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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIO DE LA LINEA DE PRODUCTOS NUREX EN PROQUIMSA S.A.S.

AUTOR: OSCAR MAURICIO PIANETA SAAVEDRA”

PALABRAS CLAVE: Plan de negocio, Proquimsa, Grasas Lubricantes, Nurex.

DESCRIPCION

Se presenta el plan de negocio de la linea de grasas lubricantes marca Nurex de Proquimsa
S.A.S., estructurado en el andlisis del modelo de negocio, el sector, el mercado, las capacidades
técnicas internas y la factibilidad econémica y financiera, para finalmente establecer planes de
accion y recomendaciones para que en el mediano plazo la introduccion de las grasas Nurex
impacten de manera significativa la rentabilidad, el posicionamiento de marca y la generacion de
alianzas estratégicas con empresas de los sectores industrial, construccion y mineria.

La metodologia desarrollada se sintetiza al plasmar las variables claves bajo el modelo Canvas
como herramienta de evaluacién y adaptacion de los cambios del mercado y el sector, las
necesidades de los clientes y la disponibilidad de recursos y alianzas que permitan entregar e
innovar la propuesta de valor a los clientes de las grasas lubricantes Nurex, la cual se centra en
mejorar la rentabilidad operacional de los clientes a través de la reduccion de las paradas
imprevistas y por mantenimiento de la maquinaria y equipo lubricados con grasas Nurex y la
asistencia técnica especializada en soluciones de lubricacion y confiabilidad.

El documento valida la factibilidad comercial, técnica y financiera de la introduccion de las grasas
lubricantes Nurex en el segmento Industrial y Comercial en las clases industria y automotor fuera
de carretera del sector mineria y construccion y ademas constituye una herramienta interna para
estructurar y evaluar nuevas oportunidades de negocio que permitan reducir la dependencia de los
negocios con clientes de maquila de grasas lubricantes y mejorar la rentabilidad de Proquimsa
S.A.S.

" Trabajo de Grado
Facultad de Ciencias Fisico Mecéanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Maestria en
Gerencia de Negocios. Directora: Dra. Aura Cecilia Pedraza Avella
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ABSTRACT

TITTLE: BUSINESS PLAN FOR PROQUIMSA S.A.S’S LINE OF PRODUCTS NUREX’

AUTHOR: OSCAR MAURICIO PIANETA SAAVEDRA”

KEY WORDS: Business plan, Proquimsa, Lubricating greases, Nurex.

DESCRIPTION

This study proposes a business plan of PROQUIMSA S.A.S.’s lubricating greases line which is
called Nurex. It was developed by analysing the business model, sector, market, internal
technology ability and economic and financial feasibility of Nurex product line. This study aims to
establish action plans and recommendations so that the Nurex product introduction can be
significantly affected in terms of its profitability, brand positioning and strategic alliances with
manufacturing, mining and construction companies in medium term.

The methodology includes determining the key variables under the Canvas model as an evaluation
and adaptation tool of the market and sector changes, clients’ needs, resources availability and
alliances that allow to deliver and innovate the value proposal to Nurex’s greases clients which is
focused on improving the clients’ operational profitability by increasing equipment uptime and
extending component service life of equipment and machinery lubricated with Nurex’s greases, as
well as specialized technical assistance in lubrication and reliability solutions.

This document validates the commercial, technical and financial feasibility of the introduction of
Nurex's lubricating greases in the industrial and commercial segments into the on-highway, off-
highway, mining, construction and agriculture trade classes. On the other hand it constitutes an
internal tool to structure and evaluate new business opportunities that allow the reduction of
business dependency with private-label clients and to improve the profitability of Proquimsa S.A.S.

" Undergraduated thesis
Faculty of Physical and Mechanical Engineering. School of Industrial and Business Studies. Magister
Business Administration. Director. Ph D. Aura Cecilia Pedraza Avella
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INTRODUCCION

Proquimsa S.A.S, es una empresa productora y comercializadora de grasas y
aceites lubricantes que desde sus inicios, hace 42 afios, ha estado muy enfocada
a prestar el servicio de maquila de lubricantes a reconocidas empresas a nivel
nacional y en algunos paises de Centro y Surameérica. La experiencia adquirida en
formular y desarrollar productos bajo estrictos requerimientos de sus clientes a
quienes les maquila, las cambiantes situaciones del mercado y el alto
reconocimiento de la calidad de sus lubricantes, ha sido el punto de partida para
decidir introducir al mercado una linea de grasas lubricantes con marca propia de
la Empresa.

El plan de negocio de la linea de productos Nurex constituye para Proguimsa
S.A.S. una herramienta estratégica que integra los diferentes procesos de la
organizacion (mercadeo, ventas, operaciones, finanzas, etc.) en el andlisis,
planificacion, seguimiento y control de nuevas oportunidades de negocio y su
dindmica y adaptacion a los cambios en el mercado, industria, recursos internos y
necesidades del cliente. La metodologia planteada para el desarrollo del presente
plan de negocio consta de seis etapas comunes a la estructura general de los
planes de negocio de los diversos autores que han aportado al tema, pero
seleccionadas y adaptadas en el marco de las particularidades y necesidades de
la Empresa: 1. Descripcion del modelo de negocio, 2. Analisis comercial, 3. Plan
de mercadeo, 4. Andlisis técnico, 5. Andlisis de factibilidad financiera y 6. Planes
de accion.

Al integrar una linea especializada de grasas lubricantes y la asistencia técnica

profesional en los procesos de mejora de las operaciones de los clientes de

Proquimsa S.A.S, se conseguird incrementar la productividad y vida uatil de
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magquinaria y equipo de los sectores industrial, de construccién y mineria. Las
grasas lubricantes Nurex han sido formuladas para lubricar mecanismos bajo
diversas y exigentes condiciones operativas a un precio competitivo y con el
servicio de asistencia técnica especializada que incluye programas de
capacitaciéon y recomendaciones de operacién y mantenimiento, incrementan la

rentabilidad de los usuarios de los productos Nurex.

El mercado de grasas lubricantes en Colombia se caracteriza por bajo crecimiento
de la demanda, fuerte competencia, alta sensibilidad al precio y la dependencia de
factores como la disponibilidad de bases lubricantes, regulaciones ambientales y
de seguridad industrial y exigencias técnicas de los fabricantes de equipos. Al
analizar las oportunidades de aumento en la participacion del mercado de
lubricantes se consideran aspectos claves adicionales a la variacion de la
demanda como la tendencia hacia el uso de lubricantes de mejor desempefio, que
cumplen regulaciones ambientales, de salud e higiene industrial y que al final
aporten a lograr la mejora en competitividad que dirigen las decisiones en las

Empresas.

La introduccién al mercado de una linea especializada de grasas lubricantes
impactard de manera significativa la rentabilidad e imagen de Proquimsa S.A.S. La
rentabilidad por la diferenciacion del producto y la imagen por el incremento de su
presencia en el mercado y el posicionamiento de la marca Nurex. Se proyecta que
en el mediano plazo se alcance un alto grado de aceptacion de las grasas Nurex y
el reconocimiento de Proquimsa como un aliado estratégico en la solucion de las
necesidades de lubricaciéon de empresas de los sectores construccién, mineria e

industria en general.
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1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1 JUSTIFICACION

PROQUIMSA S.A.S es una empresa colombiana fundada en 1973 que se
especializa en la produccién de grasas y aceites lubricantes, dirigidos a los
sectores industrial y automotor. Constituye un grupo empresarial con MPI
Manufacturas y Procesos Industriales, empresa dedicada a la transformacion
comercializacién y aplicacion de productos asfalticos y afines dirigidos al sector

vial, obras civiles y demas industrias consumidoras de asfaltos especiales.

Proquimsa, aunque tiene su marca propia de lubricantes, que comercializa con
distribuidores multimarca a nivel nacional y en Ecuador, Republica Dominicana,
Perd, Honduras y Puerto Rico, como estrategia organizacional para afrontar la
situacién del mercado, ha puesto su capacidad instalada al servicio de terceros,
prestando el servicio de maquila a reconocidas empresas a nivel nacional e
internacional para la fabricacion de grasas y aceites lubricantes con sus marcas
propias, bajo especificaciones especiales y de acuerdo a las necesidades de cada

cliente.

En sus inicios, Proquimsa maquilé grasas convencionales y de calcio para las
multinacionales Mobil, Esso y Shell, hasta que cada una de ellas instal6 su planta
de produccién en el pais para fabricar sus propios productos. Actualmente
Proquimsa suministra grasas convencionales, de litio, complejas de litio y
lubricantes especiales bajo las marcas Terpel, Petrobras, Beg, Gulf, Cam2 y
Resist a nivel nacional, asi como maquila a clientes en el exterior bajo las marcas
Cam2, Maxxoil, Pasoil y Hesstone en Pera y las marcas Federal, Polite y Crescent
en Chile.
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A partir de lineamientos estratégicos orientados a ser competitivos en el mercado,
Proguimsa ha fortalecido su situacion operativa y financiera optimizando
formulaciones de productos, reduciendo el costo del dinero y controlando gastos
administrativos y de ventas. Enfocados en la directriz estratégica de orientacion
comercial al mercado de lubricantes especiales y de crecimiento en ventas y
rentabilidad, se proyecta el desarrollo de productos diferenciados y dirigidos a un

nuevo grupo de clientes bajo la marca Nurex propiedad de la Empresa.®

En término generales, el negocio de los lubricantes en Colombia y en los paises a
los cuales se exporta, se caracteriza por el fuerte posicionamiento de las
multinacionales productoras de aceites, mientras que en grasas, la alta
competencia, los precios bajos y el hecho de representar un problema resuelto y
de menor cuantia en el marco del negocio global del consumidor final, son los

principales retos del mercado.

Las expectativas de consumo de lubricantes estan vinculadas a la dindmica de la
economia colombiana en sectores como mineria, energia, infraestructura vial,
construccién e industria manufacturera en general®, sectores, en los cuales a
pesar de la incertidumbre y coyuntura local y externa por el proceso de paz, la
reforma tributaria, los precios internacionales del petréleo, la recuperacion de
Estados Unidos, la situacion en Europa y la desaceleracion en China, se tienen
perspectivas favorables, por las inversiones regionales en proyectos ya aprobados
para desarrollar con recursos de regalias, en el sector privado por el inicio de la
primera fase del programa de cuarta generacibn de concesiones y por la
aceptable dinamica en la industria, mineria y construccion tanto de obras civiles

como edificaciones.

'R G 06 N R 01. Lineamientos Estratégicos Proquimsa S.A.S Documento Interno S.G.C.

2 REVISTA DINERO. Lubricantes industriales aceitan el progreso en Colombia. [enlinea] [Citado el diciembre
24 de 2014] disponible en: http://www.dinero.com/especiales-comerciales/articulo/lubricantes-industriales-
colombia/192490.
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Las multinacionales de lubricantes Mobil y Shell tienen la mayor participacion,
reconocimiento y posicionamiento en el mercado de grasas lubricantes utilizadas
en la maquinaria y equipos de empresas industriales dedicadas al negocio de
construccion, mineria, infraestructura vial y manufactura en general; ofreciendo
productos especializados, pero genéricos para el mercado a nivel mundial, con

poco acompafamiento y asistencia técnica al usuario final.

La experiencia en formulacion y desarrollo de grasas lubricantes acordes a los
requerimientos de los clientes, la necesidad de reducir la alta dependencia de los
clientes maquila, la relaciones comerciales de MPI y el interés por impulsar el
reconocimiento de la marca propia llegando directamente al consumidor final, lleva
a la Empresa a desarrollar una linea de grasas lubricantes que cumple los
exigentes requerimientos de la maquinaria de los sectores industrial, minero y de
construccion, con productos que permiten extender los periodos de re-engrase,
reducir tiempos muertos en los equipos, procesos igual o mas eficientes, mayor
vida atil de la maquinaria debido a menores esfuerzos, en resumen, mayor
rentabilidad en las operaciones del cliente. Ademas, se plantea una propuesta de
valor que involucra la asistencia técnica especializada, a través de visitas
personalizadas a las plantas de produccion y al sitio exacto de ejecucion de la
obra y funcionamiento de la maquinaria, para entender las condiciones de
operacion, identificar necesidades, capacitar al personal involucrado y proponer y
acompafiar la implementacién de mejoras que incrementen la productividad del

proceso y la maquinaria.

Con el panorama descrito, el presente trabajo tiene como meta estructurar el plan
de negocio de la linea de grasas lubricantes marca Nurex de Proquimsa S.A.S.,
como herramienta de gestion que permita a la organizacion optimizar los recursos
y aprovechar las oportunidades y fortalezas en la busqueda del posicionamiento

de la linea de productos, que impactara positivamente en el volumen de ventas y
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en la utilidad neta de la empresa y aportard al reconocimiento de la marca en

Colombia.

1.2. OBJETIVOS

1.2.1. Objetivo general. Desarrollar un plan de negocio para evaluar la viabilidad
y rentabilidad de introducir al mercado la linea de grasas lubricantes Nurex de la

Empresa Proguimsa S.A.S

1.2.2. Objetivos especificos

e Desarrollar un analisis comercial para identificar la demanda y oferta del
mercado potencial.

e Realizar un plan de mercadeo que permita la captacién y fidelizaciéon de
clientes.

e Realizar andlisis técnico del negocio para definir la capacidad real de
produccion de grasas Nurex dentro de la estructura de produccion de la
empresa y los recursos necesarios para la puesta en marcha de la nueva linea.

e Desarrollar andlisis financiero para evaluar la rentabilidad de la introduccion al
mercado de la linea de grasas Nurex.

e Plantear el modelo de negocios bajo la metodologia de Modelo Canvas como
herramienta clave para la evaluacion e innovacion del negocio.

e Formular planes de accion para introducir la linea de productos Nurex al

mercado.
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2. MARCO TEORICO

2.1. PLAN DE NEGOCIO

2.1.1. Definicion de plan de negocio. Existe una gran cantidad de definiciones
de plan de negocio, pero en general los autores coinciden en que es un
documento donde se describen los aspectos esenciales para valorar una idea de
negocio y establecer parametros generales para tomar decisiones y ponerlo en

marcha.

El plan de negocio es, en su papel principal, un documento que identifica, describe
y analiza una oportunidad de negocio, examina su viabilidad técnica, econdmica y
financiera y desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarias para
convertir la citada oportunidad en un proyecto empresarial concreto. En una
segunda utilizacién, constituye un instrumento fundamental en el analisis
corporativo de una nueva oportunidad de negocio, un plan de diversificacion, un
proyecto de internacionalizacion, la adquisicion de una empresa o una oportunidad
de negocio externa, o incluso el lanzamiento de un nuevo producto o servicio en

un entorno corporativo®.

Un plan de negocios facilita la interpretacion de las distintas circunstancias para el
desarrollo del emprendimiento, considera la complejidad y dinamica de los
mercados actuales, realiza un analisis integral de la viabilidad, riesgos e

incertidumbre asociados con el éxito o fracaso del mismo.

® DE LA VEGA GARCIA Ignacio -Pastor. El plan de negocio: analizando la viabilidad de un proyecto
empresarial. IE Business School. 2008.
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Un plan de negocio debe contestar, minimo, las siguientes preguntas®:

¢, Cudles son las necesidades u oportunidades de negocio que se pretenden
atender con el Plan de Negocios?

¢, Cuales son los objetivos de la empresa, de qué manera piensan lograrlos?
¢,Cual es el mercado objetivo? ¢Como es la estructura del mercado (hay
muchos participantes, hay sustitutos)?

¢ Cudles son los canales de distribucion definidos para llegar a los clientes?

¢, Cudl es la politica de precios de los productos? ¢ Cudles son las estimaciones
de ingresos?

¢, Cuadles son las caracteristicas de los productos?

¢,Cual es la estructura funcional del negocio?

¢ Cudles son los costos de produccion y administracion asociados al proyecto?
¢, Cual es la rentabilidad esperada del proyecto? ¢Cudles son las necesidades

de financiamiento del proyecto?

2.1.2. Estructura del plan de negocio. El Ministerio de Comercio, Industria y

Turismo de la Republica de Colombia, en el manual para la elaboracion de planes

de negocios mediante el programa Ventures, plantea que el plan de negocios se

estructura en ocho componentes:

Definicion del producto o servicio, donde se orienta al lector en el proceso de
transformar una idea basica en una oportunidad de negocio.

Equipo de trabajo, seccidn que establece la importancia de convocar un equipo
estratégicamente conformado y que explica como se deben exponer sus

bondades de cara a un inversionista.

* ALIANZAS DE APRENDIZAJE Manual instructivo para la elaboracion de un plan de negocio. Médulo IlI.
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Plan de mercado, donde se esbozan los aspectos mas importantes para
determinar si la iniciativa empresarial tiene oportunidad real en el mercado y la
forma como se le presentara al cliente.

Sistema de negocio, seccion en la cual se identifican el sistema de negocio de
la industria y de la empresa, y se determinan el enfoque de la empresa y sus
competencias principales, variables clave para establecer el disefio de la
organizacion.

Analisis de riesgos, donde se muestra cOmo integrar las amenazas del entorno
y los riesgos internos a los procesos de planeacion.

Plan de implementacion, donde se expone la importancia de realizar una
planificacion sistemética y de identificar la ruta critica de procesos antes de
crear la empresa.

Plan financiero, donde se sabra cuanto capital es necesario para poner en
marcha el negocio y determinar la viabilidad econémica del mismo.

Resumen ejecutivo, donde se explica la importancia de presentar de forma
clara, concisa y atractiva los aspectos mas relevantes de la iniciativa
empresarial en la parte introductoria de la misma. Si bien el resumen ejecutivo
se explica al final porque ya el emprendedor ha resuelto todos los

componentes del plan, éste debera ubicase al principio del plan de negocios.

De acuerdo con Rodrigo Varela®, el plan de negocios permite evaluar una

oportunidad de negocio y reducir riesgos para la toma de decisiones. La estructura

basica del plan de negocios intenta responder cinco preguntas basicas para todo

empresario: “,qué es y en que consiste el negocio?, ¢cudles son las causas y

razones de éxito?, ¢cuales son los mecanismos y las estrategias que se van a

utilizar para lograr las metas previstas?, ¢qué recursos se requieren para llevar a

cabo el negocio y que estrategias se van a usar para conseguirlos? y por ultimo

¢quién dirigira el negocio?”. Ademas Varela plantea que ‘“la complejidad del plan

® VARELA, Rodrigo Innovacién empresarial. Arte y ciencia en la creacion de empresas, Pearson Educacion de
Colombia, 2001.
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de negocios es directamente proporcional a la complejidad del negocio e
inversamente proporcional al conocimiento y experiencia que tenga el empresario

sobre el negocio’.

Segun Rodrigo Varela, todo plan de negocio, consta con una serie de etapas
dentro de las cuales se consideran: andlisis de la empresa y de su entorno,
analisis de mercado, analisis técnico, analisis administrativo, analisis economico,
analisis social, andlisis financiero, analisis de riesgos e intangibles, evaluacion del
proyecto, andlisis de sensibilidad, decision de ejecucion, consecucion de recursos,

montaje, arranque, gestion.

