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Comercializaciéon

Desarrollo

Distribuidor

Estrategia

Gerente de producto

Lubricante automotriz

GLOSARIO

Distribucidn,  planeacion, colocacion  del
producto correcto en el mercado idéneo, en
el tiempo justo, al precio adecuado y en lugar
adecuado.

Actividades técnicas de la investigacion,

ingenieria y disefio del producto.

Comerciante al mayoreo con funciones
limitadas que si tiene contacto fisico con el

producto, mas no de aplicacion.

Plan de accién basico y amplio, con el cual una

organizacion intenta lograr una o mas metas.

Ejecutivo responsable de la planeacion de
programas de mercadotecnia total para un

producto o grupo de productos.
Lubricantes para uso de vehiculos livianos

Catalogados como PVL (Pasajero vehiculo

lubricante).
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Lubricante comercial

Lubricante industrial

Mercado objetivo

Producto

Participacion de mercado

Lubricantes para uso de vehiculos pesados,
Diesel catalogados como CVL (Comercial

Vehiculo lubricantes).

Lubricantes para uso de la industria catalogados
como IND (Uso industrial).

Grupo de consumidores hacia el cual se dirige

el producto.

Aceite que se aplica en maquinaria liviana,

pesada e industrial.
Porcentaje de ventas de una compaiiia en el

total de las ventas de la industria, en un

mercado determinado.
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RESUMEN

Golden Lubs es una empresa nacional guatemalteca con un 100 % de
inversion de capital procedente del occidente del pais. Todos los trabajadores
son guatemaltecos, incluyendo empleados con experiencia en empresas

multinacionales.

Como muchas empresas internacionales, Golden Lubs, con el afan de
obtener ventaja competitiva respecto de sus competidores, va en la basqueda,
evaluacion y seleccion de que sus productos sean distribuidos por una empresa
local. Por lo que es necesario contar con la implementacion de la distribucion de
productos hidrocarburos, lubricantes de empresas guatemaltecas. Desde la
generacion de la idea, la cual puede proceder de fuentes como: la investigacion
de mercado, productos a importar, marcas, presentacion, empaque, plan de

mercadeo y lanzamiento del producto, hasta lograr su comercializacion.

La distribucion del producto es un elemento critico en la comercializacion
de un producto, ya que si triunfa se asegura su acogida en el mercado, de lo
contrario puede ser muy dificil salvarlo. Para que la distribucién no sea una
aventura, debe ser planificada con anterioridad, y cuando el producto, mercado
enfoque, financiamiento e instalaciones, estén listos, importarlo adecuadamente
de la manera definitiva; la operacion de distribucion debe ser un modelo de

planificacion, coordinacion y control.



En un momento dado del proceso, los seis departamentos internos de
Golden Lubs, tienen que intercambiar informacion, coordinar sus actividades y
enfocar sus esfuerzos en una meta comuan: distribucion de productos

hidrocarburos, lubricantes a la mayor brevedad posible



OBJETIVOS

General

Disefiar un modelo para la distribucion de productos hidrocarburos
lubricantes en el mercado guatemalteco, con las caracteristicas necesarias para
gue cumpla con las necesidades y expectativas tanto del fabricante como del

consumidor local, para lograr la rentabilidad de la empresa

Especificos

1. Reconocer las diferentes etapas involucradas en la distribucion de
productos hidrocarburos lubricantes, de manera que la introducciéon del

producto sea rentable para la empresa e innovador en el mercado.

2. Determinar por medio del analisis de mercado de productos lubricantes,
las caracteristicas necesarias del producto que se va a introducir en el

mercado, para que cumpla con las expectativas del mercado objetivo.

3. Reconocer la importancia del uso de productos hidrocarburos lubricantes
para el mantenimiento de maquinaria en general, de modo que contenga
las caracteristicas que sean aceptadas dentro del mercado objetivo.

4. Disefiar la distribucion del producto y demas caracteristicas, para que

sea innovador en el mercado y rentable para la empresa.

Xl



Establecer por medio del plan de mercadeo, las estrategias del producto,

precio, promocion y lanzamiento en el mercado guatemalteco.

Determinar mecanismos de control para dar seguimiento a la distribucién

del producto en el mercado.
Reconocer la importancia del analisis estadistico de ventas del producto

lanzado, para la evaluaciéon y control de las metas propuestas, de modo

gue el producto tenga éxito en el mercado.
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INTRODUCCION

Debido a la intensa competencia en la mayor parte de los mercados de la
distribucion de productos hidrocarburos y lubricantes en Guatemala, es
importante para las empresas que se estan dedicando a esta rama, desarrollar
una correcta implementacion de distribucion, ya que al no hacerlo corren un
gran riesgo debido a las modificaciones en las necesidades y gustos del
consumidor, las nuevas tecnologias, la reduccion del ciclo de vida de los

productos y el aumento en la competencia de productos extranjeros.

La distribucion e introduccién de productos nuevos en los mercados de
Guatemala es una forma de vida y Golden Lubs realiza investigaciones para
desarrollar nuevas especialidades de gran impacto y aceptaciéon a nivel de

productos de lubricacion.

A través de las investigaciones y avances en productos hidrocarburos,
los lubricantes se disefian con novedades alternativas de lubricacion para
diferentes equipos en diferentes areas de industria, transporte pesado, liviano y

generacion de electricidad.

En el presente documento desarrollado a través del EPS, se presentan en
el primer capitulo los aspectos generales de la empresa. Posteriormente, en el
capitulo dos, se profundiza en el andlisis FODA de la empresa, con el fin de
conocer sus fortalezas y debilidades, politicas y consideraciones generales para
la elaboraciéon del disefio del modelo para la distribucion de productos

hidrocarburos, lubricantes. Se continda en el capitulo tres con un analisis de la

X1



situacion actual y el disefio del plan de contingencia ante desastres de Golden
Lubs. Con esto se dara una soluciébn concreta a las necesidades que
actualmente Golden Lubs posee, y para que opere de una manera eficaz y
eficiente.
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1. ASPECTOS GENERALES DE GOLDEN LUBS

1.1 Reseria histoérica

Lubricantes Golden Lubs, es una empresa que inicié sus operaciones
con ex empleados de Esso; sus primeras operaciones se realizaron con la
empresa Distribucion Confiable de Lubricantes S.A. que inicié operaciones con
la finalidad de distribuir lubricantes en la costa sur de Guatemala. Estuvo
localizada en la ciudad de Retalhuleu y cubria el territorio desde la frontera de
El Salvador, hasta la frontera con México. Hace poco tiempo se trasladé hacia
la ciudad capital y en sus comienzos llegé a un volumen de ventas de 2,500
barriles de lubricantes al afio. La empresa maneja adicionalmente las lineas de

filtros y baterias automotrices.

Distribucién Mdltiple S.A., fue otra empresa del grupo fundada en 1995 en
la ciudad de Quetzaltenango, con la finalidad de cubrir el territorio del altiplano
del pais. Su area de influencia abarca desde Chimaltenango hasta la frontera
con México en los departamentos de Huehuetenango y San Marcos. En su
momento antes de trasladarse como una empresa consolidada hacia la ciudad
de Guatemala, vendia alrededor de 3,100 barriles de lubricantes al afio. La

empresa también manejaba las lineas de filtros y baterias.

Lubricantes Golden Lubs, fue fundada en enero del 2,010, dirigiendo el
negocio los hijos de los duefios que habian realizado operaciones en el interior
de la Republica de Guatemala. Golden Lubs fue creada para cubrir los

mercados de la ciudad de Guatemala, oriente y norte del pais.



Esta empresa vino a dar al nuevo grupo la oportunidad de tener cobertura
a nivel nacional. En los primeros meses de operacion, la empresa se ha
enfocado a la distribucion de lubricantes. A partir de febrero del 2,010, realiz6
una fusion al 50 % con distribuidores de filtros Wix, para aumentar sus lineas a
lubricantes y filtros, y manteniendo la expectativa de crecer en el futuro, para

finales del 2,011, en el negocio de baterias.

Otras empresas que trabajan en paralelo a Golden Lubs se estan
diversificando en el ramo de la agricultura de exportacion, bienes raices e

ingresando en el negocio de estaciones de servicio de combustible.

1.2. Estructura organizacional

De acuerdo con Gabriela Hutt y M. Belén Marmiroli, la estructura
organizacional puede ser definida como: “Las distintas maneras en que puede
ser dividido el trabajo dentro de una organizacion para alcanzar luego la

coordinacion del mismo orientandolo al logro de los objetivos”.

Para seleccionar una estructura adecuada es necesario comprender que
cada empresa es diferente, y puede adoptar la estructura organizacional que

mas se acomode a sus prioridades y necesidades.

Es por ello que Golden Lubs esta organizada de forma funcional, ya que
esta separa los procesos o actividades que se llevan a cabo para obtener un

resultado final. La empresa esta organizada por:

o La Junta Directiva: que estd conformada por el presidente,

vicepresidente, secretario, vocal | y vocal Il.



El presidente es quien dirige; es la figura maxima; el vicepresidente
cumple la misma funcién en ausencia del presidente; el tesorero es el que dirige
la parte contable, asesorado por un contador, quien les demuestra al resto el
tema de las finanzas. El secretario general es el que se ocupa de todo, y
generalmente estd ayudado por secretarias administrativas. Hace que todas las
decisiones se cumplan. Y los vocales, son las personas que forman esa junta y

tienen voz y voto.

o Equipo gerencial: la empresa estd manejada por un Gerente General,
Gerente Ventas, Gerente de Operaciones, Gerente de Finanzas, Gerente
de Mercadeo y Gerente Administrativo. Los principales accionistas de la

empresa son los mismos duefios de Golden Lubs.

o Consultores: la empresa se encuentra constantemente en la busqueda de
mejorar sus procesos y de ser mas agresivos en el mercado. Para ello se

realizan contrataciones de consultores en el ramo financiero y legal.



Organigrama de la empresa

Figura 1.
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Fuente: elaboracion propia. Informacion proporcionada por la empresa Golden Lubs



1.3.

Misién

Convertirse en distribuidor de lubricantes de las marcas Golden Lubs

para el mercado de Guatemala, con cobertura nacional, ofreciendo a los

clientes productos y servicios de alta calidad en la comercializacion de

lubricantes.

1.4.

1.5.

Vision

Se resume en los siguientes aspectos:

Lograr en los proximos 10 afios posicionar a la marca Golden Lubs como
la primera opcidn en la preferencia del consumidor, en cada sector del

mercado.

Alcanzar el éxito al potenciar las fortalezas de Golden Lubs a nivel
nacional y la experiencia de Golden Inc. a nivel mundial. La fuerza de 2, la

vision de 1.

Ser reconocida a mediano plazo como una empresa seria, profesional y

confiable en el sector de lubricantes.

Valores

Golden Lubs se rige por una serie de valores siendo los principales:
Honestidad

Responsabilidad

Disciplina

Confianza



1.6. Productos que comercializa actualmente Golden Lubs

En la empresa se comercializa una gama de productos lubricantes de alta
calidad, los cuales se utilizan para el mantenimiento de motores y maquinaria
en general; a continuacion se presenta cada uno de los productos.

