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RESUMEN

Este estudio se lleva a cabo en el ambito de la empresa COMDIELSA, ubicada en
Guayaquil, situada en la ciudad de Babahoyo, especificamente en la Avenida 5 de junio entre
las calles Mejia y Barreiro. Esta investigacion se centra en analizar como las estrategias de
marketing implementadas por COMDIELSA han incidido en su participacion en el mercado
de lubricantes automotrices en la Provincia de Los Rios durante el ano 2023, con el fin de
identificar oportunidades de mejora y formular recomendaciones efectivas para incrementar su
cuota de mercado. La metodologia de la investigacion fue descriptiva porque explica las
variables objeto de estudio, mediante la aplicacion de dos técnicas: la encuesta que sera dirigida
a los clientes de la empresa B2C y B2B. Asi mismo, la entrevista aplicada al directivo de la
empresa. Los resultados determinaron que las estrategias de marketing implementadas por
COMDIELSA en 2023, aunque enfrentaron desafios, lograron ciertos éxitos clave como el
aumento en la cobertura de mercado y la captacion de nuevos clientes. La estrategia SOCIO
MOBIL se destaco por su impacto positivo. Los aprendizajes obtenidos y las estrategias futuras
planteadas demuestran un enfoque proactivo hacia la mejora continua y la adaptacién a las

condiciones del mercado.

Palabras claves: Marketing, COMDIELSA, Mercado, Estrategias



ABSTRACT

This study is carried out within the scope of the company COMDIELSA, located in
Guayaquil, in the city of Babahoyo, specifically on Avenida 5 de junio between Mejia and
Barreiro streets. This research focuses on analyzing how the marketing strategies implemented
by COMDIELSA have impacted its participation in the automotive lubricants market in the
Province of Los Rios during the year 2023, in order to identify opportunities for improvement
and formulate effective recommendations to increase its market share. The research
methodology was descriptive because it explains the variables under study, through the
application of two techniques: the survey that will be directed to the company's B2C and B2B
clients. Likewise, the interview applied to the company's manager. The results determined that
the marketing strategies implemented by COMDIELSA in 2023, although they faced
challenges, achieved certain key successes such as increasing market coverage and attracting
new customers. The SOCIO MOBIL strategy stood out for its positive impact. The lessons
learned and the future strategies proposed demonstrate a proactive approach to continuous

improvement and adaptation to market conditions.

Keywords: Marketing, COMDIELSA, Market, Strategies



TEMA

Estrategias de marketing y su incidencia en la participaciéon del mercado de lubricantes

automotrices en la provincia de Los Rios de la empresa COMDIELSA durante el afo 2023

INTRODUCCION

En el competitivo mercado de los lubricantes automotrices en Ecuador, la empresa
COMDIELSA, ubicada en Guayaquil, enfrenta el desafio de aumentar su participacion en la
Provincia de Los Rios. Las estrategias de marketing desempefian un papel crucial en la
consecucion de este objetivo, ya que influyen directamente en la percepcion de los
consumidores, la visibilidad de la marca y la decision de compra. Esta investigacion se centra
en analizar como las estrategias de marketing implementadas por COMDIELSA han incidido
en su participacion en el mercado de lubricantes automotrices en la Provincia de Los Rios
durante el afio 2023, con el fin de identificar oportunidades de mejora y formular

recomendaciones efectivas para incrementar su cuota de mercado.

La importancia de este estudio radica en su potencial para proporcionar a COMDIELSA
informacion valiosa sobre las preferencias y necesidades de los consumidores locales,
permitiendo a la empresa ajustar sus estrategias de marketing de manera mas efectiva. Entender
el impacto de las acciones de marketing en la participacion del mercado es fundamental para
cualquier empresa que busque consolidar su posicion y expandirse en un entorno altamente
competitivo. Al analizar estas estrategias, se pretende no solo evaluar su efectividad, sino
también descubrir areas de oportunidad y desafios especificos que podrian estar limitando el

crecimiento de COMDIELSA en la Provincia.

El area de estudio abarca la Provincia de Los Rios, una region clave dentro del mercado
ecuatoriano de lubricantes automotrices. Esta provincia, con ciudades importantes como

Babahoyo y Quevedo, presenta un mercado diverso con caracteristicas particulares que deben



ser consideradas en el disefio y ejecucion de estrategias de marketing. Las dindmicas de
mercado, las condiciones econdmicas locales y los comportamientos de los consumidores en
Los Rios son factores determinantes que influyen en la efectividad de las estrategias de

marketing de COMDIELSA.

Esta investigacion se enmarca en la linea de investigacion de la carrera de Comercio:
Gestion Financiera, Administrativa, Tributaria, Auditoria y Control, especificamente en la
sublinea de Marketing y Comercializacion. El enfoque en la gestion de marketing y la
comercializacion es esencial para entender como las estrategias de marketing pueden
optimizarse para mejorar la eficiencia y efectividad de las campafias, aumentando asi la
rentabilidad y sostenibilidad de la empresa. Ademds, esta investigacion contribuird al
desarrollo académico y profesional en el drea de gestion de marketing, proporcionando estudios

de caso relevantes y aplicaciones practicas para futuras investigaciones.



CAPITULO I. CONTEXTUALIZACION PROBLEMATICA

1.1. Contextualizacion de la situacion problematica

1.1.1.

Contexto Internacional

A nivel internacional, la industria de lubricantes automotrices ha experimentado
un crecimiento sostenido impulsado por la creciente demanda de vehiculos y el
desarrollo de nuevas tecnologias en el sector automotriz. Los lubricantes automotrices
son esenciales para el mantenimiento y funcionamiento de vehiculos de todo tipo, lo
que genera una demanda constante y en aumento. Sin embargo, la industria también
enfrenta desafios significativos, como la creciente competencia, las fluctuaciones en los
precios del petréleo y la presion por desarrollar productos mas ecoldgicos y eficientes.
Las empresas globales lideres en este mercado invierten fuertemente en investigacion
y desarrollo para mejorar la calidad de sus productos y en estrategias de marketing

sofisticadas para diferenciarse y capturar mayores cuotas de mercado.

Contexto Nacional

En Ecuador, la industria automotriz y de lubricantes se ha visto influenciada por la

estabilidad econdmica y las politicas gubernamentales que afectan la importacion y produccion

de vehiculos y sus componentes. La competencia entre las marcas nacionales e internacionales

es intensa, con una presencia significativa de grandes multinacionales y empresas locales que

buscan ganar terreno en el mercado. El mercado de lubricantes en Ecuador estd en un proceso

de modernizacion, adoptando nuevas tecnologias y ajustdndose a las normativas ambientales

mas estrictas. Las estrategias de marketing en este contexto son cruciales para destacar en un

mercado saturado y para captar la atencion de los consumidores cada vez mas informados y

exigentes.
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1.1.3. Contexto Local

En la Provincia de Los Rios, el mercado de lubricantes automotrices refleja las
tendencias nacionales, pero con particularidades locales. Esta Provincia, caracterizada por una
actividad agricola significativa, tiene una demanda especifica de lubricantes tanto para
maquinaria agricola como para vehiculos de transporte. COMDIELSA, una empresa ubicada
en Guayaquil, busca expandir su participacion en este mercado especifico. La competencia en
Los Rios incluye tanto empresas locales como distribuidoras de marcas internacionales, lo que
aumenta la necesidad de estrategias de marketing efectivas para captar. y mantener una base
de clientes leales.

COMDIELSA se enfrenta al reto de diferenciarse en un mercado donde la calidad del
producto, el precio, la disponibilidad y el servicio al cliente son factores determinantes para el
¢xito. La empresa debe considerar como sus estrategias de marketing pueden influir en su
participacion en el mercado local, adaptandose a las necesidades y preferencias especificas de
los consumidores de Los Rios. Las estrategias que incluyan una combinacion adecuada de
promocidn, distribucion, precios competitivos y productos de alta calidad seran cruciales para

aumentar su cuota de mercado.