2.1.3. Modelo de negocio. En palabras de Osterwalder, “Un modelo de negocio
es una herramienta conceptual que, mediante un conjunto de elementos y sus
relaciones, permite expresar la l6gica mediante la cual una compafia intenta
ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno o varios segmentos de clientes,
la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear, mercadear y entregar este
valor, y el capital relacional para generar fuentes de ingresos rentables y

sostenibles”.
Osterwalder plantea una metodologia estructurada en un lienzo (Canvas) con

nueve bloques que corresponden a las variables claves para desarrollar una idea

de negocio y generar una propuesta de valor innovadora.
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Figura 1. Lienzo del modelo de negocio propuesto por Osterwalder

AL NZAS v -
ESTRATEGICAS PROPUESTA DF CUENTES
VaLOR
/ CANALES DE
DISTRIBUCION

Fuente: STEPIENYBARNO. Canvas para arquitectos. [en linea] [citados 10 de agosto de 2015]
disponible en: http://www.stepienybarno.es/blog/2014/03/02/canvas-para-arquitectos/

e Segmento de Clientes: definir los diferentes tipos de cliente a los que se va a
dirigir la linea de productos. Analizar el mercado meta al que se enfocan los
productos y tener clara la necesidad que se va a resolver.

e Propuesta de valor: explicar la propuesta de valor que se quiere llevar al
mercado y por lo que los clientes estan dispuestos a pagar.

e Canales de distribucion: identificar los canales a través de los cuales se accede
a los clientes para comunicarse con ellos y ofrecer la propuesta de valor.

¢ Relacién con clientes: explicar el tipo de relacién a establecer con cada uno de
los segmentos atendidos, teniendo en cuenta las distintas etapas del ciclo de la
relacion como preventa, venta y postventa.

e Fuentes de ingresos: Son las fuentes de las cuales se reciben los ingresos por
la propuesta de valor que se ofrece. Analizar la manera en que los ingresos y
la forma de pago contribuyen a la rentabilidad esperada.

e Recursos claves: ldentificar los recursos fisicos, intelectuales, humanos y

financieros indispensables para que el negocio funcione.
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e Actividades claves: relacionar las actividades mas importantes que deben
desarrollarse para entregar la propuesta de valor y gestionar la relacion con
clientes y aliados.

e Alianzas estratégicas: identificar aliados y proveedores claves asi como los
recursos necesarios de estos socios comerciales para lograr complementar la
propuesta de valor u optimizar costos.

e Estructura de costos: listado de los costos mas significativos del modelo de

negocios.

2.1.4. Plan de Mercadeo. ¢Qué es mercadeo?® Aunque existen mdltiples
definiciones técnicas, en forma sencilla mercadeo es todo lo que se hace para
acercar los productos o bienes a los consumidores y para generar, en forma
técnica, lo que todo empresario quiere: ventas. Las ventas no se producen por arte
de magia, son el resultado de varios factores, dentro de los que cabe resaltar el
plan de mercadeo. Para elaborar el plan de mercadeo es necesario tener claros
los factores externos e internos que inciden en la comercializacion de los

productos.

e Factores externos de mercadeo

Son todas las variables que no se pueden controlar pero inciden de manera
directa o indirecta en la comercializacibn de los productos y deben ser
reconocidas, analizadas y aprovechadas: consumidores, leyes, medio ambiente,

situacion politica, cultural y social, competencia y avances tecnolégicos.

e Factores internos de mercadeo
Son todas las variables que se pueden controlar e inciden directamente en la
comercializacion de los productos y hacen que sea mas 0 menos exitosa. Estas

variables también se conocen como las 4P (producto, precio, plaza y promocion).

® PUBLICACIONES DINERO S.A., Ser empresario. Plan de mercadeo/Estrategias de comercializaciéon. 2007
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Producto: composicion fisica y técnica, calidad, tamafio, presentacion, nombre,
marca, empaque. Precio: cuanto esté dispuesto a pagar el cliente por el producto.

Canales de distribucion: donde puede comprar el cliente los productos. Publicidad

y promocion: incluye todos los mecanismos de comunicacion, exhibicion y oferta
de los productos, tanto los mensajes como los medios masivos o directos que

usard para dar a conocer los productos, y motivar la compra.

Los primeros dos temas que el plan de mercado debe resolver son: el tamafio del
mercado y su ritmo de crecimiento. Se espera que la empresa esté en capacidad
de predecir el comportamiento de ambas variables en el corto, mediano y largo
plazo. Para medir el tamafio del mercado se puede buscar informacion en
publicaciones comerciales o en archivos institucionales. En el caso de que se
quiera vender un producto o un servicio tradicional, las cifras se pueden obtener
buscando datos del sector. No obstante, si el producto o servicio es nuevo, se
deben obtener cifras a la luz del numero de clientes potenciales o de los
segmentos de clientes. En tales casos, posiblemente sea necesario hacer analisis
personales del mercado empleando cuestionarios cortos o averiguando con un

experto’.

La demanda total se puede estimar a través del método de los ratios en cadena,
gue exige multiplicar un numero base por unos sucesivos porcentajes. La
demanda de un mercado de menores dimensiones geograficas o de un area
puede estimarse mediante el método de construccion del mercado (en el caso de
los mercados industriales) o por el método de los indices de los factores multiples
(cuando se trata de mercados de bienes de consumo). En este ultimo caso, los
sistemas de codificacion geo-demografica proporcionan una informacion muy
valiosa a los responsables de marketing. Las ventas actuales de un sector
necesitan identificar a los competidores relevantes e identificar las ventas de cada

uno de ellos. Por ultimo, las empresas estan interesadas en estimar las cuotas de

" MINCOMERCIO. Manual para la elaboracién de planes de negocio. Bogota. 2010
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mercado de los competidores para juzgar su actuacion en el mercado en términos

relativos.

Para estimar la demanda futura, la empresa puede utilizar siete técnicas de
prevision: un estudio de las intenciones de compra de los consumidores, la
agregacion de las informaciones que proceden de la fuerza de ventas, la opinion
de expertos, los tests de mercado, el andlisis de series temporales, indicadores
econdémicos anticipantes y por ultimo el andlisis estadistico de la demanda. Estos
métodos varian en su grado de ecuacién con los propdsitos que se persiguen con

las previsiones, el tipo de producto y la disponibilidad y fiabilidad de los datos®.

La competencia es uno de los factores que mas interviene en los procesos de
mercadeo de las empresas, esto generalmente se llama referenciacion o
inteligencia competitiva. Pero lo mas importante es identificar con cuales va a
competir directa e indirectamente, es decir, aquellas que producen lo mismo que
su empresa o0 productos sustitutos. La informacion que se obtenga de la
competencia debe ser objetiva y concreta y debe cubrir la mayoria de los campos
como: diferencias en el producto, en la distribucion, publicidad, ofertas, entre

otras®.

2.1.5. Analisis Técnico. El estudio técnico o plan operativo describe los
requerimientos fisicos del negocio, asi como el funcionamiento de éste. Consiste
en identificar las necesidades que se tienen acerca de los procesos de produccién,
los que permitiran a su empresa fabricar productos u ofrecer servicios. En estos
procesos también entran las materias primas y su consecucion, el talento humano
que se va a encargar de dichos procesos, la maquinaria, y el equipo que ha de
estar bajo su direccion, asi como la distribucion fisica de la planta y su

infraestructura.

® PHILIP Kotler. Mercadotecnia. Direccion de Marketing. Prentice Hall.
° PUBLICACIONES DINERO S.A., Ser empresario. Plan de mercadeo/Estrategias de comercializacion. 2007
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La parte o seccion del estudio técnico deberia incluir los siguientes elementos:

Requerimientos fisicos: relacion de edificios, terrenos, maquinaria, equipos,
herramientas, vehiculos, mobiliario, insumos, materias primas, etc., incluyendo
Sus respectivos costos.

Proceso del negocio: Flujo de proceso, desde que se comienza hasta que se
obtiene el bien o servicio que su empresa ofrece.

Distribucién de planta: indicar capacidad de produccion disponible, la
capacidad que sera utilizada, la localizacion o disposicién de la maquinaria, los
equipos y el mobiliario (disposicion del planta), etc., asi como hacer uso de
planos en donde se muestre su ubicacidbn y/o en donde se muestre la

distribucion de sus elementos.

El analisis técnico-operativo debe contener'®:

Ficha técnica del producto o servicio

Estado de desarrollo: etapa en la que se encuentra el producto o servicio.

Innovacion: descripcion de la utilidad y originalidad de - Producto o servicio,

Método de produccién/ procesamiento, Empaque/ embalaje, Canal de

distribucion, Grupo Objetivo y Comercializacion, Otros.

Descripcién del proceso: en caso de subcontratacién describir el proceso que

es responsabilidad de la empresa (hacer flujograma)

Necesidades y requerimientos

- Materias primas e insumos

- Tecnologia requerida: descripcion de equipos y maquinas, capacidad
instalada, mantenimiento.

- Situacion tecnologica de la empresa: necesidades técnicas y tecnologicas.

° UNIPAMPLONA. Estructura del plan de negocios. [en linea] [citado 10 de agosto de 2015] disponible en:
http://www.unipamplona.edu.co/unipamplona/hermesoft/portallG/home_1/recursos/igce/contenidos/galeria/221
12007/estructura_del_plan_negocio.pdf
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- Localizacion y tamafio
e Presupuesto de produccion
e Plan de produccion
- Andlisis de costos de produccion
e Plan de compras
- ldentificacion de proveedores; capacidad de atencion de pedidos;
importancia relativa de los proveedores; pago a proveedores planeacion de
compras.
- Control de calidad: procesos de control de calidad requeridos por la empresa,
control de calidad a las compras, implementacion y seguimiento a normas de

calidad establecidas, plan de control de calidad.

2.1.6. Andlisis financiero. El plan financiero es un instrumento para gestionar el
desempefio financiero de una empresa o proyecto. Un plan financiero sirve para
identificar los requerimientos de capital de una empresa o proyecto, definir la
mejor estructura de capital (financiamiento a través de deuda o de patrimonio),
determinar la rentabilidad de un proyecto de inversion y monitorear el desempefio
financiero de la empresa o proyecto, a través del seguimiento de indicadores de

rentabilidad, liquidez, etc.

Factibilidad econdmica: Esta es una etapa donde se explora y se realizan todos
aquellos calculos econdémicos que permiten visualizar con claridad el escenario
donde se mueve el proyecto. Entran en juego aspectos como inversiones, costos y
los ingresos esperados. Como aspecto determinante se comparan las cifras mas
importantes proyectadas en el tiempo (costos, rendimiento, entre otros) para
establecer si econdmicamente el proyecto que se trabaja es atractivo, es viable o

no.

Factibilidad Financiera: Esta es una etapa de evaluacion especifica de los flujos
financieros mas importantes (flujos de entrada y de salida) con el propdésito de
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captar, en forma inmediata, una idea general de los recursos indispensables para
que una inversion pueda comenzar. Entonces es cuando se entra en la factibilidad
financiera. Esta etapa determina si aparte de ser el proyecto econdmicamente
viable es sostenible en el tiempo con las fuentes de crédito con las que se puede
contar. Es aqui donde la conveniencia del proyecto es tenida en cuenta en un
grado muy alto. Si el proyecto no cumple los parametros establecidos, es

imposible continuar.

Para mostrar la viabilidad del proyecto y su capacidad de generar valor econémico
se deben proyectar los estados financieros, a saber: balance general, estado de
resultados (PyG) y flujo de caja. Pero también conviene revisar indicadores tales
como el costo de capital, la Tasa Interna de Retorno (TIR), y el Valor Presente
Neto (VPN).

2.2. GRASAS LUBRICANTES

2.2.1 Definicion. Se define la grasa lubricante como un producto de soélido a
semifluido que se obtiene de la dispersion de un agente espesante en un
lubricante liquido. La composicion quimica y porcentajes de los componentes de la
grasa dependen del equipo a lubricar y las condiciones de operacion. En términos
generales la grasa estd compuesta por aceite base (75-96%), espesante (3-25%)
y aditivos (0-10%).

La base lubricante y los aditivos conforman el aceite base (liquido lubricante), el
cual le confiere a la grasa sus caracteristicas lubricantes y el agente espesante,
espesador o jabon metalico, le da determinadas propiedades fisicas, tales como
capacidad de soportar altas temperaturas, humedad, acidos y muchas otras
condiciones operacionales adversas. El proceso de fabricacion de la grasa consta

de las siguientes etapas: reaccion de saponificacion en un porcentaje del aceite
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lubricante total, calentamiento progresivo y controlado para deshidratacion de la

mezcla obtenida, enfriamiento, aditivacion, molienda y homogenizacion.

2.2.2. Componentes. La grasa tiene dos componentes estructurales basicos: un
agente espesante y el aceite base en el que se dispersa el agente espesante. El
aceite base de la grasa, esta constituido por la base lubricante, que se selecciona
bajo los parametros requeridos para la lubricacién con aceite, y los aditivos. En su
mayoria se utilizan aceites de tipo parafinico y nafténico, de baja viscosidad para
aplicaciones de baja temperatura y velocidades altas, mientras que los de alta
viscosidad se emplean para condiciones de baja velocidad, cargas altas y de
impacto. Los espesadores, agentes espesantes 0 jabones metdlicos de las grasas
se fabrican a partir de la reaccién de hidréxidos de calcio, sodio, litio, aluminio,
etc., con &cidos grasos. Una amplia variedad de espesantes y aceites base, junto
a modificadores de estructura y aditivos de desempefio, le proporcionan o mejoran

caracteristicas a la grasa lubricante.

El uso del microscopio electronico permite ver las particulas, que a menudo son
fibras, que forman las estructuras del espesante. Estas estructuras, mallas
tridimensionales de fibras de jabon microscopicas, son responsables de las
variaciones de todas las propiedades de las diferentes grasas lubricantes. La
manera en que funciona una grasa, se ha explicado haciendo la analogia en que
el espesante es una esponja saturada de aceite que a medida que trabaja, por
efecto de la presion y la temperatura, dosifica el aceite sobre el mecanismo que
estad lubricando. Sin embargo, parece ser que el mecanismo de accion de una
grasa es aun mas complicado, y que la grasa es un lubricante efectivo. Esto se
demuestra con el hecho de que, analizando el material en superficies lubricadas
con grasa, muestra que contiene la misma concentracion de agente espesante, sin
haber un exceso de aceite base. Se piensa que las fibras del jabdn utilizado como
agente espesante, se mantienen juntas gracias a fuerzas moleculares débiles.

Esto da a la grasa, en un comienzo, una estructura relativamente solida. Pero al
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someterla a un incremento en la presién o la temperatura, las uniones entre las
fibras se rompen y dejan fluir la grasa. Al terminar el esfuerzo, las uniones vuelven

a formarse y la grasa vuelve a su consistencia original.

Los aditivos mas comunes utilizados en las grasas son los antioxidantes,
inhibidores de herrumbre, inhibidores de la corrosién, antidesgaste (AW), extrema
presion (EP), los mejoradores de adherencia, lubricantes soélidos (grafito, bisulfuro

de molibdeno) y los colorantes.

2.2.3. Tipos y Aplicaciones. A continuacion se presentan las propiedades,
comportamiento y aplicaciones de las grasas mas utilizadas hechas a partir de
jabones simples, jabones complejos y espesantes no jabonosos, informacién
considerada representativa de las formulaciones comerciales. Algunos fabricantes

reportan valores y propiedades diferentes para éstos productos.

e Grasa de jabdn de aluminio: geles suaves de textura ligeramente fibrosa,
buena resistencia al lavado por agua, excelente estabilidad a la oxidacién y
adhesividad. Se emplean hasta 77°C. Su costo es relativamente alto.

e Grasa de jabdén de sodio: textura fibrosa, soportan batimiento, vibracién y
agitacion. Se descomponen facilmente con el agua. Se recomiendan para
temperatura maxima de 80°C. Su costo es moderado.

e Grasas de jabdén de calcio (hidratadas): contienen agua de hidratacion que
utilizan para su estabilidad. Su resistencia al agua es buena, estabilidad al
corte regular. En servicio estan limitadas a unos 79°C. Bajo costo.

e Grasas de jabon de calcio (anhidras): suave y untuosa. Se utilizan hasta
temperaturas de 121°C. Buena estabilidad al corte y resistencia a la oxidacién
aceptable.

e Grasas de jabdén de 12-hidroxiestearato de lito: suaves y estables al aumento

de temperatura. Tiene un rango de trabajo de -20 a 135°C. buena resistencia al
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agua, aceptable resistencia a la oxidacion. Se conocen grasas de uso multiple
o multipropdsito. Costo alto.

Grasas de complejo de aluminio: elevados puntos de goteo, alta resistencia al
lavado por agua y buena estabilidad mecanica. Costo relativamente alto.
Grasas de complejo de calcio: propiedades inherentes de extrema presion.
Punto de goteo superior a 250°C.

Grasas de complejo de litio: excelente estabilidad mecanica y muy buena
resistencia al lavado por agua. Punto de goteo superior a 250°C. costo
relativamente alto.

Grasas de Poliurea: se obtienen de combinaciones organico-sintéticas.
Temperatura de operacion entre -30 y 175°C. Su mayor aplicacion se presenta
para condiciones de alta temperatura, elevadas cargas y altas velocidades de
giro.

Grasas de arcilla (Bentonita): permiten temperaturas de operacion entre -20 y
170°C. Excelente resistencia al agua y estabilidad mecanica regular.
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3. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

La definicion del negocio se basa en el modelo tridimensional propuesto por
Abell** y que da respuesta a las siguientes preguntas: ¢Cuéles seran nuestros
clientes?, ¢Qué necesidades satisface del cliente?, y ¢ Qué habilidades distintivas
satisfacen las necesidades del cliente?. Con la descripcidon del negocio se
identifica el grupo o grupos de clientes objetivo, la necesidad a satisfacer o
problema a resolver y la manera en que los productos Nurex y la propuesta de
valor lo van a conseguir. De esta forma, se establece una definicidbn del negocio

orientada al cliente, que es finalmente quien decide el éxito o fracaso del negocio.

En los sectores industrial, de construccion y mineria se encuentra una amplia
diversidad de condiciones de lubricacion en maquinaria y equipos que deben ser
analizadas a partir de criterios relacionados con el disefio y materiales de los
mecanismos a lubricar, de las condiciones de operacion como son la temperatura,
velocidad, carga y horas de trabajo y de las condiciones medioambientales como
son la temperatura ambiente, humedad y presencia de contaminantes internos del

proceso productivo o externos como polvo y agua.

La experiencia de Proquimsa en la asistencia técnica a clientes directos y
consumidores finales de nuestros clientes en una gran variedad de sectores y
aplicaciones de lubricantes, permite identificar deficiencias en la seleccion de las
grasas lubricantes. Es comun que los criterios estén asociados a precio,
recomendacion del lubricador, color, marca y no a un analisis de variables que
permita identificar las caracteristicas quimicas y fisicas que requiere el lubricante y

gue a la larga incrementara la productividad y confiabilidad del equipo.

™ ABELL, Derek F. Defining the Business: The Starting Point of Strategic Planning. Prentice Hall. (1980)
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La linea de productos Nurex esta compuesta por los grasas Nurex HD, Nurex Moly
y Nurex Premium, las cuales son grasas a base de jab6én complejo de litio,
formuladas para un amplio rango de aplicaciones y condiciones operativas
severas que satisfacen las necesidades de lubricacién en los sectores industrial,
de construccion y mineria. Cada uno de los productos ha sido desarrollado para
garantizar un Optimo desempefio en diferentes rangos de temperatura, carga,

velocidad y condiciones ambientales de operacion.