Los productos que se comercializan son:

Figura 2.  Aceites lubricante en viscosidad SAE 5W 30, 10W40,
20W50, para uso de vehiculo gasolina
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Fuente: Golden Lubs



Figura 3.

Figura 4.
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Aceites lubricantes ATF para el uso de transmisiones

automotrices
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Figura 5. Aceite lubricantes para el uso de transmisiones

hidraulicas

MADE 1w US4

Fuente: Golden Lubs

1.7. Constitucion legal de la compaiiia

La empresa ha sido constituida como una Sociedad Andénima, con
acciones comunes y nominales. Su nombre es: Golden Lubs Sociedad
Anonima, presentandose con el nombre Comercial de Golden Lubs.

1.8. Filosofia de la compafiia

La filosofia de la compafia es: “Ser una empresa considerada de
distribucion eficiente y eficaz. Etica, responsable en el cumplimiento de los
acuerdos negociados y pactados con los clientes de una manera seria ,

profesional y confiable, en el sector de los lubricantes”.



1.9.

1.10.

Definicion de objetivos

Posicionar la MARCA Golden Lubs en el primer lugar, en la mente del

consumidor de lubricantes, en 10 afos.

Dar a conocer en el mercado guatemalteco a Golden Lubs como un

distribuidor serio, confiable y profesional, en 3 afios.

Alcanzar el 23.8% de participacion de mercado en al afio.

Convertir a Golden en el mayor distribuidor de lubricantes de toda

Guatemala en 10 afos.

Llevar el volumen de ventas de 40,445 barriles anuales a 81,610, para el
2015.

Elevar el volumen de ventas de Golden Lubs de 22,500 barriles de

importaciones iniciales, a 48,690 barriles, en el 2015.

Politica de calidad

Golden Lubs se apega a las normas de Golden Lubs Inc., reconociendo la

importancia de la satisfaccion del cliente. Su politica de calidad se resume en:

“Tomando en cuenta nuestra responsabilidad con nuestros clientes directos y

los de todos nuestros canales de distribucion, en Golden Lubs nos esforzamos

por entender los requerimientos y preocupaciones de negocio de nuestros

cliente, para responderles de una forma efectiva y eficiente a sus necesidades”.



Para ello debe cumplir con las siguientes politicas:

o Proveer producto de alta calidad que cumpla con las expectativas de las

necesidades del cliente.

o Responder con servicio confiable de acuerdo con los estandares de

calidad mundial, eficiencia y cortesia.

o Responder con exactitud y suficiente informacion respecto de todos los
productos y servicios disponibles, incluyendo los detalles de garantia y
cuidados, de tal forma que el cliente pueda tomar una buena decisién de

compra.

o Requerimiento de publicidad apegada a la verdad, en todo tipo de

comunicaciones.

1.11. Estrategias de Introduccién

Golden Lubs realizara una estrategia de introduccion de marca
directamente con subdistribuidores, en la cual se daran descuentos especiales
méaximos, para que puedan atender el mercado de aceiteras, talleres, transporte

e industria agricola y venta de repuestos.

Seguidamente, se llegara a los consumidores con una fuerza de ventas
directa y se atacarda negocios especiales para el mercado de gobierno
analizando el volumen que se va a comprar, la dependencia y licitaciones que

negociara el vendedor.
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La fuerza de ventas atacara también la agroindustria que incluye el
negocio de ingenios, fincas y granjas, analizando el tamafio del cliente y
potencial de compra, para programar el descuento que puede otorgarse a este

tipo de cliente.

Por ultimo, como estrategia de introduccion, la fuerza de ventas también

atendera estaciones de servicio en las que no exista una marca determinada.
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2. FASE DE SERVICIO TECNICO-PROFESIONAL

2.1. Diagnostico de la situacion actual

Actualmente Golden Lubs esta iniciando sus operaciones después de que
generaciones anteriores introdujeron productos de lubricantes, filtros y baterias
en el interior del pais. Problemas como seguimiento generacional del negocio
fueron los que se reflejaron en la continuidad de empresas que no tuvieron la
vision de continuar creciendo con las generaciones venideras; actualmente, la
gerencia de Golden Lubs est4 invirtiendo en un plan de sucesion y a la vez en
la asesoria adecuada para poder continuar creciendo de una forma constante

en el mercado de Guatemala.

Para establecer el diagnostico, se hizo uso de una metodologia descriptiva
y de observacion directa de los distintos procesos de la empresa.

2.1.1. Analisis FODA

. Fortalezas

0 Golden Lubs posee conocimiento del mercado nacional, por el
tiempo que tiene de trabajar algunas lineas como filtros y baterias.

o] Posee tres canales de distribucién que cubren el 100% del pais y que
se convertiran en canales Unicos de Golden Lubs, baterias filtros y
lubricantes, los cuales cuentan con solidez economica.

0 Posee un procedimiento agil para la toma de decisiones por tener

una gerencia local.
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Tiene instalaciones adecuadas para manejo de graneles y producto
envasado

Su ubicacién estratégica permite la adecuada movilizacion a
diferentes puntos de la republica.

Posee grupos de trabajo enfocados a resultados

Dispone de un equipo de Ingenieros en soporte técnico, para
asesorias.

Cuenta con la facilidad en dar entrenamientos sobre productos para
diferente puntos de venta.

Dispone de un plan de mercadeo enfocado a resultados.

Oportunidades

o Existe demanda creciente del producto.

o Enfatizar la ventaja competitiva que representa el origen de los
productos de EEUU.

o Incrementar la participacion del mercado, a través del concepto del
distribuidor local.

Debilidades

o Poca publicidad

o Pérdida de participaciéon de mercado en los ultimos 3 afios.

o  Estructura débil enfocada en el nivel de distribuidores.

o Desconocimiento de la marca en varias regiones, zonas de
occidente, sur.

o] Equipo joven de colaboradores carentes de experiencia.

o] Adaptacion de los clientes al nuevo distribuidor (Golden Lubs)

o0 No contar con el control de la bodega (horario), se cierra alas 4 PM.

14



o No hay flexibilidad de entregas sabado o domingo, en hora que

requiera el cliente.

Amenazas

o Politica agresiva de precios y mercadeo por parte de la competencia.

0 Incorporacibn de nuevas marcas al mercado por parte de la
competencia.

o Competencia capaz de bajar precios.

o Crecimiento de empresas semejantes y aparicion de nuevas
empresas.

o] La competencia posee agresividad en licitaciones gubernamentales.
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Tablal. Matriz FODA

Factores
internos
Factores
externos

F1 Golden Lubs posee conocimiento
del Mercado Nacional, por el tiempo
de trabajar algunas lineas como lo

son filtros y baterias.
F2

distribucién que cubren el 100% del

Posee tres canales de

pais y que se convertirdn en canales
Gnicos de Golden Lubs, baterias,

filtros y lubricantes, los cuales

cuentan con solidez econémica.
F3 Posee un procedimiento agil para

la toma de decisiones por tener una
gerencia local.

D1 Poca publicidad.

D2 Estructura débil enfocada en

el nivel de distribuidores

D3 Desconocimiento de la marca

en varias regiones, zonas de

occidente, sur.

O1 Demanda creciente del
producto.
O2 Enfatizar la  ventaja

competitiva que representa el
origen de los productos de EEUU.
03

del

Incrementar la participacion
mercado, a través del

concepto del distribuidor local.

FO( Maxi-Maxi)

Fortalecer los canales de distribucion
en los diferentes segmentos tanto de
mayoreo, menudeo y consumidor
final, enfocandose también en areas

como el occidente y sur.

(01,03,F1,F2,F3)

DO (Mini-Maxi)

Fortalecer el presupuesto de
mercadeo, tomando el 3% de las

ventas para gastos de publicidad.
(01,02,03,01,D2,D3)

Al Politica agresiva de precios y

mercadeo por parte de la
competencia

A2 Incorporacion de nhuevas
marcas al mercado por parte de la
competencia.

A3 La competencia posee
agresividad en licitaciones

gubernamentales.

FA (Maxi-Mini)

Reactivar, programa de mapeo de
precios, para analizar los precios de
la competencia y precios de

licitaciones gubernamentales.

(F1,F3,A1,A3)

DA (Mini-mini)
Ejecucion de las funciones y
responsabilidades de cada uno
de los puestos.

(D1, D2,D3, A1,A2,A3)

Fuente: elaboracion propia.
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2.1.2. Estrategias para Golden Lubs

Las estrategias para Golden Lubs se determinaran por medio del andlisis

de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

2.1.2.1. Maxi- maxi (Fortalezas y Oportunidades)

o Fortalecer los canales de distribucion en los diferentes segmentos, tanto
de mayoreo, menudeo y consumidor final, enfocandose también en &reas

como el occidente y sur.

o Formular programas de entrega a granel para clientes industriales en
costa, dando a conocer que el producto es original y hecho en Estados

Unidos, por el respaldo que tiene y aceptacion del consumir local.

2.1.2.2. Maxi-mini ( Fortalezas y Amenazas)

o Reactivar programa de mapeo de precios, para analizar los de la

competencia y los de licitaciones gubernamentales.
o Optimizar la gerencia comercial, para la introduccion adecuada de

productos nuevos, con la tendencia de fabricantes de equipos que

solicitan nuevas especificaciones.
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2.1.2.3. Mini-Maxi (Debilidades y Oportunidades)

o Fortalecer el presupuesto de mercadeo, tomando el 3% de las ventas para

gastos de publicidad.

o Incrementar los horarios de entrega teniendo flexibilidad para poder
entregar después de las 4 p.m., sdbados y domingos, en urgencias

determinadas por los clientes.

2.1.2.4. Mini-mini (Debilidades y Amenazas)

o Ejecucion de las funciones y responsabilidades de cada uno de los

puestos.

o Promover y disefiar nuevos procesos de captacion de clientes nuevos, con

el fin de aumentar la cartera en los diferentes canales de distribucion.

2.1.3. Diagrama causa- efecto

El diagrama causa efecto es una herramienta utilizada para identificar las
causas que tienen mayor contribucion en el efecto hasta la solucién de las
mismas; en este caso se utiliza para identificar las causas de una mala

distribucion, con el fin de analizar y solucionarlas.

Los procedimientos elaborados para el analisis de despacho se centraron
en la observacion en cada uno de los puestos de trabajo, controlando el tiempo
que se toma el empleado en la elaboracion de factura. Entre los tiempos
minimos de la elaboracion de factura en una semana, se cuenta desde el

momento que el cliente coloca la orden de pedido a 5 hrs minimo y hasta un dia
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y medio si existen problemas de créditos, en donde se debe solventar el pago

del cliente para poder realizar la factura.

La preparacion del pedido en la bodega puede llegar a tardar entre 4 a 8
horas habiles, después de que el departamento de créditos traslada la factura
para proceder a preparar el despacho; se considera un tiempo bastante largo el
que se pueda preparar el pedido en un dia habil.

Los procedimientos para la toma de inventarios es la que actualmente
elabora Golden Lubs en donde realiza un conteo de los productos fisicos y los
compara con los inventarios cargados en el sistema, tanto de las entradas de
las importaciones como las salidas de las facturaciones. Con los mismos existe
una variacion mensual del 8 al 15 % de los productos faltantes en variaciones
de inventarios. Los conteos de inventarios se realizan uno en la quincena de

cada mes y otro adicional a final de mes.