1.2. Planteamiento del problema

El problema general que guia esta investigacion es entender como las estrategias de
marketing aplicadas por la empresa COMDIELSA, inciden en su participacion en el mercado
de lubricantes automotrices en la Provincia de Los Rios durante el afio 2023. Este problema
abarca la necesidad de analizar y comprender la efectividad de las estrategias de marketing
empleadas por COMDIELSA para aumentar su presencia y cuota de mercado en una industria
altamente competitiva y en una region especifica con sus propias caracteristicas

socioecondmicas y de demanda. Ante lo manifestado se establece la siguiente pregunta de
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investigacion: ;Como influyen las estrategias de marketing en la participacion del mercado
de lubricantes automotrices en la Provincia de Los Rios de la empresa COMDIELSA, durante
el ario 2023?
Delimitacion de la investigacion

Delimitacion espacial: El estudio se realizara en el contexto de la Provincia de Los Rios.
Delimitacion temporal: El estudio se realizara en el marco del periodo 2023.
Delimitacion del universo: La poblacion objeto de analisis estara compuesta por el 100% de la
cartera de clientes B2C que equivale a 104 lubricadoras y por el 100% de la cartera de clientes

B2B que equivale a 4 empresas industriales.

Delimitacion por contenido:
Campo: Empresarial
Area: Marketing

Aspecto: Estrategias de marketing

1.3. Justificacion

Las estrategias de marketing son fundamentales para el éxito empresarial en un mercado
altamente competitivo como el de los lubricantes automotrices. Comprender como estas
estrategias afectan la participacion en el mercado permitira a COMDIELSA adaptar sus

acciones de marketing para alcanzar sus objetivos comerciales.

La Provincia de Los Rios tiene caracteristicas y dinamicas de mercado unicas que deben
ser consideradas para desarrollar estrategias efectivas. Investigar este contexto especifico
proporcionara informacion valiosa sobre las preferencias del consumidor, la competencia local

y los factores socioecondmicos que influyen en la demanda de lubricantes automotrices.

Esta investigacion contribuird al cuerpo de conocimiento académico en el campo del

marketing, especificamente en el ambito de los lubricantes automotrices y el mercado local.
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Ademéds, proporcionara informacién practica y aplicada que puede ser utilizada por otras

empresas del sector para mejorar sus estrategias de marketing y participacion en el mercado.

1.4. Objetivos de investigacion

1.4.1. Objetivo general
Analizar como las estrategias de marketing implementadas por la empresa
COMDIELSA, han incidido en su participacion en el mercado de lubricantes automotrices en

la Provincia de Los Rios durante el afio 2023.

1.4.2. Objetivos especificos
Determinar las estrategias de marketing de COMDIELSA en términos de promocion,
distribucion, fijacion de precios y posicionamiento de marca en la Provincia de Los Rios,

mediante una entrevista a su directivo.

Identificar las necesidades y preferencias de los consumidores de lubricantes

automotrices en la Provincia de Los Rios a través de un estudio de mercado.

Comparar las estrategias de marketing de COMDIELSA con las de sus principales
competidores en la Provincia, para recomendar acciones que mejoren su participacion en el

mercado.

1.5. Hipotesis
Se espera que exista una relacion significativa entre las estrategias de marketing
implementadas por COMDIELSA durante el afio 2023 y su participacion en el mercado de

lubricantes automotrices en la Provincia de Los Rios.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

En estudio realizado por Parra et al (2019), titulado: Estrategias de posicionamiento de
la marca Liqui Moly de la empresa Propartes S.A.S, cuyo objetivo general fue disefiar las
estrategias para potencializar el posicionamiento de la marca Liqui Moly, aumentando su
recordacion en el mercado colombiano, aplicando una metodologia con enfoque mixto
cualitativo - cuantitativo, se pudo establecer que el mercado de los lubricantes para carro y
moto, estd en aumento y que uno de los problemas mas grandes a corto plazo es la falsificacion
de productos. También se evidencio que se debe potencializar la estrategia comunicacional en
linea para ser mas eficientes y directos al interactuar con los consumidores. Adicional se
recomend6 a partir de los resultados que la empresa gestione alianzas estratégicas para
potencializar su competitividad en el mercado.

Por otro lado en un estudio realizado por Alejandro (2019), titulado: Estrategias de
publicidad y su incidencia en el posicionamiento del comercial automotriz Security Tire
ubicado en el canton Santa Elena de la provincia de Santa Elena, 2017, que tenia como
objetivo implementar estrategias de publicidad a través de medios de comunicacién para su
incidencia en el posicionamiento del mercado del comercial automotriz Security Tire, con la
finalidad de captar nuevos clientes y posicionar a la empresa en el mercado de acuerdo a las
necesidades y expectativas de clientes potenciales. Se utilizo el disefio en métodos cualitativos
y cuantitativos de campo, documental e historico. Entre las técnicas e instrumentos para obtener
los datos necesarios se empled informacion bibliografica, descriptiva y de campo, cuyos
aspectos estan relacionados con las estrategias de publicidad para incrementar el
posicionamiento en el Mercado del Comercial Automotriz Security Tire. Se determin6 que los

negocios de autoservicio requieren de estrategias publicitarias debido a que las personas que
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fueron encuestadas el 86%, consideran que las estrategias de publicidad ayudarian a mejorar el
reconocimiento de los negocios de autoservicio. Asi mismo, se concluy6 que, las estrategias
de publicidad més adecuadas para publicitar con la sumatoria de 68% siendo la mas relevante
Social Media y seguidos de las siguientes estrategias como las Vallas, Hojas Volantes y banner;
considerando que con la utilizacion de estas se compartan informacidn sobre los negocios de
autoservicio por ende obtendran clientes fijos y las personas acudirian regularmente.
Finalmente se determiné que, al aplicar estrategias de publicidad adecuadas, permitird mejorar:
el servicio que brindan a los clientes, el trabajo en equipo, la comunicacidén, variedad y
exhibicion de productos para que de esa manera alcanzar el posicionamiento en la mente del
consumidor.

Una investigacion efectuada por Catari (2022), titulada: Plan estratégico de marketing
para el posicionamiento de la Empresa SACI de la ciudad de La Paz, teniendo como
objetivo desarrollar un plan estratégico de marketing para el posicionamiento e incremento de
ventas en la empresa SACI, concesionaria obrajes de la ciudad de la paz. Se aplico una
metodologia mixta cualitativa-cuantitativa, donde se pudo establecer que la investigacion sobre
la empresa SACI (Sociedad Anénima Comercial), no logro sus objetivos de ventas de sus
productos de vehiculos, maquinaria de construccion y agricola en las gestiones de 2019 y 2020
en la ciudad de La Paz, Los resultados que se obtuvo dentro de la empresa con observacion
directa, reflejaron que necesitan apoyo directo de un area de marketing para La Paz.
Adicionalmente, se establecidé que para mejorar el posicionamiento se debe usar la estrategia
de defensa con tactica de flancos para mejorar su posicionamiento, estrategia de desarrollo de
nuevos mercados para mejorar su crecimiento y una estrategia organizacional desarrollo
interno. Con los cuales se pretende alcanzar y mejorar los indices de ventas de las gestiones

pasadas y presentar mayor rendimiento para la empresa.
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Un estudio realizado por Liso (2019), titulado: Plan Comercial — Mercado de
Lubricantes en Argentina, donde su objetivo se centro en desarrollar un Plan Comercial para
la compafiia MOOVE LUBRICANTES ARGENTINA, analizando el mercado de lubricantes
argentino, con el fin de incrementar su cuota de mercado de tal manera, que le permita
posicionarse como segunda marca lider, detrds de YPF. La investigacion desarrollada siguio
una metodologia dual, de tipo cualitativa y cuantitativa, captando y utilizando tanto datos
numéricos como datos subjetivos. Se concluyd que, el sector donde compite MOOVE
LUBRICANTES ARGENTINA, comercializando su marca MOBIL, permite proyectar un
escenario positivo, que si bien, no es el mejor, demuestra que con una estrategia respaldada por
la calidad y los precios competitivos, podra posicionar a la marca, segun las expectativas de la
empresa. Ademas, necesariamente deberan ingresar con una fuerte inversion en infraestructura
y fuerza de venta, lo que limita en gran medida el ingreso de competidores que pongan en

peligro el posicionamiento de la marca MOBIL.