Proquimsa ha desarrollado tres grasas lubricantes multipropdsito para dar solucion
a las necesidades de lubricacion de maquinaria industrial, pesada, agricola, de
construccion y mineria para tres rangos de aplicacion a partir del estudio de
criterios técnicos, operacionales y medioambientales. Las grasas Nurex estan
desarrolladas para reducir los tiempos muertos por lubricacién y mantenimiento e
incrementar la vida Gtil de la maquinaria de empresas Constructoras de Vias,
Mineras e Industria en general, al tiempo que técnicos especialistas acompafian

los procesos de mejora en productividad y confiabilidad de los clientes.
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4. ANALISIS COMERCIAL

El analisis comercial permite conocer mejor al cliente y a la competencia, asi como
estudiar, entender y adaptar las reacciones del mercado frente a la linea de grasas
lubricantes Nurex, de manera que se plantee la estrategia comercial adecuada a
las oportunidades, fortalezas, debilidades, y amenazas que presentan los

productos.

Con informacion de la gerencia y cargos estratégicos de Proquimsa S.A.S.,
consultas a clientes, expertos técnicos y conocedores del sector, fuentes
secundarias de datos internas (informes financieros, de ventas y de investigacion y
desarrollo de los productos) y externas (publicaciones comerciales vy
gubernamentales, bases de datos, libros e internet), se desarrollan los siguientes

analisis:

Andlisis del sector: modelo de las cinco fuerzas de Porter para andlisis externo

y evaluacion de objetivos y recursos de la Empresa frente a estas fuerzas.

e Identificacion de segmentos y seleccion de publicos objetivos: identificar
variables de segmentacion, segmentar el mercado, desarrollar perfiles de los
segmentos, valorar el atractivo de cada segmento y seleccionar los segmentos
a atender.

e Andlisis de la competencia: identificar los principales competidores directos e
indirectos, su participacion en el mercado e interpretar sus estrategias,
objetivos, fortalezas/debilidades y modelos de reaccion.

e Estimacion de la demanda actual y futura: hacer estimacion del potencial de

mercado con el método de construccion de mercado y prevision de la demanda

futura a partir de correlacion de tendencias del entorno y del sector.
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4.1. ANALISIS DEL SECTOR

El mercado global de lubricantes en los ultimos diez afios ha atravesado una serie
de cambios debido principalmente a una consolidacion de su industria. Esta
industria ha sido testigo de incrementos nulos en la demanda, cambios drasticos
en el consumo, una competencia cada vez mas agresiva y una constante presion
en la reduccién de precios. La demanda mundial de lubricantes esta estimada en

35 millones de toneladas por afio y ha permanecido constante desde 1991%2,

La situacion es similar en Colombia, donde la demanda anual promedio de
lubricantes en los Ultimos 5 afios es de 46 millones de galones anuales®®, de los
cuales el 3.3% corresponde a consumo de grasas lubricantes y con los sectores
automotor-transporte e industrial como principales consumidores con un 29% y un
23% respectivamente. El desarrollo de lubricantes de mayor desempefio y
duracion y que sirven para una mayor variedad de aplicaciones ha provocado la
caida de la demanda de lubricantes especificos y el cambio del comportamiento
del consumidor que demanda mayores intervalos de cambio del lubricante a un

menor costo.

En cuanto al mercado de grasas lubricantes, en Colombia el consumo anual
promedio de los dltimos 5 afios es de 5.1 millbn de kilogramos con una
disminuciéon considerable en 2013 y una recuperacion en 2014 que se espera
continle en los proximos afios. Las Gréaficas No. 1 y No. 2 presentan la
variacion del consumo anual de lubricantes en general y de grasas entre el
2010y el 2014.

>TRANSPARENCY MARKET RESEARCH. Software Defined Market Data Center - Analisis Global de la

Industria, el tamafio, Acciones, Crecimiento, Tendencias y Prondstico para 2015 — 2022 [en linea] [citado 10

&13e agosto de 2015] diponible en: http://www.transparencymarketresearch.com/ lubricants-market.html
IEP-ACP
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Grafica 1. Demanda anual de lubricantes en Colombia (Galones Totales)
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Grafica 2. Demanda anual de grasas Ilubricantes en Colombia
(kilogramos totales)
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La Tabla 1 presenta la situacion competitiva del sector a partir del andlisis de las

cinco fuerzas de Porter.

Tabla 1. Las cinco fuerzas de Porter

*Los clientes tienen cierta ventaja al momento de
negociar acuerdos de suministro. El bajo nivel de
PODER DE NEGOCIACION | especializacion en las grasas y el alto nimero de
DE LOS CLIENTES proveedores de grasas lubricantes beneficia al
comprador.
*En general las grasas lubricantes son productos no
diferenciados; aun cuando varian en tipo de espesante,
aceite base, aditivos y precio, la gran mayoria de estas
caracteristicas estan estandarizados por los productores.
* La demanda es muy sensible al precio. El aumento de
la homogeneidad de las grasas y del numero de
proveedores nacionales e internacionales (por la
apertura al mercado global), asi como la caida de los
precios del petréleo hace que se deba competir con
precios bajos.

*Alta dependencia de Ecopetrol por suministro de las
bases lubricantes que representan en promedio el 85%
de la composicion de las grasas lubricantes. Ecopetrol
ha dejado de producir bases por variacion de la calidad
de los crudos y por la obsolescencia de sus plantas,
teniendo que importar para atender la demanda
nacional. El suministro estd sujeto a volimenes de
importacion, pago anticipado y al precio negociado por
Ecopetrol en el mercado internacional.

*La apertura a mercados internacionales amplia la oferta
de proveedores de materias primas y aditivos
permitiendo negociar precios competitivos a partir de
volumenes de compra.

PODER DE NEGOCIACION
DE PROVEEDORES

*Es posible la aparicién de distribuidores multimarca que
incrementen la entrada de productos extranjeros,
principalmente de México, China 'y USA.
* Las pocas barreras existentes para entrar al mercado
de las grasas convencionales han permitido la creacién
de empresas de garaje con las cuales la marca
AMENAZA DE NUEVOS Proquimsa no es competitiva por precio.
COMPETIDORES * Las fuertes barreras de entrada en cuanto a curva de
experiencia, capacidad tecnologica, inversion en
investigacion y desarrollo, requerimientos de capital y
red de distribucion, dificultan la entrada de nuevas
empresas a competir por la produccién, maquila y
comercializacion de grasas lubricantes especiales.
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* A corto plazo, no hay productos sustitutos que
requieran especial atencion.
*A  largo plazo, la produccibn de lubricantes

AMENAZA DE biodegradables pueden sustituir las bases minerales por
PRODUCTOS bases vegetales.
SUSTITUTOS * A largo plazo, la produccién de equipos lubricados con

aire o hechos con nuevos materiales de bajo coeficiente
de friccién que no requieran lubricacion pueden sustituir
el uso de grasas lubricantes.

*El negocio de produccion y comercializacion de
lubricantes es un mercado maduro, de crecimiento lento
o nulo y bajos rendimientos.

*Numerosos competidores, representados por empresas
multinacionales de gran poder, con marcas posicionadas
Shell, Mobil, Gulf, Texaco, Petrobras, empresas
nacionales en crecimiento como Terpel y Biomax, y
comercializadoras multimarca que importan grasas.

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES
ACTUALES

4.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

El mercado de lubricantes se encuentra segmentado en tres grandes grupos,

Comercial, Consumidor e Industrial, los cuales se describen en la Tabla No. 2.

Tabla 2. Segmentacién Lubricantes

Segmento Clase Uso

Automotor comercial, flotas de
transporte publicas y privadas
Automotor Fuera de Carretera | Agricultura, Construccion y Mineria
Comercial Vehiculos comerciales, taxis,
buses, busetas, camionetas y en
general vehiculos y equipo movil y
no movil con uso comercial

Automotor en Carretera

Vehiculos y Equipos

Tiendas de autopartes, mayoristas,
supermercados.

Talleres de reparacion,
Instalado concesionarios, estaciones de
servicio.

Vehiculos ligeros, motos acuaticas,
Vehiculos y Equipos y en general vehiculos y equipos
con uso no comercial.

Comercio al por menor

Consumidor
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Segmento Clase Uso

Las principales industrias
consumidoras de lubricantes son:
caucho, energia, productos
quimicos, metales primarios,
Industrial Industrias maquinaria, mineria, agricultura,

madera y papel, procesamiento de
alimentos, la extraccion de petréleo
y gas y refinacion de petréleo vy
textiles.

La seleccion del segmento o segmentos a atender considera evitar la competencia
directa con los principales clientes de maquila de Proquimsa S.A.S., aprovechar
las fortalezas en desarrollo de grasas lubricantes y la experiencia en
acompafiamiento y asistencia técnica a usuarios finales en sectores automotor e
industrial, penetrar el mercado de grasas actualmente atendido por las
multinacionales Shell, ChevronTexaco y Exxon Mobil y generar sinergias en el
grupo empresarial a través de la oferta de servicios de lubricacion y suministro de
productos a los clientes y proveedores de las empresas del grupo MPI -
Manufacturas y Procesos Industriales Ltda, Sunn Group y Mundo Limpio S.A..

Teniendo en cuenta lo anterior se selecciona el segmento Industrial y Comercial
en las clases industria y automotor fuera de carretera del sector mineria y
construccion. Inicialmente el enfoque estara en las empresas de ingenieria de
infraestructura, construccién de obras viales y explotacion de minas y canteras con
las que MPI tiene relaciones comerciales y fuertes vinculos de manera que se
facilite la entrada a ofrecer el servicio de soluciones de lubricacion, aumento de la
productividad y confiabilidad de las maquinas y equipos a través de la asistencia
técnica especializada y el suministro de las grasas Nurex que mejor se adapten a

sus requerimientos operacionales y econémicos.

El esfuerzo inicial de introduccion de las grasas Nurex se concentrara en las

empresas dedicadas a ejecucion de obras de movimiento de tierra, construccién,
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pavimentacion, rehabilitacion y mantenimiento de vias y explotacion, colocacion y
suministro de mezclas asfalticas, mezclas de concreto y materiales pétreos, que
hacen parte de la base de clientes de MPI — Manufacturas y Procesos Industriales
Ltda y que seran seleccionadas con informacion de la Gerencia de MPI bajo
criterios como volumen de compra de productos asfalticos, tiempos de pago,
solidez financiera, plantas de produccion y cantidad de maquinaria, ubicacion
geografica y calidad de la relacion comercial. La proyeccion de venta de grasas
Nurex considera estimaciones iniciales basadas en céalculos hechos por un equipo
de trabajo MPI — Proquimsa que tiene en cuenta el numero y tipo de vehiculos de
maquinaria pesada y el consumo promedio de lubricantes en las mejores 20

empresas clientes de MPI.

4.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

A nivel mundial, la mayor parte del mercado pertenece a grandes compafias
petroleras integradas verticalmente, las cuales se enfocan principalmente a la
exploracion, extraccion y refinamiento de petréleo crudo (Exxon Mobil, Shell, BP
Castrol, Total, etc.). Segin la firma Kline & Company™*, Shell tiene el 13,4% de las
ventas mundiales de lubricantes terminados, por encima de ExxonMobil, el
segundo, que tiene el 11%, BP, el tercero, que tiene el 7% y de Chevron, Total, y
Petro-China, que los siguen en la clasificacion. Menos del 2% de los fabricantes,
producen mas del 60% de los volumenes de lubricantes a nivel mundial. No

obstante, los lubricantes representan un porcentaje muy reducido de su negocio™®.

En Colombia, las multinacionales Shell, Exxon Mobil y Chevron Texaco, aunque

concentran sus esfuerzos en sus negocios estratégicos, continian enfocados en el

* KLINE & COMPANY. Global Lubricants: Market Analysis and Assessment. Base year 2014.

* TRANSPARENCY MARKET RESEARCH. Software Defined Market Data Center - Andlisis Global de la
Industria, el tamafio, Acciones, Crecimiento, Tendencias y Prondstico para 2015 — 2022 [en linea] [citado 10
de agosto de 2015] diponible en: http://www.transparencymarketresearch.com/ lubricants-market.html
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negocio de lubricantes satisfaciendo el 35% de la demanda de grasas lubricantes
en el pais. La distribucion de su amplia oferta de lubricantes se realiza a través de
estaciones de servicio, agentes de venta y distribuidores mayoristas y minoristas.

En los sectores de interés a los productos Nurex, industria, mineria y construccion,
estas empresas penetran el mercado de grasas lubricantes mediante contratos de
suministro global de combustibles y lubricantes, donde las grasas representan un
porcentaje bajo del valor del contrato llegando a ofertar con una gran diversidad de

precios.

Teniendo en cuenta la alta participacién de Proguimsa en el mercado nacional de
grasas lubricantes a través de la prestacion de servicio de maquila a las marcas
Terpel, Gulf, Beg, Resist y Petrobras y excluyendo al resto de empresas
productoras de lubricantes que concentran su negocio en grasas convencionales,
se plantea competir con las multinacionales Shell, Exxon Mobil y Chevron Texaco
en el segmento de lubricantes especiales a los productos que se presentan en la

Tabla No. 3 y equivalentes por especificaciones similares a las grasas Nurex.

Tabla 3. Equivalencia grasas Nurex

PROCUMISA MSEil &= =
NUREX MOLY el GRMEI':I?EE Aaliers HEAVY DUTY MOLY 5% GADUS S3 V460 D2
NUREX HD MOBIL GREASE HP 222 DELO GREASE EP-2 ALBIDA EP-2

Las empresas competidoras ofrecen con el suministro de lubricantes un conjunto
de servicios que incluyen asesoria, asistencia técnica y capacitaciones sobre
lubricacion, como herramientas de solucién a la proteccion y disponibilidad de
equipos, reduccién del consumo de lubricante y mejora en la rentabilidad de la

operacion. Las grasas de jabon complejo de litio producidas por Exxon-Mobil,
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Chevron-Texaco y Shell estan desarrolladas para proteger contra el desgaste, la
corrosion, la herrumbre, la oxidacion y el lavado por agua en aplicaciones de
servicio pesado y estan posicionadas en el sector industrial en general por el
reconocimiento de marca, la experiencia y trayectoria tanto en investigacion y

desarrollo como en campo a nivel nacional e internacional.

Shell, desde hace mas de 40 afios cuenta en Colombia con una importante planta
de produccion de grasas en Mosquera, Cundinamarca; con tecnologia Yy
estandares que la ubican a la altura de sus plantas en Brasil y Argentina. La
capacidad de produccién de esta planta es bastante alta, supliendo el mercado
colombiano y exportando la produccion restante a Pert, Chile y Ecuador,
principalmente para empresas mineras. En la planta de Shell se producen por
lotes o batches diferentes tipos de grasas, formuladas para diferentes aplicaciones
y sectores, siendo muy reconocida la marca Shell Gadus.

Chevron-Texaco cuenta con planta de produccion de grasas en Bogota,
inaugurada por Texaco en 1965 y que en 1984 inicia produccién bajo sistema de
proceso continuo con capacidad de 3,500 libras por hora. Su alta capacidad de
produccion permite atender el mercado local y el mercado de Perl, Ecuador y
Centroamérica. En la planta de Chevron se producen grasas con diferentes
espesantes y formulaciones siendo la marca de lubricantes Delo la de mayor

reconocimiento en todos las industrias por desempefio y calidad.

Exxon-Mobil tuvo planta de grasas industriales, emulsiones y lubricantes en
Colombia donde producia grasas para el mercado nacional y un pequefio
porcentaje para exportacion a paises centroamericanos. Hace 6 afos cerré su
planta de produccion en el pais pero a la fecha cuenta en Colombia con una red
de distribuidores autorizados que deben cumplir rigurosos requerimientos
relacionados con la calidad y manejo de producto, capacitacion y calificacion del

personal asi como representacion de marca.
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A nivel comercial las empresas de lubricantes normalmente tienen una lista de
precios publica que ajustan con descuentos entre el 5 y 50% teniendo como
criterio la posicion en la cadena de distribucion y de acuerdo a contratos de
suministro global de combustibles y lubricantes. A partir de informacion interna de
Proquimsa y de consulta a clientes directos, distribuidores mayoristas y minoristas
multimarca de lubricantes se determina un precio promedio por producto para

usuario industrial final que se relaciona en la Tabla 4.

Tabla 4. Precios grasas de la competencia

PROVEEDOR PRODUCTO PRESENTACION PRECIO
$ 4,200,000
3 Mobil Grease XHP Mine 322 |—12mbor 180 kg
Balde 16 kg $ 400,000
Mobil $ 2,800,000
Mobil Grease HP 222 Tambor 180 kg 800,
Balde 16 kg $ 290,000
$ 4,000,000
Chevron Heavy Duty Moly 5% Tambor 180 kg
~— Balde 16 kg $ 380,000
$ 2,900,000
Delo Grease EP-2 Tambor 180 kg
Balde 16 kg $ 280,000
$ 3,800,000
Gadus S3 V460 D2 eI Sk
Balde 16 kg $ 320,000
e $ 2,390,000
Albida EP-2 Tambor 180 kg
Balde 16 kg $ 240,000

4.4. ESTIMACION DEMANDA ACTUAL Y FUTURA

La Asociacion Colombiana del Petréleo ACP publica en el Informe Estadistico
Petrolero IEP informacion sobre Upstream (exploracion, produccion y reservas) y
Downstream (biocombustibles, combustibles, gas natural vehicular y lubricantes).
En el IEP se presenta informacion de total de ventas nacionales histéricas de
lubricantes y ventas nacionales histéricas por tipo de lubricante de acuerdo con

datos recopilados de empresas productoras de lubricantes afiliadas a la ACP
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como son Chevron Petroleum Company, Exxonmobil de Colombia S.A.,
Organizacion Terpel S.A., Petrobras Colombia Limited, Shell Colombia S.A.

La venta nacional de grasas lubricantes reportadas en 2014 corresponden a
5.000.263 kilogramos y equivalen en promedio al 3% del volumen total de venta
de lubricantes en Colombia. La Gréfica No. 3 presenta los datos de ventas anuales
de grasas lubricantes de 2010 a 2014, donde se observa que entre 2000 y 2008
no hubo variacion de la demanda manteniéndose en promedio en 4.020.000
kilogramos, con una tendencia creciente a partir de 2008 con el mayor volumen de
ventas en 2012 donde se reportan 5.626.263 kilogramos. En 2013 se reduce a

4.465.234 kilogramos para crecer un 12% en 2014.

Grafica 3. Venta anual de grasas lubricantes en Colombia (Kilogramos

totales)

VENTA ANUAL DE GRASAS LUBRICANTES
EN COLOMBIA (kilogramos totales)
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Fuente: IEP-ACP

De las cinco empresa productoras de lubricantes que reportan informacion a la
ACP, Proquimsa S.A.S., maquila las grasas lubricantes a dos de ellas, Terpel y
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Petrobras. Al considerar que la estrategia de comercializacion de las grasas Nurex
se centra en penetrar el mercado de grasas lubricantes de las multinacionales
Shell, Exxonmobil y Chevron, la Grafica No. 4 presenta la venta nacional de
grasas lubricantes de 2010 a 2014 sélo de las multinacionales. Los datos fueron
calculados al descontar de la informacion de venta del IEP-ACP, la cantidad de
kilogramos vendidos por Proquimsa a Terpel y Petrobras en el periodo

mencionado.

