ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE CALVIN S.A.S., UN CENTRO DE
COMERCIALIZACION DE LUBRICANTES Y FILTROS AMIGABLES CON EL MEDIO

AMBIENTE EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA.

Sindy Paola Chacon Barbosa

Nubia Garcia Carrillo

Trabajo de Grado para Optar al Titulo de

Director

Guillermo Ledn Castillo Estévez

Universidad Industrial de Santander
Instituto de proyeccion Regional y Educacion a Distancia
gestion Empresarial
Bucaramanga

2024



AGRADECIMIENTOS

Primero doy gracias a Dios por la vida, por todas las bendiciones que me ha dado, por
permitirme con su infinito amor, llegar hasta donde estamos en este momento.

A mi familia, mi esposo, mi madre y mi hijo, quienes han sido un apoyo y motor
fundamental en este proceso, con su comprension, amor incondicional y su disposicion para
colaborar y animarme cada instante.

A Neyla Ester Galvis, quien fue la impulsora de este proceso y que hoy me acompafia y
anima desde el cielo.

A mis jefes y compafieros de trabajo por su apoyo moral, por los momentos que me
regalaron para cumplir con mis objetivos académicos.

A nuestros docentes que a lo largo de nuestro proceso educativo nos regalaron su tiempo
y conocimiento para forjar nuestra formacion profesional y personal,

A la Coordinacion del programa por apoyarnos y atendernos cuando lo requerimos, su

disposicion para resolver nuestras inquietudes.

Nubia Garcia Carrillo



Dedicatoria

A Dios, fuente de toda sabiduria y fortaleza, por guiarme en cada paso de este camino y
brindarme la perseverancia necesaria para alcanzar este logro.

A mis padres, por su amor incondicional, su apoyo constante y sus innumerables
sacrificios. Gracias por inculcarme valores sélidos y ensefiarme la importancia del esfuerzo y la
dedicacion.

A mi esposo, por su paciencia, comprension y por ser mi mayor respaldo durante este
proyecto. Tu apoyo y confianza en mi han sido fundamentales para alcanzar esta meta.

A la universidad y a los docentes, por proporcionar un entorno académico enriquecedor
y por su guia y conocimientos. Su dedicacion y compromiso con la enseflanza han sido

esenciales para mi formacion profesional y el desarrollo de este proyecto.

Sindi Paola Chacén Barbosa



Tabla de contenido

Introduccion

1. Analisis General del Sector

1.1 Descripcion del sector

1.2 Evolucion del sector

1.3 Tendencias del sector

1.4 Identificacion de Oportunidades y/o amenazas
1.4.1 Oportunidades
1.4.2 Amenazas

1.5 Marco Legal

1.6 Contexto geografico

2. Estudio de Mercados

2.1 Descripcion del producto

2.1.1 Descripcion, Usos y especificaciones del Servicio de Comercializacion de los

Lubricantes y Filtros Ecologicos
2.1.2 Atributos Diferenciadores
2.2 Segmento de Mercado Objetivo
2.3 Estudio de la Demanda
2.3.1 Necesidades de informacion.
2.3.2 Tipo de Estudio
2.3.3 Enfoque
2.3.4 Fuentes de Informacion.
2.3.5 Técnicas de Investigacion.
2.3.6 Instrumentos de recoleccion de la informacion
2.3.7 Modo de aplicacion.
2.3.8 Calculo de la Muestra
2.3.9 Alcance
2.3.10 Tiempo de Aplicacion
2.3.11 Tabulacion, Presentacion y Analisis de Resultados de la Prueba Piloto
2.3.12 Estimacion de la demanda actual
2.3.13 Estimacion de la demanda efectiva
2.3.14 Proyeccion de la demanda actual y efectiva para los tltimos 5 afios
2.4 Analisis de la Oferta
2.5 Descripcion del Producto o Servicio Minimo Viable
2.5.1 Descripcion, usos y especificaciones del producto o del servicio.

19
29
29
31
33
37
38
40
42
44
46
46

47
54
56
58
58
59
60
61
62
63
63
64
65
66
66
92
94
98
929
103
103

2.5.2 Atributos diferenciadores del producto o del servicio con respecto a la competencia. 104

2.6 Estructura de Comercializacion y de Distribucion
2.7 Estrategia para Fijacion de Precios

105

111



2.8 Relacionamiento con los Clientes 111
2.8.1 Estrategias de comunicacion 111
2.8.2 Presupuesto de comunicacion. 115
3. Estudio Técnico 124
3.1 Tipo de Proyecto 124
3.2 Desarrollo Operativo del Proyecto 124
3.2.1 Ficha Técnica del Producto Minimo Viable 124
3.2.2 Descripcion y Diagramacion de Actividades Clave 128
3.2.3 Caracteristicas del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo
(SG-SST) 130
3.2.4 Analisis Ambiental 131
3.2.5 Recursos Clave 131
3.2.5.3. Mercancias 135
3.2.6 Distribucion de Planta 135
3.2.7 Localizacion 136
3.2.8 Control de Calidad 138
3.3 Capacidad Utilizada y Proyectada 142
4. Estudio Administrativo 143
4.1 Forma de Constitucion. 143
4.2 Estructura Organizacional 144
4.2.1 Mision 145
4.2.2 Vision 145
4.2.3 Valores Corporativos 145
Trabajo en Equipo: Fomentamos un ambiente de colaboracion y comunicacion efectiva
entre todos los colaboradores. 4.2.4 Organigrama 146
4.2.5 Asignacion salarial 146
5. Estudio Financiero 148
5.1 Inversiones Fijas y Diferidas 148
5.1.1 Inversion Fija 148
5.1.2 Inversion Diferida 151
5.2 Costos y Gastos 153
5.2.1 Costos de Comercializacion
5.2.2 Gastos de Administracion y Ventas 157
5.3 Capital de Trabajo 160
5.3.1 Periodo de Capital de Trabajo 161
5.3.2 Estructura del Crédito 161
5.3.2.1 Amortizacion del Crédito 162
5.3.2.2. Gastos Financieros 162

5.3.3 Cuadro resumen del capital de trabajo. 162



5.4 Inversion Total
5.5 Estructura de Capital
5.5.1 Recursos propios.
5.6 Precio de Venta
5.7 Estados Financieros Proyectados
5.7.1 Estado de Resultados Proyectado
5.7.2 Flujo de Fondos Proyectado
5.7.3 Estado de Situacion Financiera Inicial y Proyectado
5.8 Evaluacion Financiera
5.8.1 Razones Financieras
5.8.1.1 Razones de Liquidez
5.8.1.2 Razones de Operacion
5.8.1.3 Razones de Rentabilidad
5.8.1.4 Razones de Endeudamiento
5.8.2 Indicadores de Viabilidad
5.9 Tamano del Proyecto
Conclusiones
Recomendaciones
Bibliografia

163
164
164
165
166
167
169
175
180
180
180
182
183
184
185
190
192
194
196



CREACION CENTRO DE COMERCIALIZACION DE LUBRICANTES Y FILTROS PARA AUTOS 7

Lista de tablas

Tabla 1. Parque automotor de Colombia y Santander (2021) ...........ccccccevvveeiiciieiiieiiieineeaene, 32

Tabla 2. Oportunidades que presenta el sector automotriz para los lubricantes y filtros
CCOLOZICOS ...ttt ettt ettt e et e et e n e et ettt et e neeaeen 36

Tabla 3. Amenazas que presenta el sector automotriz para los lubricantes y filtros ecologicos 39
Tabla 4.

Normas legales relacionadas con la comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos .......... 40
Tabla 5.

Principales usos de los lubricantes y filtros ecologicos en automoviles, motos y camionetas......47
Tabla 6. Atributos diferenciadores comercializadora de lubricantes y filtros ecologicos............ 52
Tabla 7. Mercado objetivo: area metropolitana de Bucaramanga.....................ccccocevevcuvenenannn.. 55
Tabla 8. Muestra segun localidad que compone la AMB ..............cccccovoeeveeiieiiaiiiieeeeeee, 63
Tabla 9. Oferta [UDFICANTES ..............cccooooeeeiiiiiieieee et e 64
TabIa 10. OfErtasS fIltFOS .........cceooeieieiiiee ettt et es 65
Tabla 11. MArca preferencias ..............oouieiiiiiiiiiiieeie ettt 66
Tabla 12. Preferencias fillF0S wueemesiossssessssssssssssssssssssssssssssassssssssssssssssssssssssssssssassssassssassssasssss 68
Tabla 13. Proveedores de filtros y IUDVICANTES .............ccceevueeeceiiiieeiieeseeeeee e 69
Tabla 14. Cantidad adquisicion por GAlON. ..................c..ccccuevcoieiiiiiiieeiieece e 70
Tabla 15. Adquisicion lubricante por GALON.....................cc.cccueeecuveeiieieiieeiieee e 72

Tabla 16. Cantidad de lubricantes en cuarto galon para automotor adquiridos mensualmente. 73
Tabla 17. Cantidad de filtros para automotor adquiridos mensualmente..................c....ccccc........ 74

Tabla 18. Precio de lubricantes en galon para automotor adquiridos actualmente para la
COMEYCIALIZACION ...ttt ettt ettt e 75

Tabla 19. Precio de lubricantes en cuarto de galon para automotor adquiridos actualmente para

1@ COMEIPCTALIZACION ... et ea et enee e 76
Tabla 20. Precio filtros para automotor adquiridos actualmente para la comercializacion........ 78
Tabla 21. Calificacion de lubricantes y filtros .................ccccccoveecueiiieeecieeeieeeieeee e 79
Tabla 22. Distribucion de ventas de filtroS DOV FEZIOM ...ecceeeesssrsssssssssssssassssssrssssssssssosssssssssssssssses 81
Tabla 23. Satisfaccion Iubricantes Y filtros .................cccoovoeeeeeieieeeiieeie e 82
Tabla 24. Facilidad para la adquisicion de lubricantes y filtros. ..............cccccccuveeieivrenceeennnanne.. 83
Tabla 25. Intencion de compra TUDTICANTES .........c.eeeuieeiiiiiiieerieeieee e ee e 84

Tabla 26. Intencion de compra de los filtros ecologicos para su comercializacion ..................... 85



Tabla 27. Intencion de compra de los filtros ecologicos para su comercializacion mediante
Plataforma digit@l. ..............ccooouiieiiiiiie e e e e ettt ees 88

Tabla 28. Demanda efectiva de galon de lubricantes ecologicos (mensual y anual) ................... 93

Tabla 29. Demanda efectiva de cuarto de galon de lubricantes ecologicos (mensual y anual) ...94

Tabla 30. Demanda efectiva de filtros ecologicos (mensual y anual)..............cccovveeevceeiceeieannnn. 95
Tabla 31. Proyeccion de la demanda actual de lubricantes y filtros ecologicos .......................... 96
Tabla 32. Matriz de competitividad de los principales competidores..............c..ccccccevevvuvennnann... 97
Tabla 33. Matriz de competitividad de los principales competidores de CALVIN ...................... 99
Tabla 34. Ventajas y desventajas de los canales de comercializacion actuales...............cuu....... 105
Tabla 35. Estrategias de comunicacion para Comercializadora CALVIN .........cccoeciveviieenieenee. 110
Tabla 36. Presupuesto de lanzamiento de la comercializadora CALVIN .........cccccoeviieiveeinnnnen. 114
Tabla 37. Presupuesto de operacion de la comercializadora CALVIN ........ccooovviiviiiieiienenne, 115
Tabla 38. Ficha tECNICA. .....c..ciiiiiiiiiiiie et 123
Tabla 39. Proveedores del Servicio de Diserio del SG-SST ...........cccccoovvieioiiiieiiiaiiiieeaeee 128
Tabla 40. EGUIPO de COMPULO...............ccooeeeiiiiiieeee ettt eeaens 131
Tabla 41. Equipos de COMUNICACION .............c..cccueveeiiaiieiieie et 131
Tabla 42, MUEDIES ENSETES ......cc..ooueeeeieieee ettt ettt et 132
Tabla 43. Capacidad productiva...................c..cccceoiuieiiiieiie e 140
TaADIA 44, CAVGOS ... 145
Tabla 45. EGUIDOS de COMPULO ..............cccoeeeeeiiiiiiiieeee e ettt eaa e 147
Tabla 46. EGUIDOS de OfICINA.............c..cccoeeiiiiiiiiiii et 147
Tabla 47. MUEDIES ) @NSEIES..........c..ooeeieiiieeeeieee ettt e 148
Tabla 48. [NV SION fIJQ .........cocuviiiieiiieee ettt et e ens 148
Tabla 49. Proveedores del Servicio de Diserio del SG-SST ...........cccccevoiiiceiiiiiiaiiiieiieeee 149
Tabla 50. Prorrateo COSIOS Y GASTOS ..........ceeiuueeeeieieeeeeee ettt e e et ee e 151
TADIA S1. COSIOS fIJOS ..ceeeieiieee ettt ettt ettt et ee e eneeas 152
TADIA 52, NOBUIA ...t ettt ettt e enae e se e ense s 153
Tabla 53. COSI0S VATIADIES ..............ccoeiiiiiiiieiee et 154
Tabla S54. COSIOS LOLALES .........cc.eoeeeeieiieee ettt 155
Tabla 55. Nomina adminiStrativa.................ccocccoeiiiiaiiiiiiieiie et 156
Tabla 56. Gastos de adminiStracion...................c.ccceeviiiiiiiiiiiiieei et 157
Tabla 57. Gastos de adminiStracion y VERLAS...............cc..ccoueevueeeiieeeiiieeeieeeieesie et 158
Tabla 58. EStructura de Créditon...................cccouviiiiiiiiiiiiiieee et 159

Tabla 59. Capital del trabajo ..................ccocoueeiiiiiiiiiiieeiee e 160



CREACION CENTRO DE COMERCIALIZACION DE LUBRICANTES Y FILTROS PARA AUTOS 9

Tabla 60.
Tabla 61.
Tabla 62.
Tabla 63.
Tabla 64.
Tabla 65.
Tabla 66.
Tabla 67.
Tabla 68.
Tabla 69.
Tabla 70.
Tabla 71.
Tabla 72.

TIVEFSION FOUAL ..ottt 161
Estructura del capital ..................c.ooooeiiiiiiiiiiieieee e 162
Precio de VENIQ ............c.cccooooiiiiiiiii et 163
Resultados Proyectados........eeueeriieiiieriie et et 165
Flujo de fondos proyectados ...................cc.ccocueviueeiiiieiiiiiii et 168
Estado de la Situacion flanciera ..................cccccoeuvuieiiiiiiiiiie e 173
RazONES de IQUIAEZ ..................c..cccoeeeeeeieiieceieee e 178
RAZONES Ae OPETACION ...t 180
Razones de rentabilidad........................cccooviiiiiiiiiiiiiiiiie e 181
Razones de endeudamiento...........cocueiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 182
Indicadores de viabilidad .......................cccccooooiiiiiiiiiiiiie e 184
Periodo de reCUperacion...................ccoceeuieiiiiiaiiiiiiii ettt 186
Punto de eqUiliBrio ................cccooviiiiiiiiii e 187



Lista de figuras

Figura 1. Tipos de vehiculos del parque automotor de AMB (2022) cucieessvesssrissssssssesssssssssssossnses 35
Figura 2. Tendencia de crecimiento del parque automotor de AMB (2022)...........cccccvevevevnnen. 36
Figura 3. Mapa politico de Bucaramanga, Santander .....................cc.ccocevviiioinieiveiiiiieaee, 45
Figura 4. Comercializacion de lubricantes por parte del cliente-canal .....................cccccoeeeenn.. 67
Figura 7. Marcas de filtros preferidos por clientes, segun experiencCia.................c..ccccccevverveiviaciioeeenenne. 70
Figura 11. Distribucion de ventas de filtros por tipo de vehiculo...................c...cccccevvevvieacnnnnnne. 75
Figura 12. Comparacion de ventas anuales de lubricantes ecologicos vs tradicionales ............. 77
Figura 13. Comparacion de ventas anuales de filtros ecologicos vs tradicionales...................... 78
Figura 14. Preferencias de marcas de lubricantes por reQiOn. ..............ccc.ooccueeveeeneeaceeeiieeaneenn, 79
Figura 15. Preferencias de marcas de filtros ecologicos por region .................cccceccueveveeeeveecnnen. 81
Figura 16. Proyeccion de crecimiento del mercado de lubricantes ecolOgicos..............c.ccccocvcivecencnann. 82
Figura 17. Proyeccion de crecimiento del mercado de filtros ecologicos ................cccovcevviannn. 83
Figura 18. Comparacion de costos de produccion de lubricantes ecologicos vs tradicionales ...84
Figura 19. Comparacion de costos de produccion de filtros ecoldgicos vs tradicionales.......................... 85
Figura 20. Andlisis de mercado de lubricantes y filtros eCOIOZICOS .............ccccvvcieviiiciiiiiiiiiiieiieee e 87
Figura 21. Grafica reSUltadOs..................ccoouoeiieiiiiiieeeee et 88
Figura 22.

Aspectos que tendria en cuenta para comercializar lubricantes y filtros ecologicos.................... 89
Figura 23. Grafica tADIa 27 ............c.ocuoeiiieieeiieeee ettt 90
Figura 24. Medios de iNfOrmaCION ................cc.cooeviiiiiiiiiiiieeeee e 91
Figura 25. Medios de Comunicacion mas usados en el SeCtOr ....................ccceevcveeceesiieaceiennnanns 92

Figura 26 . Estructura de los canales actuales de comercializacion de filtros y lubricantes
CCOLOZICOS ... et ettt e e ettt e et e et e e bt e ettt e et e et eente e e nae et e e enneens 106



CREACION CENTRO DE COMERCIALIZACION DE LUBRICANTES Y FILTROS PARA AUTOS 11

Lista de apéndices.

Ver apéndice adjunto, puede ser consultado en la base de la Biblioteca de la

Universidad Industrial de Santander

Apéndice A. Evidencia de la validacion del mercado objetivo.

Apéndice B. Encuesta sobre Lubricantes y Aceites Ecologicos enfocada los establecimientos con

el codigo G-4731 (Comercio al por menor de combustible para automotores) en el area

metropolitana de Bucaramanga.

Apéndice C Propuesta Estudio Impacto ambiental.



Glosario

Acciones: Titulos que representan una parte del capital social de una empresa y que

confieren a su titular derechos econdémicos y politicos.

Analisis juridico: Evaluacion detallada de las leyes, regulaciones y casos judiciales para

entender su aplicacion y efectos.

Contratos de inversion: Acuerdos legales entre dos o mas partes donde se establecen los

términos y condiciones de una inversion.

Legitimidad: Calidad de ser conforme con la ley, justa y valida dentro del marco legal.

Procesos judiciales: Procedimientos legales llevados a cabo en los tribunales para

resolver disputas y administrar justicia.

Regulaciones especiales: Normas especificas que se aplican a ciertos procedimientos o

sectores, dictadas por las autoridades competentes.

Servidumbre: Derecho real que recae sobre un inmueble en beneficio de otro inmueble

perteneciente a distinto propietario, bajo la legislacion colombiana.
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Resumen

Titulo: factibilidad para la creacion de un centro de comercializacion de lubricantes y filtros amigables con el medio
ambiente en la ciudad de Bucaramanga.'
Autores: Sindy Paola Chacén Barbosa - Nubia Garcia Carrillo?

Palabras clave: Factibilidad, emprendimiento, lubricantes, filtros, ecologico, medio ambiente.

Descripcion: La finalidad de esta investigacion es determinar la factibilidad para la creacion de un centro de
comercializacion de lubricantes y filtros amigables con el medio ambiente en la ciudad de Bucaramanga, conociendo asi su
viabilidad técnica, financiera y operativa con el fin de ofrecer productos sostenibles y de alta calidad que contribuyan a la
proteccion del medio ambiente.

Con el estudio de mercados realizado se logré determinar el mercado objetivo, la oferta y demanda actual y efectiva. De
igual manera el estudio técnico permitié determinar la capacidad total disefiada, instalada, utilizada y proyectada para la
comercializadora CALVIN, donde se comercializaran lubricantes y filtros ecolégicos para vehiculos, ofreciendo productos
innovadores que reducen el impacto ambiental y mejoran el rendimiento de los motores

De otro lado el estudio Administrativo permitio establecer la estructura organizacional al igual que realizar descripcion de
Cargos y perfiles contando con una definicion clara de las funciones y responsabilidades de cada puesto para asegurar la

eficiencia operativa.

Por tultimo, en el estudio financiero se determind el valor total de la inversion es $803.324.461 asimismo en la evaluacion

financiera se determind valor presente neto es de $314.440.854 y una tasa interna de retorno de: 29.53%.

Por lo que, el estudio de factibilidad demuestra que la creacion de un centro de comercializacion de lubricantes y filtros
ecologicos en Bucaramanga es viable y prometedor, con una propuesta de valor basada en la sostenibilidad, calidad e
innovacion, alineada con las tendencias y necesidades actuales del mercado. La estructura administrativa y el analisis
financiero indican que el proyecto puede generar beneficios significativos, contribuyendo al desarrollo sostenible y la

proteccion del medio ambiente.

ITrabajo de Grado
2 Pregrado a distancia y virtual. Programa de Gestion Empresarial. Director: Guillermo Leén Castillo Estévez



Abstract

Title: feasibility for the creation of a marketing center for environmentally friendly lubricants and filters in the city of
Bucaramanga.’
Authors: Sindy Paola Chacén Barbosa - Nubia Garcia Carrillo*

Keywords: Feasibility, entrepreneurship, lubricants, filters, ecological, environment.

Description: The purpose of this research is to determine the feasibility of creating a marketing center for
environmentally friendly lubricants and filters in the city of Bucaramanga, thus knowing its technical, financial and
operational viability in order to offer sustainable products. and of high quality that contribute to the protection of the

environment.

With the market study carried out, it was possible to determine the target market, the offer and current and effective
demand. The same way The technical study made it possible to determine the total capacity designed, installed, used and
projected for the CALVIN marketing company, where ecological lubricants and filters for vehicles were sold, offering
innovative products that reduce the environmental impact and improve the performance of engines. On the other hand, the
Administrative study allowed establishing the organizational structure as well as describing positionsand profiles, with a
clear definition of the functions and responsibilities of each position to ensure operational efficiency. Finally, in the
financial study, the total value of the investment was determined to be $803,324,461. Likewise, in the financial

evaluation, the net present value was determined to be $314,440,854 and an internal rate of return of: 29.53%.

Therefore, the feasibility study demonstrates that the creation of a marketing center for ecological lubricants and
filters in Bucaramanga is viable and promising, with a value proposition based on sustainability, quality and innovation,
aligned with current trends and needs. From the market. The administrative structure and financial analysis indicate that

the project can generate significant benefits, contributing to sustainable development and environmental protection.

3 Degree work
4 Distance and virtual undergraduate degree. Business Management Program. Director: Guillermo Ledn Castillo Estévez
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Introduccion

Este estudio de factibilidad aborda la problematica de la contaminacion del medio
ambiente por los automoéviles de combustibles fosiles. La contaminacion atmosférica derivada de
los vehiculos es un desafio ambiental critico en la actualidad debido al crecimiento tanto de la
poblacion mundial como de la urbanizacion, lo que ha provocado un aumento en el parque
automotor y, consecuentemente, en los niveles de emisiones dafiinas que impactan la salud
humana y el entorno natural. Al respecto Muioz et al. (2021) argumenta que la cantidad
vehiculos a nivel mundial ha aumentado significativamente, de tal manera que en algunas
localidades principales el nimero de vehiculos en circulacion sobrepasa el volumen méximo

autorizado.

Ciertamente, desde la combustion de combustibles fosiles hasta la liberacion de gases de
escape y particulas finas, los vehiculos motorizados representan una significativa fuente de
contaminantes atmosféricos, pues tal como lo afirma Osorio y Vigano (2007) “los vehiculos a
motor de combustion interna generan una gran cantidad de emisiones de monoxido de carbono,
hidrocarburos, Oxidos de nitrégeno y sustancias toxicas como particulas finas y plomo, que
generan efectos nocivos a la salud y al ambiente” (p. 144), contribuyendo al cambio climatico, la

degradacion del aire y una serie de problemas de salud publica.