2.2. Bases tedricas

Marketing

Sobre este aspecto Sabogal y Rojas (2020) sostiene que:
Desde algunas perspectivas tedricas, el marketing tradicional, enfocado en las
caracteristicas y los beneficios funcionales del producto, no es efectivo en relacion a
las nuevas necesidades del consumidor y tendencias del mercado, esto debido a que se
desarroll6 en respuesta a la era industrial y por ende no contempla los cambios que
surgen a partir del acceso a la informacion, la gestion de las marcas y las

comunicaciones de hoy en dia. (p. 95)
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Por otro lado, en Red Summa (2019) se menciona que seglin la American Marketing Asociation

(ALMLAL):
“El marketing es una forma de organizar un conjunto de acciones y procesos a la hora
de crear un producto para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y manejar las
relaciones donde la finalidad es beneficiar a la organizacion satisfaciendo a los
clientes”. (p. 5)

Importancia del marketing

Sobre este punto, Mackay et al. (2021) sostiene que:
El marketing actualmente es una herramienta importante para que las empresas den a
conocer sus marcas, los productos y servicios que ofrecen con el fin de captar la
atencion y la fidelidad de los clientes y usuarios en el mercado. Sin embargo, en los
ultimos afios, ha tenido mas presencia al ser el aliado de los emprendimientos al
momento de ampliar su mercado, ya que es mas accesible por el uso de la tecnologia y

las redes sociales. (p. 142)

Marketing estratégico

Al respecto Flores et al. (2022) sostiene que:
En los ultimo afios Marketing estratégico en Latinoamérica ha sido utilizado para la
busqueda de oportunidades por lo cual es necesario identificar las necesidades de sus
clientes, asi como también realizar un andlisis de su entorno que se encuentra en
constante crecimiento en las empresas dedicadas a la comercializacion de productos y
estan presente en todas la actividades humana, que permite lograr el posicionamiento
de un producto e incrementar su demanda, con ello se logran cumplir los objetivos

planteados dentro de una empresa. (p. 80)
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Seglin (Parrales et al., 2022) sostiene que:
El marketing estratégico es considerado como un concepto unico y bastante complejo.
Esto, que podria parecer una equivocacion, en realidad no lo es. El término
“estratégico” se utiliza con gran profusion para describir un nimero interminable de
actividades de marketing. Actualmente, en el marketing todo parece ser “estratégico”.
Existen precios estratégicos, ingresos estratégicos en la penetracion en el mercado,
publicidad estratégica, incluso podrian existir estrategias estratégicas. La saturacion en
los enfoques competitivos centra su atencion en la implantacion estratégica de las
actividades del marketing, con un ojo puesto en la competencia. (p. 134)
Estrategias de marketing
Para Lozano et al. (2019), es importante que al “disefiar proyectos empresariales
exitosos requiere de la aplicacion de modernas metodologias y estrategias, que le permitan al
emprendedor tener una vision clara del mercado para dar una respuesta pertinente, que debe ir

siempre orientada a la satisfaccion plena de necesidades” (p. 89).

Segun Jaramillo y Hurtado (2021) sostienen que:
Las estrategias de marketing permiten a las empresas disponer de herramientas
eficientes en la proyeccion de anuncios o publicidad a un mercado en especifico,
ahorrar costos, desarrollar y promover los productos/servicios y poder descubrir las
preferencias de los clientes. Los beneficiarios principales son los directivos y duefios
de los negocios al obtener mayores ingresos econdémicos. Por su parte, los beneficiarios
secundarios son los clientes, que pueden disponer y tener a su alcance

productos/servicios de su preferencia y de calidad. (p. 48)
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Haciendo referencia a las estrategias de marketing, (Yépez et al., 2021) sostiene lo siguiente:
El marketing mix es considerado como el motor del marketing, su aplicacion esta
presente en casi todos los productos que desarrollan su comercializacion en el Ecuador,
las estrategias que utilizan abarcan las principales areas de producto, precio, plaza y
promocion. Las empresas ecuatorianas cuentan e implementan la promocion de sus
productos el marketing mix, desarrollando estrategias consistentes en base a los
objetivos establecidos, este constituye un instrumento de la accion de marketing cuya

aplicacion influye en la demanda en sus productos. (p. 2047)

Marketing Mix

Al respecto en (Red Summa, 2019) se detallan las variables del Marketing Mix:
Producto
Un producto es un articulo que se construye o produce para satisfacer las necesidades
de un determinado grupo de personas. El producto puede ser intangible o tangible, ya
que puede ser un servicio o bien.
Un producto puede ser un bien tangible (p. €j.: un auto), intangible (p. €j.: un servicio
de limpieza a domicilio), una idea (p. ¢j.: la propuesta de un partido politico), una
persona (p.ej.: un candidato a presidente), un lugar (p. ej.: una reserva forestal), etc.
Plaza/Distribucion
Incluye todas aquellas actividades que la empresa/organizacion realiza para posicionar
y distribuir el producto en un lugar accesible para compradores potenciales.
Esto se consigue con un profundo conocimiento del mercado y el publico objetivo.

Promocion/Comunicacion
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Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y recordar las
caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. La promocidén/comunicacion, ya que
puede impulsar el reconocimiento y las ventas de la marca.
La publicidad generalmente cubre los métodos de comunicacién que se pagan como
anuncios televisivos, anuncios de radio, medios impresos, anuncios en Internet...
Precio
Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un
determinado producto o servicio. Es la tinica variable del marketing-mix que genera
ingresos para la empresa, el resto de las variables generan gastos o inversiones. (pag.
5)

Marketing digital

Al respecto (Encalada et al., 2019) sostienen que:
Las TIC es utilizada por las empresas que le permite facilitar el acceso a informacion,
siendo una herramienta que se ha vuelto transcendental e imprescindible para las
actividades comerciales que desarrollan las empresas que les abre nuevas oportunidades
en el mundo actual.
El marketing digital juega un papel importante en la dindmica comercial de un negocio
ya que el cliente puede conocer las ofertas, promociones y nuevos productos que se
ofertan sin necesidad de que tenga que hacer presencia fisica en un establecimiento o
la ayuda del personal de ventas.
En la actualidad, el marketing digital es muy utilizado por empresas ya que le permite
mantenerse en comunicaciéon con sus clientes a través de la implementacion de
estrategias de marketing que contribuye en el posicionamiento de dicha empresa en el
mercado. (p. 3)

De igual manera (Nufiez y Miranda, 2020) establecen un antecedente del marketing digital:
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En los tltimos afios el concepto tedrico de marketing digital ha evolucionado de manera
integral, exponencial y también variable, con diferentes tipos de marketing digital
identificados, y en algunas organizaciones se ha trabajado y transmitido la necesidad
de lograr un marketing digital sin abandonar el marketing tradicional. Asi, las
organizaciones empresariales evolucionan en sus estrategias de marketing, sobre todo
cuando éste aumenta en uso y en dinamismo, generando retos a quienes lideran o
gerencian en los departamentos de marketing. Ademads, y en paralelo a ello, el apoyo
estratégico organizacional también ha sido un término que ha evolucionado, y existen
diversas tipologias y formas de realizarse el mismo. (p. 1)
Evaluacion de la efectividad de las estrategias de marketing
Al respecto (Granados et al., 2020) sostienen que:

Construir una imagen de marca que llegue a la mente del consumidor se ha convertido
en una necesidad empresarial, ya que “si no se logra hacer que el cliente la conozca y
que ademas elija, entre todas, a nuestra compafiia para su adquisiciéon o disfrute,
percibiendo una clara diferencia que suponga una ventaja sobre las demés”, no es
posible convertirla en referente dentro del mercado tanto para los consumidores como
para las empresas competidoras. Y es que posicionar una marca no solo implica
penetrar en la mente de los consumidores a partir de la identificacion de sus necesidades
y la consolidacion de un conjunto de estrategias de mercadeo que logren que éste se
identifique con la marca, sino que es fundamental constituir un elemento diferenciador

que la destaque de la competencia. (p. 63)

En cuanto a la efectividad de las estrategias, (Conde et al., 2019) sostienen que:
Un indicador de gestion es la expresion cuantitativa del comportamiento y desempeiio

de un proceso, cuya magnitud, al ser comparada con algun nivel de referencia, puede
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estar seflalando una desviacion sobre la cual se toman acciones correctivas o
preventivas segun el caso.