Grafica 4. Venta anual de grasas Shell, Chevron y Mobil (Kilogramos totales)
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En Colombia, los sectores de la economia que mas consumen lubricantes
industriales son: manufactura general, 32%; mineria, 23%,; energia, 20% (que
incluye explotacién y produccién de petréleo y gas) y otros sectores, 25%'°. Las
estimaciones de consumo estan muy relacionadas con el crecimiento de estos
sectores. La proyeccion de venta de lubricantes de las tres multinacionales se

® REVISTA DINERO. Lubricantes industriales aceitan el progreso en Colombia. [en linea] [citado el diciembre
24 de 2014.disponible en: http://www.dinero.com/especiales-comerciales/articulo/lubricantes-industriales-
colombia/192490.
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estima a partir de correlacion con proyeccion de crecimiento de la economia
nacional y de la produccion industrial, de la inversiébn en infraestructura y del

sector minero-energético como motores del plan de desarrollo del Gobierno.

En su méas reciente informe anual, la Cepal llama la atencion sobre la
desaceleracion como fendmeno generalizado en la regién y prevé que el
crecimiento de la economia en Colombia pasara de 3.6 a 3.4%. El informe sefala
como factor externo que el comercio mundial se mantendra estancado por los
bajos precios de las materias primas y la volatilidad e incertidumbre de los
mercados financieros. En lo interno sefiala la reduccion de la demanda interna por

contraccion de la inversion y desaceleracion del consumo.

La ANDI a partir de los resultados de la Encuesta de Opinién Industrial Conjunta
(EOIC), destaca que en el primer semestre de 2015 la produccion industrial cayo
0.5% comparada con el mismo periodo del afio anterior. EI DANE en su informe
del primer trimestre de 2015 presenta las variaciones por sector con respecto al
primer trimestre de 2014: el sector de la construccion crecié a una tasa del 4,9%
por el crecimiento de obras de ingenieria civil y edificaciones; por otro lado, la
explotacion de minas y canteras decrecié 0,1% con lo cual completa cuatro

trimestres en decrecimiento.

Segun el informe “Lubricants Market (By Product- Mineral oil, Synthetic and Bio-
based) - Global Industry Analysis, Size, Share, Growth, Trends, and Forecast,
2014 — 2020”", el mercado de lubricantes a nivel mundial se expandira a una tasa

anual de 1,72% durante el periodo de pronéstico de 2014 a 2020.

De acuerdo a lo anterior, la demanda de grasas lubricantes del mercado meta al

gue entran a competir los productos Nurex se estima con un crecimiento del

" TRANSPARENCY MARKET RESEARCH. Software Defined Market Data Center - Andlisis Global de la
Industria, el tamafio, Acciones, Crecimiento, Tendencias y Prondstico para 2015 — 2022 [en linea] [citado 10
de agosto de 2015] diponible en: http://www.transparencymarketresearch.com/ lubricants-market.html
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1.72% anual. En la Gréfica No. 5 se presentan los volumenes anuales de grasa
lubricante, en kilogramos, estimados al 2019 en Colombia para el mercado
objetivo del cual los productos Nurex proyectan lograr una participacion del 1% los
dos primeros afios y 2% del afio 3 al 5, reduciendo la venta de grasas de las
multinacionales Shell, Chevron y Mobil. Con esta proyeccion de ventas, Proquimsa
S.A.S., debe estar en capacidad de producir del orden de 40,000 kg/afio los dos

primeros afios y 90,000 kg/afio del afio 3 al 5.

Grafica 5. Prondstico de venta anual de grasas lubricantes a 2019

PROYECCION VENTA ANUAL DE
GRASAS MERCADO META
(Kilogramos Totales)
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Fuente: IEP-ACP.
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5. PLAN DE MERCADEO

La formulacién de las estrategias de la mezcla de mercadeo se deriva del andlisis

comercial y de la definicion de la propuesta de valor, para lo cual se deben

identificar y seleccionar las diferencias en cuanto a producto y servicios de mayor

relevancia frente a la competencia y que mayor percepcion de valor trasmita a los

segmentos a atender.

El plan de mercadeo detalla la propuesta de valor y fija estrategias comerciales

para aprovechar la oportunidad de negocio y las ventajas competitivas inherentes

a ella. En la mezcla de mercadeo se describen las caracteristicas del producto,

precio, plaza y promocion que permitirdn entregar valor a los clientes mediante la

satisfaccion de sus necesidades y expectativas.

Propuesta de Valor: Con la propuesta de valor se comunica aquello que la
empresa espera hacer mejor o de manera diferente que la competencia para
que los clientes obtengan beneficio mientras se satisface sus necesidades
explicitas y latentes.

Producto: Descripcidn detallada de cada una de las tres grasas lubricantes
desarrolladas, especificaciones técnicas, caracteristicas, aplicacién, uso,
proceso de disefio y elaboracién, plan de control de calidad, presentaciones y
empague.

Precio: determinar los precios de comercializacion de las grasas lubricantes
Nurex, condiciones de pago, politicas de precio a distribuidores y clientes
directos. La técnica de fijacion de precios sera balanceando costo del producto,
precio de productos de la competencia y percepciéon costo/beneficio de los

clientes.
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e Plaza: definicion de canales de distribucion y formas de comercializacion de las
grasas lubricantes, politicas de descuentos y margenes a nuestros canales y
analisis de costos de distribucion con respecto al precio de comercializacion.

e Promocion: descripcion de las diferentes formas de promocion y publicidad
para comunicar la existencia de las grasas lubricantes, dar a conocer sus
caracteristicas y ventajas y facilitar la prueba en campo del producto.

e Servicio postventa: relacionar las actividades de asesoria técnica
especializada, capacitaciones y acompafamiento, mecanismos de atencién al
cliente, cuantificando la importancia de éstos servicios y comparandolos con la

competencia.

5.1. PROPUESTA DE VALOR

Incrementar la productividad, confiabilidad y vida util de maquinaria y equipos a
través del servicio de asistencia técnica especializada en soluciones y mejoras
operacionales y de mantenimiento y el oportuno suministro de lubricantes
desarrollados para cumplir las méas exigentes condiciones de aplicacion. Las
empresas usuarias de las grasas Nurex mejoraran su rentabilidad operacional por
menores paradas de sus equipos, menor costo del lubricante, reduccion de los

costos por mantenimiento y compra de repuestos de su maquinaria y equipos.

La exigencia del mercado global a incrementar la competitividad con frecuencia
exige a las empresas operar su maquinaria y equipos al limite, con menores
interrupciones y mayor productividad, por lo que se hace necesario lubricantes que
brinden proteccion contra el desgaste, extiendan la vida uatil de las piezas

lubricadas, y reduzca los costos operacionales.

Las grasas Nurex son lubricantes de alto desempefio, formulados para satisfacer

las necesidades de la industria minera, de la construccion e industrias en general
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con equipos sometidos a altas temperaturas, altas cargas de impacto y expuestas
al lavado por agua. El desarrollo de lubricantes de calidad se fortalece gracias a
un equipo de trabajo con la formacion, experiencia, conocimientos técnicos y el

compromiso por la mejora de los procesos industriales de sus clientes y aliados.

5.2. PRODUCTO

Nurex HD es una grasa multipropésito de apariencia y textura suave, formulada a
partir de un jabon complejo de litio, acido 12-Hidroxiesteérico, aceites béasicos
parafinicos de alta calidad, aditivos mejoradores de adherencia y un paquete de
extrema presion a base de compuestos de Azufre-Fosforo. Posee un excelente
desempeiio en condiciones de altas temperaturas, cargas y adicionalmente ofrece
una alta resistencia al agua. Nurex HD esta formulada para un amplio rango de

aplicaciones y condiciones operativas severas que incluyen:

e Maquinaria pesada, agricola, de construccion, transporte e industrial.

e Equipo automotor equipado con frenos de disco.

¢ Rodamientos de hornos y toda clase de equipos adyacentes a calor radiante
muy alto.

e Para todo tipo de cojinetes, engranajes y acoplamientos donde se requiera una
grasa de alto punto de goteo.

¢ Rodamientos de las ruedas de los vehiculos pesados.

e Plantas procesadoras de asfaltos.

Nurex Moly es una grasa multipropdésito de alto desempeiio disefiada y formulada
con jabon complejo de litio, acido 12-Hidroxiestearico y Bisulfuro de Molibdeno,
aceites basicos parafinicos altamente refinados, aditivos mejoradores de

adherencia y aditivos de extrema presion a base de Azufre — Fosforo,
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caracteristicas fundamentales para una grasa que debe soportar altas cargas.
Nurex Moly esta formulada para la lubricacion de:

e Equipos mineros y de uso fuera de carretera que requieren un elevado
desempeiio antidesgaste, resistencia a presiones extremas y fuerte adherencia
a piezas en contacto con agua y altas temperaturas.

e Quinta rueda y sistemas de acople de tracto mulas y remolques.

e Enganches utilizados para asegurar vagones y plataformas en trenes.

e Rodamientos de las ruedas especialmente las sometidas a movimientos
oscilantes y/o deslizantes.

e Todos los puntos del chasis, ejes estriados y juntas universales que operan
bajo condiciones severas.

e En equipos que soportan altos impactos y vibraciones.

Nurex Premium es una grasa elaborada con jab6én Complejo de Litio, aceites
basicos parafinicos de alta calidad, aditivos de Extrema presion (EP) y un alto
porcentaje de Bisulfuro de Molibdeno. Gracias a su excelente formulacién esta
disefiada para soportar altas cargas, y protege contra el desgaste y la picadura
entre piezas evitando que las superficies metalicas entren en contacto. Las
caracteristicas del espesante aseguran una excelente estabilidad y resistencia al

lavado. Nurex Premium esté disefiada para lubricar:

e Equipos de excavacion y movimiento de tierras, equipos de maquinaria extra
pesada utilizada al servicio de la industria minera, tanto en explotacion a cielo
abierto como en socavon.

e Componentes de equipo de movimiento de tierras y material rodante.

e Cojinetes de las ruedas, cojinetes de rotacién, los puntos del chasis de

vehiculos y empalmes en U.
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e Dragas, palas, excavadoras, camiones, transportadores y otros equipos
rodantes, asi como para aplicaciones en planta de produccién y en ambientes

muy humedos.

En el Anexo 1, se encuentran las fichas técnicas de los productos con informacion
de descripcion, propiedades y beneficios, aplicaciones, caracteristicas tipicas,

pruebas de desempefio y seguridad industrial.

Las grasas Nurex se van a comercializar en dos presentaciones, tambor con
contenido neto de 180 kilogramos y balde con contenido neto de 16 kg. La
selecciéon de las presentaciones se sustenta en la facil adaptacion a los sistemas
de lubricacibn comiUnmente utilizados, engrasadora neumatica y manual, y las
ventajas en manipulacion, transporte y almacenamiento a lo largo de toda la

cadena de distribucion (Ver Figura No. 1).

Figura 2. Presentaciones de los productos

UN PRODUCTO PROGUIMSA

Fuente: Proquimsa S.A.S.
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5.3. PLAZA

La distribucion de grasas Nurex se hard a través de la combinacion de tres
canales: canal directo, distribuidor industrial y canal agente. La distribucion se hara
principalmente a través de canal directo, de manera que se utilice la fuerza de
ventas y asistencia técnica de Proquimsa S.A.S. para acceder de manera directa
al mercado meta de empresas del sector minero, construccion e industria en

general.

La distribucion industrial se hara a través de comercializadoras multimarca de
lubricantes que tienen experiencia suministrando productos Proquimsa, a los
cuales se capacitara en la aplicacion de las grasas Nurex y a quienes se brindara
soporte y acompafiamiento para la asistencia técnica al usuario final. Con éste
canal se plantea abarcar mayor espacio geografico y contar con inventarios de
producto para atender requerimientos urgentes en lugares de dificil acceso. Las
comercializadoras seleccionadas se encuentran en Bucaramanga, Cali y Pasto,

una en cada ciudad para atender diversas regiones del pais.

En cuanto al canal agente, se plantea generar sinergias en el grupo empresarial,
utilizando a Sunn Colombia como agente intermediario que establezca relaciones
comerciales con clientes industriales y participe de licitaciones de suministro global
de lubricantes especiales: aceites sintéticos, aceites minerales, grasas especiales
y grasas Nurex. La oficina en Bogotéa esté en capacidad de atender el mercado de

Cundinamarca y Antioquia principalmente.

5.4. PRECIO

El precio de cada grasa Nurex esta establecido a partir del andlisis de criterios

asociados al costo y gasto unitario del producto, rango de precios de productos
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competidores directos y utilidad neta esperada. La estrategia es fijar un precio
competitivo para toda la cadena, productor, intermediario
(comercializadora/agente) y usuario final, donde se fortalezcan relaciones gana-

gana.

La Tabla 5 presenta los precios de cada una de las grasas en presentacién tambor
por 180 kg y balde por 16 kg. Precios establecidos basados en estrategia de
penetracion, precios menores en un 20% a los precios promedio de los productos
de la competencia bajo la mayor tasa de descuento que ofrecen a clientes con

altos voliumenes.

Tabla 5. Precio grasas Nurex.

PRESENTACION
GRASAS LUBRICANTES TAMBOR 180
kg, BALDE 16 kg
GRASA NUREX MOLY
Cliente Directo 3,000,000 300,000
Distribuidor/Agente 2,500,000 220,000
GRASA NUREX HD
Cliente Directo 2,000,000 200,000
Distribuidor/Agente 1,450.000 150,000
NUREX PREMIUM
Cliente Directo 3,500,000 350,000
Distribuidor/Agente 2,800,000 250,000

5.5. PROMOCION

La idea es desarrollar la marca corporativa Nurex como base de identidad visual,

imagen de la empresa y unidad de las comunicaciones. Es decir, comunicaciones
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corporativas coherentes, haciendo que todo medio visual producido para Nurex
mantenga una unidad visual caracteristica y manejo responsable a través de

procesos internos y entidades externas a Proquimsa S.A.S.

El simbolo esta conformado por cinco aspas industriales que proyectan
movimiento. La palabra Nurex conforma el logotipo construido por la familia
tipografica Figh Nigh y la marca se conforma con la unién de los elementos
simbolo y logotipo. Los colores son Pantone7546C, Pantone 7623C y Pantone

Red 032C, con degradado radial de rojos en el simbolo.

Figura 3. Marcas grasas lubricantes Nurex

*Hur“enﬁ %Hurea(n‘

‘;illurex*

PREMIUM

Fuente: Proquimsa S.A.S

Se disefara y desarrollara un portal corporativo para los productos Nurex donde a
través de una adecuada visualizacién se genere una buena experiencia a usuarios
en busqueda de soluciones en lubricacion. Ademas, se implementaran estrategias
de posicionamiento web que incrementan la visibilidad y facilitan el acceso dentro
de los buscadores existentes. Para esto sera necesario actualizar la pagina
frecuentemente con noticias, enlaces de interés y estudios de caso de aplicacion

de las grasas Nurex.
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Adicionalmente, se disefiara e imprimir4 un brochure para promover los productos
Nurex, bajo la seleccién de colores, diagramacion, tipografia, formato, tamafio y
papel coherentes con la marca Nurex y enfocado de manera que el potencial
cliente reconozca las caracteristicas y ventajas de las grasas lubricantes y el

concepto de solucién en lubricacion bajo el cual fueron desarrolladas.

5.6. SERVICIO PRE Y POSTVENTA

Proquimsa S.A.S., esta en capacidad de desarrollar y formular lubricantes, aceites,
grasas y productos asfalticos para cubrir necesidades a clientes especificos, por lo
cual se ofrece a manera de servicio preventa un diagndéstico y analisis de las
condiciones de operacién, lubricacion y mantenimiento de los activos industriales
de las empresas y la posibilidad de hacer mejora y desarrollo de productos
especificos. La experiencia de mas de 37 afios en la elaboracién de estos
productos y el Know How por haber trabajado para multinacionales como Shell,
Mobil y Esso y estar actualmente consolidados como maquiladores de
reconocidas marcas en el pais y en algunos paises de centro y sur américa esté al

servicio de los clientes.

El servicio pre y postventa se realiza con personal idoneo y competente para
ofrecer soporte técnico y acompafiamiento a los clientes en la seleccion y
aplicacion de lubricantes y en el planteamiento de mejoras al proceso productivo y
de mantenimiento. Se cuenta con un equipo interno de ingenieros y expertos
certificados y con la asesoria externa nacional, de ingenieros de gran
reconocimiento por su especialidad en tribologia y lubricacion y con empresas de
consultoria, e internacional de gerentes técnicos y comerciales de importantes

empresas productoras de aditivos.
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El servicio postventa comprende la realizacion de visitas técnico-comerciales de
seguimiento a la aplicacion de los productos y al cumplimiento de los programas y
metas de rendimiento y productividad definidas para la maquinaria, verificacion del
nivel de satisfaccion del cliente en la prestacion del servicio e identificacion de
oportunidades de mejora y servicios complementarios y ademas capacitacion al

personal de mantenimiento y operaciones en lubricacién, tribologia y confiabilidad.
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6. ANALISIS TECNICO

El andlisis técnico determina la capacidad real de produccion de las grasas
lubricantes Nurex con la calidad, cantidad y costo requerido para atender la
demanda potencial del segmento objetivo, a partir de la identificacion y analisis del
proceso productivo, materias primas, insumos, tecnologia, maquinaria, equipos,

capacidad de almacenamiento y recurso humano.

Lo anterior, permite planificar que la capacidad se adapte al crecimiento del
mercado objetivo y se disponga de la planta fisica y equipos lo suficientemente
flexibles para el crecimiento, cambios del mercado y cumplimiento de
requerimientos especificos de cantidad, presentacion y calidad de los productos y

servicio de los clientes.

El analisis técnico comprende:

e Descripcion del proceso de elaboracion del producto, de la maquinaria y equipo
disponible, con informacion de capacidad instalada y utilizada.

¢ l|dentificacion de materias primas e insumos, procedencia y sus respectivos
proveedores.

e Descripcion de los procesos de control de calidad, control de inventarios y
procedimientos de inspeccidon que garanticen la satisfaccion del cliente al

minimo costo.
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6.1 CAPACIDAD DE PRODUCCION

La planta de produccion de grasas lubricantes tiene una capacidad instalada de
57400,000 kg/afio y una ocupacion promedio de 75%. En la Tabla No. 6 se

presenta informacion de la capacidad instalada y porcentaje de ocupacién de los

cuatro ultimos afios y lo corrido de 2015.

Tabla 6. Capacidad instalada y ocupada Proquimsa S.A.S.

Ao | CAPACIDAD %DE
INSTALADA OCUPACION
2011 |5°400.000 kg/afio 79
2012 | 5°400.000 kg/afio 82
2013 | 5°400.000 kg/afio 71
2014 | 5°400.000 kg/afio 72
2015 | 57400.000 kg/afio 69

La capacidad de produccion de grasas de jabon complejo de litio es de 1°200,000

kg/afio y la produccion anual media es de 280.000 kg.

6.2. CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO

Se cuenta con una capacidad de almacenamiento de 300,000 galones de bases

lubricantes.
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Figura 4. Tanques de almacenamiento de bases lubricantes Proquimsa
S.AS.

Fuente: Proquimsa S.A.S.

Para el almacenamiento de Materias Primas y Productos terminados se cuenta
con sistema de estanteria paletizada que permite optimizar el espacio, preservar la
mercancia, acceder a cada una de las posiciones, reducir tiempos de despacho y

facilitar los controles de inventario.

