la competencia, la participacién en el
mercado y otros aspectos necesarios para desarrollar unas estrategias que levaran a la empresa a
una senda de crecimiento sostenido.

7http ://www.acp.com.co/assets/documents/desarrollo%20operaciones/ambiental /fondo%20de%20aceites%20usados/ba
lace_fau2011.pdf



Andlisis Situacional de la Empresa Districandelaria Del Norte S.A.®

Mision Corporativa. En Districandelaria del Norte S.A. trabajamos para brindar el mejor servicio de
distribucion de nuestros productos y programas de servicio técnico, velando por el bienestar
economico y social de nuestros colaboradores, cumpliendo con los requisitos legales, ofreciendo
seguridad y confianza a nuestros proveedores e incrementando la rentabilidad de nuestros
inversionistas.

Visién. Ser la companiia lider a nivel nacional en el servicio de distribucion de nuestros productos y
programas de servicio técnico generando beneficios cuantificables a nuestros clientes, a través de
una operacion oportuna, segura y confiable, contando con un recurso humano altamente calificado y
una infraestructura con equipos de tecnologia de punta.

Origen de la Empresa. La empresa Districandelaria del Norte S.A: fue fundada en 1979 por Carlos
E. Martinez Emiliani y Norma Lucia Gomez de Martinez en la ciudad de Cartagena, atendia en ese
entonces un total de 35 clientes en su mayoria empresas del Estado. La empresa fue creciendo a
través de ventas externas y en el afio 1981 se abre un nuevo punto de venta, La Estacion de Servicio
Plan Parejo, en Turbaco que se dedicé a la venta al detal de combustibles y lubricantes. En 1982 se
inaugura la nueva sede administrativa de Districandelaria en la Avenida Pedro de Heredia donde se
presta el servicio de cambio de aceite y ventas por mostrador

Geogréficamente las ventas se distribuyen asi: Cartagena 87% (272.681 gly)®, Sucre 9% (27.448
glly), Poblaciones 4% (12,228 glly) y San Andrés Isla 1% (2,292 glly), para un total de 314,649 gl/y.™

Los principales segmentos del mercado que la empresa atiende son la Industria y el sector Marino
con un 31% y 26% de participacion en las ventas respectivamente. Los Centros de Aceite y los
Almacenes de Motos, que aportan un 17% y 10% se constituyen como mercados en crecimiento.
Otros mercados donde la empresa participa son las Pymes, el mercado de movimientos de tierra 'y las
estaciones de servicios ocupan el 15% de participacion en las ventas.

Tabla 1. Segmentos del Mercado

Clase de Cliente Vol 2010 (gl) % Linea de producto
INDUSTRIA 107.245 31% CVL/IND

MARINO 89.947 26% CVL/IND/MARINO
CENTROS DE ACEITE 58.812 17% CVL/PVL
ALMACENES DE MOTOS | 34.595 10% PVL

FLOTAS Y MOV DE

TIERRA 31.136 9% CVL/IND

IND MEDIANA Y

PEQUENA 13.838 4% CVL/IND
ESTACIONES DE| 10.379 3% CVL/PVL

8 . . .
Disponible en los archivos de la empresa.
° Galones porafio

% batos del 2008



SERVICIO

TOTAL

345.951

100%

Fuente: Estadisticas de ventas de Districandelaria del Norte S.A.

Los principales clientes: Sociedad Portuaria Regional de Cartagena, C.l Océanos S.A., Cartagenera
de Acuacultura, Grupo Sanford, Naviera Fluvial Colombiana, Serviport/O.T.M. y la Armada Nacional.

La oferta estandar de Districandelaria del Norte S.A., esta basada en el soporte y asesoria técnica a
los clientes con el propdsito de ofrecer soluciones a los clientes de la empresa y lograr fidelizacion
con los productos. La empresa Districandelaria del Norte S.A., distribuye productos EXXONMOBIL y
se relacionan en la siguiente tabla (Tabla 2) con el volumen de ventas promedio por galones anuales.

Tabla 2. Productos Lideres

Producto
M-SUPER 4T
M-DELVAC MX
M-DTE 26
MOBILGARD 412
M- DTE 26

M- DELVAC MX
E - LUBE X3 40
M-DELVAC 1240

E-SPARTAN EP 220

M-SUPER 4T

Empaque
1211
1/55
1/55
1/55
1/5
1/5
1/55
1/55
1/55
1/55

Fuente: Districandelaria del Norte S.A. ANO 2009

Volumen (gl/y)
41583
27995
16885
15070
9595
9330
5665
5335
5225
5170

Ventas de la empresa. En cifras la empresa registré ingresos en el afio 2010 por la venta de sus

diferentes productos por $8.189.278.973,22 de pesos.