De otro lado, segun lo expuesto por Pineda et al. (2018) historicamente los combustibles
en Colombia han presentado un elevado de contenido de azufre, afios atras el nivel de particulas

por millon era de 4500 ppm y aunque actualmente la emision ha mejorado con un promedio de



2100 ppm, la situacion sigue siendo preocupante, porque los vehiculos son un origen relevante
de contaminantes como el 6xido de nitrogeno, ozono, hidrocarburos y otros oxidantes toxicos.
Segtin Greenpeace (2022) “en Colombia mas del 78% de las emisiones de particulas causantes
del cambio climatico y contaminacion del aire provienen de los mas de 15 millones de vehiculos
que transitan entre camiones, buses, carros y motos” (parr. 2). Esta situacion se agrava aun mas
por varios factores, como la deficiencia en la infraestructura vial disefiada para el transporte
publico, la escasez de politicas objetivas y efectivas de movilidad sostenible y la proliferacion de

vehiculos de combustion interna que operan con combustibles fosiles altamente contaminantes.

En el caso de Bucaramanga, Sarmiento (2019) afirma que la contaminacion del aire en la
ciudad representa un desafio significativo, que ha venido afectando la salud de la poblacion y el
entorno ambiental; en este contexto, los vehiculos emergen como la principal fuente de esta
contaminacion, generando ozono troposférico y material particulado, ambos perjudiciales para la
salud humana. La zona que ostenta problemas mas agudos con la calidad del aire es el area
metropolitana, los cuales son causa de los diversos contaminantes producidos, primero que nada,
por las fuentes moviles que utilizan combustible diésel o gasolina, y segundo por la industria de
la manufactura. Aunque no es tan notorio, en las zonas rurales adyacentes al drea metropolitana
igualmente se muestra problemas de contaminacion del aire provocadas por actividades de las
industrias, y algunas localidades por la extraccion del oro que origina emisiones de mercurio

generando un menoscabo en el medio ambiente.

De igual forma, segiin informe mundial sobre la calidad del aire -expuesto en tiempo real

por la tecnologia IQAir-, se mostrd que en los primeros meses del 2023 Bucaramanga estuvo



CREACION CENTRO DE COMERCIALIZACION DE LUBRICANTES Y FILTROS PARA AUTOS 17

entre los tres primeros lugares en la clasificacion de las capitales de Colombia con mas grandes
niveles de contaminacion, prevaleciendo sobre ciudades como Medellin, Envigado y Bogota. Las
evidencias ponen en alerta la salud de los habitantes de la ciudad, pues, aunque la contaminacion
estd presente en todas las zonas, en las dreas urbanas la combustion de los automotores y las
industrias generan multiples contaminantes como ozono, diéxido de azufre, gas carbonico, 6xido
de nitrégeno, entre otros elementos toxicos como las particulas PM2.5 que pueden atravesar el
sistema respiratorio para llegar al sistema circulatorio generando afecciones cardiovasculares.

(FCV, 2023).

Ademas, el informe reciente de la Corporacion Auténoma Regional para la Defensa de la
Meseta de Bucaramanga (CDMB) citada en la revista Semana (2023) expone que durante los
ultimos afos se ha evidenciado incrementos en los niveles de contaminacion atmosférica en
Bucaramanga que alcanza altas concentraciones de material particulado PM 2,5 que superan los
limites definidos en la Resolucion 2254 de 2017; esto es producto de tres factores principales, el
primero es las condiciones meteoroldgicas de poca lluvia y aire, el segundo son los incendios
forestales y el tercero comprende la combustion vehicular e industrial. Frente al tema, Gonzalez,
(2023) afirma que las cifras de las emisiones contaminantes de sustancias quimicas producidas
por las fuentes moviles del parque automotor en el 2022 arrojaron cerca de 46.200 toneladas de
monoxido de carbono y 390 toneladas de particulas suspendidas en el aire que tienen un
diametro de 2.5 micrometros o menos, las cuales debido a su tamafio pueden ser inhaladas

facilmente y generar problemas respiratorios.



Dada la problematica, el propdsito principal de este estudio se centra en encontrar una
alternativa que permita prolongar la vida util de los lubricantes, reduciendo la contaminacion
causada por los aceites usados, los cuales pueden contener sustancias dafinas para el medio
ambiente. Es decir, el objetivo de CALVIN es introducir en el mercado un nuevo aceite y filtros
ecologicos de mayor durabilidad, que pueda alcanzar una vida util de 12000 Km, en
comparacion con los 3000-5000 Km actuales; lo que contribuye a una gestion mas sostenible de

los recursos.

En efecto, la adopcion de lubricantes y filtros ecologicos para vehiculos puede solucionar
problemas ambientales y fomentar practicas mas sostenibles en el transporte; ya que, estos
productos son formulados con ingredientes biodegradables y menos materiales toxicos, lo que
reduce el riesgo de contaminacion y favorece su descomposicion natural. Ademas, estan
disefiados para minimizar las emisiones de contaminantes durante la combustion en motores, lo
que mejora la calidad del aire y reduce el impacto negativo en la salud y el medio ambiente. De
otro lado, los lubricantes y filtros ecoldgicos pueden ser disefiados para ser mas facilmente
reciclables o reutilizables al final de su vida 1til, asi se fomenta la economia circular al reducir la
cantidad de residuos generados y alentar la recuperacion y reutilizacion de materiales para

nuevos productos, en lugar de desecharlos en vertederos.

En suma, segun el informe mundial sobre la calidad del aire, Bucaramanga figura entre
las ciudades colombianas con mayor contaminacion superando incluso a ciudades mas grandes
como Medellin y Bogota, la causa principal son el ozono troposférico y material particulado que

generan los vehiculos; lo cual representa un riesgo para la salud, especialmente en areas urbanas,
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segun sefialan Sarmiento (2019) y Gonzalez (2023). En respuesta a la creciente preocupacion por
la contaminaciéon ambiental causada por desechos toxicos, especificamente los lubricantes
usados, Colombia busca promulgar leyes que regulen el manejo adecuado de estos productos

(Rodriguez, 2021).

Siendo consecuentes con la problematica registrada y el enfoque ambiental que presenta
el pais, se propone el proyecto de la comercializadora de CALVIN que se centrard en el area
metropolitana de Bucaramanga, compuesta por las ciudades satélites de Floridablanca, Girdn,
Piedecuesta, ubicadas en el departamento de Santander, Colombia. Bucaramanga, como centro
urbano principal, se encuentra rodeada por estas ciudades que conforman un area metropolitana
en expansion; entre tanto, Floridablanca, situada al sur de Bucaramanga, es conocida por su
rapido crecimiento urbano y su proximidad a importantes centros comerciales y residenciales. En
conjunto, estas ciudades forman un conglomerado urbano que experimenta un rapido desarrollo
economico y demografico, con una mezcla de areas urbanas densamente pobladas, zonas

industriales y areas verdes naturales. Bajo este escenario se formulan las siguientes preguntas:

(Cudles son los factores de mercado, tanto a nivel local como metropolitano, que
respaldan la implementacion de CALVIN, un centro de comercializacion de lubricantes y filtros
ecoldgicos en Bucaramanga, considerando la demanda existente, las estrategias de precios y la

promocidn necesaria para su viabilidad comercial?



(Cual seria la capacidad de produccion de CALVIN y como se elegiria la localizacion
mas pertinente para garantizar un Optimo aprovechamiento de los recursos y una distribucion

eficiente de los productos en la ciudad y su area metropolitana?

(Qué tipo de estructura organizacional se propone para CALVIN y cudl seria la forma
legal de sociedad mas adecuada para la constitucion de la empresa, considerando las necesidades

especificas del mercado de lubricantes y filtros ecologicos en Bucaramanga?

(Como se plantea la estructura financiera de CALVIN en términos de ingresos, costos e
inversion, asegurando que el proyecto sea rentable a largo plazo y contribuya de manera

sostenible a la reduccion de la contaminacion del aire en la ciudad de Bucaramanga?

Las preguntas anteriores conllevan a realizar un estudio de factibilidad integral con el
proposito de evaluar la viabilidad de establecer CALVIN, un centro de comercializacion de
lubricantes y filtros ecologicos en la ciudad de Bucaramanga. Este estudio implica

especificamente:

- Realizar un estudio de mercados mediante la obtencion de informacion primaria y
secundaria que confirmen el segmento, para asi conocer la competencia y la estrategia demerca-
do mas oportuna que lleve a la creacion del centro de lubricantes.

- Realizar un estudio técnico que permita proponer y analizar las diferentes opciones
tecnologicas con las cuales se comercializaran los productos y servicios establecidos en el

portafolio, lo que ademas admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas.
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- Efectuar un estudio administrativo y legal para la implementacion del centro de
comercializacion de lubricantes y filtros realizando un andlisis que permita obtener la
informacion pertinente para la determinacion de los aspectos organizacionales procedimientos

administrativos, aspectos legales, laborales, fiscales y ecoldgicos.

-Desarrollar un estudio financiero del proyecto, que permita determinar los recursos
econdmicos necesarios, el valor de las inversiones, proyecciones, precios, punto de equilibrio,

utilidades, rentabilidades con el objetivo de determinar la viabilidad de la factibilidad.

La importancia de dar cumplimiento a los objetivos de este estudio de factibilidad se
fundamenta en el hecho de que, segin un informe de la CEPAL, el mundo enfrenta crisis
ambientales graves con impactos enormes, amenazando la vida en el planeta; en efecto, la
sobreexplotacion de recursos naturales, la alta contaminacion del aire, el agua y el suelo, junto
con la emision descontrolada de gases de efecto invernadero, han creado un desequilibrio entre la
economia y el medio ambiente CEPAL, citado en Giglo et al., (2020); provocando un cambio
climatico con consecuencias devastadoras, como el aumento de las temperaturas globales, la
intensificacion de fendémenos meteorologicos extremos y el derretimiento de los casquetes
polares. Por lo tanto, es fundamental establecer estrategias ambientalmente responsables que
contribuyan a fomentar un equilibrio o equidad entre el desarrollo econdomico, en pro de un

futuro sostenible para todos.

Puntualizando en el tema de los lubricantes y filtros, segiin estudio de Padilla et al.

(2022) el aceite lubricante residual tiene un efecto peligroso para la salud y el medio ambiente,



asi que un inadecuado tratamiento puede producir efectos negativos en el aire, suelo, agua y
salud de las personas adyacentes. Bajo este escenario, cambiar a aceites y filtros ecoldgicos es
relevante no solo por su vida 1util, sino también, porque estos permiten reducir el impacto
ambiental de las actividades automotrices, proteger la salud publica, promover la sostenibilidad y
cumplir con las regulaciones ambientales. Ademas, los productos ecoldgicos estan disefiados
para ser mas amigables con el medio ambiente, utilizando ingredientes biodegradables y
materiales reciclables que minimizan la contaminacién del entorno, lo que reduce la probabilidad
de contaminar habitats naturales y afectar negativamente a la vida silvestre aportando a la

preservacion y proteccion de la biodiversidad y los ecosistemas naturales.

Desde una perspectiva normativa, el uso de filtros y aceites ecoldgicos como los que se
pretenden comercializar en CALVIN puede impactar positivamente el cumplimiento de varias
regulaciones ambientales en Colombia. En efecto, el uso de filtros y lubricantes ecologicos estan
alineados con los principios de la Ley 99 de 1993, la Ley 253 de 1996 y el Decreto 4741 de 2005
pues permite reducir el impacto ambiental de las actividades automotrices y promover practicas
mas sostenibles en el sector; también, puede ayudar a disminuir las emisiones de gases
contaminantes y nocivos de los vehiculos al capturar una mayor cantidad de particulas y
polucidn, lo que contribuye a cumplir con los limites establecidos por las Resoluciones 1188 de
2003 y 2254 de 2017, igualmente se cumple con la proteccion del medio ambiente y la salud
publica dispuesta en el Decreto 308 de 2001. De igual forma, los filtros y aceites ecologicos, al
ser fabricados con materiales biodegradables y reciclables, contribuyen a reducir la generacion
de residuos peligrosos y promueven la gestion adecuada de los residuos generados por el

mantenimiento de vehiculos, dando cumplimiento a la Ley 430 de 1998.
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De otro lado, segun la Asociacion Colombiana de Lubricantes (2023) las estadisticas, el
precio de mercado de los aceites lubricantes es un factor muy importante que influye en los
consumidores cuando deciden cambiar su aceite, ya que casi el 50% de las personas prestan mas
atencion al precio que a la calidad, que es otro factor para tener en cuenta. Bajo este escenario, es
preciso argumentar que los lubricantes y filtros ecoldgicos suelen tener una vida util mas larga y
ser mas eficientes en su funcionamiento, lo que puede ayudar a reducir el consumo de
combustible y prolongar la vida util del motor y otros componentes del vehiculo; por ende, no
solo se beneficia al medio ambiente al aminorar las emisiones de compuestos gaseosos con
efecto invernadero, sino que también permite ahorrar dinero al propietario del vehiculo a largo

plazo.

Ademas, segin informe de expertos de EMR (2024) durante el 2023 en Colombia el
crecimiento en el sector de lubricantes crecid significativamente, lo que proyecta una tasa de
incremento anual del 4,7%, sugiriéndose asi un mercado con potencial para la introduccioén de
nuevos productos y opciones ecologicas. Refiriendo al contexto propio del area metropolitana de
Bucaramanga, Floridablanca, Giron y Piedecuesta, a pesar de la falta de grandes productores
locales, el amplio nivel de comercializacion de lubricantes, especialmente en la ciudad de
Bucaramanga, presenta una oportunidad prometedora para la incorporacion de innovaciones en

el mercado.

De igual manera, el informe de expertos de EMR (2024) refiere al hecho de que los
lubricantes ecoldgicos han venido posicionandose en el mercado debido a que protegen el motor,

proveen una Optima proteccion frente a la corrosion, el desgaste y la formacion de lodos, son mas



duraderos y generan mayor eficiencia del combustible; lo que se convierte en la reduccion de
costos; ademds, poseen un elevado indice de viscosidad y disoluciéon en agua, y por sus

propiedades son biodegradables.

En resumen, promover el uso de lubricantes y filtros ecoldgicos puede tener varios
beneficios, incluyendo la reduccion o minimizacion de la contaminacion, la preservacion y
proteccion de recursos, la mejora de la eficiencia y durabilidad del vehiculo, y el cumplimiento
de regulaciones ambientales; por ende, una comercializadora de lubricantes y filtros ecologicos
desempena un papel esencial en la promocion de practicas mas sostenibles y en la proteccion del

medio ambiente y la salud publica.
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1. Analisis General del Sector

Seglin la OMS como se citd en la National Geographic (2023) “existe una cifra alarmante
respecto de la contaminacion del aire exterior: casi toda la poblacidon mundial (99%) respira
niveles insalubres de particulas finas y didéxido de nitrogeno y los habitantes de los paises de
ingresos bajos y medios son los mas expuestos” (parr. 6). Dentro las causas mas relevantes que
conllevan a la contaminacion atmosférica se encuentran se encuentra la quema de combustibles
fosiles (carbon, gas, petroleo), debido a que su combustion genera colosales cantidades de
componentes gaseosos culpables del efecto invernadero como el diéxido de carbono y los 6xidos
de nitrogeno; también se produce 6xidos de azufre generados por la combinacion del azufre y el
oxigeno y particulas finas suspendidas en el aire (Medina et al., 2012). En respuesta a estos
desafios, se han establecido regulaciones a nivel internacional y nacional, dentro de estas se
tienen aquellas que fomentan el uso de aceites y filtros ecologicos debido a su capacidad para
reducir la contaminacion ambiental y contribuyen al cumplimiento de estandares ambientales al
reducir las emisiones de gases de efecto invernadero y protegen la salud publica al limitar la

exposicion a sustancias perjudiciales.

1.1 Descripcion del sector

El sector comercial en Colombia es un componente vital de su economia, caracterizado
por una diversidad de actividades que abarcan desde pequeiios negocios locales hasta grandes
cadenas multinacionales. En el ambito especifico del comercio de lubricantes y filtros para

automotores, Colombia cuenta con un mercado dindmico y en constante evolucion, ya que el



sector automotriz colombiano ha vivido un notable incremento en los ultimos afos, promovido
por la subida en la adquisicion de vehiculos tanto para uso personal como comercial. Este
crecimiento ha generado una demanda considerable de productos relacionados con el
mantenimiento y el cuidado de los automoviles, entre los cuales los lubricantes y filtros ocupan

un lugar destacado.

Las empresas dedicadas al comercio de lubricantes y filtros en Colombia operan en un
entorno altamente competitivo, donde la calidad del producto, la eficiencia en la distribucion y el
servicio al cliente son factores determinantes para el éxito comercial. Ademas, con la creciente
conciencia ambiental en el pais, existe una tendencia hacia la preferencia de lubricantes y filtros
que sean respetuosos con el medio ambiente, lo que ha impulsado el desarrollo y la oferta de

productos eco-amigables en el mercado.

El comercio de lubricantes y filtros en Colombia se lleva a cabo mediante una diversidad
de canales de distribucion, que incluyen tiendas especializadas en repuestos automotrices,
grandes superficies, estaciones de servicio y comercio electronico. La disponibilidad de estos
productos en diferentes puntos de venta facilita su acceso para los consumidores en todo el pais.

En sintesis, el sector comercial de lubricantes y filtros para automotores en Colombia es
un mercado vibrante y competitivo que refleja el crecimiento y la dinamica del sector automotriz
en el pais, con un enfoque creciente en la calidad, la sostenibilidad y la accesibilidad para los

consumidores. Dicho sector esta regulado y categorizado segun registro codigo CIIU asi:
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Seccion: G (Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores
y motocicletas)

Division: 46 (Comercio al por mayor y en comision o por contrata, excepto el comercio
de vehiculos automotores y motocicleta)

Grupo: 466 Comercio al por mayor especializado de otros productos

Clase: 4661 (Comercio al por mayor de combustibles solidos, liquidos, gaseosos y
productos conexos)

SHD: 4661-1 Comercio al por mayor de combustibles solidos, liquidos, gaseosos y

productos conexos (excepto combustibles derivados del petroleo).

1.2 Evolucion del sector

El mercado de lubricantes automotrices en Colombia experimentd un notable crecimiento
durante el afio 2023, destacando su importancia dentro del sector automotriz nacional. Segin
informe de expertos EMR (2024) se proyecta que este incremento se mantenga en los proximos
afios, con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) estimada en un 4,70% para el
periodo comprendido entre 2024 y 2032. Este aumento en la demanda de lubricantes refleja el
incremento en el parque automotor del pais representado principalmente por vehiculos de
transporte pesado y de alta gama; ademas de la creciente conciencia sobre la importancia del
mantenimiento adecuado de los vehiculos y las estrictas normas ambientales. Bajo este
escenario, se espera que factores como la expansion de la industria automotriz, el desarrollo de la
actividad comercial y la mejora en las condiciones econdmicas contribuyan al continuo

desarrollo del mercado de lubricantes automotrices en Colombia en los proximos afios.



Estadisticamente segun reporte de Mordo Intelligence (2023) en Colombia el mercado de
lubricantes para automotores alcanzo en el 2021 un nivel de venta 121,12 millones de litros,

proyectandose un incremento del 4,57% anual con el fin de lograr ventas por 151,47 millones de

litros en el 2026.

Segun el reporte de Mordo Intelligence (2023) la segmentacion del mercado automotriz
segin tipo de vehiculos muestra que los automotores comerciales presentan un consumo
significativo de lubricantes, el cual se genera gracias a los volumenes de gasto y la existencia de
un parque automotor de camiones mas antiguos; entre tanto, tomando en cuenta la rapidez en el
crecimiento de ventas, se espera un crecimiento en la demanda de lubricantes para motocicletas.
De otro lado, haciendo énfasis en el tipo de productos, el aceite de motor es el mas adquirido por
los vehiculos colombianos, y se espera que los aceites de transmision y engranaje expanda

rapidamente su mercado.

Por otra parte, se encontrd que “el mercado de lubricantes automotrices de Colombia esta
bastante consolidado, con las cinco primeras empresas ocupando el 80,73%. Los principales
actores en este mercado son Biomax, Chevron Corporation, Petromil SA, Royal Dutch Shell
PLC y Terpel” (Mordor Intelli-gence, 2023, parr. 10). Esta consolidacion puede atribuirse a
varios factores, como la fuerte presencia y reputacion de estas empresas en el mercado, su
capacidad para ofrecer una amplia gama de productos y servicios, asi como su red de
distribucion establecida en todo el pais. Ademads, impacta la confianza del consumidor en las
marcas lideres y la preferencia por productos de calidad pueden contribuir a la posicion

dominante de estas empresas en el mercado. Sin embargo, esta concentracion también puede
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plantear desafios en términos de competencia y acceso de nuevos actores al mercado; por ende,
es importante fomentar un entorno empresarial competitivo que permita la entrada de nuevas
empresas y promueva la innovacion, la calidad y la diversidad de productos para beneficiar a los

consumidores y al sector en su conjunto.

Referente al tema, Garcia y Rodriguez (2021) afirman que el consumo de lubricantes en
Colombia es de 2.770.708 gal/mes aproximadamente, de estos solo el 13% de esta cifra (360.192
gal/mes) es provisto por proveedores distintos a las grandes marcas de empresas multinacionales
y las importantes empresas de caracter nacional. Este porcentaje de mercado que no se encuentra

monopolizado sera en el que la empresa entrara a competir.

En lo que concierne a los lubricantes sintéticos dentro de los que se cuentan los
ecoldgicos, segun EMR (2014) se precisa que estos han obtenido popularidad en el mercado de
los lubricantes para automotores, debido a que brindan una proteccidon superior al motor, ofrecen
una mejor eficiencia del combustible, requieren de intervalos més largos para su cambio, reducen
costos de mantenimiento, protegen contra corrosion, desgaste y formaciéon de lodos.
Adicionalmente, poseen un alto indice de viscosidad y solubilidad en agua, siendo una opcion
amigable con el ambiente por sus caracteristicas biodegradables, lo cual ha sido relevante para
los clientes que cada dia les dan mas preferencia, favoreciendo a su vez el crecimiento del

mercado de lubricantes en el pais.



1.3 Tendencias del sector

El objetivo de esta parte del documento es analizar las tendencias que estdn impactando
el sector de lubricantes en la ciudad de Bucaramanga; de esta forma, teniendo en cuenta demanda
de lubricantes estd directamente relacionada con la cantidad de vehiculos que circulan en el pais,
se considera importante tomar en cuenta el parque automotor que segun reporte del RUNT
(2022) para el 2021 se registraban un total de 16.714.528 vehiculos, mientras que en Santander
contaba con 995.766 equivalente al 6% del total nacional. Es de anotar que en caso de Santander
el 45% de los vehiculos superan los 10 afios de vida util, lo cual demanda un mayor gasto de

lubricantes y filtros.

Tabla 1

Parque automotor de Colombia y Santander (2021)

Colombia Santander Santander/
Cantidad Porcentaje Cantidad Porcentaje Colombia

0a5afios 4.973.282 30% 255.768 26% 5%

De 6 a 10 4.563.452 27% 292.081 29% 6%

afios

De 11al5 2.998.069 18% 199.722 20% 7%

afos

Mas de 16  4.179.725 25% 248.195 25% 6%

afios

Total 16.714.528  100% 995.766 100% 6%

Nota. Elaboracion propia, con base en RUNT (2022)
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En el caso del Area Metropolitana de Bucaramanga, segin publicacion de la Alcaldia de
Bucaramanga (2021) el parque automotor asciende a 760.746 vehiculos que corresponde al 76%
del total departamental y el 5% nacional. Esta cifra aumento el 11% para el 2022 llegando a un
total de 849.000 automotores. De este total, el 62% esta representados por las motocicletas, el

20% por automoviles y el 11% camionetas y camperos, tal como se muestra en la figura 1.

Figura 1

Tipos de vehiculos del parque automotor de AMB (2022).
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Nota. Elaboracidn propia, con base en Area Metropolitana de Bucaramanga (2023)

Esta distribucion del parque automotor del Area Metropolitana de Bucaramanga es
crucial para comprender las demandas especificas de lubricantes y filtros en la region. En este

caso es preciso tomar en cuenta que las motocicletas constituyen la mayoria del parque



automotor, por lo que es probable que la demanda de lubricantes y filtros para este tipo de
vehiculos sea significativamente alta. Por otro lado, los automéviles también representan una

parte importante del parque automotor y por ende en la demanda de lubricantes y filtros.