Figura 5. Sistema de almacenamiento de producto terminado Proquimsa
S.AS.

lly L

Fuente: Proquimsa S.A.S.
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6.3. PROCESO PRODUCTIVO, PLANTA Y EQUIPOS

La formulacion, fabricacidon y comportamiento de las grasas lubricantes incluye
una importante cantidad de tecnologia que se fundamenta en varias ramas de la
fisica, la quimica y la ingenieria quimica. En la produccion de las grasas
lubricantes, los equipos, las materias primas y las técnicas de procesamiento
varian ampliamente. La preparacion de las grasas complejas de litio Nurex consta

de las siguientes etapas:

1. Dispersién del material saponificable en un porcentaje del aceite base
requerido para la formulacién.

Adicion del agente de saponificacion.

Calentamiento para promover la formacion del jabon (Saponificacion).
Deshidratacion del jabon.

Calentamiento adicional para completar la dispersion del jabén.

Enfriamiento, frecuentemente acompafiado con adicién de aceite.

Incorporacién de aditivos

© N o o A~ WD

Homogenizacion y molienda

El método de elaboracion de las grasas lubricantes Nurex se resume en el Plan
de control, ver Tabla No. 7, donde se relacionan las actividades a seguir, las
variables a controlar en cada etapa del proceso, los métodos de ensayo, los
equipos de seguimiento y medicién, el responsable de la actividad, los
documentos del SGC aplicables y los elementos de proteccidbn personal

requeridos.
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Tabla 7. Plan de control grasas Nurex

77

PLAN DE CONTROL PRODUCTO

DE CALIDAD

Prueba de Carga,

Corrosion en Lamina de

Cobre

Titulador Porpenciométrico,
Bafio de Corrosion

Control de Calidad

D 4739 - ASTMD
ASTMD 4048

PROQUIMSA GRASAS COMPLEJAS DE LITIO NUREX
LuBRICANTES
VARIABLE A ENSAYO / EQUIPOS DE NORMA E.P.P
ACTIVIDAD " RESPONSABLE
s CONTROLAR PRUEBA SEG Y MEDICION SECUS REFERENCIA REQUERIDOS
1. CARGUE DE LA BASE Contador de Base
LUBRICANTE Volumen (gal) N.A. Lubricante GEM-O1 Operador N.A. Guantes Carnaza
- . Guantes Carnaza
2. CARGUE DE MATERIAS Bascula Electrénica P Q . R
PRIMAS Peso (kg) N.A. BE 02 Operador N.A. Respirador Facial
Gafas
3. CALENTAMIENTO Tiempo (min) N.A. Reloj Operador N.A
Presion (bar) Manometro GPI-01. Ggar::]es de
4. SAPONIFICACION N.A. Indicador de Temperatura Operador N.A amaza
Temperatura (°C) X
N R GTI-04, Reloj Gafas
Tiempo (min)
Temperatura (°C) Manometro GPI-01.
5. DESHIDRATACION . N.A. Indicador de Temperatura Operador N.A.
Presion (bar)
GTI-04
6. TRANSFERENCIA DEL
JABON AL MEZCLADOR N.A. N.A Operador N.A
Laboratorista de Guantes de Nitrilo-|
Alcali Libre Alcali Libre Titulador Potenciométrico " ASTMD 4739 Gafas - Mascarilla|
7. VERIFICACION DE Control de Calidad Facial
SAPONIFICACION COMPLETA JOT— —— p— 'm n
dlisis de Punto de ) aboratorista de uantes de Nitrilo-
Temperatura (°C) Goteo Equipo para Punto de Goteo Control de Calidad ASTMD 2265 Gafas
Temperatura °C
8. DISPERSION Tiempo (min) N.A. N.A. Operador N.A. Guantes Carnaza
Volumen (gal)
9. ADITIVACION Temperatura (°C) N.A. Béscula Electrénica Operador N.A Guantes Carnaza
Peso (kg)

10. HOMOGENIZACION Tiempo (min) N.A. N.A. Operador N.A. Guantes Carnaza
11. AJUSTE DE " Penetracion sin trabajar . - Laboratorista de Guantes de Nitrilo-
CONSISTENCIA Penetracion (mm/10)| | -ajadaa 60 golpes | cnerometro Digial 1 o on o e Calidad ASTMD 217 Gafas .

Color Inspeccion visual vs NA
muestra patron
12. LIBERACION DEL Laboratorista de NA Guantes de Nitrilo-|
PRODUCTO Penetracion sin trabajar Control de Calidad o Gafas
Penetracion (mm/10) . N.A
y trabajada a 60 golpes
Operador y Operario
Oficios Varios - Guantes de Nitrilo-|
13. ENVASADO Peso (kg) Muestreo N.A Laboratorista de N.A. Gafas
Control de Calidad
Consistencia, Punto de Penetrémetro . Punto d
Goteo, Separacionde | © éo?eerodi ; de" e ASTM D-2265, ASTM
14. PRUEBAS DE CONTROL . Aceite, Alcalinidad, N quip ) Laboratorista de D 217, IP 121, ASTM|Guantes de Nitrilo-|
Varias Separacion de Aceite ,

Gafas

Fuente: Informacion tomada de SGC Proquimsa S.A.S.

Para la produccién de Grasas Lubricantes Proquimsa se cuenta con los siguientes

equipos:

GCT-01 Contactor de grasa con capacidad nominal de 750 galones, doble

sistema de calentamiento con aceite térmico por chaqueta y serpentin, sistema

de agitacion y para trabajo a presiones hasta 100 psi
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GMX-01 mezclador abierto con doble sistema de agitacion, calentamiento con
aceite térmico por doble chaqueta, capacidad de 10000 kg

GMX-02 mezclador abierto con sistema simple de agitacion, calentamiento con
aceite térmico por chaqueta y capacidad de 6000 kg

GMX-03 mezclador abierto con sistema simple de agitacion, calentamiento con
aceite térmico por chaqueta y capacidad de 540 kg

GMX-04 mezclador abierto con sistema simple de agitacion, calentamiento con
aceite térmico por chaqueta y capacidad de 8500 kg

GML-01 molino coloidal Charlotte G-50

GML-03 molino coloidal Charlotte G-5

Maquina Llenadora de grasas con dos estaciones de llenado volumétrico y
ajuste de capacidades.

3 Bombas IMO de tres tornillos

Figura 6. Planta de produccion grasas lubricantes Proquimsa S.A.S.

Fuente: Proquimsa S.A.S.

6.4. MATERIAS PRIMAS

EL origen de las materias primas y empaques utilizados para la fabricacion de las

grasa lubricantes son los referenciados en la Tabla No.8, donde se clasifican en
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origen nacional (Fabricados en Colombia) y de origen importados (fabricados en el
exterior). De estos dUltimos algunos son importados directamente por
PROQUIMSA S.A.S y otros son comprados a proveedores nacionales que los

importan para su distribuciéon en Colombia.

Tabla 8. Materias primas grasas Nurex

MATERIAS PRIMAS NACIONAL | IMPORTADA
BASES LUBRICANTES X
LITIO

120H

ADITIVO EP

BISULFURO DE
MOLIBDENO
ANTIOXIDANTE
COLORANTES
MEJORADOR DE
ADHERENCIA

TAMBOR NUEVO

BALDE

ETIQUETAS

XX [X]| X [X|X|X]|X

XXX

6.5. PLANTA PILOTO DE GRASAS

PROQUIMSA S.A.S cuenta una planta piloto para las actividades de desarrollo y
mejora de productos de acuerdo a requerimientos especificos del cliente y
aplicaciones particulares y especiales de la industria. Esta planta piloto permite la
simulacion de los procesos que se llevan a cabo en la Planta de Produccion en
pequefia escala y asi contar agilmente con muestras que permitan la toma de
decisiones para el cambio de aditivos, formulaciones, procedimientos y en el

desarrollo de nuevos productos para aplicaciones especificas.
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Figura 7. Planta piloto Proquimsa S.A.S.

Fuente: Proquimsa S.A.S.

6.6. LABORATORIO DE CONTROL DE CALIDAD

PROQUIMSA S.A.S cuenta con modernas instalaciones de laboratorio, disefiadas
para la operacion segura y confiable de los ensayos para Control de Calidad. Se
cuenta con equipos verificados y certificados con patrones trazables, basado en
un Programa de Aseguramiento de la Calidad y Cronograma de Mantenimiento de
Equipos de Laboratorio, estos procedimientos y equipos utilizados responden a
Normas especificas y su calibracion verifica trazabilidad a patrones nacionales o

internacionales.

Se cuenta con los equipos y personal altamente calificado para efectuar las
pruebas requeridas en cada uno de los lotes elaborados. Las pruebas tipo y de
evaluacion de desempefio que se realizan a las grasas lubricantes Nurex, se

relacionan en la Tabla No. 9:
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Tabla 9. Ensayos de laboratorio grasas lubricantes Proquimsa S.A.S.

ENSAYO DE LABORATORIO NORMA
Método de Prueba Estandar para Penetracion de Grasas ASTM
D 217

Métodos de Prueba Estandar para analisis de Grasa | ASTM
Lubricante D 128
Método de prueba estandar para punto de goteo de grasas | ASTM
lubricantes sobre amplio rango de temperatura D 2265
Método de prueba estandar para Deteccion de Corrosion del | ASTM
Cobre de grasa Lubricante D 4048
Determinacion de separacion de aceite de la grasa

. . . g IP 121
lubricante- método de filtrado a presion
Método de prueba estdndar para agua en productos del

. ) S o ASTM D 95
petréleo y materiales bituminosos por destilacion
Método de prueba estandar para la medicion de las

: it ) ASTM
propiedades de extrema presion de grasas lubricantes D 2596
(Método de Cuatro Bolas)
Método de prueba estdndar para caracteristicas preventivas | ASTM
de desgaste de grasas lubricantes (Método de Cuatro Bolas) | D 2266

Figura 8. Equipo de laboratorio Proquimsa S.A.S.
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6.7. ANALISIS DE CAPACIDAD

La capacidad instalada de produccion de PROQUIMSA S.A.S de 5,400,000 kilos
de grasa esta dividida en tres lineas de productos, grasas convencionales de
calcio y sodio, grasas de litio y grasas complejas de litio, tipo Nurex. La capacidad
de produccién anual de grasas Nurex es de 1,200,000 kilogramos y actualmente
presenta una capacidad ociosa del 77%, correspondiente a 924,000 kilogramos
anuales, suficiente para atender las proyecciones hechas en el analisis de
mercado de 1% los dos primeros afios y 2% entre afios 3 y 5 y que permitiria
atender hasta el 25% de la demanda total del mercado meta. El andlisis de
capacidad, considerando un escenario de participacion del 25% del total del
mercado potencial, es decir incrementar la produccién anual de 3,726,000
kilogramos a 4,650,000 resultaria en una utilizacion del 86% de la capacidad total
de produccion de grasas lubricantes.

Alcanzar un porcentaje de utilizacion del 86% de la capacidad instalada de
produccién no requeriria inversiones en equipos de produccién, equipos de
laboratorio, tanques de almacenamiento de bases, bodegas de materias primas,
insumos y producto terminado ni recurso humano adicional. Las materias primas
requeridas para la elaboracién de grasas Nurex se encuentran disponibles, hay un
portafolio de proveedores confiables en calidad, condiciones comerciales y tiempo

de respuesta.
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7. ANALISIS DE FACTIBILIDAD FINANCIERA

La evaluacion econdmica y viabilidad financiera de introducir al mercado la linea
de grasas lubricantes Nurex se define a partir de la proyeccion a cinco afios de
estado de resultados, balance general, flujo de caja e indicadores financieros para
lo cual se plantean criterios y consideraciones relacionados con crecimiento
estimado de la demanda, proyeccion de ventas, proyeccién de produccion, costos
y gastos unitarios, inflacion, presupuesto de promocion e inversion requerida. En
cuanto a la rentabilidad se determina y evalla la tasa interna de retorno y valor
presente neto como herramientas de decision basica de viabilidad financiera del

plan de negocio.

Los costos de materias primas, mano de obra directa, costos indirectos de
fabricacion y los gastos administrativos, de ventas y financieros se determinan a
partir de una metodologia de evaluacién propia de Proquimsa S.A.S, donde se
distribuyen los costos y gastos proporcionalmente a cada tipo de producto y
envase, con el criterio de tiempo de utilizacién de planta para la realizacion de las
actividades de fabricacion para un volumen de produccion determinado. En el
caso de la linea de productos Nurex se hace la evaluacién con valores unitarios
por kilogramo de grasa producido con la distribucién determinada para las grasas
complejas de litio envasadas en tambores y baldes.

7.1. CONSIDERACIONES GENERALES

El analisis econdmico y financiero se desarrolla a partir de las siguientes

consideraciones generales.
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VI.

VII.

VIII.

Proguimsa S.A.S., es un negocio en marcha con solidez financiera, una
estructura y cultura organizacional alineada con la misién, visién y valores,
una planta de produccion y laboratorios de calidad confiables y adecuados
para la elaboracion de grasas lubricantes y talento humano comprometido y
competente.

Demanda total actual mercado meta 3,802,371 kilogramos anuales de grasas
lubricantes. Dato estimado a partir de la proyeccion hecha en el estudio de
mercado y correspondiente al valor de volumen de venta de grasas
lubricantes de las tres multinacionales para el 2015.

Crecimiento estimado anual de la demanda del mercado meta: 1.72%. Dato
proyectado en la estimacion de demanda actual y futura del estudio de
mercado.

Estimacion del porcentaje de participacion de las grasas Nurex con respecto
al mercado meta: 1% los dos primeros afios y 2% del afio 3 al afio 5.

El porcentaje de kilogramos vendidos con respecto a los kilogramos
producidos es del 90%. Estimacion basada en relacion promedio de los
productos producidos y vendidos por Proquimsa S.A.S., que permite
establecer el volumen de produccién anual y por consiguiente los costos de
venta.

El volumen de produccién de grasas Nurex con respecto al volumen total de
produccion de Proquimsa S.A.S., corresponde al 1% los dos primeros afios
y 2% del aiflo 3 al afio 5. Porcentajes que permiten estimar los costos y
gastos unitarios en la evaluacion financiera.

Los costos y gastos unitarios son calculados a partir de criterios de
distribucion establecidos en Proquimsa S.A.S., y que relacionan de manera
proporcional los costos de mano de obra, indirectos de fabricacion, gastos
administrativos, de ventas y financieros con el volumen de produccion, tipo
de producto y presentacion y el tiempo de utilizacion de planta en las
actividades de produccion.

Inflacion anual proyectada de 3% para incremento de costos y gastos
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XI.
XII.
XIII.

No se requiere inversion en planta y equipos para la produccion de las
grasas Nurex. La planta de produccion cuenta con los equipos, el talento
humano y la capacidad instalada necesarios para la fabricacion de la linea
de productos Nurex.

Las materias primas, controles de proceso y equipos de control de calidad
requeridos para las grasas Nurex se tienen en la empresa. La relacion
comercial con proveedores de materias primas y servicios es solida y se
cuenta con un portafolio de proveedores de alto desemperio.

El pago a proveedores esté establecido de contado.

El plazo de pago de los clientes es de 30 dias.

Inversién anual en promocion de 5% los dos primeros afios y 3% del afio 3 al

5, con respecto a las ventas de grasas Nurex.

7.2. PROYECCION DE VENTAS ANUALES

Los volumenes de ventas y de produccion anuales proyectado a cinco afos, de

acuerdo con los precios propuestos en el plan de mercadeo, se presenta en la

Tabla No. 10. La informacion comprende la demanda actual y proyectada de

grasas lubricantes del mercado meta presentada en la Grafica 5 y las ventas

esperadas de grasas Nurex en kilogramos y en pesos. La tabla incluye, para la

evaluacién econdmica y financiera del presente plan de negocio, el volumen de

produccion de grasas Nurex en kilogramos calculado proporcionalmente a las

ventas proyectadas, con un factor establecido de acuerdo con datos reales de

produccion y ventas de Proquimsa S.A.S., en los ultimos cinco afos.
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Tabla 10. Proyeccién de ventas anuales

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Demanda mercado meta (kg) 3,802,371 3,878,418 3,955,987 4,035,107 4,115,809,
Producciéon Nurex (kg) 42,249 43,094 87,911 89,669 91,462,
Ventas Nurex (kg) 38,024 38,784 79,120 80,702 82,316
Ventas Nurex ($) $456,284,520 $465,410,210 $949,436,829 $968,425,566 $987,794,077

7.3. COSTOS Y GASTOS UNITARIOS

Los costos operacionales y gastos administrativos, de ventas y financieros por
kilogramo de grasas Nurex producidas estimados a partir de la distribucion para
grasas complejas de litio se presentan en las Tablas No.11 y No. 12. Los costos
operacionales unitarios para la produccion de las grasas Nurex, incluyen las
materias primas por formulacién y los insumos por presentacion de producto; los
costos de mano de obra directa, salarios y prestaciones de operadores de planta 'y
auxiliares operativos y los costos indirectos de fabricacién, energia, gas,
mantenimiento de planta y equipos, salarios y prestaciones de personal de
laboratorio, mantenimiento, bodegas, implementos de laboratorio, seguridad

industrial y salud ocupacional, metrologia y gestion ambiental.

Tabla 11. Costos operacionales unitarios

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia Prima ($/kg) $6,178 $6,363 $6,554 $6,750 $6,953
MOD ($/kg) $222 $229 $236 $243 $250
CIF(4/kg) $641 $660 $680 $700 $721

Los gastos unitarios de administracién incluyen salarios y prestaciones de
personal de compras, contabilidad, talento humano y sistemas de gestion, y
gastos de servicios, papeleria, equipos de oficina, arriendo y demas gastos

asociados a los procesos mencionados. Los gastos de ventas incluyen los
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salarios, prestaciones, servicios, equipos, papeleria y todos los gastos asociados
al proceso de gestion comercial y de ventas. Los fletes en ventas se estiman a
partir de informacion interna de costos unitarios de fletes a clientes actuales en
diferentes ciudades del pais y se consideran de manera independiente para
efectos de seguimiento al costo de entrega de los productos en diferentes
ciudades del pais y a través de diferentes operadores logisticos.

Tabla 12. Gastos unitarios

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Administracion ($/kg) $231 $238 $245 $252 $260
Ventas ($/kg) $135 $139 $144 $148 $152
Financieros ($/kg) $113 $116 $120 $123 $127
Fletes en Ventas ($/kg) $160 $165 $170 $175 $180

7.4. ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados proyectado a cinco afios se presenta en la Tabla No. 13,
como herramienta basica de evaluacion de rentabilidad y de estructura y
distribucién de costos y gastos con respecto a las ventas estimadas. Se hace una
provision para pago de impuestos correspondiente al 34% de la utilidad antes de
impuestos. En los gastos operacionales se relaciona por separado el gasto por
promocion de las grasas Nurex para seguimiento y evaluacion de los resultados

en las ventas.