Tabla 3. Informacion sobre volimenes anuales

Volumen (Gls) % 09 % 10
2008 2009 Vs 08 2010 Vs 09

PVL (Lubricantes

para vehiculos de | 69.870,0 92.180,0 31,9% 101.379,0 10,0%

pasajeros

CVL (Lubricantes

para vehiculos de | 108.424,0 | 108.495,0 0,1% 121.851,0 12,3%

uso comercial)

IND  (Lubricantes

para la industria) 99.629,0 | 92.643,0 -7,0% 90.381,0 -2,4%

MAR (Lubricantes

de uso maritimo) 20.405,0 | 21.285,0 4,3% 32.340,0 51,9%

Fuente: Calculo de los autores basados en los Estados Financieros Districandelaria S.A. 2008 a

2010

Tabla 4. Ventas de la empresa en el afio 2010



LINEA DE PRODUCTOS INGRESOS %
VENTA DE LUB MOBIL CVL $2.326.404.544 | 28%
VENTA DE LUB.MOBIL PVL $2.638.517.496| 32%
VENTA DE LUB.MOBIL IND $1.599.575.192| 20%
VENTA DE LUB.MOBIL MCO $ 847.425.588 | 10%
VENTA DE LUB.MOBIL GRASAS $300.104.433| 4%
VENTA DE LUB.MOBIL
AVIACION $16.936.712| 0%
OTROS $ 460.315.007 6%
TOTAL $8.189.278.973 | 100%

Fuente: Estados Financieros Districandelaria del Norte S.A. 2010

La grafica muestra que los mayores ingresos que percibe Districandelaria del Norte S.A., son por las
ventas de las lineas de productos CVLy PVL.

Andlisis de Mercado: Demanda potencial y participaciéon de mercado. De acuerdo con la Tabla
No. 5 la demanda total del mercado de lubricantes alcanza los 1.571.601 galones en el afio 2010.
Siendo la demanda de lubricantes del segmento para vehiculos comerciales la mayor.

Tabla 5. Demanda potencia anual (Galones/afo)

LINEA DE PRODUCTOS TOTAL
PRODUCTO| %
PVL (Lubricantes para .
vehiculos de pasajeros 491.429 31%
CVL (Lubricantes para .
vehiculos de uso comercial) 623.151 40%
_IND _(Lubrlcantes para la 183.181 12%
industria)
MAR  (Lubricantes de uso
maritimo) 273.840 17%
Total
1.571.601 100%

Fuente: EXXONMOBIL

Oferta del mercado: La oferta del mercado esta dada por las diferentes marcas de lubricantes.

Tabla 6. Participacion en el mercado de las diferentes marcas

Marcas PVL CVL IND MAR PCI&MAR
Esso 3% 3% 10% 0% 3,0%
Mobil 18% |16% 39% 12% 18,6%
Total ExxonMobil 21% 20% 49% 11,80% |22,0%
Shell 39% |34% 21% 62% 38,7%




Chevron-Texaco 26% 27% 27% 15% 24,8%
BP-Castrol 1% 0% 0% 1% 0,5%
Terpel 6% 8% 0% 6% 6,2%
Otros 8% 10% 3% 4% 7,7%

Fuente: ExxonMobil Colombia S.A.

Las Marcas Shell, ExxonMobil y Chevron Texaco son las mas representativas en el mercado estas
poseen un 38%, 22% y 24% del mercado (figura 3). A su vez liderando todos los segmentos del
mercado. Mobil también posee una participacion importante especialmente el segmento Industrial.
(Ver Tabla 6)

Figura 3. Participacion del mercado por marca

PCI - Participacion de Mercado (%)

6,2%  7,7%

0.5%~. 22,0%

24,8%

38,7%

@ ExxonMobil B Shell @ Chevron-Texaco @ BP-Castrol @ Terpel @ Otros

Fuente: ExxonMobil Colombia S.A

Analisis de la Competencia. Districandelaria S.A. es distribuidor exclusivo para la Costa Atlantica
de productos ExxonMobil, por tal motivo realizaremos un analisis de las diferentes marcas
competidoras a la comercializada por Districandelaria S.A, que son Gulf, Texaco, Shell.