Los indicadores sirven para establecer el logro y el cumplimiento de la mision,
objetivos, metas, programas o politicas de un determinado proceso o estrategia; es la
informacion que agrega valor. A través de su analisis se lleva un seguimiento sobre cuél
es la perspectiva que se tiene en el trabajo que se realiza para medir la efectividad de
su intervencion y el cumplimiento de los objetivos propuestos, asi como la posicion

estratégica de la organizacion respecto a su competencia. (p. 48)

Tecnologia y tendencias emergentes

Al respecto (Ariza et al., 2020) afirman que:
Desarrollos tecnoldgicos como: la tecnologia mévil que permite tener en nuestros
teléfonos todo tipo de informacion de empresas; la realidad aumentada que permite ver
el interior de recintos, como teletransportacion a cada escenario; el internet de las cosas
que incorpora sensores a cualquier objeto fisico en autos y edificaciones generando
nuevas experiencias en las personas; los asistentes de voz que facilitan las
comunicaciones como la traduccion inmediata a cualquier idioma de una conversacion;
el uso de bases de datos para el sector de lubricantes es muy importante, permite
conocer inmediatamente las necesidades y establecer asi los targets mas adecuados, de
ahi la importancia del Big Data. Este tipo de desarrollos es importante evaluarlos para
incorporarlos a los espacios de interés encontrando la viabilidad econdmica y
estratégica en su implementacion. (p. 44)

Estrategias de marketing en la industria de lubricantes automotrices

Al respecto (Tubon, 2023) sostiene que:
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En el mercado existen un sinnimero de productos de limpieza automotriz de forma
informal que tienen un precio menor al de la competencia, haciéndolo mas atractivo
para la clientela, pero que no poseen una calidad que garantice la seguridad tanto del
cliente como del vehiculo, haciéndolo un producto nocivo para la salud de las personas
en general, ademds de dafar la estructura interna de los vehiculos. Dando como
resultado el cierre de muchas microempresas que comercializar productos de limpieza
automotriz importados, ya que poseen costos mas elevados, obteniendo asi un bajo
margen de utilidad para mantenerse en un mercado actual. (p. 18)

Segun (Davila, 2021) dentro del mercado de lubricantes, sostiene que:
El ingreso de empresas que fabrican y/o distribuyen nuevas marcas de lubricantes en el
mercado, se enfrenta a un sélido posicionamiento de las que ya existen, pues la mayoria,
por no decir todas, son marcas transnacionales con presencia de muchisimos afios en el
pais, y han otorgado a las empresas que las comercializan, el aprovechamiento de la
fuerza del nombre y el marketing a gran escala, a pesar de que quiza los nuevos ingresos
sean productos también transnacionales pero de poco o nulo conocimiento en sud-
américa. Actualmente, para una marca, al menos en el nivel en el que compiten las
principales (Castrol, Mobil, Shell, Repsol,) es muy dificil ingresar y tener resultados
competitivos en el mercado. Esta fuerza es considerada en el corto plazo de baja
intensidad. (p. 4)

Participacion de mercado

Al respecto (Ortega, 2021) sostiene que:
La participacion de mercado se refiere al porcentaje de la empresa sobre el total de las
ventas del mercado o sector en el que opera. En otras palabras, se refiere a la cantidad
de ventas de la empresa en comparacion con la del conjunto de la industria. En general,

es una métrica que indica el tamafio de la empresa en un sector o mercado. Cuando la
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participacion es enorme, significa que la empresa estd experimentando mayores ventas
gracias a la expansion de su base de consumidores, en comparacidon con sus

competidores.

Seglin (Pymes, 2022) haciendo énfasis en la definicion de participacion de mercado, sostiene

que:

La participacion de mercado, también conocida como Market Share, es el porcentaje
que se utiliza para medir la relevancia, el tamafio y el desempefio de una empresa con
respecto a sus competidores. De ahi que sea de vital importancia el concepto de
participacion de mercado ya que nos indicara el peso o la repercusion que puede llegar
a ejercer nuestra empresa en el mercado.

A su vez conocer la participacion en mercado es fundamental para que una empresa
mida el nivel de competitividad del mercado, valore cudl de ellos es lider en el mercado
y por qué. Y sobre todo pueda comprobar si los cambios o mejoras que realiza ayudan
a que su participacion mejore, y con ello su popularidad y sus ventas. Para conocer el
tamafo real de tu empresa podemos observar los datos que se obtienen en las ventas y
realizar un analisis de la competencia que te permitira saber qué ofrecen y cudles son

sus puntos fuertes.

Calculo de la participacion de mercado

Para calcular la tasa de participacion en el mercado, debes llevar a cabo los siguientes 4 pasos:

1. Determinar la unidad de medicion

Existen productos que tienen diferentes presentaciones (tamafios y empaques) y sin
duda, esto define el segmento o publico objetivo al cual estan dirigidos. No es el mismo
publico el que compra la presentacion individual de un producto, que el que compra el

paquete familiar o al por mayor.
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Fijar una unidad de medida, facilita la recoleccion e interpretacion de los datos, ademas
de proveer informacién mas precisa sobre el panorama competitivo. También debes
tener presente, que puedes calcular este indicador en términos de unidades vendidas o
de facturacion.

2. Definir la totalidad del mercado

Este punto es clave porque requiere conocimiento de la industria, saber quién es la
competencia, teniendo muy claros los criterios para analizar si se considera como
competidor o no y si es directo o indirecto, de acuerdo con la categoria o producto que
se esté estudiando.

Obtener esta informacion de la fuente directa es complicado, porque es una informacion
sensible y las empresas se la reservan. Sin embargo, existen estudios de marketing,
estadisticas publicadas, reportes del gobierno y otro tipo de fuentes que permiten la
obtencion de este dato.

3. Aplicar la férmula de participacion en el mercado

Para determinar qué porcentaje de las ventas totales del mercado, pertenecen a tu
empresa, debes aplicar la siguiente formula:

Tasa de participacion en el mercado= Ventas de la empresa / Ventas totales del mercado
La formula puede aplicarse para las ventas totales de la empresa con respecto al sector,
pero también puede aplicarse de forma individual, a cada uno de los productos o lineas,
con respecto a las ventas totales del mercado para ese producto o linea, en el mismo
segmento (publico objetivo).

4. Analiza la informacién y toma decisiones

Conocer el panorama competitivo de tu empresa, te permitird tomar decisiones mas
acertadas. Podras, por ejemplo, implementar una estrategia de crecimiento, para

incrementar la participacion de tu empresa en el mercado. La implementacion de dicha
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estrategia, debe ser monitoreada constantemente, para identificar su efectividad y
aumentar la tasa de participacion en el mercado. (da Silva, 2022)

Demanda de mercado

Al respecto (Teran et al., 2019) sostiene que:
El mercado es el cumulo de todos los compradores existentes y posibles de un producto
0 servicio, y que éstos tienen en comun una necesidad o deseo especificos que se pueden
satisfacer mediante intercambios. El mercado es el organismo econdémico en el cual se
produce el punto de coincidencia entre dos partes que intercambian un bien o servicio,
y ese intercambio es un modo de aumentar la posesion de bienes y contratacion
servicios a disposicion de las personas. Ambas concepciones contemplan al mercado
como el punto de encuentro para el intercambio de bienes materiales o servicios, cuya
finalidad es sustentar las necesidades que presenta la sociedad; sin embargo, estas
posturas imposibilitan considerar al mercado como un agente especializado, conocedor,
analitico y determinado, que es capaz de condicionar a las organizaciones. (p. 86)

Al definir la demanda de mercado, (Frederick, 2021) establece que:
La demanda de mercado, también conocida simplemente como demanda, se refiere a la
cantidad de bienes y servicios solicitados por un grupo especifico de personas en un
mercado determinado. Esta demanda esta influenciada por los intereses, necesidades y
tendencias de dicho grupo.
La demanda de mercado es un factor fundamental que las empresas emplean para
establecer los precios de sus productos. Existe una estrecha relacion entre el precio y la
demanda: a precios mas bajos, se suele observar una mayor demanda, y viceversa.