En lo que refiere a la tendencia de crecimiento del sector automotor segun informe de
Area Metropolitana de Bucaramanga (2023) en lo que respecta a las motocicletas estan han
mantenido una tendencia creciente del 2010 al 2022, pasando de 145.000 a 528.835 unidades; si
bien, la evolucion de los automdéviles es menor, estos se duplicaron en los 12 afios de analisis,
pasando de 85.000 a 170.264; esta informacion se evidencia en la Figura 2. Este crecimiento se
ha dado gracias a diversos factores como el crecimiento econdomico, las tendencias de movilidad,

el incremento demografico y las politicas gubernamentales.

Figura 2

Tendencia de crecimiento del parque automotor de AMB (2022)!

600.000
500.000
400.000
300.000

200.000

B < >-—=

145 000 o g 216 1702
et : 916 162031 16310 170264
100.000 A e ey tasssy 151509 TOALE 169516 1e3Ga1 L3

s4664 SE140 60173 62819 65090 gop3g
2009 2011 2013 2015 2017 2019 2021 2023

—e—Motocicletas —e—Automoviles —e—Camionelas

Las estadisticas presentadas son importantes ya que a medida que aumenta el numero de

vehiculos en circulacion, la demanda de lubricantes y filtros también crece proporcionalmente;

' Adaptado de Area Metropolitana de Bucaramanga (2023)
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es decir, mas vehiculos requieren cambios regulares de aceite y filtros para mantener su
funcionamiento 6ptimo, lo que impulsa las ventas de estos productos. Ademas, Con un parque
automotor mas grande y variado, aumenta la diversidad de necesidades de lubricacion y

filtracion.

Debido al significativo incremento del parque automotor, el sector de lubricantes en la
ciudad de Bucaramanga esta experimentando una serie de tendencias, entre las que se incluyen:

La creciente concientizacion sobre el medio ambiente: Los consumidores estan cada vez
mas concienciados sobre el impacto medioambiental de los lubricantes, lo cual estd impulsando
la demanda de lubricantes mas ecologicos, como los lubricantes sintéticos y los lubricantes

biodegradables.

La innovacion tecnologica: Los fabricantes de lubricantes estan invirtiendo en
investigacion y desarrollo para producir nuevos productos y tecnologias que sufraguen las
necesidades, requerimientos y gustos cambiantes de los consumidores. Esto estd dando lugar a
nuevos tipos de lubricantes, como los lubricantes de baja viscosidad y los lubricantes de alto

rendimiento.

1.4 Identificacion de Oportunidades y/o amenazas

Una vez expuesta la problemadtica y analizado el sector automotor y de lubricantes en

Colombia, se precisa un analisis de las oportunidades y/o amenazas que se pueden encontrar en



el contexto externo, las cuales se relacionan con factores econdmicos, sociales, ambientales,

demograficos, tecnologicos y legales.

1.4.1 Oportunidades

Desde el punto de vista econdmico, social, ambiental, demografico, tecnoldgico y legal la
comercializacion de filtros y lubricantes ecoldgicos en Colombia presenta las siguientes

oportunidades:

Tabla 2

Oportunidades que presenta el sector automotriz para los lubricantes y filtros ecologicos

Ambito Oportunidades

v’ El parque automotor ha crecido considerablemente durante los tltimos 10 afios.

v/ Existe una progresiva demanda de productos con caracteristicas ecoldgicas, preferidas
por los consumidores conscientes del impacto ambiental, lo que representa una
oportunidad para las empresas que ofrecen lubricantes y filtros ecolégicos.

Econémico v/ La produccion y comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos puede impulsar la
innovacion y la competitividad de las empresas en el mercado, diferencidndolas de la
competencia y generando nuevas oportunidades de negocio.

v Los filtros y lubricantes ecoldgicos pueden favorecer los gastos de los consumidores

debido a su mayor eficiencia y durabilidad.
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Social

v/ Sensibilizacion de la sociedad sobre la relevancia de cuidar el medio ambiente y reducir
la huella ecologica de las actividades humanas.

v Las personas y empresas estan interesadas productos ecoldgicos para mejorar su
imagen y reputacion corporativa al demostrando su compromiso con el medio ambiente

y la responsabilidad social.

Ambiental

v El interés de la poblacion, los gobiernos y las entidades por reducir las emisiones de
compuestos gaseosos culpables del efecto invernadero y la proliferacion de residuos
peligrosos y asi disminuir la contaminacion del aire y del agua

v El interés del estado por la utilizacién de productos ecologicos que contribuyan a la
conservacion de recursos naturales, la promocion del uso eficiente de materias primas y

la reduccién de la extraccidon de recursos no renovables.

Demografico

v El crecimiento poblacional y las tendencias a la compra de vehiculos personales,
familiares y comerciales.
v El aumento de la poblacién joven con conciencia ambiental puede impulsar la demanda

de lubricantes y filtros ecoldgicos en el mercado.

Tecnologico

v Desarrollo de las tecnologias limpias y la investigacion lo que puede estimular la
innovacion y el avance tecnologico en el sector.
v La masificacion del internet que ha llevado a crear una ola de conciencia ambiental e

interés de la comunidad por aportar a minimizar los impactos negativos en el ambiente.

Legal

v Las regulaciones ambientales y los estandares de calidad establecidos por las
autoridades gubernamentales, que promueven la proteccion del medio ambiente y la
salud publica. A la vez que incluyen restricciones sobre las emisiones de gases
contaminantes, la gestion de residuos peligrosos y la eficiencia energética de los

vehiculos.



1.4.2 Amenazas

Desde el punto de vista econdomico, social, ambiental, demografico, tecnologico y legal la

comercializacion de filtros y lubricantes ecologicos en Colombia puede enfrentar las siguientes

amenazas:

Tabla 3

Amenazas que presenta el sector automotriz para los lubricantes y filtros ecologicos

Ambito Amenazas

v La desaceleracion de la economia y la inflacion que limita la adquisicion de los
vehiculos.
v Los bajos ingresos generalizados pueden afectar la adquisicion de los filtros y

lubricantes ecoldgicos, ya que estos suelen tener un precio inicial mas alto en
comparacion con los productos convencionales, lo que puede disuadir a algunos

Econémico
consumidores de optar por ellos.

v En un mercado donde prevalece la competencia por precios bajos, los productos
ecologicos pueden enfrentar dificultades para competir con alternativas mas

econdmicas, especialmente si los consumidores no perciben un valor afiadido

significativo.
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v La falta de conciencia ambiental entre ciertos segmentos de la poblacidn, lo que
limita la demanda de productos ecologicos y reduce su aceptacion en el mercado.
Social v Algunos consumidores pueden mostrar resistencia al cambio y preferir mantenerse
con productos tradicionales con los que estan familiarizados, incluso si los

productos ecologicos ofrecen beneficios ambientales.

v Aunque los productos ecoldgicos buscan minimizar su impacto ambiental, su

proceso de fabricacion y los recursos necesarios para producirlos pueden generar

Ambiental
ciertas externalidades negativas en términos de consumo de energia, emisiones de
carbono, entre otros.
v Las preferencias y comportamientos de compra de los consumidores pueden
Demografico variar segin el grupo demografico, lo que puede influir en la aceptacion y
adopcion de productos ecoldgicos en diferentes segmentos de la poblacion.
v/ La masificacion de las TIC y el poder que tienen las grandes empresas
Tecnologico
tradicionales para pautar en todos los medios y llegar a muchos clientes.
v Barreras legales para la comercializacion de productos ecoldgicos, especialmente
Legal si no cumplen con los estdndares establecidos o si enfrentan obstaculos en la
obtencion de certificaciones ambientales.
1.5 Marco Legal

A continuacion, se describe la relacion de las normas colombianas relacionadas con la
comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos, la cual muestra una vision general de como

estas normas colombianas pueden afectar la comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos,



ya sea directamente a través de regulaciones especificas o indirectamente mediante la promocion

de practicas y productos sostenibles.

Tabla 4
normas legales relacionadas con la comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos

Norma Relacion con la comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos

Resolucion 2309 Instituye normas para el control de la calidad del aire y puede influir en la

de 1986 del comercializacion de productos que contribuyan a reducir la

Ministerio de contaminacion atmosférica.
Salud
Ley 99 de 1993 Establece los principios y normas para la gestion del medio ambiente,

promoviendo el uso de productos eco-amigables.

Ley 253 de 1996  Regula aspectos relacionados con la proteccion del medio ambiente y
puede influir en la comercializacion de productos que sean menos

contaminantes.

Ley 430 de 1998  Regula aspectos relacionados con el uso racional de los recursos naturales
y puede promover la comercializacion de productos mas amigables con el

medio ambiente.

Decreto 308 de Regula aspectos relacionados con la proteccion ambiental y puede afectar

2001 la comercializacion de lubricantes y filtros ecoldgicos.

Resolucion 1188  Define requisitos técnicos y ambientales para la comercializacion de

de 2003 lubricantes vy filtros, promoviendo la ecoeficiencia y sostenibilidad.



Decreto 4741 de

2005
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Establece requisitos para la comercializacion de productos quimicos y

puede tener implicaciones en la venta de lubricantes y filtros ecologicos.

Ley 945 de 2005

Regula aspectos relacionados con la gestion integral de residuos solidos y
puede tener implicaciones en la comercializacion de lubricantes y filtros

ecologicos.

Ley 1252 de 2008

Establece normas para la promocién del uso eficiente y sostenible de los
recursos naturales y puede fomentar la comercializacion de productos

eco-amigables.

Ley 1259 del 19
de diciembre de

2008

Establece medidas para promover la ecoeficiencia en el uso de recursos y

puede incentivar la comercializacion de lubricantes y filtros ecolégicos.

Resolucion 0062
de 2007 del

IDEAM

Establece requisitos y procedimientos para la evaluacion y seguimiento de
la calidad del aire y puede influir en la promocién de productos

ecologicos.

Ley 1466 del 30

de junio de 2011

Regula aspectos relacionados con la gestion integral de la contaminacion
atmosférica y puede influir en la comercializacion de productos que

contribuyan a reducir la emisién de contaminantes.

Resolucion 2254

de 2017

Establece limites y requisitos para la calidad del aire y puede influir en la

promocion de productos ecologicos.



1.6 Contexto geografico

El Area Metropolitana de Bucaramanga (AMB) se encuentra ubicada en el departamento
de Santander, en el nororiente de Colombia. Esta éarea metropolitana estd conformada
principalmente por los municipios de Bucaramanga, Floridablanca, Giron y Piedecuesta, los
cuales se encuentran estrechamente integrados y forman parte de una conurbacidon que
experimenta un crecimiento urbano continuo. Desde el punto de vista geografico, el AMB se
sitia en un valle rodeado por montafas, lo que le confiere una topografia variada y paisajes
naturales de gran belleza. La region cuenta con un clima tropical de montafia, caracterizado por

temperaturas moderadas y una temporada de lluvias bien definida.

La posicion geografica estratégica del Area Metropolitana de Bucaramanga (AMB),
ubicada en el noreste de Colombia, la coloca en una situacion privilegiada como epicentro
econdmico, comercial y cultural regional. Como capital del departamento de Santander, la ciudad
de Bucaramanga se erige como el epicentro urbano por excelencia, donde convergen la mayor
parte de las actividades econdmicas y administrativas del area metropolitana, segin datos del

DANE (2023).

Figura 3

Mapa politico de Bucaramanga, Santander.

4

4Mapa de Colombia 2023
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El proyecto propuesto para establecer un centro de comercializacion de lubricantes y
filtros ecoldgicos en la ciudad de Bucaramanga se fundamenta en el solido desarrollo econdmico
de la region. Con un ingreso per capita promedio mensual de $1.8 millones, la ciudad ha
experimentado un crecimiento econdémico notable en comparacion con otras areas del pais,
respaldado también por una disminucion en la tasa de desempleo, actualmente situada en un
9.5%. Este contexto favorable sugiere que los habitantes de Bucaramanga tienen mayores
opciones de compra, lo que crea un entorno propicio para el establecimiento de servicios

comerciales como el propuesto en el proyecto. (DANE., 2023)

2. Estudio de Mercados

El objetivo principal de CALVIN como centro de comercializacion de lubricantes y
filtros ecoldgicos es promover el uso de productos sostenibles y respetuosos con el medio
ambiente en el sector automotriz. Esto implica ofrecer una amplia gama de lubricantes y filtros
que cumplan con altos estandares de calidad ambiental, minimizando su impacto negativo en el
entorno natural. Ademds, CALVIN buscara educar a los consumidores y empresas sobre los
beneficios de utilizar productos ecoldgicos, fomentando asi una cultura de responsabilidad

ambiental y contribuyendo a la conservacion del medio ambiente para las generaciones futuras.



2.1 Descripcion del producto

Los productos que ofrecerda CALVIN son los lubricantes y filtros ecoldgicos, es decir,

productos que sustituyen aquellos de origen mineral que han afectado negativamente el servicio.

2.1.1 Descripcion, Usos y especificaciones del Servicio de Comercializacion de los Lubricantes y

Filtros Ecologicos

La comercializadora de lubricantes y filtros ecoldgicos CALVIN se destacara por
comercializar productos disefiados para proporcionar una lubricacion efectiva y una filtracion
eficiente, minimizando asi el impacto ambiental. Este servicio implica la identificacion de
lubricantes y filtros que cumplen con estandares ecoldgicos y normativas ambientales, asi como
su promocion y venta a clientes que buscan soluciones mas sostenibles para el mantenimiento de

sus vehiculos.

En general el servicio de comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos se enfoca en
proporcionar soluciones ambientalmente responsables y eficientes para las necesidades de

lubricacion vy filtracion de los clientes.

Lubricantes ecologicos: Los lubricantes ecoldgicos a comercializar, también conocidos
como lubricantes biodegradables o lubricantes verdes, son productos disefiados para reducir su
impacto ambiental al final de su vida util. Estos lubricantes estdn formulados con ingredientes

naturales o sintéticos que son facilmente biodegradables por microorganismos presentes en el
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suelo, el agua o el aire. Ademads de ser biodegradables, los lubricantes ecoldgicos estan libres de
aditivos y compuestos quimicos nocivos, lo que lo hace mas seguros para el medio ambiente en

general; siendo este objetivo principal que busca ofrecer CALVIN.

Filtros ecologicos: Estos dispositivos son disefiados para filtrar y purificar diferentes
tipos de fluidos (como aire, agua, aceite, etc.) de manera mas eficiente y respetuosa con el medio
ambiente; estdn fabricados con materiales y tecnologias que minimizan su impacto ambiental
durante su produccion, uso y disposicion final. La principal caracteristica de estos filtros
ecologicos es su capacidad para atrapar y retener contaminantes y particulas nocivas, mientras
permiten el paso de los fluidos de manera eficiente. Esto ayuda a mejorar la calidad del aire,

agua u otros fluidos sin generar residuos adicionales o contaminar el entorno.

Ademas, estos filtros ecoldgicos suelen estar disefiados para ser reutilizables o
reciclables, lo que reduce la cantidad de desechos generados y promueve un ciclo de vida mas
sostenible. Al utilizar tecnologias avanzadas y materiales eco-amigables, estos filtros pueden

contribuir a la proteccion del medio ambiente y la conservacion de los recursos naturales.

El proceso de comercializacion de lubricantes y filtros ecoldgicos tiene como fin
distribuir productos respetuosos con el medio ambiente destinados a la lubricacion y filtracion

Los lubricantes ecologicos se utilizan principalmente para la lubricacion de diferentes
componentes mecanicos en vehiculos y motocicletas Para el mantenimiento regular de motores
de combustion interna, ofreciendo una mejor proteccion contra el desgaste y una mayor

eficiencia energética.



Los filtros ecoldgicos son utilizados para purificar y limpiar diferentes tipos de fluidos,
como aire, agua y aceite, de manera mas eficiente y respetuosa con el medio ambiente; estan
disefiados con materiales y tecnologias que minimizan su impacto ambiental durante su

produccion, uso y disposicion final.

Filtros de Aceite: Retienen particulas y contaminantes del aceite del motor, garantizando

un funcionamiento mas limpio y eficiente.

Filtros de Aire: Mantienen el aire que ingresa al motor libre de polvo y particulas,

mejorando la combustion y reduciendo emisiones.

Los principales usos de los lubricantes y filtros ecoldgicos en automoviles, motos y

camionetas se evidencian en la Tabla 5.

Tabla 5
Principales usos de los lubricantes y filtros ecologicos en automoviles, motos y camionetas.

Producto Usos en automoviles, motocicletas y camionetas

Lubricacion de motores de combustion interna.
Lubricacion de transmisiones automaticas y manuales.
Lubricacion de sistemas de direccion asistida.

Lubricantes Lubricacion de sistemas de frenos hidraulicos.Lubricacion
de sistemas de suspension.
Lubricacion de sistemas de engranajes.

Lubricacion de sistemas de refrigeracion.
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Lubricacion de sistemas de compresion de aire acondicionado.
Lubricacion de sistemas de direccion hidraulica.

Lubricacion de sistemas de transferencia de potencia.
Lubricacion de sistemas de diferenciales.

Lubricacion de sistemas de embrague.

Filtrado de aceite del motor para eliminar impurezas y particulas.
Filtrado de aire del motor para eliminar polvo, polen y contaminantes.
Filtros Filtrado de combustible para evitar la entrada de particulas y sedimentos.
Filtrado de liquido de refrigeracion para eliminar impurezas y residuos.
Filtrado de liquido de transmisidn para mantenerlo limpio y eficiente.
Filtrado de liquido de direccion asistida para prevenir dafios en el sistema.
Filtrado de liquido de frenos para mantenerlo en condiciones dptimas.

Filtrado de liquido de suspension para prolongar la vida 1til de los componentes.

Ademas de adquirir los productos, los clientes podrian beneficiarse del asesoramiento
técnico y la orientacion proporcionada por el servicio para seleccionar los lubricantes y filtros
mas adecuados para sus aplicaciones especificas.

En resumen, el uso de un servicio de comercializacion de lubricantes y filtros ecoldgicos
facilitaria a los clientes la adquisicion de productos respetuosos con el medio ambiente para sus

necesidades de lubricacion y filtracion.

Las especificaciones para la prestacion de un servicio de comercializacion de lubricantes

y filtros ecologicos incluiran:



1) Variedad de productos: Ofrecer una amplia gama de lubricantes y filtros
ecologicos para diferentes tipos de vehiculos, motocicletas y camionetas.

2) Cumplimiento ambiental: Garantizar que todos los productos comercializados
cumplan con estdndares ambientales y normativas locales e internacionales relacionadas con la
produccion y comercializacion de lubricantes y filtros ecoldgicos.

3) Calidad y rendimiento.: Proporcionar productos de alta calidad que mantengan
altos estandares de rendimiento y eficiencia en cuanto a lubricacion y filtracion, asegurando asi
un funcionamiento 6ptimo de los equipos y vehiculos.

4) Asesoramiento técnico: Ofrecer asesoramiento técnico a los clientes sobre la
seleccion y uso adecuado de lubricantes y filtros ecoldgicos para sus aplicaciones especificas, asi
como informacion sobre las ventajas ambientales y econdomicas de estos productos.

5) Gestion de residuos: Brindar servicios de gestion responsable de los residuos
generados por los lubricantes y filtros, incluyendo la recoleccion y disposicion adecuada de los
envases y productos usados, de acuerdo con las regulaciones ambientales vigentes.

6) Innovacion y desarrollo: Estar al tanto de las ultimas innovaciones en lubricantes
y filtros ecologicos, asi como participar en el desarrollo y la promocion de nuevas tecnologias y
soluciones sostenibles en este campo.

7) Servicio al cliente: Proporcionar un servicio al cliente excepcional, incluyendo
atencion personalizada, respuesta rapida a las consultas y necesidades de los clientes, y garantia

de satisfaccion del cliente en todas las transacciones.

También es importante considerar las especificaciones de los lubricantes y filtros, las

cuales de manera implicita dan valor al servicio ofrecido por la comercializadora:
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1) Especificaciones de los Lubricantes ecologicos que se comercializaran. Las
principales especificaciones de los lubricantes ecoldgicos pueden variar dependiendo del
fabricante y del tipo de aplicacion, pero generalmente incluyen:

a) Biodegradabilidad: estar formulados con ingredientes biodegradables que se
descompongan de manera natural en el medio ambiente, reduciendo asi su impacto ambiental.

b) Toxicidad: menos toxicos que los lubricantes convencionales, lo que significa que
contienen menos aditivos quimicos dafiinos para el medio ambiente y la salud humana.

c) Baja emision de contaminantes: generar menos emisiones de gases de efecto
invernadero y otros contaminantes durante su produccion, uso y disposicion final.

d) Eficiencia y rendimiento: A pesar de ser ecoldgicos, deben mantener altos
estandares de rendimiento y eficiencia, proporcionando una lubricacion efectiva y duradera para
los equipos y maquinaria.

e) Cumplimiento de normativas ambientales: cumplir con las regulaciones y
normativas ambientales locales e internacionales relacionadas con la produccion, etiquetado y
disposicion de lubricantes ecologicos.

f) Certificaciones: estar certificados por organismos que verifican su cumplimiento
con estandares ambientales especificos, como la certificacion biodegradable o ecoetiquetas
reconocidas a nivel mundial.

1) Especificaciones de los Filtros Ecologicos que se Comercializaran. Las
principales especificaciones de los filtros ecologicos pueden variar segln el tipo de aplicacion y

el fabricante, pero algunas de las caracteristicas comunes incluyen:



a) Eficiencia de filtracion: tener una alta eficiencia para atrapar y retener
contaminantes, particulas y otras impurezas presentes en el fluido que estan filtrando,
garantizando asi una limpieza efectiva del medio.

b) Materiales biodegradables: fabricados con materiales biodegradables o
reciclables que minimicen su impacto ambiental al final de su vida util, permitiendo su
descomposicion natural en el medio ambiente.

C) Baja huella ambiental: disefiados y fabricados con procesos que minimicen su
huella ambiental, reduciendo las emisiones de gases de efecto invernadero, consumo de recursos
naturales y generacion de residuos.

d) Cumplimiento de normativas ambientales: cumplir con las regulaciones y
normativas ambientales nacionales e internacionales relacionadas con la produccion, etiquetado
y disposicion de filtros ecologicos.

e) Reutilizacion o reciclaje: disefiados para ser reutilizables o reciclables al final de
su vida util, permitiendo su reintegracion en el ciclo de materiales y reduciendo la generacion de
residuos.

f) Certificaciones ambientales: contar con certificaciones reconocidas que
verifiquen su cumplimiento con estandares ambientales especificos, como la certificacion de bajo

impacto ambiental o ecoetiquetas reconocidas a nivel mundial.

2.1.2 Atributos Diferenciadores

Los atributos diferenciadores que ayudaran a destacar a la comercializadora de

lubricantes y filtros ecoldégicos CALVIN en el mercado del sector automotriz, y permitiran
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consolidar su posicion como lider en la promocion de précticas comerciales sostenibles y

responsables, son principalmente la sostenibilidad ambiental, la variedad de productos

ecologicos, la calidad de los productos ofrecidos, la innovacion tecnoldgica, el asesoramiento

integral, el compromiso y la responsabilidad social y el servicio al cliente. Tal como se explica

en la Tabla 6.

Tabla 6

Atributos diferenciadores que debe tener la comercializadora de lubricantes y filtros ecologicos

Atributos Descripcion

Sostenibilidad Compromiso con la proteccion del medio ambiente mediante la oferta exclusiva de

ambiental productos que cumplen con estandares ecologicos y contribuyen a la reduccion de la
huella de carbono y la contaminacién ambiental.

Variedad de Amplia gama de lubricantes y filtros certificados como ecologicos, que abarquen

productos diferentes aplicaciones y necesidades de los clientes, garantizando asi una solucioén

ecologicos sostenible para una variedad de vehiculos, motocicletas y camionetas.

Calidad de los

productos ofrecidos

Oftrecer productos que mantengan altos estandares de calidad y rendimiento en
términos de lubricacién y filtracidon, asegurando un funcionamiento optimo y

duradero de los motores y sistemas mecanicos.

Innovacion

tecnologica

Estar a la vanguardia de la innovacion en lubricantes y filtros ecoldgicos,
promoviendo el desarrollo y la adopcidon de tecnologias avanzadas que mejoren la

eficiencia y la sostenibilidad de los productos.