Las compafilas multinacionales mas relevantes que compiten por el mercado de lubricantes son:
EXXONMOBIL, TEXACO, SHELL; PETROBRAS y GULF, siendo las amenazadas con la pérdida de
dinamismo del mercado de lubricantes: ExxonMobil, Texaco y Shell. Por un lado, son las lideres del
mercado Yy, por otro, lubricantes representa una de las mas altas rentabilidades en la operacion de
cada una de estas compafiias, pues supera el 30% promedio que registran las demas empresas. De
ahi que son muy dindmicas en mantener unas agresivas estrategias de comunicacion, y en fortalecer
sus redes de distribucion tanto en canales propios como en mayoristas y expendios al detal. En
general, la competencia se enfoca en 3 variables fundamentales: valor agregado --tecnologia, servicio
y red de distribucion--, posicionamiento de marca y precio.

Exxon Mobil, por ejemplo, tiene como estrategia un negocio més racional y mucho mas estable. Por
€s0 no esta compitiendo con precio, sino dandoles mas apoyo a los canales para que conozcan mejor
al cliente, y le den mejor servicio. Por su parte, para Texaco el foco es generar valor en servicio,
tecnologia, rapidez y preocupacién por el cliente, mientras que Shell tiene en sus alianzas
internacionales carta de presentacién ante los consumidores.

Distribuidores Locales. En la siguiente tabla se presentan los competidores directos de
Districandelaria del Norte S.A., en la ciudad de Cartagena y en general la costa Caribe.

Tabla 7. Distribuidores Locales



Marcas Distribuidores Ubicacion \Ventas 2010 (Millones de pesos)
SHELL - LUBRICAMOS Cartagena SIN INFO
TEXACO -  [TEXDICOL Bogota $41,771
PETROBRAS + COEXITO Jumbo, VALLE 2$284,174
GULF - DISTRIBUIDORA Cartagena SIN INFO
ANCLA
GULF - TECNILLANTAS Cartagena SIN INFO
TERPEL DIRECTO Medellin $5,885
LUBRISEL

Fuente: Vademecun Empresarial La Nota Econdmica, Portafolio Digital

ANALISIS DE LA COMPETENCIA POR ATRIBUTOS DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO

En el afio 2011 se realiz6 una encuesta de satisfaccion con los clientes con el fin de conocer sus
percepciones acerca de los distribuidores competidores a nivel local sobre los factores claves. Esta
calificacion se realizé en una escala de 1 a 5, siendo 5 la mejor calificacion. Estos resultados
sugieren la posicion competitiva de la empresa Districandelaria del Norte S.A.

La tabla 8 presenta la calificacion de las diferentes marcas con sus respectivos distribuidores basados
en los factores claves del mercado de los lubricantes. Este andlisis coloca a la Districandelaria del
Norte S.A., en una posicion ventajosa sobre las demas distribuidoras, especialmente por su fuerza de
ventas, su variedad de productos y la excelente reputacion que posee la empresa.

Tabla 8. Andlisis de la Competencia

Capacidad de
Despacho

Variedad de
Productos

Disponibilidad en
Inventarios

Imagen de Calidad 5 5 3 3

Precio 5 / 5 / 5 5

Experiencia del
Personal

Fuerza de Ventas
Tamarfo/Cobertura

Reputaciéon en el
Mercado

Participacion PVL 3 5 5

Participacion CVL 3 / 3

1 Participacion =




Tabla 9. Anélisis DOFA de la competencia™

Marcas Principales

Fortalezas

Debilidades

SHELL - | Buena capacidad de entrega Alta rotacion de ejecutivos de
LUBRICAMOS Iniciativa para implementar | ventas
promociones y publicidad diferentes | Falta de capacitacion de su
al acompafiamiento que les da Shell | fuerza de ventas
planta No tiene soporte técnico
Flexibilidad en el manejo de la | Falta de sistemas y
cartera comunicaciones
Precios competitivos Falta de organizacion en la parte
administrativa
TEXACO — | Precios competitivos No tienen soporte técnico e
TEXDICOL Buena logistica de entrega. Tienen | Imagen negativa ante el
un motocarro solo para entregar | mercado, esto se evidencia por
pedidos de emergencia medio de la calificacion obtenida
en la encuesta realizada a los
clientes en el item de reputacion
en el mercado.
PETROBRAS — | Buena capacidad de despacho No tienen enfoque hacia la venta
COEXITO Buena solidez financiera de lubricantes
Falta de capacitacion de su
fuerza de ventas
No tienen soporte técnico
TERPEL — | Apoyo por parte de Terpel directo | Nuevos en el mercado
LUBRISEL para la implementacion de | Insuficiente fuerza de ventas
promociones No tienen soporte técnico
GULF — | Precios Cambio  repetitvo  en la
DISTRIBUIDORA Buena capacidad de despacho distribucion de marcas de
ANCLA lubricante