Con los andlisis de despacho facturacién y manejo de inventario, se da a

conocer que la actual distribucién de productos es inadecuada.

La linea de productos esta incompleta, ya que la mayoria no contiene las
especificaciones que piden los consumidores localmente, se suma a la vez un
problema en la caja de almacenaje de los envases de litro y galén, que falla al

realizar su manejo en las entregas.

Golden Lubs no cuenta con descripciones de puestos, ni con una vision y

mision para ser compartida y aplicada con sus empleados.

Debido a las anteriores dificultades en despacho de productos, inventario,

productos y una organizacion incompleta, la distribucion de los productos de
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Golden Lubs no es competitiva para poder colocarse actualmente como una

marca lider en el mercado.

Figura 6. Diagrama Causa-Efecto

I Despacho de productosl
Tiempo de Falta de
despacho en productos
transportes

Niveles basados
en prondsticos

Los procesos de
liberacion son

largos en aduana. > Distribucion
de productos

Liberacién de
facturacion
Preparacion de

pedido en bodega

Linea incompleta

Falta de visién y misién en
Cajas de la organizacion.
almacenaje en

mala calidad
Problemas de

etiquetado y sello
de calidad del
producto

Falta de gerencia comercial

Problemas de descripcion
de puestos

Fuente: elaboracion propia.

2.1.4. Problemas especificos

Dentro de los problemas especificos se puede mencionar los niveles de
inventario de productos, basados en pronésticos de ventas de afios anteriores
las cuales proporcionan datos variables, ya que la empresa se encuentra en
crecimiento y esto hace insuficiente la cantidad de producto disponible para
despacho; esto repercute en la distribucion del producto y en entrega de

pedidos en fechas no establecidas, a causa de los niveles de inventarios
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desajustados; lo que a su vez provoca una menor eficiencia en el proceso

distribucion.
A continuacion se presenta en la figura 7 un arbol de problemas en el
cual se detallan las causas y los efectos del desajuste en los niveles de

inventario basado en prondsticos.

Figura 7. Arbol de problemas

Menor eficiencia en el Atraso en la facturacion Niveles de inventario
proceso de distribucion de pedidos desajustado

Modelo de distribucion

Producto insuficiente
para el despacho a
clientes

Entrega de pedidos en Atribuciones de puestos
fechas no establecidas no definidas

Fuente: elaboracion propia.

Analizando las causas y los efectos que tiene la variacion en los
prondsticos de ventas para la proyeccion de inventarios, se realizo el analisis de
objetivos en el cual se presentan las posibles soluciones a los problemas
planteados y la situacion que podria existir después de solucionar los
problemas.
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A continuacion se presenta, en la figura 7, el analisis de objetivos, en el
cual se detallan los medios y fines para lograr un modelo ajustado y reducir
la variacion de prondsticos de ventas, que debera realizar Golden Lubs,

anualmente.

Figura 8. Anélisis de objetivos

Niveles de inventario

Mayor eficiencia en el
proceso de distribucion

Cumplimiento en la
facturacién de pedidos

ajustado

Modelo de distribucion

Cantidades 6ptimas de
producto para el

Entrega de pedidos en
fechas establecidas a

Atribuciones de puestos

despacho a clientes clientes defipies
Fuente: elaboracion propia.
2.1.5. Analisis del mercado actual en los diferentes canales

de distribucioén

En el 2,009 el mercado de lubricantes fue de 234,180 barriles anuales; se
estima un crecimiento anual de mercado del 1%. Se proyecta un 0.5 % de

incremento anual en participacion de mercado para la marca Golden Lubs.
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La participacion del competidor mas cercano en el 2,013 sera de un 4%;
se estima que para el 2,011 se cuenta con una participacion de mercado de
45,000 barriles. Al final de 10 afios se tendra un 5 % adicional, lo que convertira
a Golden Lubs en lider con 63,000 barriles anuales. Estos fueron extraidos en

las importaciones del 2,009 y 2,010.

Se procedio a realizar una encuesta con los diferentes clientes potenciales
en el consumo de lubricantes, para obtener una tabla de calificacion definida de
la siguiente manera: 4, Muy bueno; 3, Bueno; 2, Malo; 1, Muy malo. El mercado
de lubricantes es extremadamente competitivo con alrededor de 60 marcas, en
él el precio es sensitivo y la realizacibn de descuentos, promociones e

incentivos es muy apreciada por el consumidor local.

Se estima que su crecimiento anual es de 1 a 2 % con ingreso de marcas
anualmente; existen competidores con inversiones grandes de capital en la

aplicacion de contratos extendidos para equipos de lubricacion.

El mercado de lubricanes es un mercado de mucha oportunidad en donde
los requisitos de los OEM" S estan basados en la calidad y desarrollo
tecnoldgico; existe un volumen mediano basado en productos minerales puros
(SA, CA, SB) donde también se encuentran competidores fuertemente

enfocados en lubricantes (Quaker, Shell, Texaco, Castrol etc.).

La sostenibilidad de la participacion de mercado esta bajo constante
amenaza, ya que la mejor estrategia de introduccion al mercado por parte de
los competidores es la baja de precios; por lo que la estabilidad de margenes
también estd en riesgo. Esto puede ser reversible con las actividades de
mercadeo, ya que son imperativas para posicionar la marca Golden Lubs; el
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soporte técnico es una herramienta importante para penetrar en el mercado

industrial.

Se observa que para el parque automotor existe un crecimiento de un 4%,
lo que es una ventaja para poder posicionar la marca Golden Lubs en la

mentalidad de consumo para el consumidor final.

Se realiz6 un analisis de las importaciones realizadas en el afio 2,010 de
productos lubricantes, y se procedié a estimar los canales de consumo que

llevaron esa importacion con los diferentes clientes.

En los mismos se encuentran:

o Car Dealers: son todos los importadores de vehiculos que se ubican en las

calles y avenidas de mayor trafico.

o S/S: denominadas estaciones de servicio localizadas en salidas y entradas
de los departamentos, asi como también en las calles y avenidas de

mayor tréafico.

o PVL Aceiteras y repuestos: son todas las comercializadoras de aceite que
son atendidas por el duefio del negocio, enfocadas a la venta de
lubricantes para vehiculo liviano. Se ubican en colonias y avenidas de

mayor transito.
o Mecanica: son los talleres en donde se realizan algunas correcciones

mecanicas rapidas y de bajo costo. Asi como servicios de cambio de

aceite, filtros de aire y gasolina.
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Tabla Il.

Segmento lubricantes para 2,010

Clasificacion de canales Importacién Aceite % Golden Lubs
Kbbl Industrial Crecimiento Posicionamiento
Kbbl Industria
Car Dealers — S/S 2.0 21.0 15% 9.5%
CVL (Transporte) 13.3 86.2 2% 15.4%
PVL(Aceiteras, repuestos) 5.0 30.0 3.0% 16.7%
T. Mecanica 1.0 10.0 0.0% 10.0%
Total en canal 21.3 147.2 1.3% 14.5%

Fuente: elaboracion propia.

o Agricola / Ingenios de azucar: se refiere a todas las fincas que se dedican

en alguna area a la comercializacion de productos cosechados, asi como

todos los fabricantes de azUcar ubicados en la costa sur del pais.

° Manufactura: se consideran

todas

las empresas dedicadas a la

transformacién de materia prima en un producto terminado como

empresas dedicadas a

la fabricacion de

productores de acero, vidrio entre otros.
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Tabla lll.  Clasificacion por industrias y sus importaciones por
productos
Clasificacion Importacién | Aceite % crecimiento | Golden Lubs
industria Kbbl industrial industria posicionamiento
Kbbl

Agricola / Ingenios de 4.20 40.0 1.0% 10.5%
azucar
Manufactura 2.50 375 2.0% 6.7%
Otros 0.00 9.30 2.0% 0.00%
Total Industria 28.00 234.00 1.4% 12.0%

2.1.6.

Fuente: elaboracion propia.

Andlisis del mercado en el canal de estaciones de
servicio

Por medio de una encuesta, aplicada a diferentes clientes en estaciones

de servicio, se llegé a preguntarles ¢Qué es importante para el éxito en la

comercializacion de lubricantes? ¢Como lo esta haciendo Golden Lubs? La

poblaciébn de la encuesta son los clientes que llegan a las estaciones de

servicio.
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Tabla IV. Medicion para el canal de estaciones de servicio

Factores de éxito Calificacion | Marcal | Marca2 | Marca3 | Golden
Lubs
Precio 20 4 6 6 4
Creédito 15 6 6 6 6
Marca 20 8 8 6 4
Contacto con el cliente 10 6 6 6 6
Servicio 15 6 6 4 4
Plan de promociones vy 20 6 6 4 4
merchandising
Totales 100 250 125 75 150

Fuente: elaboracion propia. Investigacién de campo.

Oportunidades

Golden Lubs posee un buen precio para colocar en el mercado.

o Golden Lubs puede ejecutar promociones y merchandising.

o El empaque es llamativo para el consumidor.

o Golden Lubs cuenta con toda la linea de lubricantes para todos los
vehiculos.

o Golden Lubs podra dar incentivos a vendedores en estaciones de servicio.

Amenazas
o La competencia puede llegar a dar ofertas de precio.
o La competencia puede dar promociones direccionadas, por ejemplo:

transportistas mayoritarios.
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2.1.7. Diagndstico en car dealer

Por medio de una encuesta realizada con diferentes clientes car dealer
(Importadores de vehiculos) se llegd a preguntarles ¢Qué es importante para el
éxito en la comercializacion de lubricantes? ¢Como lo esta haciendo Golden
Lubs? La poblacién de la encuesta son todos los importadores de vehiculos

entre ellos mecéanicos y gerentes de compras.

TablaV. Medicion de la encuesta paratodas la marcas

Factores criticos de éxito Calificacion Marcal | Marca2 | Marca3 Golden
Lubs

Precio 10 4 6 6 4
Especificaciones de 20 6 6 6 6
producto

Marca 20 8 6 4 6
Contacto con el cliente 10 6 6 4 4
Inversion de Capital 25 8 6 4 4
Servicio de Ventas y Técnico 15 8 6 4 4
Totales 100 135 85 102 78

Fuente: elaboracién propia. Investigacion de campo.

Se concluye con la informacion siguiente:
o Hallazgo interno

0  Se posee un precio competitivo para ofrecer al mercado.

o0 Hay disponibilidad de presupuesto en equipo de lubricacion para
talleres.

o Existe soporte técnico de Golden Lubs para el canal analizado.
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0 Se pueden realizar frecuentes visitas por representantes y gerente

de ventas.

. Amenazas

o Contratos a largo plazo por parte de la competencia en el canal.

0 Las inversiones son altas en equipo de lubricacion.

o Patrocinios varios para corredores de vehiculos por parte del cliente.

2.1.8. Diagnostico en transporte pesado

Por medio de una encuesta realizada con clientes en transporte pesado,

se llegb a preguntarles ¢Qué es

importante para el

éxito en la

comercializacion de lubricantes? ¢CoOmo lo esta haciendo Golden Lubs? La

poblacion de la encuesta son todos los pilotos y duefios de flotas de

vehiculos pesados.