Asesoramiento

integral

Proporcionar asesoramiento técnico personalizado y experto a los clientes sobre la
seleccion, instalacion y mantenimiento de lubricantes y filtros ecoldgicos, asi como

informacion sobre las ventajas ambientales y econdmicas de estos productos.



Compromiso con la Demostrar un compromiso s6lido con la responsabilidad social y ambiental, a través
responsabilidad de practicas comerciales éticas, transparencia en la cadena de suministro y

social contribuciones a iniciativas de conservacion ambiental y desarrollo sostenible.

Servicio al cliente Brindar un servicio al cliente excepcional, caracterizado por la atencidon

excepcional personalizada, la respuesta rdpida a las consultas y necesidades de los clientes, y la

garantia de satisfaccion del cliente en todas las interacciones.

En este punto también es importante enfatizar en las ventajas que tienen los filtros y
lubricantes ecologicos en relacion con los productos convencionales de origen mineral.
Especificamente los atributos diferenciadores de estos productos son: generan un menor impacto
ambiental, porque estdn formulados con ingredientes biodegradables y materiales reciclables;
estan disefiados para minimizar la emision de sustancias nocivas al medio ambiente durante su
produccion, uso y disposicion, lo que ayuda a reducir la contaminacién del aire, agua y suelo;
contribuyen a proteger la salud de las personas, reduciendo el riesgo de enfermedades
respiratorias y otros problemas de salud relacionados con la contaminacién; aunque son
ecoldgicos, también ofrecen un alto rendimiento y eficiencia en términos de lubricacién y
filtracién, proporcionando una protecciéon Optima para los motores y sistemas mecanicos;
cumplen con regulaciones ambientales y normativas mas estrictas; y demuestra el compromiso

de la empresa y los clientes con la sostenibilidad y la responsabilidad ambiental.

2.2 Segmento de Mercado Objetivo

El mercado objetivo estd compuesto por 101 unidades econdmicas inscritas en la Camara

de Comercio de Bucaramanga bajo el codigo G-4731 (Comercio al por menor de combustible
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para automotores) y ubicadas en el Area Metropolitana de Bucaramanga (Bucaramanga, Girén,
Piedecuesta y Floridablanca), la cuales precisen de la siguiente clasificacion:

Seccion: G (Comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos automotores
y motocicletas)

Division: 47 (Comercio al por menor (incluso el comercio al por menor de combustibles),
excepto el de vehiculos automotores y motocicletas).

Grupo: 473 (Comercio al por menor de combustible, lubricantes, aditivos y productos de
limpieza para automotores, en establecimientos especializados).

Clase: 4731 (Comercio al por menor de combustible para automotores).

Dichos datos que se exponen en el anexo A y la Tabla 7.

Tabla 7

Mercado objetivo: area metropolitana de Bucaramanga

Municipio Nimero de
establecimientos
Bucaramanga 72
Floridablanca 11
Girén 6
Piedecuesta 12

Total 101



Se tom6 como mercado objetivo a los establecimientos de servicios especializado
automotriz, las servitecas, talleres y energéticas organizadas en el grupo CIIU G-4731 (Comercio
al por menor de combustible para automotores) considerandoseles como cliente-canal, debido a
que constituyen los compradores directos de lubricantes y filtros; de igual manera, se tuvo en
cuenta que por costos la comercializadora no puede colocar puntos de venta directos en las
diferentes localidades que conforman el Area Metropolitana de Bucaramanga. Por esta razon, la
investigacion de mercados se orienta a este tipo de establecimientos, pues estos comerciantes del
sector automotor son quienes finalmente resuelven la compra, el precio, las condiciones y la
cantidad de productos a adquirir para integrar a su stock de ventas. Ademas, dada su experiencia
en el sector estan enterados de las preferencias, necesidades y expectativas de los conductores

y/o propietarios de vehiculos a la hora de adquirir lubricantes y filtros para sus vehiculos.

El mercado objetivo, posee caracteristicas similares en cuanto a:

v la actividad comercial: todos se dedican a la compra, venta y prestacion de servicios
conexos al sector automotriz en Colombia

v El hecho de que son personas juridicas inscritas legalmente en las camaras de
comercio y DIAN.

v Todos estan clasificados en el CIITU G-4731 (Comercio al por menor de combustible
para automotores)

v Su actividad econémica implica la compraventa de productos para el mantenimiento de

los vehiculos Automotores, entre ellos los lubricantes y los filtros.
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v/ Estan interesados en ofrecer a sus clientes productos de calidad acordes con las

necesidades y requerimientos de sus automotores.

2.3 Estudio de la Demanda

2.3.1 Necesidades de informacion.

Para garantizar la obtencion de datos veraces para este proyecto, fue preponderante
realizar una evaluacion exhaustiva de las necesidades de informacion pertinentes. Esto implico
analizar el comportamiento, las costumbres y las preferencias de los establecimientos
matriculados legalmente en el codigo G-4731 (Comercio al por menor de combustible para
automotores) al momento de seleccionar los aceites y lubricantes para la comercializacion. El

objetivo primordial fue poder determinar de manera precisa la demanda actual en el mercado.

Ademas, fue crucial evaluar el nivel de aceptacion por parte del publico hacia los centros
de comercializacion que ofrecen lubricantes y filtros que son amigables con el medio ambiente.
Este analisis no solo implico la evaluacion de la percepcion del publico sobre estos productos
respetuosos con el entorno, sino también comprender coémo esta percepcion afecta sus decisiones

de compra.

De acuerdo con lo anterior, se busca analizar la frecuencia y cantidades de lubricantes y
filtros adquiridos por las empresas que venden el producto a su consumidor final. Se tendra en
cuenta adicionalmente la presentacion de los lubricantes y filtros que son los mas requeridos por

los clientes finales, asi como el precio promedio que estan dispuestos a pagar en la ciudad de



Bucaramanga y su area metropolitana, por ultimo, se buscara mantener una asistencia adecuada a
la informacién mas apropiada para proyectar estos servicios a los comercializadores de los

lubricantes y filtros en Bucaramanga y su drea metropolitana.

2.3.2 Tipo de Estudio

El tipo de investigacion seleccionada fue exploratoria y descriptiva. Se consider6 la
exploratoria porque esta segin Cazau (2006) permite saber, comprender y aumentar el
conocimiento en relacion con un fendmeno para particularizar mejor el problema a averigua o
investiga; en contexto la exploracion permite acercarse a los establecimientos matriculados
legalmente en el cédigo G-4731 (Comercio al por menor de combustible para automotores), con
el fin de estar al tanto de sus gustos, percepciones, necesidades y requerimientos. Entre tanto
“una de las funciones principales de la investigacion descriptiva es la capacidad para seleccionar
las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio y su descripcion detallada de las partes,
categorias o clases de ese objeto” (Bernal, 2010, p. 113), asi, fue posible describir los hallazgos

que se obtengan.

A través de estos dos tipos de investigacion, se hizo posible obtener un conocimiento mas
profundo de la situacion, identificar las necesidades y preferencias de los clientes-canal
potenciales y recabar la informaciéon necesaria para evaluar la rentabilidad del Centro de

Comercializacion de Lubricantes y Filtros CALVIN en la ciudad de Bucaramanga.

2.3.3 Enfoque
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El enfoque de la investigacion se bas6 en un tratamiento mixto de la informacion,
utilizando tanto datos cuantitativos, como cualitativos, se optd por este método debido a que tal
como lo asiente Hernandez-Sampieri et al. (2014) este permite tener una vista o perspectiva mas
extensa y profunda de los hechos, se presta para una mayor teorizacién, ofrece datos mas
valiosos y diversos, fomenta la creatividad, produce investigaciones mas dinamicas y da mayor
solidez, cohesion y rigor a los resultados. En este contexto, el objetivo fue obtener una
comprension completa de la viabilidad del mercado para el Centro de Comercializacion de

Lubricantes y Filtros CALVIN en la ciudad de Bucaramanga.

Se llevd a cabo un analisis cuantitativo utilizando métodos de recopilacion de datos
estadisticos y fuentes primarias y secundarias. Esto implicé aplicar una encuesta y examinar
informes de la industria, investigaciones de mercado previas y datos numéricos relacionados que
conllevaron a comprender el panorama global del mercado de lubricantes y filtros verdes. Se
realizd un andlisis cualitativo para identificar los factores especificos que afectan la viabilidad
del proyecto en el contexto local del 4rea metropolitana de Bucaramanga. Esto implicé el uso de
métodos de observacion, clasificacion y estudio de los hechos, sucesos y fenomenos evidentes en
la poblaciéon que se estudia. Se buscé comprender las caracteristicas o particularidades de la
poblacion (cliente-canal) con respecto a la compraventa de lubricantes y filtros, asi como las

causas, naturaleza y efectos relacionados.

El enfoque mixto de la investigacion permitié combinar de manera 6ptima los datos de

origen cuantitativo y cualitativo con el proposito de lograr un enfoque perspectiva mas completa,



concluyente y enriquecedora de la viabilidad del Centro de Comercializacion, lo cual facilito la
toma de decisiones conocedoras y el desarrollo de estrategias valiosas y convenientes para el

éxito del proyecto.

2.3.4 Fuentes de Informacion.

Este fue un instrumento amplio, un recurso, que sirvid para satisfacer una necesidad
informativa que se presenta en el estudio de factibilidad para la creacion de CALVIN un centro
de comercializacion de lubricantes y filtros amigables con el medio ambiente en la ciudad de

Bucaramanga, su utilizacion fue la siguiente:

Primarias

La poblaciéon primaria estuvo constituida por los establecimientos matriculados
legalmente en el codigo G-4731 (Comercio al por menor de combustible para automotores),
quienes son los compradores potenciales de lubricantes y filtros en la zona. Estos individuos
fueron seleccionados para ser parte del estudio con el fin de recopilar datos e informacion

relacionados con sus preferencias, comportamientos de consumo, necesidades y percepciones.

Secundarias

Se utilizé fuentes como proyectos de grado, datos arrojados por el DANE, paginas de
internet de entidades oficiales e investigaciones que aporten al desarrollo del estudio. Estas
fuentes fueron utilizadas con el proposito de documentar y obtener informacion valiosa para dar

cumplimiento al desarrollo de los fines propuestos para la investigacion.
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2.3.5 Técnicas de Investigacion.

Las técnicas utilizadas para la investigacion de mercado de este estudio, fue la revision
documental y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos arrojados por la encuesta aplicada.
Estos datos fueron tabulados, organizados y analizados para definir el comportamiento, las
costumbres y las preferencias de compraventa de los establecimientos matriculados legalmente
en el codigo G-4731 (Comercio al por menor de combustible para automotores) al momento de

seleccionar los aceites y lubricantes para comercializar.

2.3.6 Instrumentos de recoleccion de la informacion

La recopilacion de la informacion de esta investigacion de mercado se realizd mediante
cuestionarios estructurados con preguntas que permitieron la recoleccion de informacion

necesaria para dar cumplimiento al objetivo de esta investigacion.

Estas se aplicaron para averiguar, indagar y conocer opiniones de una poblacion,
haciendo uso de preguntas constituidas con fundamento a un proceso metodico cimentado en la

operacionalizacion de las variables o categorias de analisis. (Cabezas et al., 2018).

Este cuestionario fue muy util para acopiar o recolectar la informacion relacionada con
las opiniones, percepciones, necesidades y disposicion de los encuestados. Una de sus

principales caracteristicas fueron que se ajustaron para todos los participantes, es decir, todos los



establecimientos matriculados legalmente en el codigo G-4731 (Comercio al por menor de
combustible para automotores) vieron las mismas preguntas. Lo que ayuda a la recoleccion de

datos y en su andlisis estadistico.

2.3.7 Modo de aplicacion.

Aunque existen diversos modos en la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de
informacion, en este estudio se utilizaron las llamadas telefonicas a los duefios o encargados de
los establecimientos matriculados legalmente en el codigo G-4731 (Comercio al por menor de

combustible para automotores).

La informacion recolectada fue organizada en un archivo de Excel que permitié su
tabulacion y graficacion, para posteriormente realizar el andlisis escrito en el documento de

Word.

2.3.8 Calculo de la Muestra

La muestra se calcula teniendo en cuenta los siguientes criterios:
N= Poblacion 101
P= Probabilidad de éxito 0,5
Q= Probabilidad de fracaso 0,5
7= Nivel de confianza 1,96

E= Probabilidad de error 0,05
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Muestra = 80 establecimientos matriculados legalmente en el codigo G-4731 (Comercio

al por menor de combustible para automotores)

Tabla 8

Muestra segun localidad que compone la AMB

Total % Participacion Muestra
Bucaramanga 72 71,3% 57
Floridablanca 11 10,9% 9
Girén 6 5,9% 5
Piedecuesta 12 11,9% 10

Total 101 100,0% 80



2.3.9 Alcance

Teniendo en cuenta que la Factibilidad tiene como zona geografica el Area Metropolitana
de Bucaramanga, esta delimita su alcance, es decir, que el anélisis de mercados se extendi6 a los
101 establecimientos matriculados legalmente en el cédigo G-4731 (Comercio al por menor de
combustible para automotores), que se distribuyen en las localidades de Bucaramanga,

Floridablanca, Giron y Piedecuesta.

2.3.10 Tiempo de Aplicacion

Este estudio del mercado se aplico del 30-01-2024 al 20 -02-2024, periodo en el cual se

investigd y recopilé informacion mediante el cuestionario previamente disefiado.

2.3.11 Tabulacion, Presentacion y Analisis de Resultados de la Prueba Piloto
A continuacion, se exponen los resultados tenidos en la aplicacion de la muestra realizada
a 80 establecimientos matriculados legalmente en el codigo G-4731 (Comercio al por menor de

combustible para automotores).

Pregunta 1): ;En su establecimiento ofrece lubricantes para vehiculos y motos?
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Tabla 9

Oferta lubricantes

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 72 90%

No 8 10%

Total 80 100%
Figura 4

Comercializacion de lubricantes por parte del cliente-canal

61

: Acorde con la encuesta, el 90% de los establecimientos donde se comercializa

lubricantes para automotores; en tanto que, el 10% no lo hace, por lo cual no puede ser tomado

en cuenta, para la definicion de la demanda. Ver Figura 4. Esta informacion es base para definir

la demanda actual de lubricantes.

Pregunta 2): ;En su establecimiento ofrece filtros para vehiculos y motos



Tabla 10
Ofertas filtros
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 67 84%
No 13 16%
Total 80 100%
Figura 5

Comercializacion de filtros por parte del cliente-canal

@ Si fNo

Acorde con la encuesta el 84% de los establecimientos ofrecen filtros para vehiculos y
motos; en tanto que un 16% de estos establecimientos no comercializa este tipo de productos; en
este caso el porcentaje afirmativo sera la base para definir la demanda de estos productos. Ver
Figura 5.

Pregunta 3): ;Cudl es la marca preferida por los clientes en relacion con los

lubricantes para automotor?
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Tabla 11
Marca preferencias
Variable Frecuenci Porcentaj
a e
Mobil 8 11%
Shell 9 12%
Castrol 8 11%
Valvoline 7 10%
Texaco 10 14%
Motul 14 19%
Quaker State 1 2%
Pennzoil 10 14%
Total 1 2%
Petronas 4 5%

Total 72 100%



Figura 6

Marcas de lubricantes preferidas por los clientes finales, segun la experiencia de los

establecimientos.
@ Mobil
0 Shell
Castrol
9 Valvoline
12% O Texaco
. f‘y 0 Motul
° @ Quaker State
@ Pennzoil
: 10% @ Total
Petronas

Segiin el 90% de los encuestados (72) que afirman comercializar lubricantes, las
preferencias de los clientes segun marcas es diversa; no obstante, sobresalen: Motul con 19%,
Texaco y Penzoil con 14%, Shell con el 12%, Mobile y Castrol con el 11% y Valvolin con el
10%, entre otras marcas, tal como se evidencia en la Figura 6. Con esta informacion se
puededefinir cudles son los lubricantes que se venden en su mayoria en Bucaramanga y el area

metropolitana.

Pregunta 4): ;Cudl es la marca preferida por los clientes en relacion con los filtros

para automotor?
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Tabla 12

Preferencias filtros
Variable Frecuencia Porcentaje
Bosh 38 56%
Man Filter 12 18%
Purolator 9 13%
Ac Delco 5 8%
Motorcraft 3 4%
Sakura filter 1 1%
Fleetguard 0 0%
Hens filter 0 0%
Total 68 100%

Figura 7

Marcas de filtros preferidos por clientes, segun experiencia.

@ Bosch

o1 Man Filter
Purolator
Ac Delco
1 Motorcraft
[ Sakura Filter
O Fleetguard
@ Hengs filter
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Acorde con la experiencia tenida por los lideres de los establecimientos del 84% (68) que
comercializa filtros para automotores, la mayoria (56%) prefiere los filtros Bosch, el 18% los
Man Filter y el 13% Purolator, entre otras marcas que se muestran en la Figura 6. Esta
informacion es importante para saber cuales pueden ser los competidores directos en relacion

con los filtros.

Pregunta 5): ;Quien les proveen normalmente los Iubricantes y filtros para

automotor?

Tabla 13

Proveedores de filtros y lubricantes

Variable Frecuencia Porcentaje
Distribuidoras 34 47%
Grandes Supermercados 7 10%
Fabricantes 29 40%

Otros 2 3%

Total 80 100%
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Figura 8.

Proveedores de lubricantes y filtros

@ Distribuidoras
25: Grandes
40% supermercados
Fabricantes
Otros

Los principales proveedores de lubricantes y filtros en los establecimientos que
comercializan este tipo de productos son las distribuidoras segin respuesta del 47%,
seguidamente se tiene los fabricantes con el 40% y en menor proporcion se tienen los grandes
supermercados o almacenes de cadena como Makro, Homecenter, Jumbo, etc. Esta informacion
se evidencia claramente en el Figura 8. Esta pregunta es relevante al estudio porque muestra

coémo se encuentra la competencia a enfrentar.

Pregunta 6): ;Qué caracteristicas considera importantes al elegir los lubricantes y

filtros que comercializa?

Tabla 14
Cantidad adquisicion por galon

Variable Frecuencia Porcentaje

Precio 6 9%

Marca 6 9%



Facilidad uso 9 12%
Trayectoria 3 4%
Calidad del producto 23 33%
Rendimiento 13 18%
Amigabilidad medio amb. 7 10%
Disponibilidad mercado 4 5%
Total 71 100%
Figura 9

Caracteristicas que consideran importantes en la eleccion.

3 Precio

s [IMarca

9 Facilidad de uso

12% Trayectoria
6 [0 Calidad del pro
9% [0 Rendimiento
23 : @ Amigabilidad medio ambiente
33% ’ g @ Disponibilidad mercado

Segun los encuestados lo més importante es la calidad del producto (33%), seguido del
rendimiento (18%), la facilidad de uso (12%), la amabilidad con el medio ambiente (10%) y el
precio y trayectoria, tal como se muestra en la Figura 9. Esta informacion indica que segun
percepcion del cliente-canal la amigabilidad con el medio ambiente no es una prioridad para los
conductores, por ende, es necesario estrategias de concientizacion.

Pregunta 7): ;Qué cantidad de lubricantes (aceite) para automotor adquiere

mensualmente para la venta?
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Tabla 15

Adquisicion lubricante por galon

69

Concepto Frecuencia Porcentaje Marca Promedio
clase Ponderado

300-475 2 3% 388 12

476-650 11 15% 563 84
651-825 14 19% 738 140
825-1000 45 63% 913 575

Total 72 100% 811

Figura 10

Distribucion de ventas de filtros por tipo de vehiculo

W 300-475
W 476-650
W 651-825
M 825-1000



Tabla 16

Cantidad de lubricantes en cuarto galon para automotor adquiridos mensualmente

Concepto Frecuencia Porcentaje Marca de Promedio
clase

200-375 4 5% 288 14
375-550 13 18% 463 83
550-725 17 23% 638 147
725-900 39 54% 813 439

Total 72 100% 683

Figura 11

Distribucion de ventas de filtros por tipo de vehiculo

M 200-375
W 375-550
W 550-725
W 725-900
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En primer lugar, es preciso afirmar que la presentacion mas comercializada de aceites es
galon y cuarto de galon. Bajo este contexto, se precisa que la cantidad promedio que los
establecimientos adquiere mensualmente para la venta es:

v/ 811 unidades de lubricante (aceite) en galon.
v/ 683 unidades de lubricante (aceite) en cuarto de galon.

Esta informacion se muestra claramente en las Tablas 9 y 10.

Pregunta 8) ;Qué cantidad de filtros adquiere mensualmente para la venta?

Tabla 17

Cantidad de filtros para automotor adquiridos mensualmente

Frecuencia % Marca de Clase promedio
500-1125 28 42% 813 340
1125-1750 21 31% 1.438 451
1750-2375 15 22% 2.063 462
2375-3000 3 4% 2.688 120

Total 67 100% 1.372



Figura 12

Comparacion de ventas anuales de lubricantes ecologicos vs tradicionales

3

4%

W 500-1125

M 1125-1750
M 1750-2375
W 2375-3000

En concordancia con las respuestas obtenidas, en promedio estos adquieren 1.372

unidades mensuales, tal como se muestra en la Tabla 11.

Pregunta 9) ;A qué precio adquiere los lubricantes (aceite) que comercializa?

Tabla 18

Precio de lubricantes en galon para automotor adquiridos actualmente para la comercializacion

Concepto Frecuencia Porcentaje Marca de Promedio
clase

$88.000-$111.000 52 72% $99.500 $ 71.861

$111.001-$134.000 15 21% $ 122.500 $25.521

$134.001-$157.000 5 7% $ 145.500 $10.104

Total 72 100% $107.486
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Figura 13

Comparacion de ventas anuales de filtros ecologicos vs tradicionales

Tabla 19

$88.000-
$111.000
$111.001-
$134.000

$134.001-
B $157.000

73

Precio de lubricantes en cuarto de galon para automotor adquiridos actualmente para la

comercializacion
Concepto Frecuencia Porcentaje Marca de Promedio
clase
$32.000-$40.000 38 53% $ 36.000 $ 19.000
$40.001-$48.000 20 28% $ 44.000 $12.222
$48.001-$56.000 14 19% $52.000 $10.111
Total 72 1 $41.333



Figura 14

Preferencias de marcas de lubricantes por region.

$32.000-
$40.000
$40.001-
$48.000
$48.001-
$56.000

Como ya se menciond la presentacion mas comercializada de aceites es galon y cuarto de
galon. Bajo este argumento, se tiene que el precio promedio en que los establecimientos

adquieren estos productos es:

v/ Promedio $107.486 por unidad de lubricante (aceite) en galon.

v/ Promedio $41.333 por unidad de lubricante (aceite) en cuarto de galon.

Los datos y céalculos especificos se muestran en las tablas 12 y 13.

Esta informacion es importante porque sienta las bases para saber el precio al cual se puede

ofrecer los lubricantes que se desean comercializar.

Pregunta 10): ;A qué precio adquiere los filtros que comercializa?
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Tabla 20

Precio filtros para automotor adquiridos actualmente para la comercializacion

Frecuencia % Marca de Clase promedio
$24.000-$40.000 18 27% 32.000 8.597
$40.001-$56.000 29 43% 48.000 20.776
$56.001-§72.000 15 22% 64.000 14.328
$72.001- 5 7% 80.000 5.970
$88.000
Total 67 100% 49.672
Figura 15

Preferencias de marcas de filtros ecologicos por region

$24.000-
$40.000
$40.001-
$56.000
$56.001-
$72.000
$72.001-
$88.000




Segun la Tabla 15, el precio promedio en que los establecimientos adquieren los filtros
para su respectiva comercializacion es de $49.672. Esta informacion es relevante porque sienta

las bases para definir los precios de los filtros ecoldgicos.

Pregunta 11): ;Como califica los lubricantes y filtros que comercializa respecto a la

proteccion del medio ambiente?

Tabla 21

Calificacion de lubricantes y filtros

Concepto Frecuencia Porcentaje

Excelente 6 9%

Buena 12 16%

Regular 32 44%

Mala 23 31%

Total 73 100%
Figura 16

Proyeccion de crecimiento del mercado de lubricantes ecologicos

@ Excelente
Buena
Regular

@ Mala
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Seguin respuesta de los encuestados los productos que tienen mayor acogida en el
mercado de los lubricantes y filtros automotores tienen un impacto negativo en el medio
ambiente; de manera especifica, el 31% califica como mala y el 44% considera que es regular; en

tanto que, solo el 25% la considera buena o excelente. Estos resultados se ven en la Figura 16.