Insuficiente fuerza de ventas
Ejecutiva de ventas sin perfil
comercial

GULF -
TECNILLANTAS

Precios

Solvencia econémica para
implementar constantes actividades
de mercadeo

Logistica de entrega insuficiente
Insuficiente fuerza de ventas
Falta de capacitacion de la fuerza
de ventas

Falta de organizacion en la parte
administrativa

Fuente: Elaboracion de los autores

! Este analisis DOFA se hace con base a la inteligencia de mercado hecha por Districandelaria del Norte S.A., en asocio con
Exxomobil de Colombia, aparte de las investigaciones de mercado realizadas por la empresa en mencidon. uno de los
autores de este proyecto es miembro de la empresa desempefiando sus labores en el area de venta, lo que permite que
sea una fuente primaria en el conocimiento de esta industria y de sus actores.



Analisis por linea de producto

Analisis PVL (lubricantes para vehiculos de pasajeros). El comportamiento de esta linea de producto
depende en gran medida de las fluctuaciones econdémicas y su relacion con la adquisicion de
vehiculos por parte de los consumidores. A pesar de la baja expectativa de crecimiento para el afio
2009; en el afio 2010 y 2011 se ha incrementado de forma considerable el parque automotor lo que
ha dinamizado la demanda de los productos. En cuanto a las marcas Shell contintia siendo lider en
este canal con permanentes promociones tanto para lubricadores, consumidor final y duefio de
negocio. Se ha fortalecido el Club Lubriganador (competencia del CEL) ya que no tiene muchas
restricciones. Shell en muchas ocasiones no canaliza las promociones a través del distribuidor sino
gue las hace directamente. Otras empresas como Terpel estan utilizando estrategias agresivas con la
incursion de nuevos productos como el Oil Tec y el Celerity apoyado con suficiente publicidad y
promociones.

Por su parte, la empresa Gulf otro oferente en el mercado desde el afio 2005 se ha venido
posicionado logrando una participacion del 4% en 2010, debido a su estrategia de expansion
territorial y ofreciendo precios bajos. Texaco tiende a mantenerse por posicionamiento de marca mas
no por impulso en el canal de reventa.

En este segmento un precio competitivo es importante para mantenerse en el mercado lo cual
evidenciamos con los productos de Castrol pertenecientes a ese segmento que tiene una tendencia a
desaparecer del mercado por sus altos precios. Por otro lado, Texaco se ha mantenido con los
precios, en estos momentos es el mas econdmico del mercado y Shell posee los precios mayores
pero el producto bandera de la Districandelaria del Norte S.A., en este segmento es un 10% mas alto.

Analisis CVL (lubricantes para vehiculos comerciales). Aunque este segmento es grande existe una
baja perspectiva de crecimiento en este sector debido a entrada de pequefias empresas de
transporte, las cuales le estan quitando mercado a las grandes empresas. Ademas por la entrada de
los sistemas de transporte masivo que disminuiran el parque automotor de transporte puablico de las
ciudades. Se continua fortaleciendo el Mobil Delvac MX como marca, cada vez es mas reconocido
debido a toda la estrategia que ExxonMobile ha realizado con distribuidores como Districandelaria del
Norte S.A, la cual ha mejorado sus ventas participando activamente en el segmento. El Master
Progresa de Terpel sigue repuntando quitdndole algo de participacion a Shell Rimula X, Mobil Delvac
y al Ursa de Texaco. Sacaron al mercado el Master Grueso para competir con el Viscus de Castrol.
Gulf entrando al mercado con toda la linea de productos para este segmento con precios muy bajos.
Shell continda con su liderazgo con el Rimula X, incentivando con promociones tanto al consumidor
final como al duefio del negocio.