Mercado de lubricantes

Refiriéndose al mercado de lubricantes, Orellana y El Habil (2023) sostienen que:
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El parque automotriz del Ecuador, presenta un crecimiento de un aproximadamente 8%
anual, en la actualidad se disefian motores cada vez mas eficientes, presentan menor
consumo de combustible, mayor potencia, segiin los modelos de vehiculos o motores,
de igual forma si su funcionamiento es mediante gasolina o diesel; existe una
variabilidad de modelos, sin embargo; la seleccion del lubricante es muy importante
ya que proporciona un mejor mantenimiento, mejora su desarrollo; y alarga su
vida til. (p. 3208)

Haciendo énfasis en el mercado de lubricantes en Ecuador, (Testa, 2021) sostiene lo siguiente:
En el Ecuador la industria de lubricantes cuenta con sector que ofrece calidad, variedad
y precios variables de aceites para vehiculos a gasolina, los cuales generan y garantizan
un Optimo funcionamiento en los motores poniéndose a la par de las industrias
extranjeras en cuanto a calidad y servicio. El sector logro un alza y alcanzo su mayor
auge con 4.4% de crecimiento en el afio 2017, el cual logro dar ganancias por mas de
$12 millones de ddlares americanos el cual generaron un alza en la balanza comercial
del pais.

La demanda interna del Ecuador no logra ser abastecida por la industria nacional
productora de aceites para vehiculos a gasolina, esto se produce por las ventajas de
comercializacioén y de produccion de los productores extranjeros, el cual representa una
desventaja fundamental para la industria local.

Con la eliminacion de las salvaguardas en el afio 2017 se registrd en el periodo de enero
a septiembre un crecimiento del 23% en las importaciones. Observando como punto
mas alto al sector de combustibles y lubricantes con un crecimiento del 27%

representando un incremento en la balanza comercial del pais. (p. 9)
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA

3.1. Tipo y diseiio de investigacion

De acuerdo al proposito es Aplicada, porque se permite aplicar los conocimientos existentes
en la resolucion de problemas a través de la puesta en practica de procesos sustentados en los
conocimientos. De acuerdo al enfoque es Mixta, es la forma que los investigadores usan para
la combinacién de técnicas tanto cualitativos y cuantitativos con el fin de combinar estas
herramientas y potenciar la investigacion, y de acuerdo al alcance es Descriptiva — Explicativa
(propositiva), pues la investigacion sera descriptiva porque describird las variables objeto de
estudio, mediante la aplicacion de una técnica utilizando el instrumento correspondiente, y
explicativa propositiva porqué se plantearan recomendaciones a la problemaética existente.
Método de investigacion

De acuerdo con Suarez (2023) dentro de esta investigacion se emplea el método inductivo que
es un enfoque que se utiliza en la investigacion y el razonamiento cientifico, que busca inferir
conclusiones generales a partir de observaciones especificas. Es decir, este método parte de

hechos concretos y particulares para llegar a una conclusion general.

3.2. Operacionalizacion de variables

Tabla 1. Operacionalizacion de variables

Dimension

Variable Definicién Conceptual , Indicador Indice
o categoria
U trateqia d Calidad del
na gs ra e.gla e producto
marketing refiere a la Producto —
] . Innovacion del
serie de acciones a
X producto
, ejecutar, tanto dentro —
Estrategias Competitividad .
. como fuera de una : Cualitativo
de marketing del precio

empresa, para comunicar Precio
mensajes estratégicos
con una determinada
finalidad. Promocion

Descuentos y
promociones
Campanas
publicitarias
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Presencia en
medios digitales

Cobertura de la

actua.

red de
Distribucion distribucion
Logistica y
suministro
Niveles de
ventas
. Cuota de
La participacién de Tasa de
mercado .
mercado es un crecimiento en
- L orcentaje que ventas
Participacién P Jd d | Cuantitati
del mercado corrgspon eala Participacion en uantitativo
relevancia de tu empresa segmentos
frente a los competidores o
) . P Penetracion especificos
en la industria en la que
de mercado

Satisfaccion del
cliente

Elaborado por: Marin Santos Freddy Jonathan

3.3. Poblacion y muestra de investigacion

3.3.1.

Poblacion

La poblacion objeto de analisis estarda compuesta por el 100% de la cartera de clientes B2C que

equivale a 104 lubricadoras y por el 100% de la cartera de clientes B2B que equivale a 4

empresas industriales.

3.3.2. Muestra

Para llevar a cabo la investigacion, se considerara como muestra el 100% de la poblacion objeto

de estudio, considerando que es bastante pequeiia. Adicional se considerard la percepcion del

propietario mediante una entrevista.
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3.4. Técnicas e instrumentos de medicion

3.4.1. Técnicas

Se emplearan dos técnicas: la encuesta que serd dirigida a los clientes de la empresa B2C y
B2B. Entendiendo que “las empresas B2B son organizaciones que tienen como modelo de
negocio vender productos o servicios a otras empresas (personas juridicas), mientras que las
compaiiias B2C venden soluciones directamente al cliente final (personas naturales)” (da Silva,
2021).

También se empleara la entrevista que sera dirigida al propietario.

3.4.2. Instrumentos

Se haré uso de un instrumento que es el cuestionario estructurado de preguntas para aplicacion
de la encuesta. También se hard uso de un instrumento que es el cuestionario estructurado de
preguntas para la aplicacion de la entrevista.

3.5. Procesamiento de datos

Para automatizar la recopilacion y gestion de datos, se utilizard un programa informatico
ampliamente utilizado en el &mbito académico y de investigacion, como Microsoft Excel. Este
software ofrece una serie de herramientas y funciones que facilitan la organizacion y andlisis
de los datos recopilados. Por ejemplo, se creardn hojas de célculo especificas para cada
conjunto de datos, donde se registraran las respuestas de los participantes de manera
estructurada. Ademads, se aprovechara las capacidades de Excel para realizar calculos, graficos
y andlisis estadisticos con el fin de interpretar los datos de manera efectiva y obtener
conclusiones relevantes para la investigacion. El uso de Excel proporcionara una plataforma
confiable y versatil para gestionar la informacion recopilada, asegurando asi la integridad y
coherencia de los datos a lo largo del proceso de investigacion.

3.6. Aspectos éticos
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Los datos personales que se obtengan en esta investigacion, serdn gestionados tomando en
cuenta las consideraciones de la Ley Orgénica de Proteccion de Datos Personales, que esta

vigente en el Ecuador desde el 26 de mayo del 2021.

3.7. Recursos

Talento humano

Tabla 2. Talento humano

Talento Humano/Rol Nombres y Apellidos
Investigador Marin Santos Freddy Jonathan
Asesor del Proyecto de Investigacion Ing. Luis Lozano Chaguay, MAE

Recursos econdmicos

Tabla 3. Recursos economicos

Recursos Econdémicos Inversion
Llamadas telefénicas $40,00
Internet $70,00
Primer Material Escrito en Borrador | $20,00
Material Bibliogréafico $20,00
Copias a colores $25,00
Fotocopia Final $30,00
Fotografias $5,00
Empastada de Proyecto $45,00
Alimentacion $50,00
Movilizacién y transporte $40,00

Total 345,00
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11

12

13

14

3.8. Cronograma

Tabla 4. Cronograma de actividades

Meses

Semanas

Actividades

Seleccion de
Tema

Aprobacion del
tema (perfil)

Recopilacién de
la Informacion

Desarrollo del
capitulo |

Desarrollo del
capitulo 11

Desarrollo del
capitulo 111

Sustentacion
(proyecto)

Aplicacion de
las encuestas

Tamizacion de
la informacion

Desarrollo del
capitulo 1V

Desarrollo del
capitulo V

Presentacion del
proyecto de
integracion
curricular (SAI)

Entrega de
documentos
(SAI)

Sustentacion

Abril/2024

1 2 3 4

1

Mayo/2024
2 3
X

X

4

1

Junio/2024
2 3
X

X

4

1

Julio/2024
2 3 4
X
X X

X

31

Septiembre/20

Agosto/2024 o4

1 2 3 4 1 2 3 4
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3.9. Plan de tabulacion y analisis

3.9.1. Bases de datos

La recopilaciéon de informacion se llevo a cabo de manera sistematica y organizada, siguiendo
un proceso estructurado para garantizar la calidad de los datos obtenidos. Se disenid un
cuestionario que incluia preguntas especificas relacionadas con los objetivos de la
investigacion. Este cuestionario se distribuy6 entre la muestra seleccionada.