Productos Ecolégicos
Pregunta 12): ;Adquiere lubricantes y filtros ecoldgicos para la venta?

Adgquisicion de lubricantes y filtros ecologicos para la venta.

Tabla 22

Distribucion de ventas de filtros por region

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 19 26%

No 53 74%

Total 72 100%
Figura 17

Proyeccion de crecimiento del mercado de filtros ecologicos

@Si O No



Segun respuesta de los encuestados, el 74% no adquiere lubricantes y filtros ecologicos
para sus negocios; unicamente el 26% lo hace. Esta pregunta evidencia lo incipiente que es el

mercado de los productos ecoldgicos para los automotores. Ver Figura 17.

Pregunta 13): ;Qué tan satisfecho/a se encuentra con la comercializacion de esos

productos ecologicos?

Tabla 23

Satisfaccion lubricantes y filtros

Concepto Frecuencia Porcentaje

Muy Satisfecho 14 74%

Satisfecho 4 21%

Neutro 1 5%

Insatisfecho 0 0%

Muy Insatisfecho 0 0%

Totales 19 100%
Figura 18

Comparacion de costos de produccion de lubricantes ecologicos vs tradicionales

O Muy satisfecho

[ Satisfecho
Neutro
Insatisfecho/a

0 Muy Insatisfecho/a
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Segiin el 26% (19) de los establecimientos que comercializan lubricantes y filtros
ecologicos, la mayoria (74%) esta muy satisfecho, un 27% satisfecho y un 5% tiene una opinioén
neutra, como se ve en la Figura 18. Esta informacion es importante porque muestra que los

productos ecologicos tienen gran aceptacion por parte del cliente-canal.

Pregunta 14): ;Encuentra facilmente los lubricantes y filtros ecoldgicos que

comercializan?

Tabla 24

Facilidad para la adquisicion de lubricantes y filtros.

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 6 32%

No 13 68%

Total 19 100%
Figura 19

Comparacion de costos de produccion de filtros ecologicos vs tradicionales

[ Si “INo

.13
" 68%




Segun el 26% (19) de los establecimientos que comercializan lubricantes y filtros
ecologicos, para el 68% la consecucion de estos productos tiende a ser complicada, mientras que
para un 32% se hace de manera facil. Esto deja en evidencia la importancia de establecer
estrategias de distribucion que sean efectivas y coherentes con las necesidades de los cliente-

canal. Ver Figura 19.

Pregunta 15): ;Estaria dispuesto a comercializar o seguir comercializando lubricantes

ecologicos?

Tabla 25

Intencion de compra lubricantes

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 62 86%

No 10 14%

Total 72 100%
Figura 20

Analisis de mercado de lubricantes y filtros ecologicos

10
14%

o Si I No
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Del total de los 72 establecimientos que comercializan lubricantes, el 86% estaria
dispuesto a comercializar lubricantes ecoldgicos, mientras que, un 14% no lo haria, tal como se
muestra en la Figura 15. Estos resultados son relevantes para establecer la demanda efectiva de
estos productos.

Pregunta 16): ;Estaria dispuesto a comercializar o seguir comercializando filtros

ecologicos?

Tabla 26

Intencion de compra de los filtros ecologicos para su comercializacion

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 47 82%

No 10 18%

Total 57 100%
Figura 21

Grdfica de resultados




Del total de los 57 establecimientos que comercializan lubricantes, el 82% estaria
dispuesto a comercializar filtros ecoldgicos, mientras que, un 18% no lo haria, tal como se
muestra en la Figura 21. Estos resultados son relevantes para establecer la demanda efectiva de
estos productos.

Pregunta 17): Si esta dispuesto a comercializar lubricantes y/o filtros ecologicos ;qué

aspectos tendria en cuenta?

Figura 22

Aspectos que tendria en cuenta para comercializar lubricantes y filtros ecologicos.

Disponibilidad en el mercade ] 2%

Amigabilidad con el medio ambiente 1 17%

Rendimiento | 38%

Calidad del producto | 64%

Trayectoria 5%
Facilidad de uso 6%

Marca 7%

Precio | 61%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Del total de los establecimientos que estarian dispuestos a comercializar filtros y
lubricantes ecologicos, el 64% tendria en cuenta la calidad del producto, el 61% el precio, el
38% el rendimiento, el 17% la amigabilidad con el medio ambiente, el 7% la marca, el 6% la
facilidad de uso, el 5% la trayectoria y finalmente el 2% la disponibilidad en el mercado, como
se muestra en la Figura 22. Esta informacion se considera importante porque contribuye a la

determinacion de los aspectos que seran tenidos en cuenta al momento de elegir los productos
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que se comercializaran, los cuales ademas de contar con todas las certificaciones deben ser de

alta calidad y tener un buen precio.

Pregunta 18) ;Estaria dispuesto a utilizar una plataforma de pedidos en web para

comprar nuestros productos?

Tabla 27

Intencion de compra de los filtros ecologicos para su comercializacion mediante plataforma

digital.
Variable Frecuencia Porcentaje
Si 40 40%
No 60 60%
Total 100 100%

Del total de los 100 establecimientos encuestados, el 40% le interesa realizar la compra
de productos a través de una plataforma, el otro 60% no esté interesado en hacer transacciones a

través de este medio.



Figura 23

Grdfica tabla 27

s Sl = NO

Pregunta 19): ;Por qué medio se informa sobre los productos, precios, promociones y
demas elementos de los productos que ofrece en su establecimiento?

Medios de informacion mas utilizados en el sector.

Figura 24

Medios de informacion

Medios de infomacion mas utilizados

u Televisién

= Radio

" Periédicos

" Revistas especializadas
® Material PoP

® Internet
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Al preguntar sobre los medios por los cuales se informan para adquirir sus productos, del
total de los 80 encuestados, el 80% lo hace por internet, el 65% a través del material que llega a
sus negocios, el 30% por la radio, el 28% por la television, el 10% por las revistas y el 8% por

los periddicos, como se muestra en la Figura 24.

Pregunta 20) ;Qué canales de comunicacion prefiere para recibir informacion de

promociones de lubricantes y filtros ecologicos?

Medios de Comunicacion mas usados en el sector

Figura 25
Medios de Comunicacion mas usados en el sector

Canales de Comunicacion para Promociones

m Redes sodales (Facebook, Instagram, etc ) = Cormreo electronico
m Mensajes de texto (SMS5) = Publicidad en linea {Google Ads, anuncios en sitios web)

m Publicidad en medios tradicionales {radio, television) w Visita del comercial



Del total de los 72 establecimientos que comercializan lubricantes y filtros, el 45% le
gusta enterarse de las promociones disponibles mediante la vista que realiza el asesor comercial
al establecimiento. Como se muestra en la Figura 20. Estos resultados son relevantes para

establecer el medio de comunicacion por donde se pautaria al momento de lanzar promociones.

2.3.12 Estimacion de la demanda actual

Teniendo una poblacion de 101 establecimientos (cliente-canal) dedicados a la
comercializacion de lubricantes y filtros para automotores directamente al consumidor y una
demanda real de 72 (90%) establecimientos para lubricantes y 67 (84%) para filtros, con base a
los resultados logrados en esta investigacion de mercados, se define la demanda efectiva

demanda de filtros y lubricantes

Para determinar la cantidad de lubricante y filtros demandado semanalmente, se tuvieron
presente los datos arrojados por la encuesta realizada a los establecimientos que ofrecen estos

productos de mantenimiento automotriz.

Demanda de lubricantes

v La venta de lubricantes en los establecimientos es del 90%. = 72 (Pregunta 1,
Figura 4)
v Compraventa de lubricantes y filtros ecoldgicos es de 26%; es decir, los

establecimientos que comercializan este tipo de productos son = 19 (Pregunta 13, Figura 12)
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v La Cantidad promedio de compra de aceite por galon es de= 811 unidades por
establecimiento/mes. (Pregunta 7, Tabla 9)
v La Cantidad promedio de compra de aceite cuarto es de= 683 unidades por
establecimiento/mes. (Pregunta 7, Tabla 10)
Demanda G= Total Est. * % ventas de lubricante* % lubricante ecoldgicos * cant/mes/G
Demanda G=101 * 90%* 26% * 811 = 18.977 unidades/mes
Demanda % G = Total Est. * % ventas de lubricante* % lubricante ecoldgicos *
cant/mes/ Vs G
Demanda 7 G= 101 * 90%* 26% * 683 = 15.982 unidades/mes

Demanda Anual: 15982*%12 =191.784

Demanda de filtros

v La venta de filtros en los establecimientos es del 84%. = 67 (Pregunta 2, Figura 5)
v Compraventa de lubricantes y filtros ecologicos es de 26%; es decir, los
establecimientos que comercializan este tipo de productos son = 19 (Pregunta 13, Figura 12)

v La Cantidad promedio de compra de filtros es de = 1.372 unidades por

establecimiento/mes. (Pregunta 8, Tabla 11)
Demanda F= Total Est. * % ventas de filtros* % filtros ecologicos * cant/mes/F

Demanda F= 101 * 84%* 26% * 1.372 = 29.880 unidades/mes



2.3.13 Estimacion de la demanda efectiva

Demanda Efectiva de Lubricantes
v La venta de lubricantes en los establecimientos es del 90%. = 72 (Pregunta 1,
Figura 4)
v Disposicion a comercializar o seguir comercializando lubricantes ecoldgicos =
86% (62 establecimientos) (Pregunta 16, Figura 15)
v Cantidad promedio de compra de aceite ecologico por galon que estaria dispuesto

a adquirir a la comercializadora CALVIN = 210 unidades por establecimiento/mes. (Pregunta

19, Tabla 15)
v Cantidad promedio de compra de aceite ecoldgico por cuarto de galon que

estarian dispuesto a adquirir a la comercializadora CALVIN = 348 unidades por

establecimiento/mes. (Pregunta 19, Tabla 16)

Demanda efectiva G= Total Est. * % ventas de lubricante* % disposicion de compra de
lubricante ecologicos * cant/mes/G

Demanda efectiva G=101 * 90%* 86% * 210 = 16.413 unidades/mes

Demanda efectiva 7 G = Total Est. * % ventas de lubricante® % disposicion de compra
lubricante ecologicos * cant/mes/ V4 G

Demanda efectiva 7 G= 101 * 90%* 86% * 348 = 27.270 unidades/mes

Demanda Efectiva de Filtros

v La venta de filtros en los establecimientos es del 84%. = 67 (Pregunta 2, Figura 5)

v/ Cantidad a comercializar o seguir comercializando filtros ecoldgicos = 70% (47

establecimientos) = 19 (Pregunta 17, Figura 16).
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v Cantidad promedio de compra de filtros ecologico que estarian dispuesto a adquirir a

la comercializadora CALVIN = 286 (Pregunta 19, Tabla 17)
Demanda efectiva F= Total Est. * % ventas de filtros* % disposicion de compra de
filtros ecologicos * cant/mes/F

Demanda efectiva F= 101 * 84%* 70% * 286 = 16.949 unidades/mes

Tabla 28

Demanda efectiva de galon de lubricantes ecologicos (mensual y anual)

Total % Part.  Ventade Lubricantes Demanda  Demanda
lubricantes  ecoldgicos mensual anual galon
90% 26% 811 12 meses
unidades

Bucaramanga 72 71% 65 17 13.528 162.341

Floridablanca 11 11% 10 3 2.067 24.802

Giron 6 6% 5 1 1.127 13.528

Piedecuesta 12 12% 11 3 2.255 27.057

Total 101 100,0% 91 23 18.977 227.729



Tabla 29

Demanda efectiva de cuarto de galon de lubricantes ecologicos (mensual y anual)

Total % Part. Venta de Lubricantes Demanda Demanda
lubricantes  ecologicos mensual anual galon
90% 26% 683 unidades 12 meses
Bucaramanga 72 71% 65 17 11.393 136.719
Floridablanca 11 11% 10 3 1.741 20.888
Girén 6 6% 5 1 949 11.393
Piedecuesta 12 12% 11 3 1.899 22.787
Total 101 100,0% 91 23 15.982 191.786
Tabla 30
Demanda efectiva de filtros ecologicos (mensual y anual)
Total % Part. Ventade  Filtros Demanda Demanda
filtros ecolégicos mensual anual
84% 26% 1.373 unidades 12 meses
Bucaramanga 72 71% 60 16 21.300 255.604
Floridablanca 11 11% 9 2 3.254 39.051
Giron 6 6% 5 1 1.775 21.300
Piedecuesta 12 12% 10 3 3.550 42.601
Total 101 1 85 22 29.880 358.556
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Seguin datos recabados en el estudio de mercado, y tal como se evidencia en las tablas
15,16 y 17 la demanda efectiva de lubricantes y filtros ecoldgicos en el Area Metropolitana de

Bucaramanga es la siguiente:

v 227.729 galones de lubricantes (aceite) ecoldgicos anuales.
v 191.786 cuartos de galon de lubricantes (aceite) ecoldgicos anuales.

v 358.556 filtros ecoldgicos anuales.

2.3.14 Proyeccion de la demanda actual y efectiva para los ultimos 5 anos

Para proyectar la demanda se tiene en cuenta el informe de expertos de EMR (2024) que

proyecta una tasa de incremento anual del 4,7% en el mercado de los lubricantes en Colombia.

Tabla 31
Proyeccion de la demanda actual de lubricantes y filtros ecologicos

Producto Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Lubricante Galon 227729 238.432  249.638 261371 273.656  286.518

Lubricante s de Galon  191.786  200.800  210.238  220.119  230.465  241.297

Filtros 358.556  375.408 393.053 411.526 430.868 451.119

2.4 Analisis de la Oferta

En Colombia, hay varias empresas que se especializan en la distribuciéon vy

comercializacion de lubricantes o filtros ecologicos. Alguna de ellas son las siguientes:



1) Terpel: es una empresa lider en Colombia en la industria de los hidrocarburos,
con una trayectoria de mas de 50 afos. Ofrece una amplia gama de productos y servicios que
incluyen combustibles, lubricantes y servicios de valor agregado para automoviles, transporte y
la industria en general.

2) Crudesan: es una empresa colombiana que se dedica a la produccion y
comercializacion de lubricantes y productos relacionados con el cuidado del motor. Cuenta con
una variedad de productos que incluyen aceites para motores, grasas y aditivos.

3) Lubrigas: es una empresa relativamente nueva en el mercado colombiano que se
especializa en la comercializacion de lubricantes ecologicos. Su enfoque se centra en ofrecer

productos respetuosos con el medio ambiente y de alta calidad.

Tabla 32

Matriz de competitividad de los principales competidores

Factores de analisis Ponderacion  Terpel Crudesan  Lubrigas

Cal. Sub. Cal. Sub. Cal. Sub.

Calidad y variedad de productos 15% 0,60 3 045 3 0,45 0,60
Experiencia en el mercado 15% 0,60 2 030 3 0,45 0,60
Participacion en el mercado objetivo 15% 0,60 2 0,30 3 0,45 0,60
Accesibilidad en Precios 15% 045 4 0,60 2 0,30 0,45
Publicidad y promociéon 15% 0,60 2 0,30 3 0,45 0,60
Servicio al cliente 15% 0,60 3 045 2 0,30 0,60
Presencia en el area metropolitana 10% 040 3 0,30 3 0,30 0,40

de Bucaramanga

Total 100% 3,85 2,70 2,70
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Para la calificacion se tuvo en cuenta las siguientes apreciaciones:
1) Muy fuertes: Los que estan cerca de la calificacion 4.
2) Fuertes: Los que estan cerca de la calificacion 3.
3) Los menos débiles: Que estan cerca de la 2.

4) Los débiles: Los que estan cerca de la calificacion 1

Tomando como base los resultados de la matriz de cuantificacion de variables de
competencia, se hace evidente que Terpel constituird el competidor primordial de CALVIN con
un puntaje de 3,85, pues presenta una ventaja significativa en la calidad y variedad de productos
que comercializa, la experiencia en el mercado colombiano, la participacion en el mercado
objetivo, la inversion en publicidad y promocion en todos los medios, el servicio al cliente y su

presencia en el area metropolitana de Bucaramanga.

En la Tabla 20 se hace una descripcion mas completa de estas tres empresas en Colombia,

destacando tanto sus debilidades como sus fortalezas:



Tabla 33

Matriz de competitividad de los principales competidores de CALVIN

Empresa Fortalezas Debilidades
- Amplia variedad de productos y
servicios para diferentes segmentos del - Dependencia del sector de los hidrocarburos,
mercado. lo que la expone a la volatilidad de los precios
- Experiencia solida y establecida en el del petréleo.
Terpel
mercado colombiano. - Algunas criticas relacionadas con la calidad
- Alta participacion en el mercado del servicio al cliente y la atencion en las
objetivo, con una amplia red de estaciones de servicio.
estaciones de servicio y puntos de venta.
- Ofrece productos de alta calidad con
enfoque ecoldgico y tecnologico. - Menor experiencia en comparacion con
- Precios accesibles que atraen a una competidores mas establecidos en el mercado.
Crudesan
amplia gama de clientes. - Menor participacion en el mercado en
- Publicidad y promocién activas que comparacidon con competidores mas grandes.
aumentan la visibilidad de la marca.
- Servicio al cliente personalizado y
enfocado en la satisfaccion del cliente. - Menor reconocimiento de marca en
- Presencia en el area metropolitana y comparacidén con empresas mas establecidas.
Lubrigas expansion  planificada  hacia  otras - Menos recursos financieros y de marketing

regiones del pais.
- Precios competitivos que atraen a un

segmento mas amplio de consumidores.

en comparacion con competidores mas

grandes.
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La tabla anterior proporciona una vision general de las fortalezas y debilidades de cada
empresa en Colombia, permitiendo una comparacion mas detallada de su posicion en el mercado

y su enfoque empresarial.

2.5 Descripcion del Producto o Servicio Minimo Viable

2.5.1 Descripcion, usos y especificaciones del producto o del servicio.

La empresa realizara la comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos a
establecimientos de servicios especializado automotriz, servitecas, talleres y energéticas
Ofreciendo productos de alta calidad que promueven la sostenibilidad y el cuidado del medio

ambiente.

Se realizara contacto directo con propietarios o administradores de los puntos de venta
con el propdsito de ofrecer los productos que maneja la empresa, estableciendo formas de pago y

tiempo de entrega de los pedidos.

Los encargados de realizar el proceso de venta seran los Asesores Comerciales desde la

visita a clientes potenciales, hasta el cierre de la venta y servicio postventa.

Cada uno de los pedidos realizados por los clientes seran despachados segun el tiempo
acordado con el vendedor y se entregaran directamente en la puerta de su establecimiento.
Logrando asi experiencias positivas en las compras de los clientes de cara al posicionamiento de

la marca de la empresa en el mercado.



Se comercializard aceites ecologicos en sus dos presentaciones:
Presentaciones de lubricantes:
1 Galén

V4 de Galon

Para efectos de este proyecto, se concluyd que el de mayor demanda en el mercado es el
aceite lubricante y en la presentacion de galdn, razon por la cual el proyecto toma la decision de
realizar los estudios técnicos y financieros corresponderan a dicho producto en esta Unica

presentacion.

2.5.2 Atributos diferenciadores del producto o del servicio con respecto a la competencia.

Los atributos diferenciadores que distinguen a CALVIN como lider en el mercado
automotriz son diversos y complementarios. Para empezar, esta la sostenibilidad ambiental como
pilar fundamental de su identidad empresarial, demostrando un compromiso firme con la
proteccion del medio ambiente mediante la oferta exclusiva de lubricantes y filtros que cumplen
con rigurosos estandares ecoldgicos. Asi mismo, la constante innovacion tecnoldgica de
CALVIN se traduce en la comercializacion de productos avanzados que ofrecen beneficios
adicionales en términos de eficiencia y proteccion ambiental, manteniendo a la empresa a la

vanguardia de la industria.
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También, se contempla una amplia variedad de productos ecoldgicos con distintas
viscosidades y especificaciones para satisfacer las necesidades especificas de diferentes tipos de
vehiculos esto con el fin de que los clientes encuentren soluciones adaptadas a sus necesidades
especificas, destacando su capacidad para atender a una diversidad de vehiculos automotores. A
lo cual se suma, el asesoramiento integral que permite a los clientes tomar decisiones informadas
sobre la seleccion adecuada de los productos, fortaleciendo asi las relaciones comerciales a largo
plazo. Asi mismo, se propende por un servicio al cliente excepcional que garantice una
experiencia satisfactoria en cada interaccion, consolidando la fidelidad del cliente vy
estableciendo a CALVIN como el socio preferido en la promocion de practicas comerciales

sostenibles y responsables en el mercado automotriz.

Ademas, el compromiso y la responsabilidad social de CALVIN se reflejaran en su
participacién activa en iniciativas comunitarias y proyectos de conservacion ambiental,

reforzando su posicion como una empresa €tica y comprometida.

También se considera crucial destacar las ventajas de los filtros y lubricantes ecoldgicos
sobre los productos convencionales de origen mineral; es decir, los productos formulados con
ingredientes biodegradables y materiales reciclables generan un impacto ambiental menor al
reducir la emision de sustancias nocivas durante su ciclo de vida; de esta forma, protegen la
salud al disminuir el riesgo de enfermedades relacionadas con la contaminacion. Si bien, pese a
ser ecologicos, ofrecen un rendimiento Optimo en lubricacién y filtracion, cumpliendo con
regulaciones ambientales e indicando un compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad

ambiente.



2.6 Estructura de Comercializacion y de Distribucion.

La cadena de comercializacion y distribucion de los lubricantes y filtros ecoldgicos se
compone de diversos eslabones que aseguran que el producto llegue desde el fabricante hasta el
consumidor final. Este proceso implica la participacion de una variedad de actores, tanto
personas naturales como juridicas, cada uno desempefiando un papel crucial. Entre estos
eslabones se encuentran los grandes mayoristas, los mayoristas, los minoristas, los detallistas y,
por ultimo, el consumidor. Cada uno de estos actores despliega sus propias estrategias y
objetivos para garantizar la disponibilidad y accesibilidad de los productos ecoldgicos en el

mercado.

En el caso las grandes distribuidoras como Terpel, Crudesan, Lubrigas que lideran el
mercado de la distribucion de filtros y lubricantes ecologicos en Colombia, dada la dimension de

su mercado hacen uso de todos los canales.
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Estructura de los canales actuales de comercializacion de filtros y lubricantes ecologicos

Primer Segundo Tercer Cuarto Quinto
Eslabon Eslabon Eslabon Eslabo6n Eslabon
Fabricantes Consunidor
final
- Fabricantes Mayoristas —  Minorista o
T detallista Comsumidor
final
Fabricantes Grandes Mayoristas Minorisia g Consumido
Importadores detallista final

Los cuatro canales que se pueden utilizar para la comercializacion de lubricantes y filtros

ecologicos presentan ventajas y desventajas que deben ser consideradas al momento de elegir el

canal adecuado para la distribuidora y comercializadora CALVIN, las cuales se muestran en la

tabla siguiente:



Tabla 34

Ventajas y desventajas de los canales de comercializacion actuales

Canal d

Distribucion

(¢

Ventajas

Desventajas

Canal 1: Fabricante

a Consumidor Final

- Mayor control sobre el producto y la
marca.

- Posibilidad de establecer relaciones
directas con los clientes.

los

- Potencial para maximizar

margenes de beneficio.

- Costos de distribucion mas altos debido a la
falta de intermediarios.

- Dificultad para llegar a un publico més
amplio sin una red de distribucién establecida.
- Mayor carga logistica para la gestion directa

del envio y entrega.

Canal 2: Fabricante

a Minorista 'y

Consumidor Final

a

- Acceso a una amplia red de
minoristas que pueden aumentar la
visibilidad del producto.

- Distribucion mads eficiente a través
de puntos de venta establecidos.

- Menor carga logistica para la
gestion  del

envio y entrega al

consumidor final.

- Dependencia de la efectividad y alcance de
los minoristas para promover y vender el
producto.

- Posibles margenes de beneficio reducidos
debido a la necesidad de pagar comisiones o
descuentos a los minoristas.

- Menor control sobre la presentacion y
promocién del producto en los puntos de

venta.