Andlisis Industrial. La perspectiva para este sector se ha mejorado en el 2010 y se espera que
también, el consumo de lubricantes. Todas las industrias 0 mercados en las cuales su materia prima
es el petréleo han presentado disminucién en sus ventas debido a que tienen producto con materia
prima a un mayor precio a pesar de que el precio actual del mercado estad mas bajo. Por lo tanto, los
productos flagship tienden a mantenerse y en casos puntuales a disminuir debido a las politicas de
reduccion de costos en las empresas petroguimicas.

Compradores profesionales que se rigen por la recomendacion del fabricante y programa de
servicios. La ventaja de Mobil es que tiene un amplio portafolio de productos para todas las
aplicaciones.

Texaco es el mayor competidor, mejorando su oferta de servicios con unos precios bajos. También se
prevén negocios de productos de desgaste para maquinas herramientas.



Anédlisis pymes: En Colombia, alrededor del 94% del sistema economico estd conformado por
empresas de una determina extension, denominada PYMES, las cuales son el motor de la economia
del pais.*

Las Pymes han hecho grandes esfuerzos por aumentar su productividad y competitividad, sin
embargo, la gran empresa sigue reinando en rentabilidad. Las Pymes no han escapado a la
transformacion productiva del pais y, aunque todavia subsisten problemas estructurales de
productividad y competitividad, su esfuerzo en estos aspectos les permitio, en el dltimo afio, tener
incrementos importantes en sus principales indicadores financieros. A esto se suman una serie de
factores externos que les permitieron tener mas trabajo y, por ende, crecer.”® Las pymes en su
proceso de transformacién han adoptado nuevas tecnologias y muchas de ellas representadas por
nuevos procesos, maquinarias y plantas que hacen necesario el uso de lubricantes para el
mantenimiento preventivo las mismas lo cual ha hecho atractivo el

En la tabla 1, se puede observar que las ventas en pymes de la empresa Districandelaria del Norte
S.A,, corresponde al 4% del total de sus ventas esto debido al poco esfuerzo que se ha hecho en este
segmento; hay una gran oportunidad de crecimiento en este segmento.

Andlisis Marina. A pesar de la recesion econdémica el mercado marino se ha mantenido, el transito
portuario continua significativo, sin embargo la industria camaronera gran cliente de Districandelaria
del Norte S.A, se encuentra en franco deterioro dado por la devaluacion del dolar de los Ultimos afios.

Las empresas mas grandes y organizadas se rigen por la recomendacién del fabricante, en el
mercado local, existe una tendencia a usar productos competitivos en las empresas mas pequefias
donde no es importante la calidad del lubricante ni el soporte técnico. El mayor competidor es Shell,
luego le sigue Texaco con precios muy por debajo de la oferta de Districandelaria del Norte S.A.,
sobretodo en el mercado local. Shell ofrece programas de soporte técnico pero al momento de
implementarlos no son tan consistentes y organizados, tiene problemas de abastecimiento de la
compafia por no tener la fabrica de lubricantes en Cartagena. Otros competidores como Texaco, a
pesar de ofrecer bajos precios, no les suministran el servicio de soporte técnico a sus clientes.

Analisis DOFA de la empresa. El analisis DOFA implic6 un andlisis de los factores externos e
internos que afectan a la compafia Districandelaria del Norte S.A., al conocer sus fortalezas y
debilidades, amenazas y oportunidades, se determinaran los factores claves de éxito que se
constituyen como elementos basicos para la formulacion de los objetivos de ventas y estratégicos los
cuales nos permitiran disefiar un plan de estratégico de mercadeo que mejore la posicién competitiva
de la empresa.

12 http://www.gestiopolis.com/canales7/emp/entorno-cultural-politico-y-socioeconomico-de-las-pymes.htm

13 http://www.iberpymeonline.org/interna.asp?sec=3&step=1&id=718



Tabla 10. Analisis DOFA Districandelaria del Norte S.A.**

Debilidades

Fortalezas

Precios altos en el segmento minorista

Tiene una participacién importante en el sector
industrial

Desconocimiento de mercado minorista

Distribuyen 2 de las marcas méas reconocidas
a nivel mundial

No hay un direccionamiento claro del
negocio

Asesoria y soporte técnico acorde a la

necesidad del mercado

No hay un plan de mercadeo

Es una marca reconocida en el mercado

Falta de capacitacion al
administrativo

personal

Maneja una plataforma tecnolégica avanzada
y actualizada

Recuperacion de cartera en el segmento
minorista

Certificada de calidad ISO 9001

Oportunidades

Amenazas

Captacion de nuevos clientes en el
mercado minorista, ya que, a traves de
los subdistribuidores como Lava autos y
Lubricentros podremos desarrollar ese
mercado.