Para automatizar gestion de datos, se utilizd un programa informatico ampliamente utilizado
en el ambito académico y de investigacion, como Microsoft Excel. Este software ofrece una
serie de herramientas y funciones que facilitan la organizacion y andlisis de los datos
recopilados. Ademas, se aprovecharon las capacidades de Excel para realizar célculos, graficos
y andlisis estadisticos con el fin de interpretar los datos de manera efectiva y obtener

conclusiones relevantes para la investigacion.

3.9.2. Procesamiento y analisis de datos

La informacioén recolectada es procesada a través de la herramienta de Office Microsoft Excel,
debido a que permite el ordenamiento de los datos alcanzados para la determinacion de los
principales fenomenos de estudio, ademads, facilitara la interpretacion de los resultados
investigativos y que ayudara al establecimiento de conclusiones especificas de acuerdo a los

objetivos del presente estudio.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Resultados obtenidos en la investigacion

Aplicando la encuesta para el levantamiento de informacién en clientes B2C que equivale a

104 lubricadoras, se muestran algunos resultados relevantes:

2. (Cual es la marca de lubricantes mas solicitada por sus clientes?

Tabla 5. Marca de lubricantes mas solicitada en lubricadoras.

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Shell 0 0%
Mobil 0 0%
Chevron 0 0%
Castrol 0 0%
Valvoline 37 36%
Total 0 0%
Amalie 23 22%
Liqui Moly 0 0%
Golden Bear 26 25%
Kendall 18 17%
Otro: 0 0%
Total 104 100%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: El investigador.

3. (Considera que los precios de los lubricantes que ofrece son competitivos en el mercado?

Tabla 6. Competitividad de precios de lubricantes.

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 94 90%
NO 1 1%
No estoy seguro 9 9%
Total 104 100%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: El investigador.
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5. (Qué factor influye mas en la decision de compra de sus clientes al elegir un lubricante?

Tabla 7. Factores influyentes en decision de compra de los clientes.

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 74 71%
Calidad del producto 5 5%
Marca reconocida 2 2%
Recomendacion del mecanico 23 22%
Promociones y descuentos 0 0%
Total 104 100%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: El investigador.

6. (Ha recibido alguna capacitacion o informacion de las empresas proveedoras sobre los

lubricantes que vende?

Tabla 8. Capacitacion y/o informacion sobre lubricantes a lubricadoras.

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 104 100%
NO 0 0%
Total 104 100%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: El investigador.



35

Aplicando la encuesta para el levantamiento de informacion en clientes B2B que equivale a 4

empresas industriales, se muestran algunos resultados relevantes:

3.- {Qué caracteristica considera mas importante al elegir un lubricante automotriz?

Tabla 9. Caracteristica mas importante para elegir lubricante automotriz.

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 2 50%
Calidad del producto 1 25%
Marca reconocida 0 0%
Recomendacion del mecéanico 1 25%
Amigable con el medio ambiente 0 0%
Total 4 100%
Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: El investigador.
7.- (Cual es su principal punto de compra de lubricantes automotrices?
Tabla 10. Principal punto de compra de lubricante automotriz.
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Tienda de autopartes 4 100%
Taller mecanico 0 0%
Supermercado 0 0%
Otro 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: El investigador.

10.- {Qué canal de informacion influye mas en su decision de compra de lubricantes

automotrices?
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Tabla 11. Canal de informacion influyente en decision de compra de lubricante

automotriz.
CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
Publicidad en television 0 0%
Anuncios en redes sociales 0 0%
Recomendaciones de amigos o familiares 2 50%
Consejos del mecanico 2 50%
Articulos en linea 0 0%
Otro 0 0%
Total 4 100%
Fuente: Datos de la investigacion.
Elaborado por: El investigador.
Mediante la entrevista se obtuvieron los siguientes criterios:
Tabla 12. Resultados de la entrevista.
PREGUNTAS RESPUESTAS
Nombre completo del directivo y cargo que
desempefia Fernando Barrezueta Tutasi

éCudles fueron las principales estrategias de
marketing implementadas por COMDIELSA
durante el afio 2023 para promocionar sus
lubricantes automotrices en la Provincia de
Los Rios? Por favor, describa detalladamente
cada una de ellas.

Se implementaron promociones de
fidelizacion dirigidas a los clientes con
compras mensuales, utilizando una estrategia
de rebate. Se recopilé informacidn de los
ultimos tres meses, estableciendo un
promedio de compra con un crecimiento del
10% mensual, lo cual consolidé una compra
justa mensual, reconociendo $0.50 centavos
por galén adquirido.

También se implementd la estrategia de SOCIO
MOBIL, en la cual el objetivo de la compaiiia
era de realizar implementaciones de
materiales o herramientas para los detallistas
utilizando una negociacién de cumplimiento
de presupuestos mensual.

Ademas, se aplicd una estrategia de sell-in
mediante la creacién de combos de compra,
ofreciendo hasta un 50% de descuento en un

filtro por cada galén comprado.

éCOmo selecciond COMDIELSA los canales de

distribucidn para sus productos en la Provincia

de Los Rios durante el afio 2023? ¢Hubo alglin
cambio significativo en la estrategia de

En el afio 2023, COMDIELSA implementd dos
canales de distribucién para asegurar el
despacho eficiente en cada punto de venta:




distribucién en comparacién con aios
anteriores?

- Se integrd un camién interno a la compaiiia
para atender a los clientes ubicados en zonas
cercanas.

- Se contrataron cooperativas de servicios de
entrega para atender a los clientes situados a
mayor distancia.

¢Qué acciones tomdé COMDIELSA para
diferenciar sus lubricantes automotrices de los
de la competencia en el mercado de la
Provincia de Los Rios durante el afio 20237

Realizando campafias de comunicacién para
los clientes y sepan las cualidades de nuestros
lubricantes, asi mismo se usé campafas que
se realizaron a nivel mundial de los contratos
de auspicios firmados con competencia de
vehiculos rally en la cual la figura
representativa era el mejor piloto de la
formula 1 que es Max Verstappen

¢Cudl fue la percepcion general de los
consumidores hacia los lubricantes
automotrices de COMDIELSA durante el aio
20237 ¢Recibieron comentarios positivos o
negativos? Si es asi, écudles fueron los
aspectos mas destacados?

¢Cémo evalué COMDIELSA el éxito o la
efectividad de sus estrategias de marketing en
la Provincia de Los Rios durante el afio 20237
¢Qué métricas o indicadores se utilizaron para
medir el impacto de estas estrategias en la
participacién en el mercado?

La percepcion esperada fue muy neutral, no se
llegd al impacto presupuestado, pero
existieron muchos clientes que aprovecharon
la promocidn de combo mas filtro con el 50%
de descuento que lo aplicaban a los
consumidores y le daba mayor rotacién de la
marca.

La compaiiia evalué las estrategias aplicadas
revisando los indicadores de cobertura en la
cual obtuvo un crecimiento del 25% de
impacto en los skus de filtros y la linea a
aditivos que funcionaron como un adicional a
la venta de combos y fidelizaciones, asi mismo
genero un crecimiento de un 30% de
crecimiento en clientes nuevos vs el afio 2022.

¢Cudles considera que fueron los principales
desafios u obstaculos que enfrentd
COMDIELSA en el mercado de lubricantes
automotrices de la Provincia de Los Rios
durante el afio 2023?

Los principales desafios fueron:

Entrega de productos: por distancia y tiempo,
los pedidos llegaban al detallista hasta con 3
dias de atraso.

Competencias: COMDIELSA como
representante de lubricantes Mobil se
encontraba con competencias en el mercado
por diferencias de precios.

¢Hubo alguna estrategia de marketing
especifica que COMDIELSA considera que tuvo
un impacto significativo en su participacion en
el mercado durante el afio 20237 Si es asi,
épodria explicarla en detalle?