Tabla VI. Diagndstico en transporte pesado
Factores criticos de éxito | Calificacion | Marcal | Marca2 | Marca3 | Golden
Lubs
Precio 25 6 6 8 4
Performance 25 6 6 6 6
Marca 15 8 8 6 6
Especificacion 4 4 4 4
Canal 5 6 6 4 4
Servicio de ventas y técnico 10 6 6 6 6
Promociones 15 4 6 4 6
Totales 100 79 45 35 11

Fuente: elaboracion propia. Investigacién de campo.
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Hallazgos internos

0 Se posee precio competitivo para ofertarlo al mercado.

o0 Puede trabajarse metodologia de despacho de producto a Granel.

0 Se pueden realizar pruebas de campo de producto con laboratorio
movil.

o Hay facilidad en la realizacion de plan de visitas por representantes
de ventas para el cliente.

0 Puede facilitarse un modelo de plan de promociones

o Existe facilidad en programacion de entrenamiento a mecanicos.

Amenazas

o0 Descuentos a los precios por parte de la competencia.

o Promociones direccionadas a productos, ya sea de motor caja y/o
diferencial

0 La competencia cuenta con una mejor cobertura de mercado, con un
plan de servicio técnico y puede realizar pruebas de campo para
analizar el desempefio del producto.

o0 Lacompetencia cuenta con la facilidad de poder prestar un servicio y

despacho a granel del producto.

2.1.9. Diagndstico en aceiteras y repuestos

Por medio de una encuesta realizada con diferentes clientes en aceiteras
y ventas de repuestos, se llegd a preguntarles ¢Qué es importante para el
éxito en la comercializacion de lubricantes? ;Como lo esta haciendo Golden
Lubs?
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La poblacién de la encuesta son todos los duefios y personas que atienden el

negocio de repuestos y aceiteras.

Tabla VII.  Diagndéstico en aceiteras y repuestos

Factores criticos de | Calificacion Marca 1 Marca2 | Marca3 Golden
éxito Lubs
Precio 25 6 6 8 4
Performance 5 6 6 6 6
Marca 20 6 6 4 4
Contacto del cliente 10 4 6 4 4
Mercadeo 25 4 4 2 2
Credito 15 4 4 4 4
Totales 100 95 108 41 16

Fuente: elaboracion propia. Investigacién de campo.

Hallazgos internos

Golden Lubs puede dar un precio competitivo.
Actividades promocionales, planes de promociones.

Se cuenta con presupuesto para la rotulacion de marca.

o O O o

Se puede trabajar un plan de incentivo para el vendedor de

mostrador.

@]

Se facilita realizar visitas frecuentes por representante de ventas.

0  Se pueden programar entrenamiento a personal de mostrador.

Amenazas

0 La competencia ofrece en el mercado descuentos por volumenes de

compra.
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o] La competencia puede dar promociones direccionadas, por ejemplo, al

vendedor de mostrador, y darles un incentivo.

o Varios proveedores ofrecen exhibicion de productos.

2.1.10. Diagndstico en talleres de mecéanica

Por medio de una encuesta aplicada a diferentes clientes de talleres de

mecanica, se llegd a preguntarles ¢;Qué es importante para el éxito en la

comercializacion de lubricantes? ¢Como lo esta haciendo Golden Lubs?

La poblacion de la encuesta son todos los duefios y personas que

atienden el negocio de talleres de mecanica.

Tabla VIII.

Diagndstico en talleres de mecanica

Factores criticos de éxito Calificacion Marcal | Marca?2 | Marca3 | Golden
Lubs
Precio 25 6 6 8 6
Marca 15 6 6 4 4
Envase 20 2 4 2 4
Promociones 15 4 6 4 2
Servicio de ventas 10 4 4 2 2
Servicio Técnico 10 4 4 2 2
Entrenamiento 15 2 4 2 2
Totales 100 75 65 35 20

Fuente: elaboracién propia. Investigacion de campo
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o Oportunidades

O O O O O

° Amenazas

Se realizara un plan promocional

Se programard asesoria técnica

Puede darse un precio competitivo al mercado

Podré realizarse un plan de visitas de promotor

Podré planificarse una serie de entrenamientos

0 Lacompetencia da seguidamente ofertas de precios

0 Lacompetencia ofrece entrenamiento técnico

0 Lacompetencia tiene un plan de visitas

2.1.11. Informacion sobre estimado de ventas anuales

Por medio del reporte de importaciones de los competidores, en cada
uno de los rublos de los productos de venta en lubricantes, se construyo un
estimado histérico de ventas, con el cual se subdividen lubricantes: para

vehiculos comerciales (CVL), lubricantes para vehiculo automotriz y por ultimo

los lubricantes industriales.

Tabla IX. Estimado histérico de ventas

Volumen ventas Barriles 2009 | %

CVL 10,712| 48
PVL 9,562 42
INDUSTRIAL 2,190 10
Total 22,464| 100

Fuente: elaboracion propia. Informe proporcionado por Golden Lubs
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Tabla X. Informacidén sobre tendencias de ventas anuales de enero a

diciembre
Barriles 2009 2010 2011 2012
Venta al 9,103 10,750 15,750 16,220
mercado
Importaciones 22,464 7,880 29,250 30,127
Fuente: elaboracion propia
2.2. Disefio de modelo para la distribucion de productos

hidrocarburos, lubricantes para Golden Lubs en su

organizacion de trabajo

Para la implementacién del disefio de modelo de distribucion se
reorganizaran las atribuciones de cada de una de las posiciones de los
departamentos que laboran en Golden Lubs, ya que se detectd que ninguno las

tiene claras.

2.2.1. Modelos de distribucion propuestos para Golden
Lubs

Se proponen los cuatro modelos de distribucién identificados en el

estudio para Golden Lubs. En cada uno de ellos se han representado tanto el

flujo de informacién (linea negra continua) como el flujo econdmico (linea negra
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discontinua) y el fisico de bienes (linea azul discontinua), asociados al ciclo

pedido-entrega-cobro.

2.2.1.1. Modelo venta directa

La caracteristica principal del modelo preventa (figura 9) consiste en que
los pedidos se captan con anterioridad al momento de la entrega; tipicamente,
el dia anterior. El pedido es registrado ya sea por un asesor de ventas que
realiza una secuencia predefinida de visitas a clientes (esta secuencia se
transformara al dia siguiente en ruta de distribucion), o por el propio conductor
del vehiculo de reparto, que realiza en esta caso una doble labor logistica y
comercial, dando servicio al conjunto de clientes que tiene asignados y que
suelen estar situados en una misma zona geografica, conformando una ruta de

reparto.

En cualquier caso, con los pedidos recibidos, Golden Lubs pone a
disposicion de las rutas de reparto el inventario suficiente para suministrar los
pedidos del dia a dia. El reparto propiamente dicho puede realizarlo Golden

Lubs con sus propios medios.

Otra de las caracteristicas es la posibilidad de que el cliente realice el
pago de la factura en efectivo en el momento mismo de la entrega. Esta es una
de las peculiaridades historicas de los canales que atiende Golden Lubs, que

aun se mantiene en el sector de venta de productos lubricantes.
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Figura 9. Modelo ventas directa

Carga Camion

Golden Lubs

Liqueidacién ruta
de entregas
devolucién
efectivo
Pedido del dia
siguiente

Facturar al
cliente si se
autoriza el
crédito

Hoja de carga de |
camién
con documentos
de entrega, incluye Nota de abono clientes si |
ruta de clientes y aplica devolucion
secuencia |
]

Pedido contra stock del fabricante

Factura cliente, si contado

Preventa Clientes

= Flujo economico

Devolucion de producto Flujo fisico
P _> de bienes

Fuente: elaboracion propia.

El modelo de venta directa puede tener diferentes variaciones como se

muestra en la figura 9; se observa que en este caso no es necesaria la
existencia de un pedido previo para realizar la entrega. El vehiculo de reparto
se carga en salida a su capacidad maxima, con una seleccién de las referencias
de Golden Lubs y con cantidades predeterminadas por cada una de ellas. El
conductor sigue la ruta de clientes que le han sido asignados, sin conocer a
priori las cantidades de producto que va a entregar en cada uno de ellos, siendo
perfectamente posible que en algunas visitas no se materialice pedido alguno.
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Si el cliente visitado estd interesado en reaprovisionarse, se realiza

simultdneamente el pedido, la entrega y, habitualmente, el cobro.

Si el stock disponible en el vehiculo no fuese suficiente para cubrir las
necesidades del dia de los clientes de la ruta, quedaria un conjunto de pedidos

pendientes para ser suministrados al dia siguiente.

La Unica desventaja de este modelo respecto del modelo de preventa se
deriva del alto porcentaje de visitas comerciales, que en este caso no se
traducen en una entrega logistica y que suponen viajes vacios para el camion
de reparto, normalmente en un contexto de distribucion urbana de mercancias.
Esto provoca que los costes logisticos sean mas altos de lo que debieran, ya

gue incluyen parte del coste derivado del esfuerzo comercial.

Aun cuando el modelo de autoventa ha sido el formato tradicional de venta
y reparto en el canal para Golden Lubs, la presion por optimizar los costes
logisticos y la tendencia al encarecimiento del reparto capilar, con
reglamentaciones locales cada vez mas estrictas, especialmente en la bodega
de despachos, aumentan la probabilidad de que este modelo tenga que

evolucionar hacia otros formatos de trabajo en el futuro.

En el modelo autoventa, el vehiculo tiene un conjunto de clientes
asignados a priori a los que da servicio. En ambos modelos es importante
revisar periédicamente la asignacion de cliente a diferentes rutas, con el fin de
equilibrar cargas de trabajo y de evitar que queden vehiculos con mucho stock
sobrante o con muchos pedidos por servir al dia siguiente; en el caso de las
autoventas criticas relevantes que aparecen en los modelos de preventa y

autoventa.
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Las principales ventajas que presenta el modelo preventa respecto del de
autoventa son las siguientes: permite hacer una mejor planificacion de las rutas,

fomenta las ventas y permite reducir las roturas de stock.

Figura 10. Variacion en el modelo de venta directa

Carga Camion

Golden Lubs

Liqueidacion ruta
de entregas
Devolucion

efectivo
Pedido del dia
siguiente

Factura al cliente
si crédito
Hoja de carga de
camién
con documentos

de entrega incluye Nota de abono clientes si
ruta de clientes y aprica devolucion
secuencia
Pedido contra stock del fabricante
Factura cliente, si contado .
Autoventa Clientes
!
H Entrega de productos -
. . . i
Efectivo sicontado %==e==eeeecececccceccccccccccccccccccaccca - Flujo econémico
dfrecccccccccccccccccccccccccccccncccccccccccccccccnnnn Flujo fisico

Devolucion de producto = eres

Fuente: elaboracién propia.