Se evidencia que bajo las consideraciones establecidas la utilidad neta de la
comercializacion de grasas Nurex, durante los cinco afios de andlisis, es positiva y
crece proporcional al volumen de ventas. El margen de utilidad neta sobre ventas

es del orden del 17% para el periodo estimado en el gjercicio.
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Tabla 13. Estado de Resultados

INGRESOS POR VENTAS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Grasas Lubricantes Nurex

TOTAL VENTAS

() COSTO DE VENTAS :
Inventario Inicial

Inventario Final

Costo Materia Prima

Costo Mano de Obra

Costo Indirecto de Fabricacion
Ajustes de Inventarios

TOTAL COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA

(-) GASTOS DE OPERACION :

De administracion

De Ventas

Promocién

Fletes en Ventas

TOTAL GASTOS DE OPERACION

UTILIDAD 6 PERDIDA OPERACIONAL

(+6-) INGRESOS/GASTOS NO OPERACIONALES
Gastos Bancarios

Intereses por Créditos

4x1000

TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES

UTILIDAD O PERDIDA ANTES DE IMPUESTOS
Impuesto de Renta (34%)

UTILIDAD O PERDIDA NETA DEL PERIODC

7.5. BALANCE GENERAL

$456,284,520

$456,284,520

$465,410,210

$465,410,210

$949,436,829

$949,436,829

$968,425,566

$968,425,566

$987,794,077

$987,794,077

$0 $29,745,526 $31,250,649 $65,663,865 $68,986,456
$29,745,526 $31,250,649 $65,663,865 $68,986,456 $72,477,171
$234,895,271 $246,780,972 $518,536,178 $544,774,108 $572,339,678
$8,441,264 $8,868,392 $18,634,264 $19,577,158 $20,567,762
$24,373,198 $25,606,482 $53,804,340 $56,526,839 $59,387,098
$297,455,258 $282,760,969 $625,387,997 $624,200,697 $655,785,253

$158,829,262

$182,649,242

$324,048,832

$344,224,869

$332,008,825

$8,783,477 $9,227,921 $19,389,707 $20,370,827 $21,401,591
$5,144,608 $5,404,925 $11,356,829 $11,931,484 $12,535,217
$22,814,226 $23,270,511 $28,483,105 $29,052,767 $29,633,822
$6,083,794 $6,391,634 $13,430,100 $14,109,664 $14,823,612
$42,826,105 $44,294,990 $72,659,741 $75,464,741 $78,394,243

$116,003,157

$429,668
$3,007,675
$859,336

$4,296,679

$111,706,478
$37,980,202

$138,354,252

$451,409
$3,159,864
$902,818

$4,514,091

$133,840,160
$45,505,655

$251,389,091

$948,501
$6,639,506
$1,897,002

$9,485,008

$241,904,082
$82,247,388

$268,760,127

$996,495
$6,975,465
$1,992,990

$9,964,950

$258,795,177
$87,990,360

$253,614,582

$1,046,918
$7,328,423
$2,093,835

$10,469,176

$243,145,406
$82,669,438

$73,726,275

$88,334,506

$159,656,694 $170,804,817

$160,475,968

El balance general proyectado a cinco afios se presenta en la Tabla No. 14. En el

ejercicio se contempla un aporte de capital social por $5.000.000 mas la

adquisicién de pasivos sin financiacion para la ejecucién del plan de negocio; con

dicha liquidez se contempla la utilizacion de activos fijos, compra de materias

prima y cobertura de costos y gastos para el desarrollo inicial del proyecto. Los

activos fijos se estiman a partir del valor de propiedad, planta y equipo de

Proguimsa S.A.S., y en proporcion al requerimiento de utilizacion que permite

cumplir las proyecciones de produccion y venta de grasas Nurex.
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Tabla 14. Balance General

Inventario

Total Activo Corriente

Propiedad, Planta y Equipos
- Depreciacion
Total Activo No Corriente

TOTAL ACTIVO

$155,000,000

$0

$155,000,000

PASIVOS

Cuentas por pagar

$150,000,000

$29,745,526
$53,347,201

$65,000,000

$65,000,000

$118,347,201

$1,640,723

$60,996,175
$99,457,262

$65,000,000
-$3,250,000
$61,750,000

$161,207,262

$1,723,744

$104,918,059
$227,505,347

$68,000,000
-$3,250,000
$64,750,000

$292,255,347

$1,448,772

ACTIVOS Afio 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Disponible $155,000,000 $787,449 $29,152,882 $27,643,605 $43,587,527 $11,630,529
Deudores Corto Plazo $22,814,226 $9,308,204 $94,943,683 $19,368,511 $19,755,882

$203,377,876
$266,333,915

$75,000,000
-$3,400,000
$71,600,000

$337,933,915

$1,522,080

$329,047,302
$360,433,712

$80,000,000
-$3,750,000
$76,250,000

$436,683,712

$1,599,097

Impuestos $37,980,202 $45,505,655 $82,247,388 $87,990,360 $82,669,438
Total Pasivo Corriente $150,000,000 $39,620,926 $47,229,398 $83,696,160 $89,512,440 $84,268,535
TOTAL PASIVO $150,000,000 | $39,620,926 $47,229,398 $83,696,160 $89,512,440 $84,268,535
PATRIMONIO
Capital Social $5,000,000 $5,000,000 $5,000,000 $5,000,000 $5,000,000 $5,000,000
Utilidad $73,726,275 $88,334,506| $159,656,694| $170,804,817 $160,475,968
Utilidad Acumulada $13,270,730 $27,696,415 $40,444,910 $137,686,980
Reserva Legal $7,372,628 $16,206,078 $32,171,748 $49,252,229
TOTAL PATRIMONIO $5,000,000 $78,726,275 $113,977,863 | $208,559,188 | $248,421,474 $352,415,177

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO = $155,000,000 $118,347,201

7.6. FLUJO DE EFE

CTIVO

$161,207,261

$292,255,348

$337,933,915

$436,683,712

El flujo de efectivo proyectado a cinco afios se presenta en la Tabla No. 15 y

presenta la generacion de efectivo por parte de la venta de grasas Nurex y su

utilizacién en actividades de operacion, inversion y financiacion. El flujo de efectivo

se desarrolla por el método indirecto con informacion de estado de resultados y

balance general proyectados, a partir de la variacion de las respectivas cuentas en

los estados financieros.

El efectivo generado por la comercializacion de grasas Nurex permite cumplir las

obligaciones de la operacion y considerando que no se requiere inversion

adicional en activos durante los cinco afios de evaluacién el exceso de liquidez se

destina para el pago de dividendos.
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Tabla 15. Flujo de Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE OPERACION

Utilidad neta : 73.726.275 88.334.506 | 159.656.694 170.804.817 | 160.475.968
Mas abonos a resultados que no afectan el capital de trabajo:

Depreciacion de propiedades, plantay equipo 3.250.000 - 150.000 350.000
Provision Impuesto de rentay complementarios 37.980.202 45.505.655 82.247.388 87.990.360 82.669.438

Mas cargos diferentes a la operacién:
Gastos Financieros

Capital de trabajo provisto por las operaciones del periodo 111.706.478 | 137.090.160 | 241.904.082 258.945.177 | 243.495.406
Cambios en activos y pasivos operacionales

Aumento (Disminucion) Deudores (22.814.226) 13.506.022 (85.635.479) 75.575.172 (387.370)
Aumento (Disminucion) Inventarios (29.745.526) (31.250.649) (43.921.884) (98.459.817)] (125.669.425)
Aumento (Disminucion) Cuentas por pagar 83.021 (274.972) 73.308 77.017
Aumento (Disminucion) Impuestos Gravamenes y Tasas (37.980.202) (45.505.655) (82.247.388) (87.990.360)

Efectivo neto provisto (usado) por actividades de operacién 59.146.726 81.448.351 66.566.093 153.886.452 29.525.267

FLUJOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE INVERSION
Adquisicion de propiedad, planta y equipo (65.000.000) (3.000.000) (7.000.000) (5.000.000)

Efectivo neto usado en actividades de inversién (65.000.000) - (3.000.000) (7.000.000) (5.000.000)

FLUJOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE FINANCIACION
Nuevas Obligaciones Financieras

Pago de Obligaciones Financieras (148.359.277)

Intereses Financieros

Pago de Dividendos (53.082.918)| (65.075.371)| (130.942.530)| (56.482.265)
Pendiente - - - - -
Efectivo neto provisto en actividades de financiacién (148.359.277)| (53.082.918)| (65.075.371)| (130.942.530)| (56.482.265)
(Disminucién) Aumento del efectivo (154.212.551)| 28.365.433 (1.509.277) 15.943.922 | (31.956.998)
Efectivo y equivalentes al comienzo del periodo 155.000.000 787.449 29.152.882 27.643.605 43.587.527
Efectivo y equivalentes al final del periodo 787.449 29.152.882 27.643.605 43.587.527 11.630.529
(Disminucién) Aumento del efectivo (154.212.551)|] 28.365.433 (1.509.277) 15.943.922 | (31.956.998)

7.7. INDICADORES FINANCIEROS

Los indicadores financieros proyectados a cinco afios se presentan en la Tabla
No. 16. Los indicadores de liquidez relacionan el activo corriente y el pasivo
corriente y muestran la capacidad del negocio para pagar las deudas a corto plazo
realizando inversiones a corto plazo. La proyeccién indica que se cuenta con el
suficiente capital de trabajo para atender los compromisos a corto plazo a su

vencimiento y para atender contingencias.
Los indicadores de endeudamiento relacionan la administracién del pasivo a corto

plazo y muestran un nivel de endeudamiento que disminuye a lo largo de los cinco

anos de evaluacion desde un 33.48% en el afio 1 hasta un 19.30% en al afo 5.
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Los valores del indicador cobertura de intereses del orden del 4% demuestran la
capacidad del negocio para asumir gastos financieros por concepto de intereses a

partir de las utilidades.

Los indicadores de rentabilidad muestran la incidencia de las politicas de liquidez y
de administracion de activos y pasivos en los resultados de la venta de grasas
Nurex. Los valores proyectados para margen bruto, operacional y neto se
encuentran del orden de 35%, 27% y 17% respectivamente indicando la capacidad

del negocio para generar utilidades.

Tabla 16. Indicadores Financieros

INDICADORES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. LIQUIDEZ
1.1. Razén Corriente 1.35 211 2.72 2.98 4.28
1.2. Prueba Acida 0.60 0.81 1.46 0.70 0.37
1.3. Capital de Trabajo (Neto) $13,726,275| $52,227,863| $143,809,187| $176,821,474| $276,165,177

1.4. Capital de Trabajo (Financiero)| $53,347,201] $99,457,262| $227,505,347| $266,333,915| $360,433,712

2. ENDEUDAMIENTO

2.1. Endeudamiento Total 33.48% 29.30% 28.64% 26.49% 19.30%
2.2. Cobertura de Intereses 4.00% 3.49% 4.08% 4.00% 4.50%
3. RENTABILIDADES
3.1. Margen Bruto 34.81% 39.24% 34.13% 35.54% 33.61%
3.2. Margen Operacional 25.42% 29.73% 26.48% 27.75% 25.67%
3.3. Margen Neto 16.16% 18.98% 16.82% 17.64% 16.25%
3.4. Rentabilidad del Activo 62.30% 54.80% 54.63% 50.54% 36.75%
3.5. Rentabilidad del Patrimonio 93.65% 77.50% 76.55% 68.76% 45.54%

7.8. VIABILIDAD FINANCIERA

La viabilidad financiera de la inversion en la introduccién al mercado de las grasas
lubricantes Nurex se complementa con la evaluacién de las herramientas TIR, tasa
interna de retorno y VPN valor presente neto. El célculo se plantea a partir de una
inversion inicial estimada en $5.000.000 como capital social. El valor de inversion
inicial se estima considerando un endeudamiento de $150.000.000, que seran
destinados a ejecutar los planes de accidn promocion, gestion de canales,
captacion de clientes y analisis de producto, la adquisicion de inventarios,

utilizacién de planta y equipos necesarios para la ejecucion del proyecto. Para
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otros recursos fisicos, y talento humano se estima la disponibilidad de los mismos
por parte de Proquimsa S.A.S. Por otra parte el monto inicial se proyecta como
fuente de financiacion mientras las ventas de grasas Nurex permiten destinar los

recursos necesarios de promocion.

TIR y VPN se sustentan en la estimacion de los flujos de caja que generan la
venta de grasas Nurex, ver Tabla 17. El interés de oportunidad para el plan de
negocio se estima a partir de la rentabilidad promedio del patrimonio de los
accionistas de Proquimsa S.A.S., durante los tres ultimos afios y para los calculos
se establece en 32%.

Para el calculo del flujo de efectivo se contemplaron la proyeccion de las utilidades

distribuidas a los socios que para la compafiia oscilan en un 80% de las utilidades.

Tabla17. TIRy VPN

INVERSION INICIAL s (5.000000)]
FLUJO UNO $  (154.212.551)
FLUJO DOS $ 81.448.351
FLUJO TRES $ 63.566.094
FLUJO CUATRO $ 146.886.452
FLUJO QUINTO $ 24525267
TIR 36%
INTERES DE OPORTUNIDAD 3206

VPN 1s 7.057.190

El flujo de caja anual para el plan de negocio esta representado por el flujo de
efectivo de la operacion y las utilidades distribuidas a los socios, ver Tabla 18.
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Tabla 18. Flujo anual de la operacion

FLUJO DE EFECTIVO UTILIDADES TOTAL FLUJO DE

DE LA OPERACION DISTRIBUIDAS LA OPERACION
FLUJO UNO $  (154,212,551.00) $ (154,212,551.00)
FLUJO DOS $ 28,365,433.00| $  53,082,91821[$  81,448351.21
FLUJO TRES $ (1,509,277.00[ $  65,075,370.70 [ $  63,566,093.70
FLUJO CUATRO | $ 15,943,922.00 | $  130,942,530.27 | $  146,886,452.27
FLUJO QUNTO | $ (31,956,998.00)) $  56,482,265.11| $  24,525,267.11

La TIR del 36%, mayor a la tasa de interés de oportunidad del 32% y el VPN
positivo de $7.057.190 indican la viabilidad financiera del plan de negocio de la
linea de productos Nurex, ya que la equivalencia del valor presente neto frente a la
inversién inicial, dio como resultado una variacién absoluta positiva del 41%. La
viabilidad del proyecto de inversion se manifiesta dado que la sumatoria de los
flujos futuros de efectivos generados por la inversion son superiores a la inversion
inicial, entonces, se recomienda la ejecucion del proyecto desde el punto de vista

financiero.

7.9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Se realiza una evaluacion de utilidad neta y margen neto, para los cinco afios de
proyeccion del plan de negocio, planteando dos escenarios, uno negativo donde
las ventas anuales de grasas Nurex alcanzan el 80% de las ventas proyectadas y

un escenario positivo donde las ventas exceden un 20% las ventas proyectadas.

La seleccion de los parametros de evaluacion, utilidad neta y margen neto, se
fundamenta en que la produccién y comercializacién de grasas Nurex no requiere
inversion en activos, la propuesta de alcanzar una participacion del 1 y 2% en el
mercado meta es conservadora y el planteamiento de costos incrementales como

metodologia de analisis de la utilidad de la operacion de Proquimsa S.A.S.
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La Tabla 19 presentan los datos de utilidad neta y margen neto del afio 1 al afio 5
de acuerdo con la expectativa de cumplimiento de la meta del volumen de venta

de grasas Nurex, para tres escenarios:

e Escenario 1 (Negativo): Cumplimiento del 80% de las ventas proyectadas

e Escenario 2: Cumplimiento del 100% de las ventas proyectadas, que
corresponde al criterio de evaluacion economica y financiera desarrollada para
el plan de negocio.

e Escenario 3 (Positivo): las ventas exceden un 20% el volumen de venta

proyectado.

Tabla 19. Utilidad neta y Margen Neto a partir de expectativas de ventas

ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARIO 4 ARO 5
Esconario1 |Utilidad Neta $55,054,611|  $70468,928| $123,182:811| $136,205272| $127,920,000
0,
(B0%Ventas) | argen Neto 15.08% 18.93% 16.22% 17.58% 16.19%
Ecconario o |Vtiidad Neta $73,726,275|  $88,334,506| $150,656,694| $170,804,817| $160,475,968
0,
(100% Ventas) |\ roen Neto 16.16% 18.98% 16.82% 17.64% 16.25%
Esconarios |Vtiidad Neta $92,397,940| $106,200,083| $196,130,578| $205,404,363 $193,031,936
0,
(120% Ventas) |\ rgen Neto 16.88% 19.02% 17.21% 17.68% 16.28%

El margen neto promedio de las grasas producidas y comercializadas por
Proquimsa S.A.S. es del 7%, margen que comparado con un valor minimo del
15% en los escenarios planteados, asi como el incremento que representaria en la
utiidad neta de Proquimsa S.A.S., evidencia la oportunidad de negocio que
representa la introduccion al mercado de grasas Nurex y valida las proyecciones

financieras considerandolo un proyecto viable y rentable.
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8. MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

En palabras de Osterwalder, “Un modelo de negocio es una herramienta
conceptual que, mediante un conjunto de elementos y sus relaciones, permite
expresar la l6gica mediante la cual una compaiiia intenta ganar dinero generando
y ofreciendo valor a uno o varios segmentos de clientes, la arquitectura de la firma,
su red de aliados para crear, mercadear y entregar este valor, y el capital
relacional para generar fuentes de ingresos rentables y sostenibles”. Osterwalder
plantea una metodologia estructurada en un lienzo (Canvas) con nueve bloques
gue corresponden a las variables claves para desarrollar una idea de negocio y

generar una propuesta de valor innovadora

La herramienta del modelo de negocios planteada por Alexander Osterwalder
permite identificar y priorizar los aspectos claves necesarios en la generacion,
evaluacion e innovacion de un concepto de negocio. La informacion obtenida en
los capitulos anteriores se sintetiza en el lienzo (Canvas) que se presenta en el
Anexo 2. A continuacion se describe con mayor detalle cada uno de los nueve
bloques: identificacion de clientes estratégicos, propuesta de valor para cada
segmento de mercado, canales a través de los cuales llegar a los clientes
estratégicos y las relaciones que se van a establecer con ellos, competencias,
capacidades, recursos, actividades y aliados claves para generar, distribuir,
capturar e innovar la propuesta de valor y por ultimo se fuentes por las cuales se
reciben ingresos y los costos mas significativos del modelo de negocios de

acuerdo con los elementos listados en los demas bloques y sus relaciones.
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8.1. SEGMENTO DE CLIENTES

Segmento Industrial y Comercial en las clases industria y automotor fuera de
carretera del sector mineria y construccion. Empresas de ingenieria de

infraestructura, construccién de obras viales y explotacion de minas y canteras.

8.2. PROPUESTA DE VALOR

Incrementar la productividad, confiabilidad y vida util de maquinaria y equipos a
través del servicio de asistencia técnica especializada en soluciones y mejoras
operacionales y de mantenimiento y la produccién y oportuno suministro de grasas
lubricantes Nurex desarrollados para cumplir las mas exigentes condiciones de
aplicacion. Las Empresas que usen las grasas Nurex mejorardn su margen
operacional por la reduccién de costos y gastos en mantenimiento y compra de
repuestos de su maquinaria y equipos y por el incremento en la productividad y

confiabilidad.

8.3. CANALES DE DISTRIBUCION

La distribucion de grasas Nurex se hara a través de la combinacion de tres
canales: canal directo, distribuidor industrial y canal agente. Distribucion directa al

mercado meta de empresas del sector minero, construccion e industria en general.

Distribucion industrial a través de comercializadoras multimarca de lubricantes en
ciudades intermedias para atender diversas regiones del pais. Canal agente con
Sunn Colombia, parte del Grupo Empresarial, como agente intermediario con

clientes industriales
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8.4. RELACION CON CLIENTES

Asistencia técnica personaliza con talento humano idéneo y competente para
ofrecer soporte técnico y acompafamiento a los clientes en la seleccién y
aplicacion de lubricantes y en el planteamiento de mejoras al proceso productivo y

de mantenimiento.