éCémo cree que la situacion econdmicay las
condiciones del mercado en la Provincia de
Los Rios afectaron las estrategias de marketing

La estrategia de marketing que mayor impactdé
en el mercado de la provincia de los Rios fue la
de SOCIO MOBIL ya que la estrategia aplicada
beneficio mucho a los clientes con el fin de
obtener herramientas que le ayudarian a tener
mejor resultado de sello ut en sus locales.

Una de las mayores afectaciones de mercado
en la provincia de los Rios fue el crimen
delincuencial en la cual muchos locales
cerraron debido las vacunas generadas por
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y la participacién en el mercado de
COMDIELSA durante el afio 2023?
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delincuentes, esto complico las ventas en el
mercado generando un mal comportamiento
en las proyecciones de cierre anual.

¢Qué lecciones o aprendizajes importantes
obtuvo COMDIELSA de sus experiencias en el
mercado de lubricantes automotrices de la
Provincia de Los Rios durante el afio 2023?
¢Hay aspectos especificos que la empresa
planea mejorar o ajustar en el futuro en base a
estas experiencias?

- Que siempre hay una oportunidad
mas para obtener mejores resultados
en el mercado

- Trabajar con una marca lider ayuda a
crecer en portafolios de productos
para asi brinda un excelente servicio

¢Cuales son los planes y estrategias de
marketing de COMDIELSA para mejorar su
participacion en el mercado de lubricantes
automotrices en la Provincia de Los Rios en el
futuro proximo? ¢Hay alguna innovacion o
iniciativa importante que la empresa esté

- Seguir trabajando con el plan
estratégico de SOCIO MOBIL para
obtener resultados mas relevantes
- Activar promociones en filtros DE
MAYOR ROTACION (12+2) siendo
marca exclusiva de COMDIELSA

considerando implementar? - Obtener un portafolio de producto
gue nos ayude al crecimiento de

cobertura y captacion de clientes.

Fuente: Datos de la entrevista.
Elaborado por: El investigador.

4.1.1 Analisis e interpretacion de datos

De acuerdo con los resultados de la encuesta, Valvoline es la marca de lubricantes mas
solicitada por los clientes en las lubricadoras, con un 36% de preferencia. Le siguen Golden
Bear con un 25%, Amalie con un 22%, y Kendall con un 17%. Es notable que marcas
globalmente reconocidas como Shell, Mobil, Chevron, Castrol, y Total no registraron
solicitudes, lo que puede indicar una fuerte preferencia por marcas que tienen una mayor
presencia local o que ofrecen una propuesta de valor mas alineada con las necesidades
especificas de los clientes en la Provincia de Los Rios. Esto sugiere que COMDIELSA deberia
considerar la popularidad de estas marcas al disefar sus estrategias de marketing y distribucion.

E1 90% de los encuestados considera que los precios de los lubricantes que ofrecen son
competitivos en el mercado, mientras que solo un 1% piensa que no lo son, y un 9% no esta

seguro. Esto indica una percepcion positiva sobre la competitividad de los precios, lo que
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sugiere que los consumidores encuentran los precios justos y atractivos, contribuyendo a la
preferencia y fidelizacion de clientes. COMDIELSA puede aprovechar esta percepcion
positiva en sus estrategias de marketing para resaltar la competitividad de sus precios.

El precio es el factor més influyente en la decision de compra de los clientes, con un
71% de los encuestados sefialandolo como el principal criterio. La recomendacion del
mecanico también juega un papel importante, con un 22%. La calidad del producto y la marca
reconocida son factores menos influyentes, con un 5% y 2% respectivamente. No se registraron
influencias por promociones y descuentos. Esto subraya la importancia de mantener precios
competitivos y fomentar relaciones con los mecanicos locales, quienes pueden influir
significativamente en las decisiones de compra de los clientes.

El 100% de los encuestados ha recibido capacitacion o informacion de las empresas
proveedoras sobre los lubricantes que venden. Esto refleja un compromiso por parte de las
empresas proveedoras en educar y capacitar a sus distribuidores y clientes, lo que
probablemente contribuye a una mayor confianza y conocimiento del producto. COMDIELSA
deberia continuar con estas iniciativas de capacitacion y posiblemente ampliarlas para asegurar
que todos los distribuidores y puntos de venta estén bien informados sobre los beneficios y
caracteristicas de sus productos.

Para los clientes industriales, el precio es la caracteristica mas importante al elegir un
lubricante automotriz, con un 50% de los encuestados indicando esta preferencia. La calidad
del producto y la recomendacion del mecéanico también son importantes, cada uno con un 25%.
La marca reconocida y la preocupacion por el medio ambiente no fueron mencionadas como
factores influyentes. Esto sugiere que, para los clientes industriales, la economia y la
funcionalidad practica son prioritarias al seleccionar lubricantes.

El 100% de los clientes industriales encuestados compran sus lubricantes automotrices

en tiendas de autopartes. Esto indica una clara preferencia por estos puntos de venta,
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posiblemente debido a la especializacion y la variedad de productos disponibles. COMDIELSA
deberia centrarse en fortalecer su presencia en las tiendas de autopartes para captar y satisfacer
a los clientes industriales.

Los principales canales de informacion que influyen en la decision de compra de
lubricantes automotrices para los clientes industriales son las recomendaciones de amigos o
familiares y los consejos del mecéanico, cada uno con un 50%. Esto resalta la importancia de la
confianza personal y profesional en las decisiones de compra. COMDIELSA deberia
considerar estrategias de marketing que incluyan la promocién de boca en boca y la
colaboracidon con mecénicos para mejorar la influencia en las decisiones de compra de sus
clientes industriales.

Estos resultados proporcionan una vision detallada de las preferencias y
comportamientos de compra tanto de los consumidores finales como de los clientes industriales
de lubricantes automotrices en la Provincia de Los Rios. La competitividad de precios, la
influencia de las recomendaciones de mecanicos y amigos, y la preferencia por ciertos puntos
de venta son factores clave que COMDIELSA debe considerar en el desarrollo y ajuste de sus
estrategias de marketing. Con estos hallazgos, la empresa puede disefiar campafias de
marketing mas efectivas y dirigidas, mejorando asi su participacion en el mercado.

En base a la entrevista las estrategias se enfocaron en fidelizar a los clientes existentes
y atraer nuevos clientes mediante incentivos econémicos y materiales. La estrategia de SOCIO
MOBIL se destac por fortalecer las relaciones con los detallistas, mientras que los combos de
compra ofrecian un atractivo descuento directo, incentivando compras adicionales.

La integracion de un camidn interno permitid una mayor flexibilidad y control sobre las
entregas locales, mientras que la contratacion de cooperativas de servicios de entrega optimizd
la distribucion en areas mas alejadas. Este enfoque dual aseguré una cobertura amplia y

eficiente, adaptdndose a las necesidades logisticas especificas de cada region.
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Las campafas de comunicacion y auspicios internacionales ayudaron a posicionar la
marca en la mente de los consumidores, destacando tanto la calidad del producto como su
asociacion con eventos deportivos de alto perfil. Esto no solo mejoré la percepcion de la marca,
sino que también la diferenci6 de la competencia al asociarla con éxito y rendimiento.

Aunque la percepcion general fue neutral, la promocion especifica de combos demostrd
ser efectiva, sugiriendo que las estrategias de descuentos y valor afiadido pueden ser clave para
mejorar la percepcion y aumentar las ventas. Esto indica la necesidad de ajustar y focalizar las
campaflas para lograr un mayor impacto.

El uso de indicadores de cobertura y el crecimiento en la base de clientes nuevos
demuestra una evaluacion efectiva de las estrategias de marketing. Los resultados positivos en
estos indicadores sugieren que las estrategias implementadas contribuyeron significativamente
al crecimiento de la empresa en términos de alcance y captacion de nuevos clientes.

Los retrasos en la entrega y la competencia en precios fueron desafios significativos.
Estos problemas podrian afectar la satisfaccion del cliente y la competitividad en el mercado.
Abordar estos desafios mediante mejoras logisticas y estrategias de precios mas competitivas
podria ser crucial para superar estas barreras.