2.2.1.2. Modelo entregas directas consumidor

final sin intermediarios

En este modelo (figura 10), la iniciativa parte del cliente, que realiza su
pedido directamente de Golden Lubs, a través de medios telematicos, como
teléfono, fax, email. Aunque la entrega puede externalizarse a través de un
operador logistico, en cualquier caso, el documento de entrega actla como

prueba de que la misma ha sido realizada y desencadena el proceso de
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facturacion, que es gestionado directamente, sin intermediarios, entre cliente y
Golden Lubs. Puede ser aplicado en clientes como consumidores finales, ya
que las entregas pueden ser en sus casas, ventas en donde no hay

intermediarios como distribuidores mayoristas y minoristas.

Figura 11. Modelo ventas directas

GOIden Lubs =g Flujo econémico
-e Flujo fisico
L de bienes

Factura

Pedido

Clientes

Entrega de productos

Fuente: elaboracion propia.

2.2.1.3. Modelo distribuidor: clientes de Golden
Lubs

Otra recomendacion para Golden Lubs para alcanzar un nivel optivo de

distribucion exigido por el mercado en un canal tan atomizado vy
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geograficamente disperso como mayoristas y minoristas, es contar con
pequefias empresas distribuidoras para dar apoyo a sus procesos logisticos.
Se presenta el modelo que corresponde al suministro de aquellos clientes que
establecen su relacion comercial directamente con Goden Lubs, aun cuando
logisticamente son suministrados por un distribuidor que actda en su nombre
(figura 10). Este modelo se diferencia del que se presentara de la siguiente
forma en la figura 11 en el que el cliente final no establece su relaciébn comercial

con Golden Lubs, sino directamente con el distribuidor.

Normalmente, desde el punto de vista de Golden Lubs, el modelo
presentado en la figura 11 es mas ventajoso, ya que le proporciona una mayor
visibilidad y capacidad de influencia sobre el canal. En el modelo de ventas
propias del distribuidor, Golden Lubs pierde el control de lo que esta sucediendo
en los eslabones del sistema logistico que se encuentran aguas abajo de sus
distribuidores.

2.2.1.4. Modelo distribuidor: ventas propias

En este modelo (figura 12), Golden Lubs establece su relacion comercial
directamente con el distribuidor. Golden Lubs no participa en ningin momento
en los procesos de facturacion y cobro al cliente final. Desde el punto de vista
de la entrega, el distribuidor puede optar por realizar la entrega del producto en
las instalaciones del cliente Golden Lubs y permite que sean los clientes
quienes acudan a abastecerse directamente a las instalaciones del distribuidor.

Una practica habitual consiste en realizar mensualmente un inventario en
las instalaciones del distribuidor. Se entiende que la diferencia entre los
volumenes globalmente suministrados por Golden Lubs y los consumidos en

entregas a los clientes corresponden con las ventas realizadas por el
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distribuidor a sus clientes, propios. En funcién del resultado de esos inventarios,
Golden Lubs envia una factura mensual al proveedor en concepto de bienes

suministrados para ventas propias.

El modelo propuesto de trabajo con distribuidor para la entrega de los

productos supone una serie de inconvenientes, entre otros:

o El distribuidor comparte la marca del fabricante con otras marcas.

o El distribuidor se centra en su negocio y la estrategia que siga para su
gestion no siempre va a estar alineada con la del fabricante que contrata

SuS Servicios.

o El hecho de que intervenga otro actor en la cadena de suministros reduce
la visibilidad del proceso para el fabricante; la experiencia de los
fabricantes a este respecto, demuestra que el numero de incidencias del
cliente final al fabricante aumenta, y la falta de informacién acerca de lo

ocurrido dificulta su resolucion.
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Figura 12. Distribuidor ventas propias

Golden Lubs - Flujo econémico

[ Flujo fisico
= de bienes

Factura

Pedido

Clientes

Entrega de productos

Fuente: elaboracion propia.

2.3. Propuestas gerencia comercial

Se propone para la operacion de Golden Lubs incluir un Gerente
Comercial que velara por la introduccion de nuevas lineas de productos
lubricantes; el mismo contar4 independientemente con una secretaria,
vendedores y soporte del almacén para las entregas a clientes nuevos que

buscaran en diferentes industrias locales.

La funcién primordial de la gerencia comercial sera la introduccion de
nuevos productos, como es el caso de los fabricantes de maquinaria, para que
cambien de especificacibn o que suban a una mejor especificacion en la
aplicacion de los diferentes lubricantes. A la vez velara por la introduccion de
los productos sintéticos en el ramo de la industria y agroindustria en general.
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La Gerencia Comercial velara por la realizacién de los catalogos de

productos nuevos en sus diferentes aplicaciones.

Figura 13. Organigrama propuesta Gerencia Comercial

Gerente Comercial

Secretaria

Encargado del
Almacen 3 Vendedores
1 PVL
1 CVL

1 Industria

Conductor 1

Ayudante

Fuente: elaboracion propia. Con informacion proporcionada por la empresa.

43



2.4,

A

Principales funciones y responsabilidades

continuacion se presentan las principales  funciones

responsabilidades, para cada uno de los puestos que laboran en Golden Lubs.

Tabla XI.

Principales funciones y responsabilidades del Gerente General

Gerente General Descripcidn de puesto

. Objetivo: es un puesto de caracter ejecutivo administrativo, cuya
funcién basica es la de planificar, organizar, dirigir y controlar con
eficiencia y eficacia todas y cada una de las actividades de Golden
Lubs; ademas de dictar las distintas normas y politicas para el
adecuado funcionamiento de la misma, asi como de representarla

diariamente en distintas instancias.

(0]

(o]
(o]
(o]

° Descripcion del Puesto:

Titulo del puesto: Gerente General

Area de responsabilidad: todas la areas
Jefe inmediato: reporta a Junta Directiva
Horario de trabajo: 8:00 a 17:00 hrs.

(0]

(o]

(o]

. Funciones:

Representa a la empresa en diferentes instancias y momentos.
Coordina la totalidad de acciones de la empresa.

Formula y define las politicas y estrategias generales que han de
regir el funcionamiento de la empresa.

Autoriza el presupuesto de funcionamiento de la empresa.

Presenta informe a Junta Directiva.
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Continuacion tabla Xl

. Medidas de éxito:

o O O o

Alcanzar al 100% los objetivos planteados en el plan anual.
Ejecutar el presupuesto de funcionamiento asignado, tal y como
fue aprobado.

Superar las ventas proyectadas al inicio del ejercicio.

Mantener la cartera de clientes al 100%.

Disminuir al maximo la cartera de clientes morosos.

Alcanzar el retorno de la inversion tal y como fue establecido.

. Requisitos:

(0]

Nivel académico: Ing. Industrial, Mecanico Industrial, Lic. En
Administracién de empresas, Lic. En Mercadotecnia.
Conocimiento: manejo de personal, facilidad de interpretacion de
estados financieros, experiencia en supervision de puestos
gerenciales, conocimiento del mercado de Ilubricantes en
Guatemala.

Habilidades: ser emprendedor, capacidad de comunicacion, dotes
de psicologia, liderazgo, con motivacion para dirigir, integridad
moral y ética, espiritu critico, con caracter y capacidad para
tomar decisiones en situaciones de estrés, saber marcar
prioridades, elevada orientacion al resultado y cumplimiento de
objetivos, capaz de asumir responsabilidad, alta capacidad en la
administracion de equipos, gran capacidad para delegar, saber
motivar al personal, destacar por su perseverancia y constancia.
Edad: 35 a 50 afios
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Tabla XIl.  Principales funciones y responsabilidades del Gerente

Financiero

Gerente Financiero Descripcidn de puesto

o Objetivo: es el puesto de trabajo con funciones administrativas-
contables financieras, responsable directo del buen manejo de las
operaciones financieras, la coordinacion eficaz de las operaciones
contables, resguardo y control de los inventarios fisicos, planificacion y
control de créditos, cobros y facturacion. Debe presentar la
documentacion y efectuar los pagos correspondientes por concepto de

impuestos y otros que las leyes del pais requieren.

. Descripcion del puesto:
0  Titulo del puesto: Gerente Financiero
o Areade responsabilidad: area Financiera
o Jefe inmediato: reporta a Gerente General y Junta Directiva
o] Horario de trabajo: 8:00 a 17:00 hrs.

o Funciones:
o Dicta las politicas y procedimientos para la correcta
administracion financiera de la organizacion.
o Dicta las politicas, normas y procedimientos en cuanto al manejo
de créditos y cuentas por cobrar.

o] Elabora el presupuesto de funcionamiento de la organizacién
o] Ejecuta el presupuesto de acuerdo con lo planificado
o] Realizacion de conciliaciones bancarias.

o Elabora los estados financieros mensualmente.
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Continuacion tabla XlI

Medidas de éxito:

0 Mantener al dia los registros contables.

0 Reducir o enlo posible eliminar la morosidad en cartera de
clientes.

0 Mantener al dia el pago a acreedores.

0  Ejecutar el presupuesto de acuerdo con lo planificado.

0 Tener los estados financieros en los primeros 10 dias de cada
mes.

Requisitos:

o Nivel académico: Lic. en Finanzas, Auditor, Lic. Administracion de
Empresas o Ingeniero Industrial con formacion en Finanzas.

o Conocimiento: en procesos contables, planificacion financiera,
control y analisis de gastos y proyeccion financiera

o0 Habilidades: en el analisis de estados financieros, control de
gastos, proyecciones financieras, manejo de personal a su cargo
directa o indirectamente y en el manejo de paquetes de
computacion; Excel avanzado.

o Edad: 35 a 50 afios.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XIll.  Principales funciones y responsabilidades del Gerente de

Ventas.

Gerente de Ventas Descripcidn de puesto

. Objetivo: lograr sus deberes dentro de un esquema mayor de objetivos

organizacionales, estrategias y objetivos de mercadeo, en tanto que

monitorea continuamente el macroambito (factores tecnoldgicos,

competitivos, econdmicos y legales) y todo aquello publico de la

compariia entre empleados, proveedores, comunidad financiera, los

medios y los accionistas publicos en general.

. Descripcién del puesto:

(0]

(0]

(6]

(o]

Titulo del puesto: Gerente de Ventas

Area de responsabilidad: Cumplimiento del presupuesto de
ventas y clientes de la cartera.

Jefe inmediato: Gerente General

Horario de trabajo: 8:00 a 17:00 hrs.

° Funciones:

(0]

O O O o

Planeacién, organizacién y cumplimiento del presupuesto de
ventas.

Determinacion del tamafio y estructura de la organizacion de
ventas.

Distribucién de esfuerzos de ventas y establecimiento de las
cuotas de ventas.

Reclutamiento, seleccion y entrenamiento de la fuerza de ventas.
Compensacién, motivacion y direccion de la fuerza de ventas.
Andlisis del volumen de ventas, costo y utilidades.

Medicion y evaluacion del desempefio de la fuerza de ventas.
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Continuacion tabla XllI

. Medidas de éxito:

o O O O O

Nivel de ventas alcanzado.

Cumplimiento del presupuesto de ventas
Mantener cartera con un 5% de vencimiento.
Cumplimiento en la penetracién del mercado.