No hay barreras de entrada

Hacer que los clientes prefieran los
productos Mobil a través de unas
campafias de comunicacion y de
visibilidad del producto en la region.

Falsificacion de productos en la ciudad donde
utilizan aceite usado, lo decantan y luego lo
envasan para venderlo a muy bajos precios.

Estrategias para convertir productos
incognitas en estrellas, debido que la
mayoria de estos productos se utilizan
en la pymes.

Decrecimiento del mercado

Crecimiento proyectado en la economia
colombiana

Precios de la de la competencia

En Colombia, alrededor del 94% del
sistema econdmico esta conformado por
pymes, un segmento con poca
introduccion para Districandelaria del
Norte S.A.

Competidores actuales con conocimiento del
segmento de pymes.

14 . . . . . .
Fuente: En entrevista conlos directivos y observaciones de las diferentes dreas que componen a la empresa, aparte del

andlisis del microentorno y macroentorno se hizo posible realizar esta matriz DOFA.




ESTRATEGIAS

Estrategias de productos. El producto™ de acuerdo con la American Marketing Association es un
conjunto de atributos (caracteristicas, funciones, beneficios y usos) que le dan la capacidad para ser
intercambiado o usado. Usualmente, es una combinacién de aspectos tangibles e intangibles. Para la
empresa Districandelaria S.A. el lubricantes (producto objeto de este estudio) es una entidad fisica

combinada con un servicio técnico para su uso como se explica a continuacion.

Lineas de productos de Districandelaria S.A. (Mobil)

N

Vehiculos de Vehiculos
Pasajeros Comerciales
) ﬁfcﬁ';ﬁif:sra Sistemas « Aceites para - Aceites para motores
« Aceites para Turbina motores a Diesel
« Aceites gara Motores a g‘?r'?:?"na « Aceites paraTransmisiones
. s mecanicas
Gas i g .
f (Transmisiones « Aceites para Sistemas
: Aceites para Compresores Automaticas) Hidraulicos |
: Ace!tes de C'rCUIac'on + Aceites para « Aceites para engranajes
+ Aceites para engranajes engranajes (Ejes traseros, Mandos,
encerrados . (transmisiones etc)
+ Aceites para Maquinas Mecanicas) . Grasas
Papeleras . Grasas

- Aceites para Refrigeracion
« Grasas Lubricantes

- Aceites para Guias

« Aceites de Corte

- Aceites paralaminado

« Otros

Figura 4. Participacion del portafolio de productos principales (galones/afio)

. 4% 4% 4% m Producto
7%

7%

B M-SUPERA4T

11%

B M-DELVAC MX

12%

Fuente: Registros de la empresa

La empresa Districandelaria del Norte S.A. distribuye 494 referencias de productos, de ellas solo 10
referencias constituyen el 53% de las ventas de la compafia. La estrategia de producto estara
disefiada para estas 10 referencias las cuales se presentan a continuacion.

1 http://www.ma rketingpower.com. Seccddn: Diccionario Téminos de Marketing.
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Tabla 11. Productos Principales

Producto Empaque V (glly) L. de prod.
M-SUPER 4T 1/12 41.583 PVL
M-DELVAC MX 1/55 27.995 CVL
M-DTE 26 1/55 16.885 INDUSTRIA
MOBILGARD 412 1/55 15.070 MARINO
M- DTE 26 1/5 9.595 INDUSTRIA
M- DELVAC MX 1/5 9.330 CVL
M-DELVAC 1240 1/55 5.335 CVL
SPARTAN EP 220 1/55 5.225 INDUSTRIA
M-SUPER 4T 1/55 5.170 PVL
Empaque: 1/12: Caja de 12 cuartos de galon americano.

1/55: Tambor de 55 galones - 1/5: Balde de 5 galones.

Fuente: Registros de la empresa

Estrategia de precio. El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio, o la
suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto
0 servicio.

ExxonMobil vende a Districandelaria del Norte S.A. a un costo promedio de todas las referencias por
galon de $40.000. Districandelaria del Norte S.A. determina sus precios a sus subdistribuidores con
un margen promedio 21% de acuerdo con el precio de costo. El precio sugerido al publico en el
segmento minorista es determinado con un incremento del 28% del precio de lista para distribuidores.
El margen promedio que maneja Districandelaria del Norte S.A. en los segmentos de la industria,
pymes y marino es del 25%.