Canal 3: Fabricante

a  Mayorista
Minorista y

Consumidor Final

a

- Alcance mas amplio a través de la
distribucion a multiples minoristas.

- Reduccion de la carga logistica al
trabajar con mayoristas que gestionan

el almacenamiento y la entrega.

- Pérdida de control sobre el precio final de
venta debido a los margenes de beneficio de
los mayoristas y minoristas.

- Riesgo de diluciéon de la marca si se
distribuye a través de multiples puntos de

venta con diferentes estrategias de marketing.
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términos de venta y condiciones de

pago con los mayoristas.
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- Posible conflicto de intereses entre los
mayoristas y los objetivos de la empresa

fabricante.

Canal 4: Fabricante

a Grandes
Importadores a
Mayorista a

Minorista 'y a

Consumidor Final

- Acceso a una red global de
distribucion a través de grandes
importadores que pueden facilitar la
entrada en  nuevos  mercados
internacionales.

- Mayor eficiencia en la gestion
logistica al trabajar con importadores
y mayoristas que tienen experiencia
en el comercio internacional.

- Potencial para negociar acuerdos
favorables con importadores 'y

mayoristas debido al volumen de

ventas.

- Mayor riesgo asociado con la dependencia de
importadores y mayoristas para la distribucion
y promocién del producto.

- Pérdida de control sobre la presentacion y
promocion del producto en mercados
extranjeros.

- Posibilidad de enfrentar barreras regulatorias

y arancelarias en mercados internacionales que

pueden afectar la rentabilidad.

En este caso se toma en cuenta que la comercializadora y distribuidora CALVIN

constituye un mayorista que adquiere los productos a grandes importadores el canal optimo es el

indirecto:

Canal 4: Fabricante — grandes importadores — Mayoristas

Se ha escogido este canal teniendo en cuenta el tipo de consumidor, la naturaleza del

mercado y la calidad ecologica del producto, en atencion a que los factores mencionados

influyen en nuestro cliente directo.



2.7 Estrategia para Fijacion de Precios

El precio se define con base en los costos y gastos de distribucion del producto, sin
superar los precios de referencia del mercado teniendo en cuenta que en la comercializacion y
distribucion de filtros y lubricantes ecoldgicos a minoristas, es crucial considerar varias
estrategias de fijaciéon de precios que maximicen los beneficios y la competitividad en el
mercado. por lo que se tuvo en cuenta las siguientes estrategias.

1) Precios basados en la competencia: CALVIN establecera precios comparables a los de
sus competidores directos en el mercado (Terpel, Crudesan y Lubrigas); esto implica monitorear
constantemente los precios de la competencia y ajustar los propios para mantenerse competitivo.

2) Precios basados en el costo: ademas de la competencia es preciso que los precios estén
basados en los costos de produccion, distribucion y comercializacion, junto con un margen de
ganancia deseado; es decir, los precios deben cubrir todos los costos y generar un margen de

beneficio suficiente para mantener la viabilidad financiera del negocio.

2.8 Relacionamiento con los Clientes

2.8.1 Estrategias de comunicacion

Las estrategias de comunicacion son planes integrales que nos guiaran en la forma en que
CALVIN se comunicara con los interesados, con el fin de alcanzar objetivos de comunicacion

definidos, como aumentar la conciencia de marca, mejorar la percepcion de un producto o
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servicio, promover una causa o generar interés en una campaia. Con base en lo anterior, la

comunicacion con el cliente sera de manera directa y presencial.

Tabla 35

Estrategias de comunicacion para Comercializadora CALVIN

Medio de
Tipo de
Descripcion Estrategia comunicacion
estrategia
usado
o Crear pagina web y redes
Esta  estrategia  se sociales.
enfoca en generar ¢ Realizar una campafia una
atencion y campaiia de lanzamiento digital Internet
Lanzamiento anticipacion antes de ¢ Visitar a los clientes canal con  Material
la introduccion de los material POP impreso
aceites y lubricantes o Organizar un  evento de
ecologicos al mercado lanzamiento  exclusivo  para
clientes clave
¢ Destacar la certificacion
Esta  estrategia  se
ecologica de sus productos en
centra en construir y
todas sus campaiias publicitarias
mantener la confianza
Confianza o Compartir en la pagina y redes Internet

de los clientes a través
de la transparencia, la

autenticidad y el

testimonios de clientes
satisfechos que han
experimentado beneficios



Medio de

Tipo de
Descripcion Estrategia comunicaciéon
estrategia
usado
compromiso con la tangibles al usar los filtros y
calidad. lubricantes ecoldgicos.
Garantizar una atencion al cliente
excepcional para resolver
cualquier duda o inquietud de los
clientes.
Lanzar campafias publicitarias en
medios digitales o en linea para
aumentar la visibilidad de la
marca y promocionar los
Esta estrategia busca
productos.
establecer la marca de
Participar en eventos locales,
CALVIN en la mente
regionales 0 nacionales
de los cliente-canal y Internet
relacionados con la industria
Posicionamiento:  conductores, como Material
automotriz-
lider en un é4rea de impreso

cuidado automotriz
con conciencia
ambiental

Publicitar en linea a través de

Google Ads o redes sociales
dirigidas.
Incluir descuentos especiales,

regalos exclusivos o membresias
VIP con beneficios adicionales

para los clientes recurrentes.
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Tipo

estrategia

de

Descripcion

Estrategia

Medio de

comunicacion

usado

Destacar los beneficios unicos de
los  lubricantes y  filtros
ecologicos, como su eficiencia en
la reduccion de emisiones
contaminantes y su contribuciona

la proteccion del medio

ambiente

Relaciones

Publicas

Esta  estrategia  se
enfoca en cultivar y
mantener  relaciones
positivas  con  los
medios de
comunicacion, lideres

de opinién y otros

stakeholders claves.

Asociarse con talleres mecanicos,
entidades de transito,
organizaciones ambientales o

instituciones  educativas  para

promover  conjuntamente  la
sostenibilidad y el wuso de
productos ecologicos.

Desarrollar y compartircontenido
educativo y tutilrelacionado con la
industria de los lubricantes y
filtros ecoldgicos (blogs, videos

instructivos, infografias y guias

de compra)

Internet



2.8.2 Presupuesto de comunicacion.

Este presupuesto representa una evaluacion detallada de las estrategias de comunicacion
previamente concebidas, las cuales han sido meticulosamente disefiadas con el objetivo de
asegurar la entrada exitosa y la permanencia sostenida de la comercializadora CALVIN en el

mercado.

Presupuesto de lanzamiento.

Para lanzar al mercado la comercializadora CALVIN es preciso efectuar la inversion de
$25.600.000 con el fin de crear la imagen de la empresa, desarrollar la pagina web y redes
sociales, realizar una campana de lanzamiento, visitar a los clientes, y organizar un evento en

vivo en la sede de la comercializadora.

Tabla 36
Presupuesto de lanzamiento de la comercializadora CALVIN

Estrategia Requerimientos Costos

Creacion de la imagen Equipo de disefio grafico o agencia de disefio para crear el ~ $ 5.000.000

de la empresa logo y la identidad visual de la empresa y registro de marca

Tarjetas de presentacion, papeleria corporativa, etc. $2.400.000

Crear pagina web y  Servicios de disefio web y desarrollo para crear una pagina  $4.500.000

redes sociales. web profesional y atractiva
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Realizar una campafia Equipo de marketing digital para planificar y ejecutar la  $3.000.000
una campafla de campaiia de digital.

lanzamiento digital

Visitar a los clientes Material POP (Punto de Venta) como folletos, carteles, $2.600.000

canal con material exhibidores, etc.

POP Transporte y logistica para las visitas a los clientes. $1.000.0000
Visitantes a establecimientos $2.100.000

Organizar un evento Invitaciones y material promocional para los clientes clave. $ 1.000.000

de lanzamiento  Catering o servicios de restaurante para el evento. $3.500.000

exclusivo para clientes

clave

Total $25.600.000

Presupuesto de operacion.

Este presupuesto se relaciona con el desarrollo de las estrategias de comunicacion
previstas para lograr la confianza, posicionamiento y relaciones publicas de la empresa. Tal como

se muestra en la Tabla 24.



Tabla 37

Presupuesto de operacion de la comercializadora CALVIN

Costos  Veces
Tipo de Total
Estrategia Requerimientos Unitari por
estrategia afio §
o8 mes
Disefiadores para 1 1.500.000
Destacar la certificacion
incluir las  1.500.0
ecologica de sus
certificaciones en todos 00
productos en todas sus
los materiales impresos
campafias publicitarias
y digitales
Compartir en la paginay Gestionar contenidos y 12 1.800.000
redes testimonios de actualizar la pagina 150.00
clientes satisfechos que  web y redes sociales 0
han experimentado 1 250.000
beneficios tangibles al Recopilar y gestionar  250.00
Confianza
usar los filtros y testimonios de clientes 0
lubricantes ecoldgicos.
Personal capacitado en 12 2.400.000
servicio al cliente y  200.00
Garantizar una atencion
resolucion de 0
al cliente excepcional

problemas. Por Canales

para resolver cualquier

de comunicacion

duda o inquietud de los

efectivos, como correo

clientes.

electrénico, teléfono y

chat en linea.
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Costos  Veces
Tipo de Total
Estrategia Requerimientos Unitari por
estrategia afio §
o8 mes
Lanzar campafas 12
Contratar equipo de
publicitarias en medios 400.00 4.800.000
marketing digital para
digitales para aumentar la 0
la planificacion,
visibilidad de la marca y
ejecucion y andlisis de
promocionar los
las campanas.
productos.
Participar en eventos 1 2.000.000
locales, regionales o Recursos financieros 2.000.0
nacionales relacionados para cubrir costos de 00
Posiciona- con la industria  participacion y logistica
miento: automotriz-
Contratar equipo de 100.00 12
Publicitar en linea a marketing digital para 0 1.000.000
través de Google Ads o la planificacion,
redes sociales dirigidas. ejecucion y analisis de
la publicidad en linea.
Disefio y promocién de  420.00 1 420.000
Incluir descuentos
ofertas especiales y 0
especiales  para  los
programas de

clientes recurrentes.

fidelizacion.



Costos  Veces
Tipo de Total
Unitari  por
estrategia Estrategia Requerimientos afo $§
o8 mes
Contratar equipo de
Destacar los beneficios marketing digital para
, . . la planificacion 200.00 12
nicos de los lubricantes ’
! ! o N 2.400.000
y filtros ccolégicos. gjecucion y analisis de 0
la publicidad en linea.
Asociarse con
organizaciones publicas o Recursos para colaborar
privadas relacionadas con . 380.00 1 380.000
en eventos yactividades
el sector automotriz y . 0
conjuntas.
medio ambiente.
Desarrollar y compartir Contratar equipo de
Relaciones contenido educativo y marketing digital para
Publicas util relacionado con la la planificacion,  200.00 12
2.400.000
industria de los ejecucion y andlisis de 0
lubricantes. la publicidad en linea.
Total $19.350.000

3. Estudio Técnico

3.1 Tipo de Proyecto

Este proyecto se define como una iniciativa de comercializacion en el cual se establecera

un centro de comercializacion especializado en la venta de lubricantes y filtros ecoldgicos en la
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ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana, el cual combinard aspectos de innovacion
tecnologica y responsabilidad ambiental con el objetivo de proporcionar al mercado regional
productos que cumplen con los mas altos estdndares de sostenibilidad. Este proyecto no solo
atendera la necesidad local de productos ecoldgicos para vehiculos, sino que también se alineara

con las directivas globales de reduccion de emisiones contaminantes.

3.2 Desarrollo Operativo del Proyecto

3.2.1 Ficha Técnica del Producto Minimo Viable

El PMV consistira en una serie de lubricantes y filtros especialmente disefiados para ser
efectivos y sostenibles. Estos productos tendran caracteristicas como alta biodegradabilidad,
menor toxicidad, y una formulacién que extiende la vida util del motor y otros componentes
mecanicos. La empresa se compromete a que estos productos sean compatibles con una amplia
gama de vehiculos, ofreciendo asi una alternativa real y practica a los productos tradicionales

basados en petrdleo.

Como proveedores se contard con proveedores como Shell Colombia, grupo internacional
de empresas energéticas y petroquimicas ofreciendo productos con puntos de vista econdmico,

social y medioambiental.

Otro de los proveedores con los que contamos es Biomax, compafiia colombiana
dedicada a la distribuciéon mayorista de combustible liquidos derivados del petroleo a través de

un programa Eco responsable, buscando la conservacion de los recursos naturales.



Terpel, fabrica y distribuye la marca de lubricantes movil en Colombia, Perti y Ecuador

manteniendo los altos estandares de calidad y el soporte de ExxonMobil Corporation.

Tabla 38

Ficha técnica

NOMBRE DEL PRODUCTO

Lubricantes y filtros ecologicos para vehiculos

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

Distribucién y comercializacion de lubricantes
y filtros ecoldgicos para vehiculo en la ciudad

de Bucaramanga y su area metropolitana.

TIPO DE SERVICIO

Comercializacion

NECESIDADES DE LOS CLIENTES

De acuerdo con los requerimientos de los
clientes en cuanto a presentacion, marca y

tamafio de los lubricantes y filtros ecologicos.

ESPECIFICACIONES TECNICAS

La empresa realizara la comercializacion de
lubricantes y  filtros  ecologicos  a
establecimientos de servicios especializado
automotriz, servitecas, talleres y energéticas
Ofreciendo productos de alta calidad que
promueven la sostenibilidad y el cuidado del
medio ambiente.

Se realizard contacto directo con propietarios o
administradores de los puntos de venta con el

proposito de ofrecer los productos que maneja
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la empresa, estableciendo formas de pago y
tiempo de entrega de los pedidos.

Los encargados de realizar el proceso de venta
seran los Asesores Comerciales desde la visita
a clientes potenciales, hasta el cierre de la
venta y servicio postventa.

Cada uno de los pedidos realizados por los
clientes serdn despachados segun el tiempo
acordado con el vendedor y se entregaran
directamente en la  puerta de su
establecimiento. Logrando asi experiencias
positivas en las compras de los clientes de cara
al posicionamiento de la marca de la empresa

en el mercado.

CONDICIONES DE TRANSPORTE

EL transporte se realizara en vehiculos
adecuados que eviten derrames y aseguren la

integridad del producto

ATENCION AL CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia

La atencion al cliente se prestard de manera
presencial, telefonica y se hara seguimiento
una vez finalizado o prestado el servicio de

entrega del producto a la distribuidora.



3.2.2 Descripcion y Diagramacion de Actividades Clave

A continuacion, se describe el proceso de comercializacion del producto que se realizara

en CALVIN:

Inicio: 1dentificacion y seleccion de proveedores de acuerdo con los requerimientos de la
empresa.

Adgquisicion de productos: una vez seleccionados los proveedores, se procede con la
adquisicion de los lubricantes y filtros, realizando la disposicion y almacenamiento hasta su
comercializacion.

promocion de productos: En este punto el vendedor ofrece los productos a comercializar
dando a conocer sus componentes técnicos y precios de venta al cliente.

Verificacion de producto disponible: en almacén se verifica que el producto se encuentre
en stock para el despacho correspondiente.

Si se encuentra disponible se procede con la preparacion para remision y facturacion al
cliente.

Si no existe el producto en stock se da por finalizada la transaccion. Cliente recibe y
verifica la mercancia.

Se hace seguimiento al cliente al recibir su mercancia realizando un servicio postventa.

Se termina la transaccion.
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3.2.3 Caracteristicas del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST)
El SG-SST sera disefiado para proteger a todos los empleados, proporcionando un
ambiente de trabajo seguro y saludable. En este se abarcard desde la evaluacion de riesgos hasta
la implementacion de politicas y la capacitacion de empleados, asegurando que la
comercializadora no solo cumpla con las normativas legales, sino que también promueva un

ambiente de trabajo seguro y saludable para todos sus empleados.

Tabla 39

Proveedores del Servicio de Diserio del SG-SST

Proveedor Responsabilidad Costos Aproximados

Encargado en la implementacion,
mantenimiento y mejora continua de
Terra Ingenieria $1.300.000

politicas y practicas que aseguren la

seguridad y salud de los trabajadores.

Encargado de asegurar que la
comercializadora cumpla con todas

las normativas de seguridad y salud
Responsable

laboral, asi como de promover un o
Terra Ingenieria

ambiente de trabajo seguro y

saludable
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En el proyecto se contard con un estudio del impacto ambiental el cual estaria a cargo de

la empresa Terra Ingenieria quienes son especialistas en la realizacion de este tipo de estudios.

3.2.4 Analisis Ambiental

con el fin de identificar oportunidades de mejora predecir y evaluar las consecuencias
ambientales de nuestra operacion, tanto positivas como negativas, y proponer medidas para
minimizar los efectos adversos y maximizar los beneficios ambientales se realizara la evaluacion

de impacto ambiental.

Cotizacion y Presupuesto Anual

Costos
Descripcion

Aproximados
Estudio de Impacto Ambiental (Sera elaborado por la empresa Terra

$5.000.000
Ingenieria)
Presupuesto Anual de Mitigacion $4.000.000

3.2.5 Recursos Clave

Talento humano

Mano de Obra Directa



Cargo Perfil Numero de
Puestos
Repartidor Secundaria completa, experiencia en logistica y 1
entrega de productos.
Asesores Profesional en ventas, conocimiento en productos 1
Comerciales ecologicos.

Mano de Obra Indirecta

Cargo Perfil

Numero de Puestos

Secundaria completa, experiencia en gestion de almacenes y

Bodeguero stock. 1
Nomina de Administracion y Ventas
Numero de
Cargo Perfil Puestos
Profesional en Gestion empresarial con experiencia en
Gerente gerencia de empresas y proyectos empresariales. 1
Profesional en contaduria, experto en finanzas y normativas
Contadores fiscales. 1
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Numero de

Cargo Perfil Puestos
Secretaria Técnico en contabilidad o administracion, manejo de software
Auxiliar Contable contable. 1

Infraestructura

La infraestructura es fundamental para soportar las operaciones de la empresa por lo que

en esta se detalla los componentes necesarios para facilitar Almacenamiento, Comercializacion y

distribucion eficiente de los productos. Equipo de oficina.

Tabla 40
Equipo de computo
Activo. Cantidad Especificaciones técnicas
Computador de escritorio 5 Procesador Intel Vpro
Computador portatil 2 Procesador 17 con 1 Tb memoria
ram
Impresoras 2 Resolucion de impresion  de

4800*1200dpi, 3 cartuchos de

tinta



Tabla 41

Equipos de comunicacion

Celulares Inteligentes 5 Motorola defy resistente al agua,
polvo y caidas
Teléfono 7 Dimensiones  150*%64*23 mm
pantalla TFT de 40 a 50mm
Tabla 42
Muebles enseres
Concepto Cantida  Especificaciones Técnicas
d
Escritorios 6 125 cm de largo por 60 cm de ancho y 70cm de
alto
Escritorio gerencia 1 130cm ancho* 90 cm profundidad y altura 74cm
Silla de Escritorio 5 Silla Giratoria Oficina 101x59x56 Negra
Escritorios 5 110cm ancho*70cm profundidad, altura 74cm
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Estantes’ 10 Estanteria metalica de 2250mm de alto x
1000mm de ancho, acero troquelado con 6
bandejas, distantes entre si por 350mm.

Sillas auxiliares 1 asiento de polipropileno y patas cromadas largo
47 cm, ancho 51 cm, alto 80 cm

Extintores multiproposito 2 Capacidad 51b, 10Ib con soporte de pared y sefial

Botiquin 1 Segun la normatividad vigente.

2
Punto ecologico 1 Con papeleras blanco para residuos desechables,

3.2.5.3. Mercancias

negro para no aprovechables y verde para

organicos aprovechables.

Mercancia Unidad de Cantidad por Cantidad afio
Medida unidad 1
Aceite Galon 1
33.340

Lubricante




3.2.6 Distribucion de Planta

Es necesario que la comercializadora cuente con un espacio amplio y moderno para su
operacion y su estructura administrativa. Logrando asi que sea un modelo de eficiencia y
sostenibilidad, utilizando principios de economia circular donde sea posible para minimizar el

desperdicio y reutilizar recursos.

3.2.7 Localizacion

3.2.7.1 Macro Localizacion

El proyecto de comercializacion de lubricantes y filtros ecoldgicos estara ubicado en el
Area Metropolitana de Bucaramanga, compuesta por los municipios de Bucaramanga,
Floridablanca, Giron y Piedecuesta en el departamento de Santander, Colombia. Se elige el
municipio de Bucaramanga, ésta eleccion se basa en la solida infraestructura vial, disponibilidad
de servicios publicos y accesibilidad a importantes centros comerciales y residenciales que

permiten un eficiente proceso de distribucion y venta.

3.2.7.2 Micro Localizacion.

La microlocalizacion del proyecto se enfocard en la ciudad de Bucaramanga,

especificamente en zonas con alta densidad de poblacion y flujo vehicular, lo que favorece la
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visibilidad y accesibilidad del negocio. Se realizard un andlisis detallado del Esquema de
Ordenamiento Territorial y la reglamentacion de uso del suelo para elegir el lugar 6ptimo que

cumpla con todos los requisitos legales y comerciales.

Ubicacion 1: Barrio centro, estrato 3, area construida de 213 metros2, con servicios
publicos completos y canon de arrendamiento de $2.200.000

Ubicacion 2: Barrio el Prado, estrato 4, area construida de 180 mts2, canon de
arrendamiento $2.500.000

Ubicacion 3: Barrio la Ceiba, estrato 4, area construida de 200mts2, canon de

arrendamiento $2.780.000

Factores Considerados para la Micro Localizacion: la puntuacion se asignara en un total
de 100 puntos distribuidos en los cinco factores tenidos en cuenta para determinar asi el mayor
puntaje el cual sera manifestado como porcentaje para determinar la ponderacion de cada sector.

F.1 Cercania a los principales centros de consumo: Prioridad a ubicaciones centrales para
facilitar el acceso a los consumidores.

F.2 Disponibilidad de materias primas: Acceso a proveedores de materiales reciclables y
biodegradables para la fabricacion de filtros.

F.3 Disponibilidad de servicios de transporte: Ubicacion estratégica para utilizar
eficientemente las rutas de distribucion existentes.

F.4 Costos y disponibilidad del terreno: Evaluacion de costos para asegurar una inversion

inicial Optima.



F.5 Zona de afluencia de clientes potenciales: Alta visibilidad en areas con trafico

vehicular considerable.

Tabla 43
Capacidad productiva
Factor Pes Valor Ubica punt Ubica punt Ubica punt
0 Max cion aje cion aje cion aje
Cercania con los centros 15 15 100 15,0 90,00 13,5 85,00 12,7
de consumo % 0 0 5
Disponibilidad de 25 25 95 23,7 85,00 21,2 95,00 23,7
materias primas % 5 5 5
Disponibilidad en 20 20 90 18,0 60,00 12,0 90,00 18
servicio de transp % 0 0
Costos y disponibilidad 10 10 90 9,00 50,00 5,00 87,00 8,7
terreno %
Zona de influencia de 30 30 95 28,5 50,00 15,0 78,00 234
clientes % 0 0
Totales 100 100 94,2 66,7 86,6
% 5 5

Una vez realizado el estudio por el método de puntos se determina que la ubicacion 1,
con un puntaje de 94.25, ademas cumple con los factores evaluados, se encuentra ubicadoen el

centro de Bucaramanga, lugar preferido por el mercado objetivo, es un sector
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bastante comercial con respecto a los lubricantes para vehiculos, el canon de arrendamiento se
ajusta al presupuesto, cuenta con servicios publicos basicos y el area cumple con las
expectativas de las autoras del proyecto para la adecuacion de los enseres y demas muebles para

la adecuacion de la empresa.

3.2.8 Control de Calidad

El control de calidad en el proceso de comercializacion de lubricantes y filtros
ecologicos, es esencial para asegurar que los productos cumplan con los estindares 'y
expectativas de los clientes, asi como para mantener la reputacion de la empresa. A continuacion,
se describen los principales aspectos del control de calidad aplicados a este proceso.1. Seleccion
y Evaluacion de Proveedores:

Criterios de Calidad: Establecer criterios estrictos para la seleccion de proveedores,
asegurando que sus productos cumplen con las normativas ambientales y de calidad.