Introduccion de nuevas lineas de productos al mercado.

o Requisitos:

0]

Nivel académico: Ingeniero Mecénico Industrial, Ingeniero
Industrial, Licenciado en Administracién de empresas.
Conocimiento: del mercado de lubricantes. Conocimiento de la
Agroindustria, importadores de vehiculos, conocimiento de la
venta al detalle y mayoreo.

Habilidades: alto sentido de responsabilidad y honorabilidad,
capacidad de respuesta a la demanda del cliente, actitudes
positivas entre las relaciones de los clientes, acostumbrado a
trabajar bajo presion y por objetivo, capacidad de toma de
decisiones y liderazgo.

Edad: 35 a 40 afios

Fuente: elaboracion propia.
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Tabal XIV.  Principales funciones y responsabilidades del Ejecutivo de

Ventas

Ejecutivo de Ventas Descripcidn de puesto

Obijetivo: Es un puesto técnico-operativo responsable de mantener un

contacto directo con los clientes que tiene asignados en su ruta, a

guienes debe prestar una atencion de maxima calidad, orientarlos y

asesorarles, para lograr su convencimiento de la calidad de los

productos que distribuye Golden Lubs.

. Descripcion de puesto:

(0]

(6]

(o]

(0]

Titulo del puesto: Ejecutivo de Ventas

Area de responsabilidad: clientes asignados a su cartera
Jefe inmediato: Reporta a Gerente de Ventas

Horario de trabajo: 8:00 a 17:00 hrs.

o Funciones:

(6]

o O O o

Realizar visitas, dar seguimiento y efectuar presentaciones a
clientes potenciales.

Respetar y cumplir con las politicas de ventas establecidas.
Proponer estrategias para la capacitacion de nuevos clientes.
Manejo correcto de la cartera de clientes asignada.

Verificar la aplicacion del programa de mantenimiento preventivo y
coordinar el mantenimiento correctivo del vehiculo asignado.
Efectuar la labor de ventas con base en una excelente atencion al

cliente.
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Continuacion tabla XIV

Medidas de éxito:

0 Nivel de ventas alcanzado

0  Clientes satisfechos

0  Cartera de clientes atendidos

0  Atencion "Cero Accidentes"

0  Mantener la cartera de clientes sana

Requisitos:

o Nivel académico: estudiante de ingenieria con pensum cerrado.
Estudios en Administracion de empresas.

o Conocimiento: del mercado de lubricantes, experiencia en la
distribucion en canales al detalle y mayoreo, conocimientos en
vehiculos diesel y gasolina.

0 Habilidades: integridad moral y ética, capacidad de trabajar bajo
presion y metas, espiritu de lucha, perseverancia y constancia,
capacidad de escucha, espiritu de observacién, espiritu critico y
capacidad en la toma de decisiones.

o] Edad: 25 a 30 afios.

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XV. Principales funciones y responsabilidades del Gerente de

Mercadeo

Gerente de Mercadeo Descripcion de puesto

o Objetivo: es puesto de caracter gerencial administrativo y técnico cuya

funcién béasica consiste en planificar, organizar, coordinar y ejecutar

diferentes actividades de asistencia técnica y apoyo al area de ventas,

para que generen voliumenes aceptables y satisfaccion del cliente y

con ello se aperturen nuevos mercados.

. Descripcion del puesto

(o]

(0]

(o]

(o]

Titulo del puesto: Gerente de Mercadeo

Area de responsabilidad: coordinacion del presupuesto de
mercadeo Yy el disefio de campaias publicitarias.

Jefe inmediato: Gerente General

Horario de trabajo: 8:00 a 17:00 hrs.

° Funciones:

(6]

Seleccionar los mejores medios publicitarios para atraer a los
clientes.

Sugerir ideas de atencién a clientes

Mantener continuamente el servicio que se ofrece, de manera
gue se satisfaga las necesidades de demanda.

Realizar anualmente, investigacion de mercados en el cual se
analicen, los mas actuales requerimientos del mercado.

Vigilar el desarrollo de otras organizaciones que representen
competencia para la empresa.

Periodicamente debe aplicar cuestionarios de retroalimentacion.
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Continuacion tabla XV.

Medidas de éxito:

o Informes profesionales sobre los resultados de las investigaciones
de mercado.

o Control de la ejecucion adecuada del presupuesto de publicidad y
promociones.

o] Mantener actualizada la investigacion de precios de la
competencia, asi como todas las actividades que diariamente se
estan ejecutando.

0 Laejecucion efectiva del plan de mercadeo.

o] Requisitos:

o Nivel académico: Licenciado en Administracion de Empresas, o
Licenciado en Mercadotecnia.

o Conocimiento: del mercado de lubricantes, de la agroindustria, vy
sobre importacién de vehiculos; también conocimiento en la
elaboracién de investigacion de mercados, y en la realizacion de
campanas publicitarias.

o0 Habilidades: alto sentido de responsabilidad y honorabilidad,
capacidad para coordinar grupos de trabajo, actitud positiva en las
relaciones interpersonales, estabilidad y control emocional.
Acostumbrado a trabajar bajo presion y objetivos, con espiritu de
observacion, dotes de mando y espiritu critico.

o Edad: 35 a 40 afos

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla XVI.  Principales funciones y responsabilidades del

Gerente Administrativo

Gerente Administrativo Descripcién de puesto

. Objetivo: es un puesto de caracter administrativo-operativo,
responsable de mantener el adecuado clima organizacional dentro de
la empresa, lograr la maxima motivacion espiritual de grupo, buenas
relaciones interpersonales dentro del personal laborante, asi como de
velar por el adecuado uso y mantenimiento de las instalaciones,
equipo y enseres de Golden Lubs, el cuidado y resguardo de la misma.
Participacion en actividades de asistencia técnica y apoyo al area de
ventas para que generen volimenes aceptables y satisfaccion del

cliente, y con ello se abrir nuevos mercados.

. Descripcién del puesto:

0  Titulo del puesto: Gerente Administrativo

o Area de responsabilidad: responsable de mantener el adecuado
clima organizacional en la empresa, lograr la maxima motivacion
y buscar las buenas relaciones interpersonales dentro del
personal, asi como velar por el adecuado uso y mantenimiento
de las instalaciones, equipos y enseres de la empresa.

o Jefe inmediato: Gerente general

O  Horario de trabajo: 8:00 a 17:00 hrs.

o Funciones:
0  Mantener un adecuado clima organizacional dentro de la
empresa
0 Manejo de materiales y suministros de la empresa

o] Mantener las mejores condiciones de seguridad e higiene .
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Continuacion tabla XVI

o] Efectuar programas de capacitacion.
Realizar evaluacion del desempefio del personal de la empresa.

Velar por la politica de “cero accidentes”

o O O

Aplicacion de los manuales de normas y procedimientos.

Supervision de la correcta aplicaciéon del reglamento interno.

o Medidas de éxito:
indice de rotacion del personal.
Nivel de asistencia a cursos de capacitacion.

Logro de politica "Cero Accidentes”

o]

o]

o]

o  Evaluacion del clima organizacional

o Nivel de satisfaccion del personal.

0 Nivel de resultados evaluacién del desemperio.

o Condiciones adecuadas de las instalaciones y vehiculos de la

empresa.

o Requisitos:

o Nivel académico: Licenciado en Administracion de Empresas,
Ingeniero Industrial. Ingeniero Mecanico Industrial.

o Conocimiento: en el manejo de recursos, adecuacion de logistica.
Control de métodos y tiempos, manejo de personal, conocimientos
legales relacionados a contratacion de personal, administracion y
desarrollo de personal.

o] Habilidades: alto sentido de responsabilidad y honorabilidad,
capacidad para coordinar grupos de trabajo, actitud positiva en las
relaciones interpersonales, estabilidad y control emocional.
Acostumbrado a trabajar bajo presion y objetivos, espiritu de
observacion, dotes de mando, espiritu critico.

o Edad: 25 a 37 afios.
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Tabla XVII.  Principales funciones y responsabilidades del Encargado de

Facturacion

Encargado de Facturacion Descripcién de puesto

. Objetivo: es un puesto de gestion y control administrativo, siendo su
funcion bésica facturar las ventas al contado y crédito, realizar
reportes de facturacion, solicitudes de notas de débito y todo lo

relacionado con el movimiento de inventario de bodega.

. Descripcion del puesto:

0 Titulo del puesto: encargado de facturacion.

o Area de responsabilidad: dirigir y coordinar el departamento de
facturaciéon, realizaciéon de las facturas de todo el producto
entregado, asi como la conciliacién de notas de crédito.

o Jefe inmediato: Gerente de Ventas

0  Horario de trabajo: 8:00 a 17:00 hrs.

° Funciones:

Esmero por brindar un excelente servicio al cliente
Efectuar el proceso de facturacion al contado y crédito
Elaborar notas de crédito

Archivo y custodio de copias de facturas emitidas

O O O o o

Efectuar cuadre o cierre al final del dia

. Medidas de éxitos:
o  Cero errores en facturacion
o0 Enlaevaluacion de satisfaccion del cliente, obtener el mejor

puntaje posible

0 Entregas de acuerdo con lo ofrecido al cliente
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Continuacion tabla XVII

o Requisitos

o Nivel académico: Preferiblemente estudios universitarios. Pensum
cerrado, Licenciado en Administracion de Empresas o Auditor.

o Conocimiento: conocimientos contables, habilidad numérica.

0 Habilidades: manejo avanzado de paquetes de computacion,
facilidad en el seguimiento de facturacion y cobranza y desarrollo de
politicas de pago, facilidad de trato directo con clientes y
proveedores.

o Edad: 25 a 30 afios.

Fuente: elaboracion propia.
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3. FASE DE ENSENANZA-APRENDIZAJE

3.1. Plan de contingencia

La bodega debe de contar con un plan de contingencia para cualquier
desastre que pueda ocurrir en la misma, es por eso que se debe de tomar las
medidas necesarias para que los encargados de bodega sigan las instrucciones

en caso de suceder algun tipo de incendio o desastre natural.

3.1.1. ¢, Qué hacer en caso de incendios?

Deben tomarse las medidas necesarias para que todo incendio en sus
comienzos, pueda ser rapida y eficazmente combatido. Las medidas principales

seran, segun el caso:

o Los locales deben de disponer de agua y presion y de un numero
suficiente de tomas o bocas de esa agua, con las correspondientes

mangueras con lanza.

o Debe contarse con una instalacién de alarma y de rociadores automaticos

de extincion.

o Disponer del numero suficiente de extintores de incendio, repartidos
convenientemente. La naturaleza del producto extintor debe ser apropiada

a la clase de riesgo.
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Debe disponerse también de recipientes llenos de arena, de cubos, palas,
piochas y cubiertas de lona ignifuga.

Todo el material de que se disponga para combatir el incendio debe
mantenerse en perfecto estado de conservacion y funcionamiento, lo cual

se comprobara periddicamente.

Debe darse a conocer al personal las instrucciones adecuadas sobre
salvamento y actuacién en caso de incendio y designarse y aleccionarse
convenientemente, aquellos trabajadores que manejen el material extintor.

3.1.2. ¢, Qué hacer en caso de un desastre natural?

La empresa debe realizar cursos preventivos de entrenamiento para su

personal en casos de incendios, huracanes, sismos, inundaciones Yy

deslizamientos de tierras.