Tabla 12. Estrategia de precios

Segmentos Precios publico
promedio galén
Segmento Minorista $47.200

Segmentos Industria — Marino - pymes | $50.000

Fuentes: Listas de precio 2010

Teniendo en cuenta que los productos Mobil son considerados en el mercado como los mas costosos
(Ver Tabla 8), especialmente en el segmento minorista, Pymes y marino. La estrategia disefiada
consiste en disminuir los precios al publico en un 2%, para asi ser mas competitivos y en el mediano
plazo aumentar en volimenes de ventas y por ende en incremento de la utilidad de la empresa.’’ Los
precios al publico de los principales productos que distribuye Districandelaria del norte S.A. son:

16 KOTLER, PHILIP y GARY ARMSTRONG (2008), Fundamentos de Marketing, Pearson Educacién, Octava edicion.

Y Este descuento serd posible producto de una negociacidn entre ExxonMobil y Districandelaria S.A., donde los dos
sacrifiquen parte de sus margenes, el primero aportara un 1.5% y el segundo un 0.5%.



Tabla 13. Precio al pablico productos principales

Producto Empaque P.galén L. de prod.
M-SUPER 4T 1/12 $137.664 PVL
M-DELVAC MX 1/55 $2.293.800 CVL
M-DTE 26 1/55 $1.697.100 INDUSTRIA
MOBILGARD 412 1/55 $2.242.500 INDUSTRIA
M- DTE 26 1/5 $171.500 INDUSTRIA
M- DELVAC MX 1/5 $194.700 CWVL
M-DELVAC 1240 1/55 $1.883.900 CWVL
SPARTAN EP 220 1/55 $1.739.943 INDUSTRIA
M-SUPER 4T 1/55 $2.081.376 PVL

Fuente: Registros de la empresa

Estrategia de distribucién. La distribucion es una herramienta de la mercadotecnia que incluye un
conjunto de estrategias, procesos y actividades necesarios para llevar los productos desde el punto
de fabricacion hasta el lugar en el que esté disponible para el cliente final (consumidor o usuario
industrial) en las cantidades precisas, en condiciones 6ptimas de consumo o uso y en el momento y
lugar en el que los clientes lo necesitan y/o desean.™®

Districandelaria S.A. atiende cuatro segmentos del mercado de lubricacién que son: Minoristas —
Industria — Pymes — Marino. Estos segmentos se encuentran ubicados en los siguientes territorios,
Sucre — Cartagena — Municipios de Bolivar y San Andrés.

La distribucion en cada uno de estos territorios es de la siguiente manera:

Sucre: Segmento minorista (venta tienda a tienda), se tiene una sucursal de Districandelaria S.A., que
es administrada por un vendedor que responde por toda la zona y un encargado de bodega.

Los pedidos son entregados por el vendedor y un por un conductor de la empresa.
Cartagena: Esta ubicada la oficina principal de Districandelaria S.A.

e El segmento de minorista (venta tienda a tienda): divide la ciudad en dos zonas; zona sur y
zona norte, cada zona es atendida por un vendedor y los productos son entregados por los
repartidores de la empresa.

e Los segmentos industriales, marino y Pymes: La venta se hace directa y el ejecutivo de
ventas que atiende estos clientes es alguien especializado en ingenieria mecanica, la entrega
de productos lo hacen los repartidores de la empresa.

18 http://www .promonegodos .net/distribudon/definicion-dis tribudon.html



San Andrés: Un vendedor de Cartagena, le vende a un su distribuidor de San Andrés quienes son
los encargados de manera autbnoma de administrar este territorio.

Estrategia de promocion y comunicacion. "La promocion es el conjunto de actividades, técnicas y
métodos que se utilizan para lograr objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al

publico objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se comercializan”.

n 19

Districandelaria del Norte S.A., desarrollara las siguientes estrategias:

Contratar a un ejecutivo de ventas para la administracién, atencion, promocion y asesoria en el
segmento de pymes. Este debe tener competencias comerciales, conocimiento del mercado y del
producto. Valor $18.000.000. afio.

Extension de servicios de soporte técnico (Analisis de aceite usado — Capacitaciones sobre
producto — almacenaje de inventario — levantamiento de planta) de la industria hacia las pymes.
Valor $1.500.000 afio.