8.5. FUENTES DE INGRESOS

Venta de grasas lubricantes Nurex con determinacion de precio basado en el
mercado y estrategia de penetracion, precios menores al promedio de las grasas
de la competencia, pero con margen de utilidad superior a la media de las demas
lineas de grasas lubricantes producidas y comercializadas por Proquimsa S.A.S.

8.6. RECURSOS CLAVES

Personal técnico-comercial especializado para la asistencia y acompafiamiento al
cliente y al canal. Laboratorio de control de calidad y planta piloto para evaluacion
y mejora de caracteristicas de desempefio de las grasas lubricantes. Solidez
financiera y operativa de Proquimsa S.A.S como soporte a la diversificacion de

mercado y posicionamiento de marca.

8.7. ACTIVIDADES CLAVES
Servicio pre y post venta con asistencia técnica y comercial especializada. Plan de
mercadeo y ventas como herramienta de gestién, comunicacién y de toma de

decisiones. Analisis técnico y economico del desempefio de las grasas lubricantes
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para presentar al cliente aumentos de rentabilidad por productividad de su
magquinaria y equipos. Realizacion de informes gerenciales con ahorro total
anualizado a partir de analisis de costos unitarios de mantenimiento, costos de
grasa y mano de obra por variacion de tiempos de engrase, evaluacion de impacto
sobre los costos de reparacion de equipos y paradas programadas e imprevistas,
evaluacion del impacto ambiental por disposicién de grasa usada e impacto de la

disponibilidad de la maquinaria y equipos en la rentabilidad de la empresa.

8.8. ALIANZAS ESTRATEGICAS

MPI, Manufacturas y procesos industriales para acceso a empresas de
infraestructura por su fuerte relacion comercial en el suministro de productos
asfalticos. Sunn Colombia para procesos de licitacion de suministro de aceites y
grasas lubricantes y como canal agente en la distribucion de los productos Nurex.
ELCO Corp, proveedor con amplia experiencia internacional al participar del
proceso de desarrollo de aditivos de desempefio para las grasas Nurex. Tribos
Ingenieria, por la experiencia y reconocimiento de Pedro Albarracin en el area de

lubricacioén industrial.

8.9. ESTRUCTURA DE COSTOS
Inversibn en promocion de las grasas Nurex. Costos de asistencia técnica,

desplazamientos a lugares de operacion de las maquinas y equipos y producto

para pruebas de desempefio.
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9. PLANES DE ACCION

Los planes de accion describen las actividades, recursos necesarios,
responsables y cronograma para poner en marcha el plan de negocio de las
grasas Nurex, promover su venta, la introduccion de la linea de grasas lubricantes

y el posicionamiento de la marca Nurex.

El plan de accion, enfocado en la gestiébn de canales, se orienta a ampliar la
cobertura de la linea de grasas lubricantes, facilitar el acceso de los usuarios
finales y consolidar una relacion comercial a largo plazo con el canal de
distribucion. Las actividades de seleccién, evaluacion y seguimiento al canal se

plantean en la Tabla 20.

Tabla 20. Plan de Accion Gestion de Canales

PLAN DE ACCION GESTION DE CANALES
OBJETIVO: Ampliar fa coberfura geografica de la linea de productos Murex
ESTRATEGIA: Distribucion sefechiva con un agente y pocos comercializadores
ACTHWIDAD DESCRIPCION CROMNOGRA MA RESPONSABLE PRESUFPUESTO
Seleccionar los
ldentificacicn y Seleccidn de ml‘ﬂ-E'CJEHZE{:D’?_‘p Ensro- Febraro Coordinador
| . multimarca a quienes s e - N M_A
dis tribuidores . . R 2018 Comercial
ofrecera la dis tribucion de
MNuresc
Realizar vis ita v suditoria a
es tablecimientos de
2 L itor =z tablecimis districuidores sslecci o= T oordi
HL:CI'-ID'I-E 5_ es tablecimigntos | distribuidores seleccionados Mazo - Julic 2018 un:x: ...|r'5f:::r s 10,000,000
de dis tribuidores pars concertsr scusrdo Comercial
comercial e identificar
neces idasdes .
Establecer un programa de
Frograma de capsecitacidn a |formacidn v capacitacidn - oardinador
dis tribuidores v agente técnica v comercial a3 las hMarzo - Julic 2018 . u'st'rv" s 10,000,000
comercial canales =specifica 2 =R -
productos Mures.
5 efar y resli blicidad stablecer ¥y ejec . . .
BBE'_"S h}l __Sl_lzsr FEL'"II"""S" Bst= I_ }h|-1 i L't_sr_"'rjs Juniz - Diciembre Coordinador - e
en _T-.IEI-... =cimientos de campafa F:L....I._.I‘[EI_IEI-L.F‘I._tE.I Zn1e Comercial 5 20, 1
dis tribuidores para canasles de distribucion.
Eztsblecer un programs de :TGEFE_’ Er::gj'_smss o= Enero- Febraro Coordinador
. promeocion individuales v - .
promociones por canal 2018 Comercial
sdaptados 3 cads cansl
Acompsfisr las vis itss
A compafiamisnts téonice al  |técnices que realicen los Cads wvez gue se Coordinador
I . . - . s 10,000,000
canal distribuidores asus clientes |requiera Operativo
finales.
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La captacion de clientes, es decir la consecucién de primeros clientes de las
grasas Nurex, se plantea a partir de la visita a usuarios finales, de manera directa
y a través de comercializadoras multimarca y agente distribuidor, ofreciendo la
asistencia técnica y prueba del producto de acuerdo a las aplicaciones
especificas. La recomendacién del producto, aplicacién, seguimiento al consumo y
al proceso de desgaste y la cuantificacion econdmica de mejoras en rentabilidad
operativa se establecen en la realizacion de las actividades relacionadas en la

Tabla 21.

Tabla 21. Plan de Accién Captacién de clientes

PLAN DE ACCION CAPTACION DE CLIENTES
OBJETIVO: Conseguir primeros clientes para las grasas Nurex
ESTRATEGIA: Visitas técnicas y pruebas de campo a clientes directos
ACTIVIDAD DESCRIPCION CRONOGRAMA | RESPONSABLE | PRESUPUESTO
Analizar informacion de la
Andlisis de informacién de zas,\(/elsl;lde Sattos [.je clleptte_'e, Noviembre - Coordinador NA
clientes de MPI © y _’e ermln_ar CTENOS | biciembre 2015 Comercial o
de seleccién de clientes
protenciales de Nurex.
Seleccionar los clientes
‘Selecc.lon de.cllentes potenmales.prara NEJI’E).( y Enero 2016 Coordlna.dor NA.
industriales directos programar \visitas técnicas y Comercial
comerciales.
Establecer contacto con
Realizacién de visitas responsables de decisién de |Febrero - Julio Coordinador
) ) ) $ 20,000,000
comerciales compra de lubricantes en 2016 Comercial
empresas seleccionadas.
Ejecutar pruebas de
Realizacion de visitas desempefio de grasas Nurex |Marzo - Agosto Coordinador
- e ) . $ 20,000,000
técnicas y pruebas de campo|en maquinaria de clientes 2016 Operativo
protenciales.
Definir y ejecutar un
F:apamtauon al personal programa_ de capacitacion al Enero 2016 Coordlngdor NA.
interno personal interno en Operativo
comunicacion y ventas.
Establecer un mecanismo de
Medir satisfaccion del cliente seg.wmle.n'to y medmpn de la ngestral por Coordlna.dor NA.
satisfaccion de los clientes [cliente Comercial
de grasas Nurex.
Capacitar a los profesionales
Desarrollar el &rea comercial |de la Empresa en senicio Enero - Junio 2016 Gerencia N.A..
técnico y comercial.
D Diwlgar a los clientes los
Evaluacion técnico- - . . )
. resultados en términos Junio -Diciembre Coordinador
econdmica de uso de las ) o . N.A..
monetarios de la apliacién de (2016 Operativo
grasas
grasas Nurex.
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La fijacion del precio basado en la estrategia de penetracion, la estructura de
costos y el valor promedio de las grasas de la competencia en el mercado se
evalla por su relacion con la rentabilidad esperada del negocio y por la respuesta

de la competencia a partir de las actividades relacionadas en la Tabla 22.

Tabla 22. Plan de Accién Precio

PLAN DE ACCION PRECIO
OBJETIVO: Establecer un precio rentable para toda fa cadena del producto
ESTRATEGIA: Penetracion. Fijacian de precio pordebajo de la competencia

ACTWIDAD DESCR|PD|-E}N CRONOGRAMA | RESPONSABLE PRESUPUESTO
P L Hacer seguimiento v evaluar -~ .
Anzlisis de variacion de . . Coordinador oa
. . las contracfertas de precio de|Trimes tral . . LA
precios de la competencia . Comercial
la competencia
. . Ceterminar las condiciones . .
Fijacion y evaluacion de . Coordinador oa
L - de oreditc 8 ofecer 3 canales |Mens usl - . LA
condiciones de credito . Comercial
v usuarios finales.
Evaluacion de perodos de Seguimients a rotacion de Coordinador oa
Semestral - - LA
pago por canal carters por canal Comercial
Seguimients a politica de
Anslisis de sensibilidad sl precios y respues ts del Coordinador ’
. Mens ual - . LA
prECio mercado y de la Comercial
competencia.

El plan de accion denominado Promocion, Tabla 23, relaciona las actividades de
promocion de las grasas Nurex orientadas a lograr que los usuarios finales,
mercado meta, evalluen el desempefio del producto y se realice seguimiento y
soporte. El objetivo es comunicar y validar las ventajas de la linea de productos a
través de estrategias pull, orientadas al usuarios final, empresas industriales de los
sectores mineria y de la construccién. La promocion incluye plan de medios para
unificar contenidos, definir formatos e impactar con la marca a través de diversas

plataformas y hacer seguimiento a la efectividad de cada formato.
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Tabla 23. Plan de Acciéon Promocién

PLAN DE ACCION PROMOCION

OBJETIVO: Comunicar las ventajas de la linea de productos Nurex

ESTRATEGIA: Orientar los esfuerzos en comunicaciéon al usuario final

ACTIVIDAD DESCRIPCION CRONOGRAMA | RESPONSABLE PRESUPUESTO
Determinar la estructura y
organizar el contenido de la
Andlisis de formatos y comunicacién para captar la .
. B - - . Coordinadora
definicion de contenidos de [atencién del publico objetivo [Enero 2016 L R $ 1,000,000
o - Administrativa
comunicacion y contribuir al
posicionamiento de la marca
nurex.
Disefiar y desarrollar una web
L L ue visualmente exponga las .
Disefio y desarrollo de pagina d . pong Enero - Febrero Coordinadora
ventajas del producto y L . $ 3,000,000
web . 2016 Administrativa
permita una buena
experiencia al usuario.
Definir y contrar el senicio de
Suministro de alojamiento alojamiento web y dominio Enero - Febrero Coordinadora 3 500.000
web y reistro de dominio para la linea de productos 2016 Administrativa ’
Nurex.
Desarrollar brochure con
Disefio, desarrollo e caractens:ucas de Enero - Febrero Coordinadora
. S desempefio de las grasas e L B $ 4,000,000
impresion de brochure . - J 2016 Administrativa
informacion grafica de
aplicaciones y ventajas.
Actualizacion periédica de Actuahzgmon de contenidos Coordinador
) P en la pagina Nurex con Mensual ) N.A.
contenidos de pagina web L o Operativo
noticias y casos de éxito.
documentar y publicar casos
Realizacion y diwlgacion de |de éxito de la aplicacion de Coordinador
informes técnicos de casos [grasas Nurex cuantificando |Trimestral . N.A.
L. Operativo
de éxito ahorros en costos
operacionales.
Presentacion técnico- R'eal.lzar una prese ntacion Coordinador
) técnica y comercial de las Enero 2016 . N.A.
comercial de los productos Operativo
grasas
Identificar y participar en
Participacion en ferias y ferias y eventos nacionales .
; : o P Coordinador
eventos de industria, académicos, técnicos y N.A. Comercial $ 20,000,000
construccion y mineria. comerciales de los sectores
infraestructura y mineria.
Realizar pruebas en campo
Muestras para pruebas con muestras de proQucto N.A. Coordlna}dor $ 10,000,000
para demostrar ventajas de Operativo
uso.
- Disefiar, adquirir y distribuir _
Adquisicién de elementos d h y . Enero - Febrero Coordinadora
o elementos publicitarios como L . $ 3,000,000
publicitarios marca Nurex h 2016 Administrativa
llaveros, gorras, lapiceros.
Patrocinar o pautar en libro
Publicidad en libros y de Pedro Albarracin, revistas . Coordinadora
. - L . Enero - Junio 2016 L .
revistas especializadas de maquinaria pesada, libros Administrativa
y revistas de lubricacién.
Realizar un video de
presentacion de grasas
Disefio y edicion de video Nurex atractivo que transmita |Enero - Febrero Coordinadora $ 3,000,000

Nurex

conceptos intangibles de los
productos y complemente la
promocién impresa.

2016

Administrativa
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La evaluacién de variables del producto referentes a presentacién, desempefio,
proceso productivo, resultados de pruebas de laboratorio y calidad permite tomar
decisiones que favorezcan la imagen y posicionamiento de las grasas Nurex asi
como mejorar sus propiedades y lograr los objetivos de ventas y de rentabilidad.
La Tabla 24 describe las actividades, frecuencia y responsable planteadas para el

analisis del producto.

Tabla 24. Plan de Accion Analisis de Producto

PLAN DE ACCION ANALISIS DE PRODUCTO
OBJETIVO: Cumplir expectativas de precio, calidad y desempefio de las grasas
ESTRATEGIA: Evaluar el impacto de las variables inherentes a los productos
ACTIVIDAD DESCRIPCION CRONOGRAMA | RESPONSABLE | PRESUPUESTO
Evaluar el impacto del
Andlisis de presentacion, envase, screen e imagen del Coordinador
. . Mensual . N.A.
envase y etiqueta producto en el usuario final y Operativo
en los puntos de distribucion.
o Evaluar y cuantificar el .
Desempefio del producto por L Coordinador
; o desempefio del producto por |Mensual ; N.A.
tipos de maquinaria . o . Operativo
tipo de maquinaria y equipo
. Realizar mejora técnica y .
Opt!mlzta’r el proceso de econdmica de producto y de [Enero - Junio 2016 Coordma}dor N.A.
fabricacion o Operativo
proceso de fabricacion
Asegurar la calidad de la Seguimiento a controles de [Cada lote de Asistente NA
linea de productos calidad en proceso produccién Operativo o
Desarrollo de nombre, Coordinad
Desarrollo de marca simbolo, disefio, logotipo Enero 2016 °°T !na qra $2,000,000
) . Administrativa
para identificar los productos.
P Seguimiento a resultados de
Anédlisis de pruebas de - )
o ensayos para evaluacién de |Cada lote de Supenvisor de
desempefio de las grasas o - L . N.A.
N desempefio y cumplimiento |produccion Calidad
urex de especificaciones.

La Tabla 25 presenta el plan de acciéon financiero como evaluacion de los
indicadores financieros proyectados de manera que haya informacion para la toma
de decisiones oportuna que reduzca el riesgo financiero del plan de negocio. Se
describen actividades de seguimiento y control de indicadores financieros claves
para la continuidad del negocio a través de la rentabilidad por producto, canal y la

estructura de costos y gastos.
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Tabla 25. Plan de Accién Financiero

PLAN DE ACCION FINANCIERO

OBJETIVO: Incrementar la rentabilidad de las grasas Nurex

ESTRATEGIA: Evaluacion permanente de variables finacieras de los productos

productos

comparar con proyecciones y
tomar decisiones.

Financiero

ACTIVIDAD DESCRIPCION CRONOGRAMA | RESPONSABLE PRESUPUESTO
Analizar la rentabilidad por
Evaluar la rentabilidad por productq, comparar con Semestral qurdlngdor NA.
producto proyecciones y tomar Financiero
decisiones.
Analizar la rentabilidad por
Evaluar la rentabilidad por canal,y concerta.r estrategias Semestral Cc?ordln.ador NA.
canal y politicas para incremento Financiero
de ventas.
Realizar flujo de caja de la
Evaluar el flujo de caja de la [linea de productos, comparar Coordinador
P ) Semestral ) . N.A.
linea de producto con proyecciones y tomar Financiero
decisiones.
Realizar estado de
Evaluar el estado de resultados de la linea de .
. Coordinador
resultados de la linea de productos, comparar con Semestral Financiero N.A.
productos proyecciones y tomar
decisiones.
Hacer seguimiento a la
Evaluar la estructura de .
. estructura de costos, Coordinador
costos de la linea de Semestral N.A.
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10. CONCLUSIONES

El mercado de lubricantes en Colombia y en el mundo se caracteriza por bajo
crecimiento de la demanda debido al requerimiento de productos de mayor
rendimiento y menor impacto ambiental, por la fuerte competencia representada
en las multinacionales petroleras Shell, Exxon Mobil, Castrol, BP y Chevron
Texaco en lubricantes especiales y convencionales y en el creciente nimero de
pequefios y medianos productores de lubricantes convencionales y por una
demanda sensible al precio por la poca diferenciaciéon de los lubricantes y el

creciente numero de proveedores a nivel global.

La linea de productos Nurex competira en el mercado nacional de grasas
lubricantes especiales, en el segmento Industrial y Comercial en las clases
industria y automotor fuera de carretera del sector mineria y construccion por las
caracteristicas de desempefio de las grasas y orientados a participar del mercado
que atienden Shell, Mobil y Texaco. La introduccion de las grasas Nurex estara
enfocada inicialmente a empresas de ingenieria de infraestructura, construccion
de obras viales y explotacién de minas y canteras por la facilidad de acceso a

través de las relaciones comerciales con MPI.

La demanda anual de grasas lubricantes atendida por las tres empresas
competencia en el 2014 fue de 3'654,720 kilogramos y al considerar variables
econdémicas de los sectores meta y proyecciones econdmicas nacionales y de
variacion del mercado mundial de lubricantes se estima un crecimiento de la
demanda de grasas lubricantes en Colombia del 2% anual. La demanda actual y
proyectada indica un mercado potencial importante de atender por las grasas

Nurex.
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La linea de productos Nurex esta constituida por tres grasas lubricantes: Nurex
HD, Nurex Moly y Nurex Premium, desarrolladas para incrementar la
productividad, confiabilidad y vida atil de maquinaria y equipo industrial y
automotor fuera de carretera de los sectores mineria y construccion a través del
servicio de asistencia técnica especializada y el oportuno suministro de lubricantes

desarrollados para cumplir las mas exigentes condiciones de aplicacion.

La distribucién de grasas Nurex es selectiva y se hara principalmente a través de
canal directo, accediendo al mercado meta de empresas del sector minero,
construccion e industria en general. Para tener cobertura nacional, se plantea
distribucion industrial con comercializadores muiltimarca de lubricantes y canal
agente a través de Sunn Colombia. El precio de cada grasa Nurex ha sido
establecido basados en estrategia de penetracion, con precios menores a la
competencia, con margen superior al promedio de grasas producidas por

Proquimsa S.A.S., y competitivo para toda la cadena de distribucion.