La naturaleza es impredecible y en cualquier momento puede sorprender

en cualquier forma; para ello es importante tomar en cuenta algunas

recomendaciones que se detallan, las mismas pueden ser ampliadas por medio

de divulgaciones internas y externas especializadas.

Medidas a tomar en caso de sismos:

Mantener a la mano botiquin de primeros auxilios
Tener radio de baterias

Guardar en bolsa plasticas documentos personales
Identificar lugares seguros dentro de las instalaciones
Conservar la calma

No correr cerca del agua y gas
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o Alejarse de las ventanas

o Buscar columnas de concreto y pararse a la par
o Cubrirse la cabeza bajandola a las rodillas

o No encender cerillos

o Alejarse de las cajas de electricidad

o No usar teléfonos

o No salir corriendo hacia la calle
3.2. Costos

Golden Lubs no cuenta actualmente con ningun tipo de sefalizacion en
la planta, es por eso que se hace necesario determinar cuél es el costo en que

tendra que incurrir, para poder asi tener una sefalizacion adecuada dentro de

la bodega.

La empresa también deberd incurrir en gastos para proveer a los
empleados de equipo de proteccion personal; es por ello que en la tabla X se
muestran los costos de equipo de seguridad e higiene para los empleados que

estan en la operacion de despacho y almacenaje de productos.

Tabla XVIII. Costos de equipo de seguridad e higiene
Equipo Cantidad | Costo unitario (Q) | Costo total (Q)

Gafas de tapadera 5 17,00 85,00
Cinturén de cuero 5 50,00 250,00
Guates de Neopreno 2 14,00 c/par 28,00
(cajas de 24 unidades)

Extinguidores ABC 20 Lbs. 8 507 4056,00
Sefializacion 36 25,00 900,00

Fuente: elaboracion propia.
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En la tabla anterior se muestra que el costo del equipo de seguridad e
higiene en que debera incurrir la empresa para tener un adecuado sistema de
seguridad e higiene, es de Q 5319,00.

3.3. Plan de contingencia en caso de desastres naturales

El propdsito del plan de contingencia es asegurar la participacion de la
empresa en el mercado con la reduccion de los riesgos, es decir la atenuacion
de los dafios potenciales sobre la vida y los bienes causados por un evento de
caracter, geoldgico, hidrolégico, o por eventos fortuitos como podria ser un
incendio. Para ello se presenta el siguiente detalle del plan de contingencias
con una descripcion general, enfocada en los puntos principales, adecuados a

las necesidades del proyecto.

3.4. Division del plan de contingencia

* Plan de manejo de riesgos y amenazas naturales.

« Plan de contingencias para riesgos y amenazas de tipo industrial.

A continuacion se detalla el plan de contingencia para amenazas
naturales; la primera accion es educar a la poblacién o personal de la planta,

siendo que el riesgo y mayor amenaza de la regidn es la actividad sismica.

3.4.1. Riesgos

o Sismos: para poder enfrentar este fenOmeno se recomienda:
o] Realizar simulacros de evacuacion debido a sismos
o0 Sefialamiento de areas de evacuacion previo al simulacro

o Guardar calma
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0 Alejarse de ventanas

0  Ubicarse cerca de columnas, vigas o puertas

o  Evacuar con calmay en forma ordenada sus lugares de trabajo.

Sequia: en caso de existir algin desastre de sequia se tomaran las

siguientes:

o  Construir una cisterna en la cual se mantenga agua depositada, la

cual se estara cambiando periddicamente para evitar que se

contamine, todo esto con las medidas higiénicas exigidas para

mantener la calidad del producto.

o] De consumirse el agua, tener a los proveedores de agua mas

cercanos como contactos para que puedan suplir este agotamiento y

no dejar de producir.

o] Para prevenir cualquier clase de incendio se toman las siguientes

medidas:

v Proveer extintores en puntos claves de la planta.

v Mantener siempre aislados los frutos secos de cualquier
fuente de calor.

v Evitar esparcir combustibles utilizados en la planta.

v Se colocard alarma de aviso de incendios.

v Se mostrara en un mapa la ruta de evacuacion mas cercana
a cada area de trabajo.

v Seguridad que esta necesita contra incendios.

v Realizacion de simulacro sobre qué hacer en caso de

incendio.
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o Tormentas y huracanes: para poder contrarrestar estas situaciones se

dispone de:

0 La construccion del edificio debe ser la adecuada para soportar

cualquier evento que pudiera ocurrir por condiciones naturales.

0 Las instalaciones en su area de comedor, y demas sitios de reunion

serviran como albergues temporales.

0 Realizar simulacro.

A continuacion se detalla el plan de contingencias para riesgos y amenazas de
tipo industrial teniendo un departamento de seguridad industrial, asi como un

departamento de mantenimiento; se podran manejar las siguientes estrategias:

o Crear una brigada contra accidentes y emergencias
o Confinar las areas donde se manejen combustibles

o Almacenar combustible en lugares especificos para su uso
3.5. Plan de seguridad humana

Su fin es proporcionar los elementos basicos para mejorar y mantener la
calidad de vida y la seguridad de los trabajadores dentro del ambiente laboral
en caso de siniestros. El plan se circunscribe en la norma de reglas internas

de seguridad, las cuales son enfocadas a reducir y eliminar:

o Condiciones inseguras

o Actos inseguros
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La obligacién del uso de equipo de proteccién personal dentro de las
instalaciones de la planta.
Creacién de una unidad de enfermeria y primeros auxilios.

Establecer medidas de mitigacién en caso de siniestros.

3.5.1. Medidas de mitigacién en caso de incendio

Guardar calma

Segquir las sefiales de evacuacion

Mantener orientacion de botiquines de primeros auxilios

Salir de la empresa al parqueo o a la calle; el que quede mas cerca (se

tiene que hacer en simulacro)

3.5.2. Medidas de mitigacion en caso de tormentas y

huracanes

Guardar calma
Mantener orientacion de botiquines de primeros auxilios
Si es necesario, salir de la empresa al parqueo o a la calle; el que quede

mas cerca (se tiene que hacer en simulacro).

3.5.3. Medidas de mitigacién en caso de sismos

Para poder enfrentar este fenémeno se recomienda:

Guardar calma
Seguir sefiales de evacuacion

Alejarse de ventanas
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3.6.

En caso de ser demasiado grave, ubicarse cerca de columnas, vigas o
puertas.
Evacuar con calma y en forma ordenada sus lugares de trabajo, segun lo

hecho en simulacro.

3.5.4. Medidas de mitigacion en caso de Intoxicacién

Contar con botiquin de primeros auxilios.
Transportar inmediatamente al afectado al centro de salud.
Tener identificado cada componente quimico utilizado y la forma de

atender una eventualidad.

Normas de seguridad e higiene generales

Todos los trabajadores y personas que transiten dentro de la empresa

deberan seguir las condiciones de seguridad que se presentan a continuacion:

Cumplir las medidas preventivas y de seguridad establecidas por su jefe

inmediato superior.

Cualquier deficiencia en las instalaciones eléctricas, equipos, herramienta
y otros que pongan en riesgo la vida, salud y/o seguridad del personal o
visitante, se debera reportar inmediatamente al jefe inmediato superior

para su solucion.

Hacer uso correcto de los lavamanos, sanitarios y demas servicios

higiénicos; en caso de estar en mal estado, también reportarlo.

Cerciorarse del buen estado de las herramientas que se van a utilizar.
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Pedir autorizaciéon de uso de herramientas.

Si una maquina esta funcionando, no se le puede dar ningun tipo de

mantenimiento.

Hacer caso a la sefalizacion que esta establecida en la planta.

La planta debe contar con un muro perimetral que disminuya el riesgo de

robos y limite el acceso a personas ajenas a las instalaciones.

Dar mantenimiento a areas verdes.

Prohibir el uso de fosforos, celulares y cualquier artefacto que pueda

causar incendio cerca de la caldera.

Establecer un programa de control de calidad en cada taller.

Instalar recipientes recolectores de desechos en cada area de trabajo y

recreacion de la empresa.

Formar comisiones con el personal para ejecuciéon de planes y el

seguimiento de los mismos.

Realizar simulacros, basandose en riesgos que se han planteado.

Datos generales de Golden Lubs

Golden Lubs es una empresa cuyo capital es de origen guatemalteco,

entrando en el rubro de importaciébn de productos lubricantes; no existe

experiencia en la realizacion de planes de contingencias en cualquier desastre

que se le presentara. A la vez, en el area en donde se encuentran sus
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instalaciones, tampoco se cuenta con un plan de contingencias que ayude a
que tenga un perfil mas favorable para la realizacién de planes que pudiera
montar en el negocio. Es por ello que Golden Lubs, solicita la asesoria a la
Universidad San Carlos para la elaboracién de sus procedimientos en caso de

desastres.

Un efecto muy favorable para Golden Lubs es que el area en donde se
localiza es favorable, ya que desde hace 10 afios no han tenido problemas en
relacion con desastres. Las vias favorables para cualquier desastre ayudan a
gue la asistencia por parte de Bomberos Voluntarios y Policia sea rapida y

efectiva en menos de 24 hrs.

3.8. Integracion de comité de contingencia

En el comité de contingencia de Golden Lubs se considera primero como
organizador en cualquier desastre; el Gerente general apoyara directamente
con la gerencia de operaciones; y soporte de personal de operaciones;
seguidamente se conformard y reunira el comité con la Gerencia General,

Operaciones y Gerencia de ventas.

Personal de contabilidad facturacion y administrativo, sera retirado a sus
hogares en el momento que se determine que no hay problema en las salidas
de las instalaciones.

3.9. Andlisis de riesgos de Golden Lubs

El andlisis de riesgo es el estudio de las causas de las posibles amenazas,

y los dafios y consecuencias que estas puedan producir.
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Las amenazas se pueden convertir en realidad a través de fallas de
seguridad, que se conocen como vulnerabilidades y que deben ser eliminadas
al méximo para que el ambiente que se desea proteger esté libre de riesgos de
incidentes de seguridad. Por lo tanto, la relacion entre amenaza-incidente-
impacto, es la condicion principal que debe tomarse cuenta en el momento de
priorizar acciones de seguridad para la correccion de los activos que se desean
proteger y debe ser siempre considerada cuando se realiza un analisis de

riesgos.

Este tipo de analisis es ampliamente utilizado como herramienta de
gestidn en estudios financieros y de seguridad, para identificar riesgos (métodos
cualitativos) y otras para evaluar riesgos (generalmente de naturaleza

cuantitativa).

El primer paso del analisis es identificar los activos que se van a proteger
o evaluar. La evaluacion de riesgos involucra comparar el nivel de riesgo
detectado durante el proceso de analisis, con criterios establecidos

previamente.