. Recepcion y Almacenamiento de Productos:

Inspeccion de Recepcion: Realizar inspecciones de calidad al recibir los productos con el
din de verificar que cumplen con las especificaciones y se encuentren en Optimas condiciones.

Almacenamiento Adecuado: Almacenar los productos en condiciones que prevengan la

degradacion y aseguren su calidad hasta que sean comercializados.

Control de Inventarios:



Rotacion de Productos: Implementar sistemas de rotacion de inventarios como FIFO
(First In, First Out) para asegurar que los productos mdas antiguos se vendan primero,
minimizando el riesgo de obsolescencia.

Capacitacion del Personal:

Formacion en Calidad: Capacitar al personal en practicas de control de calidad y en el
manejo adecuado de los productos ecoldgicos para asegurar que entienden la importancia de
mantener los estandares de calidad.

Proceso de Comercializacion:

Verificacion de Productos: Antes de la comercializacion, realizar una verificacion final de
los productos para asegurar que no presenten defectos o deterioros.

Gestion de Devoluciones y Reclamaciones:

Sistema de Reclamaciones: Implementar un sistema eficiente para gestionar
reclamaciones de los clientes, investigando las causas de cualquier problema reportado y
tomando acciones correctivas.

Cumplimiento de Normativas y Certificaciones:

Normativas Ambientales: Verificar y Asegurar que todos los productos cumplan con las
normativas ambientales y de calidad vigentes.

Certificaciones de Calidad: Solicitar a los proveedores las correspondientes certificaciones de
calidad (como ISO 9001) y ecologicas (como ISO 14001) con el fin de garantizar el compromiso

de la empresa con la calidad y la sostenibilidad.

3.3 Capacidad del Proyecto

3.3.1 Capacidad Total Diseiiada por la Linea de Servicio.
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La capacidad total disefiada se define teniendo en cuenta la cantidad de asesores

comerciales con los que cuenta la comercializadora, las horas laboradas 8 horas diarias y el

promedio de asesorias realizadas a cada cliente. Por lo que se tasa que el tiempo de atencion por

cliente

cliente.

sea de 20 minutos desde el momento de su llegada al sitio su venta y recorrido a un nuevo

Numero de Asesores comerciales: 1

Horas laboradas diariamente: 8

Dias laborados semanalmente: 7

Cantidad de semanas laboradas al afo: 52

Clientes asesorados por Hora: 3

Total, de clientes asesorados por afio: 8.736 clientes asesorados al afio.

% en conversion de pedidos: 60% de los clientes se conviertan en pedidos. Esto teniendo
en cuenta la tasa de conversion de las empresas competidoras.

Numero de pedidos despachados al afio = clientes atendidos al afio * tasa de conversion
de pedidos

Numero de pedidos al afio: 8.736%60% = 5.241 pedidos al afio

3.3.2 Capacidad Instalada

La habilidad para determinar esto se basa en la cantidad de vendedores que tenga la

empresa, sus horarios laborales y la duracion tipica de cada visita a los clientes. Se calcula que,



en promedio, un vendedor invierte unos 20 minutos por visita, desde que llega hasta que se

traslada al siguiente cliente después de la asesoria y la venta.

La jornada laboral se compone de 8 horas de las cuales se descuentan los periodos de

descanso, ocio, dejando un total de 7.5 horas de trabajo efectivo para cada vendedor.

Numero de vendedores: 1

Horas laborales diarias: 7.5

Dias a la semana: 6

Semanas al afno: 49

Clientes atendidos por hora: 3

Total, de clientes atendidos al afio: 6.615 clientes al afio

% en conversion de pedidos: 60% Segun sondeo de opinion realizado por el autor
del proyecto. Esto teniendo en cuenta la tasa de conversion de las empresas
competidoras,

Numero de pedidos al afio = 6.615 * 70% = 4.630 pedidos al afio .

Es importante precisar que la capacidad instalada solo se trabajo sobre un producto teniendo en

cuenta que de los productos inicialmente tiene mas acogida en el mercado los aceites lubricantes.

3.3 Capacidad Utilizada y Proyectada
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La capacidad productiva de la comercializadora de lubricantes y filtros ecologicos se
evalua con base a la capacidad instalada y la capacidad utilizada para planificar el crecimiento

proyectado de la empresa.

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Capacidad disenada 5.241
Capacidad instalada 4.630 4.630 4.630 4.630 4.630
Porcentaje de utilizacion de la
70% 72% 74% 76% 78%
Capacidad instalada
Capacidad  utilizada vy
3.241 3.334 3.426 3.519 3.611
proyectada
Porcentaje de Participacion en
1,61% 1,59% 1,56% 1,53% 1,50%

el mercado

4. Estudio Administrativo

4.1 Forma de Constitucion.

La comercializadora de lubricantes y filtros ecologicos CALVIN se constituira como una

Sociedad por Acciones Simplificadas que en Colombia presenta las siguientes ventajas



1) Simplicidad en la constitucion: El proceso de constitucion de una SAS es mas agil y
menos complejo en comparacion con otros tipos de sociedades, lo que permite establecer la
empresa de manera rapida y eficiente.

2) Responsabilidad limitada: Los accionistas de una SAS tienen responsabilidad
limitada, lo que significa que su responsabilidad se limita al monto de su aporte al capital social
de la empresa. Esto protege los activos personales de los accionistas en caso de deudas o
demandas contra la empresa.

3) Flexibilidad en la estructura de la empresa: Las SAS tienen flexibilidad en cuanto a la
estructura de la empresa y la distribucion de acciones, lo que permite adaptarse facilmente a las
necesidades y objetivos de los accionistas.

4) Menores costos de operacion: Las SAS tienen costos de operacion mas bajos en
comparacion con otras formas societarias.

5) Mayor acceso a financiamiento: Al ser una forma societaria reconocida y respaldada
por la legislacion colombiana, las SAS suelen tener un mayor acceso a financiamiento por parte
de entidades financieras y otros inversionistas.

6) Facilidad en la transferencia de acciones: La transferencia de acciones en una SAS es
mas simple y rapida en comparacion con otros tipos de sociedades, lo que facilita la entrada y

salida de nuevos inversionistas o accionistas.

4.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional y estratégica de la comercializadora de filtros y lubricantes

ecologicos CALVIN SAS, se encuentra meticulosamente delineada mediante la articulacion de
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su mision, vision y valores corporativos. Ademas, se refleja en un organigrama claro y en la
asignacion salarial, evidenciando asi el compromiso integral de la organizacion hacia sus
clientes, colaboradores y la comunidad en su conjunto. Esta arquitectura organizativa resalta la
orientacion de CALVIN hacia la excelencia en el servicio, la responsabilidad social y el

crecimiento sostenible.

4.2.1 Mision

CALVIN SAS, ofrece soluciones integrales y sostenibles con la comercializacion de
filtros y lubricantes ecoldgicos en el area metropolitana de Bucaramanga. Asi, a través de
productos innovadores de alta calidad, un servicio personalizado y practicas comerciales €ticas y
responsables, se busca satisfacer las necesidades de los clientes y conductores, contribuyendo a
la vez con el cuidado del medio ambiente y la responsabilidad social empresarial. Para cumplir
con tal propodsito, se cuenta con un equipo humano altamente capacitado y comprometido,
dedicado a brindar un servicio excepcional y a generar un impacto positivo en la comunidad

santandereana.

4.2.2 Vision

Para el afio 2029 CALVIN SAS se visualiza como principal lider en la comercializacién
de lubricantes y filtros ecoldgicos en Bucaramanga y su area metropolitana, ofreciendo
productos de alta calidad que contribuyan significativamente a la sostenibilidad ambiental,

excelente atencion al cliente y la contribucion al desarrollo econémico y social de la region.



4.2.3 Valores Corporativos

v Sostenibilidad ambiental: Responsabilidad Social: Nos esforzamos por tener un
impacto positivo en la comunidad, promoviendo la responsabilidad social corporativa. Integridad
y transparencia: Etica Empresarial: Actuamos con integridad en todos los aspectos
organizacionales, comerciales y juridicos, manteniendo altos estdndares éticos en todas nuestras
interacciones.

¢ Cumplimiento Normativo: Aseguramos el cumplimiento de todas Ilas
regulaciones y leyes aplicables, garantizando operaciones justas y legales.

v Atencion al Cliente: Proporcionamos un servicio al cliente excepcional,

asegurando que cada interaccion sea positiva y constructiva.

Trabajo en Equipo: Fomentamos un ambiente de colaboracion y comunicacion efectiva entre

todos los colaboradores. 4.2.4 Organigrama

Figura 21

Organigrama de CALVIN S.A.S

Gerencia

l Contador

Departamento
Comercial

Departamento
Administrativo

T 1

Secretaria Asesor
Auxiliar T Bodeguero Repartidor
Contable Comercial
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4.2.5 Asignacion salarial

133

La estructuracion de los salarios para los colaboradores que integraran esta empresa se

basa en un enfoque integral que considera tanto las disposiciones legales vigentes en materia

laboral y salarial como las caracteristicas econdmicas particulares de la region.

Subsidio ] Tipo
Cargo Sueldo Area
Transporte Contrato
Gerente $  2.650.000 Administrativa Indefinido
Secretaria
$ 1.500.000 $162.000 Administrativa Indefinido
Auxiliar
Repartidor $ 1.300.000 $162.000 Comercial Indefinido
Representante
$ 1.300.000 $162.000 Comercial Indefinido
Ventas
Bodeguero $ 162.000 Comercial Indefinido

1.3980.000




Tabla 44

Cargos

Factor Prestacional

Cesantias 8,33%
Intereses a las Cesantias 1,00%
Prima de servicios 8.,33%
Vacaciones 4,167%
Salud 8,50%
Pension 12,0%
ARL 0,50%
SENA 2,00%
ICBF 3,00%
Caja de compensacion 4,00%
Dotacion 5,00%

5. Estudio Financiero

5.1 Inversiones Fijas y Diferidas

5.1.1 Inversion Fija
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La inversion fija para la empresa comercializadora de lubricantes y filtros ecoldgicos
comprende los gastos necesarios para establecer y equipar la empresa para su operacion normal.
Esto incluye la compra de, equipo, muebles, y adecuaciones del local o almacén. Como no se
adquirieron equipos ni herramientas por tratarse de una comercializadora, no se contemplo el

valor del salvamento.

Tabla 45

Equipos de computo

Activo Cantidad Valor Unitario  Valor Total  Depreciacion Anual
Computador 5 $2.489.133 §12.445.665 §$2.489.133
Computador Portatil 2 $2.300.000 $ 4.600.000  §$920.000

Celulares

inteligentes 3 $1.100.000 $3.300.000 $660.000
Teléfonos 7 $162.000 $1.134.000 $226.800
Impresoras 2 $785.000 $1.570.000  $314.000

Totales $23.049.665 $4.609.933



Tabla 46

Equipos de oficinaa
Depreciacion
Valor Total
Activo Cantidad  Valor Unitario Anual
Extintores 2 $ 85.000 $ 170.000 $ 34.000
Botiquin 1 $260.930 $260.930 $52.186
Senalizacion 2 $255.900 $511.800 $102.360
Kit cdmaras 1 $ 1.690.700 $ 1.690.700 $ 338.140
Punto ecolégico 1 $ 237.600 $237.600 $47.520
Sumadora 1 $ 125.600 $ 125.600 $25.120
Escritorio gerencia 1 $2.600.000 $2.600.000 $ 520.000
Escritorio 5 $ 1.798.600 $ 8.993.000 $ 1.798.600
Sillas auxiliares 4 $322.400 $ 1.289.600 $257.920
Sillas escritorio 7 $ 1.058.900 $7.412.300 $ 1.482.460
Aire acondicionado 1 $ 6.875.000 $ 6.875.000 $ 1.375.000
Totales $ 30.166.530 $ 6.033.306
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Tabla 47

Muebles y enseres

Depreciacion
Valor Total

Activo Cantidad Valor Unitario Anual

Estibas 10 $2.674.900 $26.749.000 $ 5.349.800
Tabla 48
Inversion fija

Activo Valor Total

Equipo de oficina $30.166.530

Equipo de computacion y

comunicacion $23.049.665

Magquinaria y equipo $0

Terreno $0

Construcciones y edificaciones $0

Muebles y enseres operativos $26.749.000

Herramientas, repuestos y accesorios [ $ 0

Inventario de mercancia $0

Total, Inversion Fija $ 79.965.195




El total de la inversion fija de la comercializadora CALVIN S.A.S. sera de §
$79.965.195, cabe resaltar que no se tiene en cuenta el valor de salvamento ya que CALVIN no
cuenta con maquinaria ni equipo que pasados los cinco afios se pueda sacar al mercado para

hacer recuperacion de su inversion.

5.1.2 Inversion Diferida

La inversion diferida para la empresa comercializadora de lubricantes y filtros ecologicos
comprende los gastos y adquisiciones que son necesarias antes de iniciar las operaciones
normales. Estos incluyen licencias, registros, estudios de impacto ambiental, capacitacion inicial,

y costos de lanzamiento de la empresa.

Tabla 49

Inversion diferida

Concepto Valor
Estudio de Factibilidad $ 1.800.000
Licencia de funcionamiento $ 380.000
Registro sanitario $250.000
Escritura de Constitucion $ 170.000

Registro de libros y documentos $ 170.000
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Estudio impacto ambiental $9.000.000
Disefio del SG-SST $ 1.300.000
Otro software $0

Software contable $2.300.000
Adecuaciones-Remodelaciones $3.000.000
Publicidad Lanzamiento $ 25.600.000
Total, Inversion Diferida $43.970.000
Amortizacion anual $ 8.794.000
Amortizacién mensual $ 732.833

Esta estructura financiera esta disefiada para garantizar que todos los elementos
necesarios para una operacion fluida y conforme a la ley estén establecidos antes del lanzamiento
de la empresa. Los costos diferidos también incluyen una provision para imprevistos, asegurando
que la empresa pueda adaptarse a cualquier requerimiento adicional antes del inicio de sus

operaciones.

5.2 Costos y Gastos

En la seccion 5.2, abordaremos los costos y gastos asociados con la operacion del centro
de comercializacion de lubricantes y filtros ecoldgicos en Colombia. Estos costos se dividen en
costos de prestacion del servicio y gastos de administracion y ventas, tanto fijos como variables.
A continuacion, se detalla cada categoria con estimaciones realistas para una empresa en el

contexto colombiano.



5.2.1 Costos de Comercializacion

Los costos Comercializaciéon de la empresa comercializadora de lubricantes y filtros
ecologicos CALVIN SA.S. incluyen todos los gastos directos e indirectos necesarios para la

produccion y distribucion de los productos.

Tabla S0

Prorrateo costos y gastos

Porcentaje Porcentaje

Rubro Valor Mes
Costo Gav

Arriendo 70% 30% $2.200.000

Acueducto 50% 50% $250.000

Energia 50% 50% $ 340.000

Gas 100% $ 15.000

Teléfono 70% 30% $230.000

Depreciacion ~ Construcciones y

edificaciones 100% $0
Mitigacion impacto ambiental 85% 15% $916.667
Internet 100%

Seguros 50% 50% $ 380.000
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Tabla 51
Costos fijos
Concepto Valor Mes Valor Afio
Arriendo $ 1.540.000 $ 18.480.000
Seguros $ 190.000 $2.280.000
Teléfono $ 161.000 $ 1.932.000
Internet $0 $0
Jefe de produccion (MOI) $0 $0
Mitigacion impacto ambiental $ 779.167 $9.350.000
Depreciacion operativa $ 445.817 $ 5.349.800
Otro $0 $0
Totales $3.115.983 $ 37.391.800
Tabla 52
Nomina
Cargo Porcentaje Bodeguero Repartidor
Sueldo $ 1.398.000 $ 1.300.000
Sub.Transp $ 162.000 $ 162.000
Cesantias 8,333% $ 129.995 $121.828



Intereses a las Cesantias 1,000% $ 15.600 $ 14.620

Prima de servicios 8,333% $129.995 $121.828
Vacaciones 4,167% $ 64.997 $60.914
Salud 8,500% $118.830 $ 110.500
Pension 12,000% $167.760 $ 156.000
ARL 0,500% $6.990 $6.500
SENA 2,000% $27.960 $26.000
ICBF 3,000% $41.940 $39.000
Caja de compensacion 4,000% $55.920 $ 52.000
Dotacion 5,000% $ 69.900 $ 65.000
Salario Real $2.389.887 $2.236.191
N° De Puestos 1 1
Costo Total Mod $ 55.512.938 $ 28.678.644 $26.834.294
Tabla 53

Costos variables

Concepto Valor Mes Valor Aiio
Mod $4.626.078 $55.512.938
Materiales Directos $199.651.416 $2.395.816.996
Acueducto $ 125.000 $ 1.500.000

Energia § 170.000 $ 2.040.000
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Gas $0 §0

Asesor Técnico $2.000.000 $24.000.000
Mantenimiento De Maquinaria Y Equipo $0 $0

Totales $206.572.494 $2.478.869.933

Costos totales

Tabla 54

Costos totales

CONCEPTO VALOR MES VALOR ANO
COSTOS FIJOS $3.115.983 $37.391.800
COSTOS VARIABLES $206.572.494 $2.478.869.933
TOTALES $209.688.478 $2.516.261.733

5.2.2 Gastos de Administracion y Ventas

Los gastos de administracion y ventas son esenciales para el funcionamiento de la
empresa y abarcan todos los costos asociados con la gestion administrativa y las actividades de

venta.



Tabla 55

Nomina administrativa

Secretaria Auxiliar

Cargo Porcentaje Gerente General Contable
Sueldo $2.650.000 $ 1.500.000
Sub.Transp $0 $ 162.000
Cesantias 8,333% $220.825 $ 138.494
Intereses A Las Cesantias 1,000% $26.500 $16.620
Prima De Servicios 8,333% $220.825 $ 138.494
Vacaciones 4,167% $110.412 $ 69.247
Salud 8,500% $ 225.250 $127.500
Pension 12,000% $ 318.000 $ 180.000
Arl 0,500% $ 13.250 $7.500
Sena 2,000% $ 53.000 $30.000
Icbf 3,000% $ 79.500 $45.000
Caja De Compensacion 4,000% $ 106.000 $ 60.000
Dotacion 5,000% $132.500 $ 75.000
Salario Real $4.156.061 $ 2.549.856
N° De Puestos 1 1

$
Costo Total Nomina 80.471.009 $49.872.735 $ 30.598.274



Tabla 56

Gastos de administracion
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Concepto Valor Mensual Valor Anual
Nomina Administrativa $6.705.917 $80.471.009
Jefe De Ventas $0 $0

Arriendo $ 660.000 $7.920.000
Acueducto $ 125.000 $ 1.500.000
Energia $ 170.000 $2.040.000
Gas $ 15.000 $ 180.000
Teléfono $ 69.000 $ 828.000
Mantenimiento Del Sitio Web O Tienda Virtual $291.667 $3.500.000
Transporte De Mercancias $2.475.000 $29.700.000
Seguros $ 190.000 $2.280.000
Publicidad Operativa $614.167 $7.370.000
Contador $2.000.000 $24.000.000
Asesoria Sg-Sst $108.333 $ 1.300.000
Papeleria $ 120.000 $ 1.440.000
Cafeteria $110.000 $ 1.320.000
Mitigacion Impacto Ambiental $ 137.500 $1.650.000
Matricula Mercantil $291.667 $3.500.000
Amortizacion De Diferidos $732.833 $ 8.794.000
Depreciaciones Administrativas $ 886.937 $10.643.239
Totales $ 15.703.021 $ 188.436.248
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Tabla 57

Gastos de administracion y ventas

Concepto

Valor Mensual Valor Anual

Gastos fijos

$ 15.703.021 $ 188.436.248

Gastos variables

$2.236.191 $26.834.294

Total

5.3 Capital de Trabajo

$17.939.212 $ 215.270.542

El capital de trabajo es un componente crucial para la operacion diaria de cualquier

empresa, asegurando que tenga suficientes recursos liquidos para manejar sus operaciones

diarias, cubrir costos operativos, y responder a situaciones imprevistas. En el contexto de nuestro

centro de comercializacion de lubricantes y filtros ecologicos en Colombia, abordaremos la

estructura del capital de trabajo desde varias perspectivas para proporcionar un entendimiento

completo de las necesidades financieras operativas.

5.3.1 Periodo de Capital de Trabajo

El periodo de capital de trabajo se refiere al tiempo que transcurre desde que se pagan los

gastos iniciales para la produccion hasta que se reciben los pagos por las ventas realizadas. Es
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esencial mantener un ciclo de capital de trabajo optimizado para reducir la necesidad de

financiacion externa y mejorar la liquidez.

- Ciclo Operativo: En promedio, se estima que el proceso desde la compra insumos se

estimo de 3 meses

5.3.2 Estructura del Crédito

La estructura del crédito aborda como la empresa planea manejar los términos de crédito
tanto para sus proveedores como para sus clientes, impactando directamente el flujo de caja y el
capital de trabajo. Este crédito se tomard con Banco Agrario, a una tasa de interés preferencial

previamente pactada con un interés mensual de 0.80% correspondiente al 10.03% efectiva anual.

Tabla 58

Estructura de crédito

Préstamo $100.000.000 Interés mensual 0,80%

Periodo 60 Valor cuota mensual 2.105.076

5.3.2.1 Amortizacion del Crédito

Condiciones de Amortizacion: Para el préstamo adquirido con Bancolombia y destinado

a cubrir el capital de trabajo, estructuramos los pagos de amortizacion sobre un periodo de 5



afos, con una tasa de interés del 10.03% efectiva anual. Por efectos de presentacion se tomo el
dos periodos por cada uno de los cinco afios del crédito solicitado, asi para el afio uno la cuota
uno y 12, para el afio 2 se tomo la cuota 13 y 24, siendo estas la primera y la ultima de cada afio,

hasta llegar al 5to afio con la cuota nimero 60.

5.3.2.2. Gastos Financieros
Los gastos financieros incluyen intereses sobre préstamos y lineas de crédito utilizadas

para financiar el capital de trabajo, que para CALVIN se constituyen en $2.368.594

5.3.3 Cuadro resumen del capital de trabajo.
El capital de trabajo se encuentra constituido por la suma de los costos totales de
comercializacion, los gastos de administracion y ventas, los gastos financieros y descontando la

amortizacion de los diferidos y las depreciaciones

Tabla 59

Capital del trabajo
CONCEPTO VALOR
Costos totales de comercializacion $629.065.433
Gastos de administracion y ventas $56.812.635
Gastos financieros $2.368.594
Menos Depreciaciones -$3.998.260
Menos Amortizacion diferidos -$2.198.500

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 682.049.903
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La inversion total del proyecto comprende todos los desembolsos necesarios para iniciar

y establecer la operacion del centro de comercializacion. Esta inversion cubre diversas areas,

incluyendo

Tabla 60

Inversion total

CONCEPTO VALOR
Inversion fija $ 79.965.195
Inversion diferida $43.970.000

Inversion capital de trabajo

$ 682.049.903

INVERSION TOTAL

5.5 Estructura de Capital

$ 805.985.098

La estructura de capital para el proyecto se refiere a la combinacion de fuentes de

financiamiento que utilizaremos para cubrir la inversion total. Esta estructura es crucial para

determinar la viabilidad financiera y la sostenibilidad a largo plazo del proyecto. La estructura de

capital propuesta se divide entre recursos propios y financiamiento externo:

- Detalle: Se buscaran préstamos comerciales o lineas de crédito con instituciones

financieras que tengan programas de apoyo a proyectos sostenibles o verdes. Se considerard la



posibilidad de acceder a créditos con condiciones favorables, como tasas de interés reducidas y

periodos de gracia, dadas las caracteristicas ecoldgicas y de innovacion del proyecto.

Tabla 61

Estructura del capital

VALOR
CONCEPTO PORCENTAIJE
Socios fundadores $405.985.098  50,37%
Nuevos socios $300.000.000 37,22%
Crédito bancario $100.000.000 12,41%
TOTAL $ 805.985.098  100,00%

5.5.1 Recursos propios.

- Recursos Propios: $405.985.098

- Detalle: Estos recursos provienen de los inversionistas fundadores que presentamos

este proyecto Sindy Paola Chacon y Nubia Inés Garcia y posibles inversiones de capital angel o

de socios estratégicos que estén interesados en la sostenibilidad y la innovacién en productos

ecologicos.