Proguimsa S.A.S., cuenta con capacidad de produccion, estructura y recursos
suficientes para atender la demanda del mercado objetivo. Capacidad instalada de
produccion de grasas complejas de litio de 1°200,000 kg/afio y una produccién
promedio actual del 25%, talento humano competente y comprometido, solidez
financiera, laboratorio de control de calidad y planta piloto de grasas para
cumplimiento y mejora de especificaciones de desempefio de los productos,

relacion comercial con proveedores de materias primas e insumos de alta calidad.

La favorable viabilidad financiera del plan de negocio de la linea de grasas Nurex
se fundamenta en los resultados de la proyeccion de estados financieros,
indicadores de liquidez, financiamiento y rentabilidad. EI mayor valor de la TIR,
36%, con respecto a la tasa de oportunidad requerida por los socios del 32%, y el
VPN positivo de $7.057.190 confirman la recomendacion de aceptacion del

proyecto desde el punto de vista financiero.

93



El planteamiento de la metodologia del modelo de negocios Canvas sintetiza los
aspectos claves necesarios en la generacion, evaluacién e innovacion del
concepto de negocio de la linea de grasas Nurex, estableciendo una herramienta
gréfica, practica y concreta de seguimiento y evaluacion que dinamiza el plan de
negocio y permite a Proquimsa S.A.S., tomar decisiones oportunas que cambien y
adapten el modelo a los cambios del mercado y el sector, las necesidades de los

clientes y la disponibilidad de recursos.

Establecer planes de accion con descripcion de actividades, responsables,
cronograma y presupuesto para la promocion de las grasas Nurex, la gestion de
los canales de distribucién, el analisis del producto, precio e indicadores
financieros permite hacer seguimiento y evaluar las estrategias establecidas, de
manera que en el plan de negocio no se convierta en un documento estatico
donde se plasmé una idea sino que represente una oportunidad estratégica de

negocio.
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11. RECOMENDACIONES

Fortalecer el proceso de mercadeo y ventas de Proquimsa S.A.S., y culturizar a
toda la organizacion con enfoque hacia el cliente, el marketing, lo comercial, la

planificacion y el servicio.

Realizar analisis de riesgo de la introduccion al mercado de la linea de productos
Nurex y estructurar planes para riesgos de mercado, (reduccion de precios de la
competencia, crecimiento menor al esperado, barreras de entrada al segmento
objetivo, nuevos competidores) riesgos operativos (inconvenientes en planta y

equipos, proveedores, logistica) y riesgos financieros.

Evaluar, mejorar e implementar el plan de negocio de la linea de productos Nurex
en Proquimsa S.A.S., como oportunidad de posicionar marca propia, reducir la
dependencia de los negocios con clientes de maquila de grasas lubricantes y

mejorar la rentabilidad de la Empresa.

Realizar un plan de internacionalizacion de las grasas Nurex como oportunidad de
ampliacion de cobertura en paises de Centro y Suramérica y para fortalecer la

oferta exportadora con la que cuenta actualmente la Empresa.

Utilizar el modelo de negocios Canvas y en general el presente plan de negocio
como herramienta interna de evaluacidbn de la introduccion de las grasas
lubricantes Nurex y de desviaciones de las consideraciones y escenarios
previstos, de manera que se realicen, oportunamente, las modificaciones y

adaptaciones al modelo original.
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ANEXOS

Anexo A. Ficha Técnica Grasa Nurex HD

R Nurex
“ D Un producta: ey s

-
PROGUIMSA

Descripcion del producto

Grasa multiproposito de aparienda v textura suave, formulada a partir de un jabon complejo de
litio, acido 12-Hidrowiestedrico, aceites basicos parafinicos de alta calidad, aditives mejoradores
de adherencia v un paguete de exrema presion a base de compuestos de Azufre-Fosforo,
Pozes un excelente desempefic en condiciones de altas temperaturas, cargas v
adicionalmente ofrece una alta resistencia al agua.

Murex HD esta formulada para un amplio rango de aplicaciones y condiciones operativas
severas que incluyen los sectones:

*  Construccion
*  Industrial.
*  Automotor.

Propiedades vy Beneficios

Excelente estabilidad mecanica.

Muy buen comportamiento a altas temperaturas.

Mayor capacidad de adherencia a los elementos lubricados.

\Vida Ufil prolongada permitiendo la operacion de equipos sin interrupciones.

Alta resistencia a agua.

Buen comportamiento en rodamientos que poseen tanto elementos cilindricos como

esféricos.

* |as propiedades del aditivo de Extrema Presion le permiten soportar cargas continuas y de
impacto por largos periodos de tiempo.

* Excelentes cualidades antidesgaste y anfifriccion.

* Mejor relacion costo-beneficio al comparar con grasas de similares caracteristicas que se
ofrecen en el mercado cuando se implementa un adecuado programa de mantenimiento en
los equipos.

* Reduce los tiempos de relubricacion v por lo tanto disminuye las paradas de los equipos.

Aplicaciones

* Maquinaria pesada, agricola, de construccion, transporte & industrial.

+  Equipo automotor equipado con frencs de disco.

* Motores elécticos que operan a temperaturas v velocidades altas.

+ Rodamientos de homos y toda clase de equipos adyacentes a calor radiante muy alto.

* Para todo tipo de cojinetes, engranajes y acoplamientes donde se requiera una grasa de
alto punto de goteo.

* Rodamientos de las ruedas de los vehiculos pesados.

L]

Plantas procesadoras de asfaltos.
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# Hure%

Un producto: Q

PROGUINM=
Caracteristicas Tipicas
RANGOD DE TEMPERATURA DE TRABAJMD: - 10°C a 190°C
ESPECIFICACIONES HORMAS REFERENCLA VALOR TIPICD

Grado NLGI: 2
- Penairacion 325 °C (a B0 golpes), mm/10 O 27 270
- Punto de Gotep, *C D 2265 280
- Viscosidad del aceite, oSt @4FC D445 220
- Separacion de aceite, % peso P 121 1.5
- Estabilidad Mecanica (Varacion de ka penetracion 10.000 y &0 DT &
Golpes), %
- Estabilidad Mecanica (Vanacson de la penetracion 100.000 y 60 D217 10
Golpes), %
- Comosion en Laming de cobre ) 1a
- Blcali libre, g GOH /100 g ruesira D 4730 0.1

- Color — Azul

Los dafos de pﬂ.lebasirﬂ son solamente valores ]
fabricacion nommal, fas ¢ no afectan & desempenio del producto.

Pruebas de desempeno

Fusden enconrarse Valacionas MEnores en

- Carga de Soldadura, Kgf D 2506 400
- Cuatro bolas - Desgaste, mm D 2265 [
-lenoencia al Escaps, (@) L 263 [1E:]
- Chidacion de bomba, caida de presion 100 b, kFa D22 35
-Ensayo de Prevencion de la Comrosion D 1743 Paa
‘Ensayo de Lavado por Agua (%) D 1264 5

Las pruebas de cargs y desgaste se realizan en nuestro laboratano de cordral de calidad, lBs demss en [aborafonios
exiemos de souends 3 programacion de periodicidsd anual o cusnds & clienfe solicle cambios en [as especificaciones.

Seguridad Imdustrial

Con base en la informacidn disponible, no 22 espera que este producto cause efectos adversos
en la salud mientras se utilice en las aplicaciones para las gue estd destinado v =& sigan las
recomendacionss de la Hoja de Segundad (MSDS). Este producto no debe utilizarse para otros
propasitos distintos a los recomendados. En caso de ingestion o salpicadura aplicar abundants

agua y acudir al médico.

Camera 19 & 72 - 45 Banio La Liberiad, PEX: (577) 6202345 | 55 Fax (577) 6228554, Bamancabermefa — Colombia
WW
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Anexo B. Ficha Técnica Grasa Nurex Moly

*Humx'
- ul"’ U producto: _@

NN N A

Descripcion del producto

Murex Moy e5 una grasa muilipmposio de Ao desempefio dsefiada y formuiada con Jabon
mplejl de lidp, acido 12-Hdmylesiearco y Bisufum de Mollbdeno, acefies basloos parafinias
Aamene einados, ad?vos mejoradones de adherenca y adTvos 08 exirema presien 3 base de
AZwre — Fisforn, caractensticas £6 D3 LNa grasa que debe soportar atas cangas.

Mures: Moly 25t formulada para 13 lubricagion de equIpos MINSMTs y oe UsD fuera de cameten que
requisen un slevado desempefio antidesgaste, resklencla 3 preslones extremias y fuere
adherencia 3 plezas en contach) con agua y dtEs EmpeEiras.

Propledades y Bonaflcios

* Gmmﬂ@m%wculm.m?dﬂmpﬂ.

» Expeiente estabildad mecanica

= Prwes mayor proteccion a las superises metalicas fommando una palicula lubicanta que
s0ports Ai3s cangas.

»  Expeientes cualdaces antdesgaste y antifncoion.

»  Expsienta resisiencla 3l agua 30N e SUSCONES de INMaErsion de aguipo.

Posee Inhibidores conma 13 Comoskon ¥ |a hemumione
Altn comenldo fe bisulfurs de mollbdena.

aplicaciones

»  Maquinaria pesada agricola, consinccion, mineria, equipo mivll y fransparts.
+  Qintanisda y slsemEs de acopis de Tachn MUlEs y Emniques.

» U5 automobriz an ganeral.

»  Enganches UliZadie para 352UIar vagonss ¥ plalaiommas en tranes.

s Fodamienoe oo las niedas especlamente |as somelidas 3 movimienios osclantes wWo

desllzantes
+ Tooe |os punios del chasis, Ses esvlados y Juntas universales que operan bajo
pondicionss severas.

» En equipos que soportan altos Impactos y visracones.

Carrarn 108 13 - 8 Baree Lo Lbarted, PHEC [5T7) 000304 ) 58 Fax [5T7) £S5, Bararcabarram - Dalarbim
mmalo e ToE S W DT0s TTE 03
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*Humx‘
-011" U producto: _-IEI

RN NS A

Caracteristicas Tiplcas

RANGD DE TEMFERATURA DE TRABAND: - 10°C & 1080°C

ESPECIFICACIONES RECEMLAS MEFENERCLA WAL DR TIMCD
iChrisds RILIGH. 2
- Penslrecion o 350 (w80 potas], mim'1d Oz =d
- Punis de Coles, ®C i1 L]
- Wi il eel ded mcede o5 EATFC [EETH fra]
- Bopmaeon Se ecels % cauc 12T 12
- Exlabyiiced Mecincs (v arscedn de lspenebacion 10000 p 50 Gopes) & b anyd =
- Etatdliced Mecicics [Vaneoon Se B pecatecds POL D p B Golpe D 10
1
- Ingrdienta o dific sdo - Mot
- Lorouisn mn Lamica decobre L A2 ]
- Aleail bbra, g LIOH S 200 g musst s [l P '] [N
- Lasior — Lirms Flais
Loz defox de prusdsT Lpoar Ion rofeTEme Feores prormedio.  Poedes seoniiarse T Lol -

rormal m ceales no dvctan & desereows O proiosis

Prusbas do dassmpelbe

- Cargr de Soldwdore, Kol (6] ]
= Cumk o bucsiens - Clors gas'ien, mim afrr,. ] a4
-lendanc & Escape (50 L) 3 03
- Udidasds de bomba, calde de presn 00 b, K9 LI L2 B

Ermayo de Mrevancion de e Coromisn sl Fams
Ermayn de Levede por Ague (T ol -

Lir prusbas de cage p Jespan’e ra eak et an el lebor siors de coniol de celded, ier demdr e leboreforios
Al & o FODTETESCET de penccicidsd ama’ o ouando & chanme mirde cambior a0 T esmecfic soronas

Loy defnr de prosdsr Lpoar ion rofamane peomes premedn  Poedes sreonlacss anieEsyeeT senorer o fabereciv
morma. i oeales no Fvcten @ desermoeic e prodocio.

Saguridad Industrial

Con bass an 3 Informadon IIHIH'"HE-. N 52 E'EIFEﬁqI.EE'EE FI'D:.JD‘-'IDE-’E.IE! efiacing adwarsos an
la salud misnitas se utlice en k35 aplicaciones para las Que estd dectinado y se sigan las
recomendadiones oe |3 Hoja de Saquridad (MSDS). Este productn no debe LBRZarse para olros

106 MISHNicE 3 |o6 FEcom En cas0 02 INgestion O saipicadura apicar abundants
agua y acudir Inmedatamenta 3 MAECD.

Carvarn 158 12 - 4 Barne Lo Libarted, PR [5T7) S5 344 58 e [5T7) EXE5M, Bararncabermam - Galarabin
ikEsonsTIE = VS DUXE T 0
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Anexo C. Ficha Técnica Grasa Nurex Premium

#Hurex‘

PHE.“-I" Un producto: E

Descripecion del producto

Grasa Premium elaborada con jabon Complejo de Litio, acsites basicos parafinicos de alta calidad, aditives
de Extrema presion (EF) y un alto porcentaje de Bisulfure de Molibdenc. Gracias a su excelente formulacion
estd disefiada para soportar altas cargas, y protege contra & desgaste v ka picadura entre piezas ewitando
que las superficies metalicas entren en contacto. Las caracteristicas del espesante aseguran una excelents
estabilidad y resistencia al lavado.

Murex Premium estd disefiada para lubricar equipos de excavacion y movimiento de tierras, equipos de
magquinara extra pesada utilizada al servicio de |a industria minera, tanto en explotacion a cielo abierto como
& SOCAVON.

Murex Premium proves una excelente proteccion en una amplia gama de condiciones de operacion y
temperaturas.

Murex Premium esta formulada para un amplio rango de aplicaciones severas que ncluyen los sectores:

Construccon.
Mineria.
Industrial.
Automeaotriz.

L I

Propiedades y Beneficios

+ Resistencia al lavado v a la aspersion con agua.

Proteccion antidesgaste y resistencia a altas presicnes.

= Impide la enirada de suciedad y contaminantes - forma una bamera probectora para reducir & desgaste
y extender la vida del elemento lubricado.

« Fomulacion versatil, ideal para una amplia gama de equipts mineros ¥ de uso fuera de cameteras
M'-juprmemm superion en cualquier tipo de ambiente.

«  Utd para equipos dep'naescayapllcamm industrisles.

+ Las ventajas economicas de |a grasa Murex Premium versus una grasa de similares caracteristicas se
puede evidenciar cuando se implementa un adecuado programa de mantenimiento en bos equipos.

L]

Aplicaciones

+ Disefiada para lubricar componentes de equipo de movimiento de tieras y material rodante.

+ Se recomienda para los cojinetes de las ruedas. cojinetes de rotacion, los puntos del chasis de
vehiculos y empalmes en U

=+ En puntos de giro y pemos de cubo de equipes de movimiento de tierras aumenta los intervalos de
senvicio hasta en un 80%.

» FReduce & desgaste de dragas. palas, excavadoras. camiones, transporadores y olfos equipos
rodantes, asi como para aplicaciones en planta de produccion v en amibientes muy himedos.

Carrees 198 72 — 46 Baric La Liberiad, PEOC (577)) 6202348/ 56 Fe: (577)) 6226594, Bamancabermejs — Colomiia
calidsdfiproquimen co, W proguimea oo
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#Hurex'

PREMIUM Unproducto: =7

T

Caracteristicas Tipicas

RANGO DE TEMPERATURA DE TRABAJD: - 10°C a 130°C

HORMAS
ESPECIFICACIONES REFERENCIA VALOR TIPICO
ASTM

Grado ML 2

Tipo de [abdn Compiejo de Litle
- Penetracion 3 25°C (3 60 qoipss), mmi 10 O 217 280
- Punto de Goten, *C D 2365 ]
- Viszoaldad dal acalts, c5t & 40°C D 445 450
-5 on e % 1P 121 2
- Establidad Mecanica [Variacion de la Penetracion 100000 v 60 Goipes), % O 217 5
- Establitad Mecanica (Vartacion de la penstracion 100,000 y 60 Gaipss), % O 217 10
- Ajcal lore, g LIOHAD0 @ mussia D 4735 oA
- Cormeeltn en Laming g Cobne D 41048 ib
- Ingredicnte Mioedifcador — Mo,
~Color — Gis Plata

Los g5fns 08 prushas Hpkcas 50N So@ments vabres promedio.  FuSden enconiiarse Yarachnes menoves en fabicackn
nommal, i§35 cualkes no afectan &f desempefio del produdio

Pruebas de Desempenic

- Canga de Soldadurs, Kgt D 25536 800
oD bolas - Deegete, mim T 2088 aE
—Caga Timken OF, (b] G 2509 Bt
~ Coddiacion o bonios, calda 0e presion 104 h, kP Dadz 3
—PruEbia e COMpsk [FuUst Test| 1743 I Faca
- Pardida de l3vado por agua (INTE G, % O 1264 | z

Las pruetes de Capa oe Sobzows y Desgase son rmalzadas an & Ehoraiond oe Covirod de Calidad y 55 ofEs prusbas
compiEmenianss se realZan en BOOEINGS EXEMos J8 SCLSMD § DgEMSCn o8 perodidad anusl o cLEndo & clanfe
solicis camblos en Bs especicachnes.

Seguridad Industrial

Con base en la informacion disponible, no se espera que este producto cause efectos adwersos en la salud
mientras s& utdice en las aplicacionss para las que esta destinado y s= sigan las recomendaciones de la
Hoja de Seguridad (MSDS). Este producte no debe utilizarse para otros propositos distintos a bos
recomendados.

Carrees 198 72 — 46 Bario L Liberlsd, PEX: (577) 6202348 { 56 Frx: (S77) 6226594, Bamrancabemmejs — Colomiia
calidsdfiproguimsa oo, W proguiITiaa oo
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Anexo D. Modelo De Negocio Canvas - Nurex

The Business Model Canvas  Designed for: Linea de grasas lubricantes Nurex en Proquimsa S.A.S.

Asociaciones H{ \| Actividades Clave 1\‘;«3 Propuesta de Valor Relacion con el cliente Segmentos
4

Clave L
*Asistencia técnica }
Personalizada Industnal y

*Servicio pre y post venta con Comercial

MPI — Manufacturas y Procesos | asistencia técnica-comercial

Industnales. especializada - Empresa industnal y
*Plan de mercadeo y ventas * Incrementar la automotor fuera de carretera del
SUNN Colombia “Analisis teécnico y econdmico del | productividad, confiabilidad y sector mineria y construccion.
desempefio de las grasas vida Util de maguinana y
Elgo Corp. equipos de construccidn y
mineria a través del servicio
JInbos ;”_5}9"’9”'3 — Pedro Recursos Clave de soluciones y mejoras Canales
Albarracin operacionales y de R
“Personal técnico- ma”fe-'"hm:;e“} uil’;fc ﬂpgsmm *Canal directo: ",‘[;
comercial SUMINES antes productar-usuario
especializado desarrollados para cumplir Ias | i stria|
L aboratorio de contral de mas em_'qem‘es condiciones de
calidad y planta pilato aplicacion. *Distribuidor industrial: productor-
*Solidez financiera y operativa comercializador mulfimarca-

usuano industral

*Canal agente: producto-agente
intermediaria-usuarno industral

Estructura de Costos ] Fuentes de Ingresos

*Venta de Grasas Lubricantes Nurex
*Precios de penefracidn

* [nversion en promocion
*Costo de asistencia técnica
*Bajo volumen, alta utilidad
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