Los resultados obtenidos del analisis, van a permitir aplicar alguno de los
métodos para el tratamiento de los riesgos, que involucra identificar el conjunto
de opciones que existen para tratar los riesgos, evaluarlos, preparar planes

para este tratamiento y ejecutarlos.
3.10. Gestion de recursos

Se debe elaborar un inventario de recursos humanos y materiales
disponibles para la atencién de desastres en la empresa. Para ello se debe

realizar un listado de recursos humanos disponibles.
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Se indican los nombres y apellidos de las personas que se desempefan
en el lugar; también es importante destacar la direccion, teléfono, horario y
especialidad de las personas que podrian colaborar en la atencién de una
emergencia: meédicos, enfermeras, auxiliares y socorristas de Cruz Roja,
Ingenieros, técnicos y Bomberos. Con el fin de agilizar esta informacién, sera

conveniente confeccionar un cuadro con dichos datos.

En caso de que no se cuente con personal que pueda colaborar en el caso
de emergencia, seria conveniente agregar a los puntos anteriores, la
capacitacién en otros temas que se consideren necesarios. También se debe

preparar un listado de recursos materiales disponibles:

. ¢ Las salidas estan identificadas?

o ¢ Las puertas de salida se pueden abrir con facilidad?

o ¢ Las salidas, corredores, pasillos o escaleras son apropiadas para
circulacion rapida en caso de evacuacion?

o ¢ Hay extintores en el lugar? ¢ Cuantos? ¢ En qué estado y qué
ubicacién?

o ¢,Hay mangueras para incendio?

o ¢, Se dispone de elementos minimos para atender emergencias, como
botiquines, escaleras, herramientas, etc.?

o ¢, Qué sistemas de comunicacion hay disponibles?

o Estan a mano los teléfonos de emergencia (Bomberos, Policia o
Asistencia Sanitaria)?

o Hay algun sistema de alarma?

o ¢ Existe sefalizacion de emergencia?
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Una vez elaborados los listados, se debera tener a mano y en lugar
visible para divulgarlo en la gerencia de la empresa u otro lugar de facil acceso
cerca del teléfono.

3.11. Estrategia de respuesta ante desastres

Ante las amenazas naturales, lo primero que debe es educar al personal

de la planta, y tomar en cuenta las siguientes acciones:

o Identificacion de areas de evacuacion.

o Colocacion de informacién sobre los pasos que deben seguirse en caso
de emergencias.

o Crear un departamento de seguridad e higiene industrial identificado con
su funcién. Teniendo un departamento de seguridad industrial, asi como
un departamento de mantenimiento proactivos, se podra manejar lo

siguiente:

o Programa de concientizacion en el desempefio
o Crear una brigada contra accidentes y emergencias

o Confinar las areas en las que se manejen combustibles

3.12. Sistema de comunicacion

En el sistema de comunicacion se disefiara primeramente una alarma tipo
A, la cual se usara por efectos de incendio; se le comunicara al personal que se
retire de las instalaciones y se reiina a 100 mts enfrente de las mismas, en un
punto de encuentro sefializado. La alarma Tipo B se utilizar4d en casos de

desastre tipo de inundacion, terremoto y derrumbe.
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Después de analizados los efectos del desastre, se comunicara al
personal si es adecuado el retiro o deben mantenerse dentro de las
instalaciones. Por ultimo, en el sistema de comunicacion estara la Alarma Tipo
C, en donde Golden Lubs cubrird efectos como robo y problemas en las
instalaciones por efectos menores dados por los desastres en las areas de
trabajo. Estas comunicaciones seran analizadas por la gerencia general,

operaciones y ventas.

3.13. Plan de evacuacion

No se puede esperar a tener una emergencia para recién pensar qué se
debe hacer; es responsabilidad de todos estar preparados y adquirir
comportamientos y habilidades para enfrentar una situacion de peligro que
pueda sobrevenir. Para ello se debe realizar un plan. El plan de evacuacion es
un documento escrito, elaborado en forma participativa, que sirve de guia para
lo que se tenga que hacer; tiene que ser viable y tener en cuenta las normas
internas (seguridad, ambiente, presupuesto etc.). Este plan pretende ser una
guia adecuada, con el fin de que todas las personas de una organizacién sepan
qué hacer ante una emergencia de cualquier tipo que sea: incendio,

inundaciones, derrumbes, etc.

La persona responsable de la coordinaciéon en la elaboracion y ejecucién
del plan sera la maxima autoridad, y estara asesorado por personal técnico de
la organizacion o con personal externo, tratando de contar con la participacion

activa del personal.
Como primer paso en la estructuracion del plan, se debe formar la brigada

de evacuacion; esta serd la encargada del estudio, planificacién y desarrollo del

Plan de Evacuacion. La brigada estara integrado por:
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o Directivos del lugar o institucion
o Cuerpo de Bomberos
o Policia

. Asistencia Médica

En esta etapa inicial se debe cuantificar todo el personal que labora en la
empresa, detallando la cantidad de personas, sexo, turnos de trabajo,
caracteristicas de la gente: si son adultos, si hay discapacitados o si
habitualmente hay personas ajenas al lugar que desconocen las dependencias;
para ello se pueden elaborar cuadros, con el fin de facilitar las tareas y tener la

informacién mas accesible.

3.14. Rutas de evacuacion

Los puntos que deben coordinarse en las rutas de evacuacion son las

siguientes:

La sefial de alarma puede consistir en un toque simple y uno doble,

intermitentes o continuados, en caso de contar con un timbre.

o Cada grupo que se desplaza al area de seguridad, debe permanecer en

él, mientras se verifica que todo el grupo complete la evacuacion.

o Recordar que el mayor peligro se encuentra en escaleras y ascensores.

o Al darse la alarma, cada coordinador de sector (en caso en que se
planifique asi) ordena la evacuacion inmediatamente, en forma

previamente determinada.
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o La persona mas cercana a la puerta procede a abrirla lo mas rapido

posible, asegurandola con algo para que no se cierre.

o Debe instalarse un plano en el lugar mas visible en el cual se indique
claramente la ubicacion de las zonas de seguridad, hacia dénde deben
evacuar y quiénes se encuentran en él, al momento de producirse la

emergencia.

3.15. Simulacros

Los simulacros son muy importantes para que el personal de Golden Lubs
pueda reaccionar ante cualquier desastre que se le presente en sus
instalaciones; por lo mismo se programaran tres entrenamientos anuales, para
que el personal esté familiarizado con las tres alarmas con las que Golden Lubs
comunicara con su personal: alarma tipo A Incendios, alarma tipo B Incendio,
terremoto o derrumbe; alarma tipo C, problemas derivados por desastres

naturales.

Seguidamente, Golden Lubs realizar4 un simulacro anual para cada uno
de los desastres naturales que se pueden presentar en sus instalaciones. En el

primer trimestre de cada afio, realizara un simulacro de incendio.

Para el segundo trimestre se realizard un simulacro de incendio por
efectos naturales. Para el tercer trimestre realizara un simulacro de terremoto.

Para el Ultimo trimestre, se realizard un simulacro de inundacion.
En los simulacros de cada trimestre, Golden Lubs buscara la asesoria de

los Bomberos Voluntarios con la compafia que ellos indiquen, para que a la vez

se cuente con una asesoria ideal y adecuada asi como bien controlada.
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Golden Lubs contara con un presupuesto anual para efectuar los
simulacros de contingencia de desastres naturales, con el fin de poder mejorar

cualquier inconveniente que se presente.
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CONCLUSIONES

Se proponen cuatro modelos de distribucion identificados que en el
estudio para Golden Lubs conociendo siempre a cabalidad las etapas de
importacion, programacion de importacion y planificacion de ventas,

pueda llevar a cabo la introduccion del producto a Guatemala.

La distribucién de un producto nuevo constituye un esfuerzo, que ademas
de creatividad, requiere de largos y costosos trabajos de investigacion y
estudio en el planteamiento del programa de mercadeo que abarco el

estudio, para poder entender a cada uno de los clientes.

El analisis estadistico de ventas es una herramienta que permite conocer
el desemperfio del producto en el mercado y comparar los datos reales con
lo planeado, para identificar posibles problemas, estudiar las desviaciones

y establecer acciones correctivas, si son necesarias.

Con base en el récord de ventas realizados en afios anteriores o
partiendo de que la participacién actual para Golden Lubs S.A, se espera
para finales del 2,011, una comercializacion de 45,000 barriles;
seguidamente se proyectd un crecimiento del mercado del 1%, y un
crecimiento del 0.5% adicional en la participacién del mercado. Al final de
10 afios se tendra un 5 % adicional, lo que afianzara el liderazgo de la
empresa, con 63,000 barriles anuales.

77



78



RECOMENDACIONES

Que se cumpla con la reorganizacion de puestos con base en todas las
atribuciones de cada una de las posiciones de los departamentos que

laboran en Golden Lubs.

En las bases de contrataciébn es muy importante que para los puestos
gerenciales los empleados tengan experiencia en los productos

lubricantes para vehiculo liviano y transporte pesado.

El Gerente de Operaciones debe velar por que la empresa cuente con un
comité de distribucibn de productos nuevos, que coordinen
adecuadamente el seguimiento de cada una de las etapas involucradas en
el proceso; él planificara la distribucion del producto con anterioridad y
cuando el mismo esté listo y aprobado para la distribucion, debe realizarla

con base en un modelo planificado, coordinado y con control.

El Gerente de Ventas trabajard con los departamentos involucrados en la
distribucion del producto localmente; debera intercambiar informacion,
coordinar sus actividades y enfocar los esfuerzos en una meta comun:
distribucion de productos derivados de hidrocarburos, lubricantes en
Guatemala.

Se debe innovar y estar a la vanguardia en cuanto a tecnologia,
desarrollar nuevos productos y aplicar técnicas de mercadotecnia, de
manera que no se estanquen, ya que pueden desaparecer especialmente

ahora con la participacion de empresas extranjeras en el pais.
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Deberan formularse estrategias para la comercializacién del producto
tomando en consideracion a los productos de competencia y las
necesidades basicas de los clientes que requieren los productos de

lubricacion; esta sera la maxima responsabilidad del Gerente General

En la Gerencia de ventas, se debera contar con un analisis acumulado de
ventas desde el momento de su distribucion, ya que es una herramienta
de control, por medio de la cual la empresa conoce la evolucion del

producto en el mercado, evaluando el cumpliendo las metas establecidas.
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ANEXO 1

ENCUESTA

COMERCIALIZACION DE LUBRICANTES EN
GUATEMALA

A continuacion se les presenta una serie de preguntas; favor de
contestarlas de acuerdo con las siguientes respuestas

Excelente = 8 Muy Bien = 6 Competitivo = 4 Malo =0
1., Qué marca de Lubricante cree usted prefieren los clientes?
Shell Texaco Esso Golden

2.¢En cuanto a precio de Lubricantes, califique usted cual de las siguientes
empresas tiene mejor precio?

Shell Texaco Esso Golden

3.¢,Cémo califica usted el servicio que ofrecen las siguientes empresas en
cuanto a lubricantes se refiere?

Shell Texaco Esso Golden

4. ¢ En relacion con las promociones, codmo calificaria usted a las siguientes
empresas”?

Shell Texaco Esso Golden

5.¢De las siguientes empresas cudl considera usted que le ofrece mejor
servicio en cuanto a despacho, promociones, etc.?

Shell Texaco Esso Golden

6.¢Como califica usted a las siguientes empresas, en relacion con el servicio
que le ofrecen al cliente, en cuanto a informacién del producto?

Shell Texaco Esso Golden
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