Implementar el trade marketing en los 5 principales clientes de la ciudad teniendo en cuenta los
siguientes parametros: Ubicacion, volumen de ventas, imagen de la marca. Valor $15.000.000
afo.

Capacitacion a la fuerza de venta para mejorar sus competencias comerciales, conocimiento del
mercado y conocimiento del producto. Valor $10.000.000.

Realizar estrategia ATL (ABOVE THE LINE — Encima de la linea), Radio local y diarios locales.
Valor $20.000.000. Esta estrategia se realizara en asocio con ExxonMobil de Colombia.

Activacion de puntos en el segmento minorista (tomarse diferentes tiendas de lubricacion y hacer
fiesta con regalos, concursos, dinamicas, con la finalidad de aumentar el trafico y compras en el
negocio), esta activacion se realizara en una tienda mensual. Valor $12.000.000 afio.

Fortalecer la estrategia BTL (BELLOW THE LINE — Debajo de la linea), en el segmento minorista
esto sera: Material POP, avisos, volantes, valles, trademarketing, suvenires, etc. Valor
$10.000.000

Estrategias de fidelizacion

Crear un sistema CRM (consiste en una estrategia de la organizacion en la cual centra sus
esfuerzos en el conocimiento de sus clientes, detectando sus necesidades, aumentando su grado
de satisfaccion, incrementando su fidelidad a la empresa e incrementando la rentabilidad o
beneficios del cliente a la empresa mediante el analisis de las informaciones extraidas por los
clientes desde los diferentes canales o medios de comunicacion.)®®. Este programa lo
desarrollaremos por medio una plataforma sencilla como es el Microsoft Access, el cual facil
manejarlo y a costos muy bajos. Valor $5.000.000.

Crear un programa de fidelizacién “Distri puntos”, dirigido al segmento minoristas, con el
objetivo de crear relaciones redituables, que nos permita generar valor para nuestros clientes.

El programa funcionara de la siguiente manera: el cliente se hara acreedor de 1 punto por cada
mil pesos de compra., los cuales se podra redimir en productos tecnoldgicos, camping, deportes

¥ http://www promonegocos net/mercadote cnia/promodon -de finidon-concepto.html

20 http://www .we bandma cros.com/crm htm



acondicionamiento fisico y entretenimiento en genera. Con esta estrategia queremos lograr la
preferencia de los minoristas con la venta de nuestro portafolio de productos. $35.000.000 (afio)

e Crear un informe de beneficios presentandolo en forma de ahorro (ahorro de energia, aumento
en periodo de cambio de lubricantes) para el cliente industrial.

Conclusiones y recomendaciones

Districandelaria del Norte S.A., presenta una riesgosa concentracion de sus ventas en diez (10)
referencias de su portafolio. De un total de 494 referencias 10 hacen el 53% de sus ventas totales.
Esto implica que si la competencia decide atacar el mercado de uno de estos productos, el impacto
negativo sobre los ingresos de Districandelaria del Norte S.A., seria muy fuerte. La estrategia de
Mercadeo de Districandelaria del Norte S.A., esta sujeta a la iniciativa de Exonmobil y a la inversion
gue este defina.

Districandelaria del Norte S.A., tiene en el mercado una percepcion de precio alto. Esto va de la
mano con la estrategia de Exonmobil, a la cual no le interesa competir en precio sino en calidad. Sin
embargo vemos como esa percepcion no es bien vista entre su clientela la cual se lo hace ver en las
encuestas como un punto negativo. Hacer una revision del 100% del portafolio para, definir que
referencias merecen seguir, cuales se pueden evaluar y ha cuales definitivamente se debe renunciar.

Districandelaria del Norte S.A. se ve enfrentada a grandes desafios relacionados con: una mayor
competencia de los mercados, la volatilidad del precio del petréleo, la entrada en escena de nuevos
productos sustitutos en el mercado (Gas Natural y Biocombustibles) entre otros, los cuales obligan a
la empresa a tomar decisiones que permitan sortear con éxito estas amenazas.

Districandelaria del Norte S.A. conociendo sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas,
sus factores claves de éxito, puede desarrollar un plan de mercadeo, que le permita ejecutar las
diferentes estrategias de producto, precio, plaza y promociones, de esta manera competir y crecer,
con eficiencia en el cambiante sector al que pertenece.
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