5.5.2 Recursos de financiacion.

- Recursos de Financiacion: $100.000.000
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Detalle: Con base en la estructuracion de capital se hace necesario contar un crédito
bancario por valor de $100.000.000 con el fin de sostener por un tiempo estimado de tres meses

el capital de trabajo.

5.6 Precio de Venta

El precio de venta de los lubricantes se establecera basdndose en un andlisis detallado del
mercado, los costos y gastos totales teniendo en cuenta la capacidad utilizada para el afio 1 que
fue de 33.340 galones de lubricante, esto nos dio un costo y gastos totales unitarios y sumando el

porcentaje de utilidad que corresponde al 12%

Tabla 62

Precio de venta

Costos totales de produccion $2.516.261.733
Gastos de administracion y ventas totales §$227.250.542
Costos y gastos totales $2.743.512.275
Capacidad utilizada afio 1 33.340
Costos y gastos totales unitarios $ 82.290
Margen de utilidad 12%

Precio de venta $93.512

Margen para el intermediario



Precio al intermediario antes de IVA $93.512
Tasa de IVA o Impoconsumo 19%
Precio al cliente $115.447

Estos precios reflejan el posicionamiento de nuestro producto como una opcion ecoldgica
y de alta calidad, destinada a consumidores conscientes del impacto de sus decisiones de compra

en el medio ambiente.

5.7 Estados Financieros Proyectados

Los estados financieros proyectados proporcionan una vision de la viabilidad econdémica
del proyecto a lo largo del tiempo. Estos estados incluirdn un estado de resultados proyectado,
flujo de fondos proyectado y un balance general inicial y proyectado. Aqui se muestra una vision

general:

5.7.1 Estado de Resultados Proyectado

El estado de resultados proyectado mostrard los ingresos esperados de la venta de

lubricantes, menos los costos de produccion y los gastos operativos.
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Tabla 63

Resultados proyectados

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos operacionales  $3.117.652.675 $ $ $ $
3.206.728.466 3.295.804.257 3.384.880.047 3.473.955.838

Ingresos no
operacionales

TOTAL INGRESOS $3.117.652.675 $ $ $ $
3.206.728.466 3.295.804.257 3.384.880.047 3.473.955.838

MENOS COSTOS DE PRODUCCION

Materiales $2.395.816.996 $ $ $ $
2.464.268.910 2.532.720.824 2.601.172.738 2.669.624.652

MOD $55.512.938 $55.512.938 $55.512.938 $55.512.938 $55.512.938

CIF $64.931.800 $65.718.657 $66.505.514 $67.292.371 $68.079.229

UTILIDAD BRUTA $601.390.942 $621.227.961 §$641.064.981 § 660.902.000 $ 680.739.019

MENOS GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Noémina administrativa  $ 80.471.009  §80.471.009 $80.471.009 $ 80.471.009 $ 80.471.009

Gastos generales $146.779.533  $147.546.227 $148.312.921 $149.079.615 $ 149.846.309
UTILIDA
D
$374.140.400 $393.210.726 $412.281.051 $431.351.376 $450.421.701
OPERACIONAL
Menos gastos
financieros
-$8.892.209  -$7.249.794 -$5.442.583 -$3.454.038 -$1.265.967
(Intereses)
Menos 4x1000 -$12.470.611 -$12.826.914 -$13.183.217 -$13.539.520 -$13.895.823
UTILIDAD ANTES
DE
$352.777.580 $373.134.018 $393.655.251 $414.357.818 $435.259.911
IMPUESTOS
Menos Impuesto de -$123.472.153 -$130.596.906 -$ -$ 145.025.236 -$ 152.340.969
Renta 137.779.338
Menos Impuesto de
Ind y
-$ 15.588.263  -$16.033.642 -$16.479.021 -$16.924.400 -$17.369.779
Cio

UTILIDAD NETA $213.717.164 $226.503.469 §$239.396.892 §252.408.181 $265.549.163

Menos Reserva Legal ~ -$21.371.716  -$22.650.347 -$23.939.689 -$25.240.818 -$26.554.916

EJERCICIO



5.7.2 Flujo de Fondos Proyectado

El flujo de fondos proyectado detallara como entra y sale el dinero de la empresa,
proporcionando una imagen clara de la liquidez a lo largo del tiempo. Este informe incluiré:

- Entradas de Efectivo: Ingresos por ventas y posibles inyecciones de capital.

- Salidas de Efectivo: Pagos por materiales, salarios, gastos operativos y de capital, y
servicio de deuda.

- Flujo de Caja Neto: Diferencia entre las entradas y salidas, un indicador crucial de la

salud financiera.

Tabla 64

Flujo de fondos proyectados

CONCEPTO ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$1.536.088.75 $1.799.168.

Saldo de caja anterior $0 $682.049.903  $1.043.245.819 $1.284.095.342 4 378

Flujos de efectivo de actividad de operacion

$
$ 3.473.955.8
INGRESOS $3.117.652.675 §$3.206.728.466 §$3.295.804.257 3.384.880.047 38
$
$ 3.473.955.8

Operacionales $3.117.652.675 $3.206.728.466 $3.295.804.257 3.384.880.047 38
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Ingresos no operacionales $0 $0 $0 $0 $0
-$
-$ -$ -$ 3.174.592.5
- EGRESOS 2.731.195.847 2.940.618.032 -$3.018.549.932 3.096.539.511 58
$
$ 2.669.624.6
Materiales $2.395.816.996 $2.464.268.910 $2.532.720.824 2.601.172.738 52
$
MOD $55.512.938 $55.512.938 $55.512.938 $55.512.938  55.512.938
$
CIF $ 64.931.800 $65.718.657 $66.505.514 $67.292.371  68.079.229
$
Nomina administrativa $80.471.009 $80.471.009 $80.471.009 $80.471.009 80.471.009
$
149.846.30
Gastos generales $146.779.533 $ 147.546.227 $148.312.921 $149.079.615 9
-$
Menos depreciaciones -$15.993.039 -$15.993.039 -$15.993.039 -$15.993.039 15.993.039
-$
Menos amortizaciones -$ 8.794.000 -$ 8.794.000 -$ 8.794.000 -$8.794.000  8.794.000
$
145.025.23
Impuesto de renta $0 $123.472.153  $130.596.906 $137.779.338 6
$
Impuesto de Ind y Cio $0 $ 15.588.263 $16.033.642 $16.479.021 16.924.400
$
4 x 1000 $12.470.611 $12.826.914 $13.183.217 $13.539.520 13.895.823



Flujos netos de efectivo de

$

299.363.28

actividad de operacion $0 $386.456.828  $266.110.434  $277.254.324 $288.340.536 1

Flujos efectivo actividades

inversion
$
705.985.

+INGRESOS 098 g0 $0 $0 $0 $0
$
705.985.

Capital social 098

Valor de salvamento $0
-$
123.935.

EGRESOS 195 $0 $0 $0 $0 $0
$

Compra de Equipo de 30.166.5

oficina 30

Compra de Equipo de $

computacion y 23.049.6

comunicacion 65

Compra de Maquinaria y

equipo $0

Compra de Terreno $0

Compra de Construcciones

y edificaciones $0
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$
Compra de Mueblesy 26.749.0
enseres 00
Compra de Materiales,
repuestos y accesorios $0
Compra de Inventario de
materia prima $0
$
43.970.0
Inversion activos diferidos 00
FLUJOS NETOS DE
EFECTIVO $
ACTIVIDADES 582.049.
INVERSION 903 $0 $0 $0 $0 $0
Flujos de efectivo de
actividad de financiacion
$
100.000.
+INGRESOS 000
$
100.000.
Préstamo bancario 000
-$
-EGRESOS -$25.260.912 -$25.260.912 -$25.260.912 -$25.260.912  25.260.912
$
Abono a capital $16.368.703 $18.011.118 $19.818.329 $21.806.874  23.994.945
Gastos financieros $8.892.209 $7.249.794 $ 5.442.583 $3.454.038  $1.265.967



FLUJOS NETOS DE

EFECTIVO DE §

ACTIVIDAD DE 100.000. -$

FINANCIACION 000 -$25.260.912 -$25.260.912 -$25.260.912 -$25.260.912 25260912
FLUJO DE EFECTIVO $§ $

NETO (AUMENTO O 682.049. 274.102.36

DISMINUCION) 903 $361.195916  §$240.849.522 $251.993.412 $263.079.624 9

5.7.3 Estado de Situacion Financiera Inicial y Proyectado

El balance inicial proporcionara una instantanea de los activos, pasivos y capital de la
empresa al inicio de las operaciones. El balance proyectado mostrara como se espera que estos
valores cambien a lo largo del tiempo, reflejando la acumulacion de activos y la gestion de
pasivos.

- Activos: Incluyen efectivo, inventarios, equipos de oficina, muebles y enseres, equipos
de computacion y comunicacion.

- Pasivos: Deudas a corto y largo plazo.

- Patrimonio: Inversiones iniciales y reservas generadas a lo largo del tiempo.

Tabla 65

Estado de la situacion fianciera
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5.8 Evaluacion Financiera

La evaluacién financiera del proyecto de comercializacion de lubricantes y filtros
ecoldgicos en Bucaramanga es fundamental para determinar su viabilidad economica. Esta
evaluacion se divide en dos principales componentes: las razones financieras y los indicadores de

viabilidad.

5.8.1 Razones Financieras

Las razones financieras son indicadores clave que permiten evaluar la situacion

econdmica de la empresa y su capacidad para cumplir con las obligaciones, manejar sus

operaciones, y su rentabilidad.

5.8.1.1 Razones de Liquidez

Las razones de liquidez evaltian la capacidad de la empresa para cumplir con sus

obligaciones a corto plazo tanto operativos como financieros.
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Tabla 66

Razones de liquidez

UNIDAD
RAZONES DE DE
LIQUIDEZ RELACION ANALISIS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
activo corriente / pasivo
No veces

Razon corriente  corriente 6,64 7,71 8,72 9,68 12,22

activo corriente -

inventarios / pasivo No veces
Prueba acida**  corriente 6,64 7,71 8,72 9,68 12,22

$ $ $ $

Capital de activo corriente - pasivo unidades $$ 886.174.28 §$ 1.360.023. 1.613.223.79 1.903.559.
trabajo neto corriente 5 1.117.646.464 521 6 998

Razon corriente: Esta se obtiene de dividir los activos corrientes sobre los pasivos
corrientes, que para el caso de la empresa CALVIN S.A.S. tiene $6.64 por un peso para atender
sus obligaciones a corto plazo para el ano 1. La empresa inicia sus labores con un buen nivel de
liquidez y se mantienen durante los cinco afos proyectados siempre que se mantengan las
circunstancias presupuestadas dentro del proyecto de inversion.

Prueba dcida: La empresa CALVIN S.A.S. cuenta con un ratio de prueba acida de 6.64
para el afio 1 lo cual significa que tiene suficientes activos liquidos para cubrir sus obligaciones a

corto plazo sin tener que vender sus inventarios.
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Capital de trabajo neto: la empresa CALVIN S.A.S. tiene para el afio 1 $886.174.285
para hacer frente a sus deudas y estd en condiciones de facilitar el crecimiento de la empresa y no

tiene problemas de liquidez a la hora de cubrir los pasivos corrientes.

5.8.1.2 Razones de Operacion

Estas razones indican la eficiencia con la que se estan gestionando los recursos de la empresa.

Tabla 67
Razones de operacion

UNIDAD
RAZONES DE DE

OPERACION  RELACION ANALISIS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

Rotacidon  activo ventas/activo

No veces
corriente corriente 2,99 2,50 2,15 1,88 1,68
Rotacion  activo ventas / activo #;DIV/0
No veces
fijo fijo neto 48,73 66,84 103,04 211,65 !
Rotacién  activo ventas / activo
No veces
total total 2,73 2,36 2,08 1,86 1,68

Rotacion de activo corriente: Por cada peso de la empresa CALVIN S.A.S. cuenta con

2.99 veces de productividad para el afio 1.
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Rotacion activo fijo: Por cada peso la empresa CALVIN S.A.S. cuenta con 48.73 veces
para el uso de los activos fijos y los activos liquidos que tiene para generar ingresos.

Rotacion activo total: Por cada peso la empresa CALVIN S.A.S cuenta con 2.73 veces
en la utilizacion de sus activos para producir ingresos. Para el afio 5 no se contd con activos que

permitieran proyectar salvamento por esa razén da cero.

5.8.1.3 Razones de Rentabilidad

Tabla 68
Razones de rentabilidad
UNIDAD

RAZONES DE

RENTABILIDAD RELACION ANALISIS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

Margen bruto utilidad bruta/
%
utilidad ventas 19,29% 19,37% 19,45% 19,53% 19,60%
utilidad
%
Margen utilidad neta neta/ventas 6,86%  7,06%  7,26%  7,46%  7,64%

utilidad neta/
%
Rendimiento activos activos totales 18,71% 16,67% 15,10% 13,84% 12,81%

Margen bruto utilidad: Por cada peso que tiene la empresa CALVIN S.A.S cuenta para el

afio 1 con una utilidad del $19.29
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Margen de utilidad neta: Por cada peso que tiene la empresa CALVIN S.A.S cuenta con

un margen de utilidad 6.86% para el afio 1

Rendimiento de los activos: la empresa cuenta con una capacidad en sus activos para

generar rendimientos del 18.71% para el afio 1

Se concluye que CALVIN S.A.S. contard con un buen margen de utilidad para los socios,

5.8.1.4 Razones de Endeudamiento

Tabla 69

Razones de endeudamiento

UNIDAD
RAZONES DE DE
ENDEUDAMIENTO RELACION ANALISIS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
pasivo total /
%
Endeudamiento total activo total 19,49% 15,62% 12,62% 10,19% 8,19%

utilidad

operacional / No veces

Cobertura intereses intereses 42,08 54,24 75,75 124,88 355,79
Indice participacion patrimonio /

%
patrimonial activo total 80,51% 84,38% 87,38% 89,81% 91,81%

Endeudamiento Total: por cada peso que la empresa CALVIN S.A.S. tiene invertidos en

activos, cuenta con 0.1949 centavos han sido financiados por acreedores el afio /
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Cobertura de Intereses: La empresa CALVIN S.A.S. alcanzara a cubrir su actual carga
financiera y la proyectada en la operacion y su utilidad operacional es de 42.08 veces para el afio
L.

Indice de participacion patrimonial: representa el valor neto de los recursos que la
empresa posee después de cubrir todas sus obligaciones financieras el cual corresponde al

80.51% para el afio 1.

5.8.2 Indicadores de Viabilidad
Para determinar los indicadores de viabilidad se hayo la tasa minima atractiva mixta
deflactada del 11.72% aplicando una prima de riesgo del 10% que corresponde al sector

comercial con una tasa de inflacion del 9%.

Tabla 70

Indicadores de viabilidad

TMAR =i + f + i*f (Bacca Urbina,

2013)

Donde: Riesgo bajo 1% a 10%
1= prima de riesgo al riesgo Riesgo medio 11% a 20%
f=inflacién Riesgo alto 21% a 30%

Prima de riesgo al riesgo 10%
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Inflacion 9%

TMAR recursos propios 20,21%
Recursos crédito 10,03%
TMAR Banco 20,25%

Porcentaje aportacion recursos propios 87,55%
Porcentaje aportacion Banco 12,45%
TMAR MIXTA 20,21%

TMAR MIXTA DEFLACTADA 11,72%

5.8.2.1 Tasa Interna de Retorno (TIR) 29.53%

Como podemos observar la TIR para este proyecto es de 29.61% lo que significa que por
cada centavo invertido en la empresa, se genera una rentabilidad de $29. 61 para un periodo
analizado de 5 afios. Con esto podemos decir que el proyecto desde el punto de vista econdmico
es viable, siempre y cuando sus utilidades no se repartan y se haga una reinversion en el

proyecto.

Valor Presente Neto (VPN)

VPN $317.353.314 es mayor que cero (0), por lo tanto, se considera que con este valor

presente neto arrojado el proyecto es viable reconociendo su rentabilidad. El valor es alto aun

teniendo en cuenta que los excedentes netos se reinvierten en el desarrollo del mismo proyecto.
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Periodo de Recuperacion

Para este proyecto, la inversion total fue de $705.985.098, por tanto, el tiempo promedio
estipulado donde los flujos netos efectivos sin actualizar, cubren el monto total de la inversion de
recursos propios, siempre y cuando las condiciones estimadas y proyectadas para el proyecto se

den. El monto sera recuperable en el aio 4.

Tabla 71

Periodo de recuperacion

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

-$ $ $ $ $ $
FLUJO DE EFECTIVO 705.985.09 361.195.9 240.849.5 251.993.4 263.079.6 274.102.3

NETO 8 16 22 12 24 69

-$ $ $ $ $ $

705.985.09 300.464.2 166.665.5 145.057.2 125.975.8 109.185.0

VNA 8 94 60 04 69 00
$ $ $ $ $
VALOR 300.464.2 467.129.8 612.187.0 738.162.9 847.347.9
RECUPERADO 94 54 57 26 26
$
317.353.31

VPN 4
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5.8.2.4 Punto Equilibrio

El punto de equilibrio nos permite realizar el analisis y la toma de decisiones frente a
distintas situaciones entre las cuales podemos ver que establece las cantidades minimas que se
ofrecen en CALVIN SAS para cubrir los costos, de tal modo que no se presente pérdidas, el
volumen de ventas necesarias para no perder ni tampoco ganar, fijacion de precios, los niveles de
los costos tanto fijos como variables.

El punto de equilibrio con relacion a la capacidad instalada de CALVIN S.A.S. nos indica
que para alcanzarlo se requiere del 38.86% de esta capacidad, asi como la venta de 12.956

unidades del producto y unas ventas de $1.211.544.696, en un tiempo de 140 dias en el afo.

Tabla 72

Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO FORMULA RESULTADO
En funcion de la capacidad instalada (%) PE = CF/(IT-CV) 38,86%
En funcion de cantidades producidas (Q) PE = CF/(Pu-CVu) 12.956

En funcion de volumen de ventas ($)

PE*=CF/1-CV/IT $1.211.544.696

En funcion del nimero de dias afio

CF: costos fijos

PE = PE* / ( VI/N) 140

$237.808.048

CV: costo variable

$2.505.704.227

CT: costos totales

$2.743.512.275

IT: ingreso total

$3.117.652.675
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Pu: precio unitario $93.512

CVu: costo variable unitario $75.157

VT: ventas totales $3.117.652.675

N: ntimero dias afio 360
Capacidad utilizada afio 1 33.340

5.9 Tamaiio del Proyecto

El tamafio del proyecto de comercializacion de lubricantes ecologicos en Bucaramanga y
su area metropolitana, se define como una Microempresa ya que cuenta con menos de 10
trabajadores y sus ingresos brutos anuales son inferiores a 44.769 UVT, de acuerdo en la
clasificacion estipulada en el decreto 957 de 2019 del Gobierno nacional y basandose en varios
factores analizados a través de estudios de mercado, técnico, administrativo y financiero. Estos
factores incluyen la demanda del mercado, suministros e insumos, tecnologia y equipos,

localizacion, talento humano y capacidad de financiacion.

Factores Considerados:
- Demanda del Mercado: Evaluacion exhaustiva del mercado para determinar la demanda
existente de lubricantes. Este andlisis ayuda a definir el volumen de produccion necesario y la

capacidad de servicio del proyecto.
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- Suministros e Insumos: Disponibilidad y acceso a lubricantes ecoldgicos y sostenibles

que cumplen con los estandares ambientales necesarios para la comercializacion de lubricantes.

- Localizacion: Seleccion estratégica de la ubicacion dentro de Bucaramanga para
optimizar la logistica y el acceso a los mercados clave, ademas de consideraciones ambientales y
regulatorias

- Talento Humano: Necesidad de personal calificado para la comercializacion y gestionar
procesos que cumplen con normativas ecologicas.

- Capacidad de Financiacion: Recursos financieros disponibles para cubrir la inversion
inicial y los costos operativos hasta que el proyecto alcance su punto de equilibrio y genere

rentabilidad.
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Conclusiones

Una vez finalizado este estudio, cuyo fin era determinar la factibilidad en la creacion de
la Distribuidora CALVIN S.A.S. correspondiente a la comercializacion de lubricantes y filtros

para vehiculos, se obtuvieron las siguientes conclusiones:

El estudio de mercados permiti¢ identificar que el mercado objetivo corresponde a las
101 empresas registradas en la Camara de Comercio de Bucaramanga, como distribuidoras de
lubricantes, identificando que solo el 26% de ellos comercializa lubricantes ecoldgicos, sin
embargo, el 86% esta dispuesto a comercializar lubricantes ecologicos, por lo tanto, podemos

concluir que el producto tendria una buena acogida en los clientes.

El estudio técnico nos ayud6 a determinar la capacidad utilizada para el primer afio de
operaciones de la empresa en 33.340 galones. De igual forma, logramos identificar la ubicacion
perfecta para el proyecto destacdndose por ser un sector comercial y con unas instalaciones

fisicas favorables para la empresa.

Se evidenciod en el estudio administrativo que, para cubrir la demanda de mercados y de
acuerdo con el producto de estudio, es indispensable contar con un talento humano conformado
por cinco personas las cuales ocupan los cargos de gerente, secretaria, asesor comercial,
bodeguero y un repartidor, ademds se cuenta con un asesor contable para apoyar en el

funcionamiento financiero y contable de la empresa.
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El estudio financiero nos pudo indicar que la empresa arroja resultados rentables en las
proyecciones de la empresa.

Por lo que el estudio de factibilidad demuestra que la creacion de un centro de
comercializacion de lubricantes y filtros ecoldgicos en Bucaramanga es viable y prometedor, con
una propuesta de valor basada en la sostenibilidad, calidad e innovacion, alineada con las
tendencias y necesidades actuales del mercado. La estructura administrativa y el analisis
financiero indican que el proyecto puede generar beneficios significativos, contribuyendo al

desarrollo sostenible y la proteccion del medio ambiente

Encontramos que contamos con un VPN de $317.353.314, y una Tasa Interna de Retorno

(TIR) del 29.61% lo que nos permite concluir que el proyecto es viable.

Con este proyecto comprendimos que debemos contemplar como elementos
indispensables para el desarrollo y marcha de este proyecto que se lleven a cabo y mantengan los
procesos administrativos que se requieren como lo son prevision, planeacion y tener un control
de estos procesos, asi como la direccion y organizacion para asi lograr el posicionamiento de la

empresa en el mercado.
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Recomendaciones

Una vez que se ha concluido el proceso de estudio que busco la factibilidad del proyecto
y de acuerdo a los estudios de mercados, técnico, administrativo y financiero. Se realizan las

siguientes recomendaciones:

o Considerar la posibilidad de buscar angeles inversionistas o inyecciones
econdmicas, que permitan una interaccion entre los emprendedores y los mismos
para el funcionamiento de la empresa y mantener el punto de equilibrio.

o Propender por mantener el nivel de ventas esperado para evitar asi que se
presenten pérdidas que afecten la rentabilidad de la empresa.

o Asegurar que, la comercializadora CALVIN contribuira significativamente a la
reduccion del impacto ambiental mediante la venta de productos ecoldgicos y la
implementacion de practicas sostenibles en sus operaciones.

¢ El compromiso con la sostenibilidad y la participacion en iniciativas comunitarias
refuerzan la responsabilidad social de la empresa y su reputacion positiva en la
comunidad.

o Se debe aprovechar las fortalezas que muestra la empresa y mejorar el servicio de
venta y posventa de los productos ofrecidos por CALVIN S.A.S.

¢ Mantener a la empresa en un nivel de competicion alto con respecto a los
distribuidores en Bucaramanga y su area metropolitana de tal forma que permita a

la empresa incrementar clientes y a su vez sus ingresos.
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Establecer acuerdos comerciales con los proveedores, para obtener precios
competitivos de mercado.

Realizar estrategias que permitan fidelizar el cliente interno de tal forma que se
aplique los conocimientos y capacitaciones del personal que participe en los
procesos de adquisicion y comercializacion de los lubricantes y filtros ecoldgicos
de la empresa.

Se establezcan mecanismos de control de calidad de tal forma que se identifiquen
y devuelvan al proveedor los productos defectuosos, que puedan causar
insatisfaccion en los clientes y generen pérdidas de oportunidades en el mercado a

CALVIN S.A.S.
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