La estrategia SOCIO MOBIL fue especialmente exitosa, proporcionando herramientas
que no solo beneficiaron a los clientes, sino que también fortalecieron la relacion comercial.
Este tipo de estrategias, que ofrecen valor tangible y mejora operativa a los clientes, pueden
ser muy efectivas para fidelizar y aumentar la participacion en el mercado.

El crimen y la inseguridad en la Provincia de Los Rios afectaron negativamente las
estrategias de marketing y la participacion en el mercado. Este factor externo subraya la
necesidad de estrategias adaptativas y posiblemente de colaboracion con autoridades locales

para mitigar estos impactos.
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Las estrategias futuras se centran en fortalecer iniciativas exitosas como SOCIO
MOBIL y en optimizar las promociones y el portafolio de productos. Estas acciones estan
orientadas a aumentar la cobertura y la captacion de clientes, asegurando un crecimiento
sostenible y una mayor participacion en el mercado.

Las estrategias de marketing implementadas por COMDIELSA en 2023, aunque
enfrentaron desafios, lograron ciertos éxitos clave como el aumento en la cobertura de mercado
y la captacion de nuevos clientes. La estrategia SOCIO MOBIL se destacd por su impacto
positivo. Los aprendizajes obtenidos y las estrategias futuras planteadas demuestran un enfoque

proactivo hacia la mejora continua y la adaptacion a las condiciones del mercado.

4.2.Discusion de resultados

Los resultados de la encuesta revelan que Valvoline, Amalie, y Golden Bear son las
marcas de lubricantes mas solicitadas por los clientes en la Provincia de Los Rios, con
Valvoline liderando con un 36% de preferencia. Ademas, el 90% de los encuestados considera
que los precios de los lubricantes ofrecidos son competitivos, y el precio es el factor mas
influyente en la decision de compra, con un 71% de los encuestados eligiendo esta opcion.
Estos hallazgos destacan la importancia de mantener precios competitivos y de ofrecer
promociones atractivas para captar y retener clientes.

La entrevista con el directivo de COMDIELSA, revela que las estrategias de marketing
implementadas en 2023, como las promociones de fidelizacion y la estrategia SOCIO MOBIL,
tuvieron un impacto positivo en la participacion de mercado de la empresa. La integracion de
un camion interno y la contratacion de cooperativas de entrega mejoraron la eficiencia de la
distribucion, mientras que las campafias de comunicacién y los auspicios internacionales
ayudaron a diferenciar los productos de COMDIELSA de la competencia. Sin embargo,

desafios como los retrasos en la entrega y la competencia de precios persistieron, afectando el
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rendimiento general. Estos hallazgos subrayan la necesidad de ajustar y fortalecer las
estrategias de marketing y distribucidn para superar estos obstaculos y mejorar la participacion
en el mercado.

Lo antes sefialado tiene relacion con el estudio desarrollado por (Catari, 2022), cuyo objetivo
fue desarrollar un plan estratégico de marketing para el posicionamiento e incremento de ventas
en la empresa SACI, concesionaria obrajes de la ciudad de la paz. Entre los resultados mas
importantes se determino la necesidad de implementar estrategias de marketing para fortalecer
el posicionamiento de la empresa, tomando en cuenta el precio como un factor determinante

en la decision de compra de los clientes.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones
En términos de promocién, la empresa implementé diversas estrategias, incluyendo
promociones de fidelizacion y la estrategia SOCIO MOBIL, las cuales fueron efectivas en
mejorar la lealtad del cliente y aumentar la participacion en el mercado. La distribucion se
fortaleci6é con la incorporacion de un camion interno y la contratacion de cooperativas de
servicios de entrega, mejorando la eficiencia y cobertura. La fijacion de precios se mantuvo
competitiva, lo que se reflejo en la percepcion positiva de los clientes sobre los precios
ofrecidos.
Valvoline, Amalie, y Golden Bear son las marcas mas solicitadas, indicando una fuerte
preferencia por estas marcas entre los consumidores locales. Ademas, un abrumador 90% de
los encuestados considera que los precios de los lubricantes ofrecidos son competitivos,
destacando la importancia del precio como el factor mas influyente en la decision de compra.
De hecho, el 71% de los consumidores indic6 que el precio es el factor mas importante al elegir
un lubricante, seguido por la recomendacion del mecénico con un 22%.

COMDIELSA ha implementado estrategias de promocion efectivas, como la fidelizacion
y el programa SOCIO MOBIL, que han mejorado la lealtad del cliente y han incentivado las
compras repetidas. La eficiencia en la distribucioén se ha mejorado con la incorporaciéon de un
camion interno y la contratacion de cooperativas de entrega, lo que ha permitido una cobertura
mas amplia. Sin embargo, los competidores de COMDIELSA también han mantenido una

fuerte presencia en el mercado, principalmente debido a la competitividad de precios.
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5.2. Recomendaciones

Se recomienda fortalecer el posicionamiento de la marca sosteniendo campaiias de
comunicacion y auspicios internacionales, debido a que hasta ahora le han permitido a
COMDIELSA fortalecer su presencia en la Provincia de Los Rios.

Para satisfacer mejor las necesidades y preferencias de los consumidores,
COMDIELSA debe continuar enfocdndose en estrategias de precios competitivos,
promociones efectivas y la capacitacion adecuada sobre sus productos.

Se recomienda sostener la estrategia de comunicacion y posicionamiento de marca de
COMDIELSA, que incluye campafias globales y el uso de figuras representativas como Max
Verstappen, teniendo en cuenta que el marketing de influencer es una tendencia poco explotada

en este segmento.
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ANEXOS

Anexo 1. Carta de autorizacion

(< COMDIELSA

Babahoyo, 26 de Junio del 2024

Magister
Eduardo Galeas Guijarro
DECANO DE LA FACULTAD DE ADM INISTRACION FINANZAS E INFORMATICA

En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos “COMDIELSA" de la ciudad de Guayaquil.
Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO al
estudiante MARIN SANTOS FREDDY JONATHAN de la carrera de Licenciatura en Comercio
de la Facultad de Administracién Finanzas e Informdtica de la Universidad Técnica de Babahoyo
para que realice el Proyecto del Trabajo de Integracion Curricular con el tema: Estrategias de
marketing y sus incidencias en la participacién del mercado de lubricantes automotrices en la
provincia de Los Rios de la empresa COMDIELSA durante el afto 2023, ¢l cual es requisito

indispensable para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente

Fernando Barrezueta Tutasi
0919732412

¢

Anexo 2. Encuesta B2C
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ENCUESTA B2C

FINALIDAD: La presente encuesta se realiza dentro del proyecto de investigacion: “Estrategias de
marketing y su incidencia en la participacion del mercado de lubricantes automotrices en la provincia
de Los Rios de la empresa COMDIELSA durante el aio 2023”, como parte del proceso de obtencion del
titulo profesional.

Nota: encerrar o redactar la respuesta segln sea el caso

1.- ;Qué marcas de lubricantes automotrices ofrece en su lubricadora? (Seleccione todas las
que apliquen)

Shell

Mobil
Chevron
Castrol
Valvoline
Total

Amalie

Liqui Moly
Golden Bear
Kendall

2.- ;Cudl es la marca de lubricantes mas solicitada por sus clientes?

Shell

Mobil
Chevron
Castrol
Valvoline
Total

Amalie

Liqui Moly
Golden Bear
Kendall

3.- ¢Sus clientes suelen preguntar por una marca especifica de lubricantes?

Sl NO

De responder SI, favor especifique las tres marcas mas solicitadas

4.- ;Considera que los precios de los lubricantes que ofrece son competitivos en el mercado?

S NO No estoy seguro

5.- ;Qué factores influyen mdas en la decision de compra de sus clientes al elegir un
lubricante? (Seleccione todas las que apliquen)
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Precio

Calidad del producto

Marca reconocida
Recomendacién del mecdnico
Promociones y descuentos
Oftro:

6.- ;Ha recibido alguna capacitacién o informacion de las empresas proveedoras sobre los
lubricantes que vende?

Sl NO

7.- ¢Con qué frecuencia sus clientes realizan el cambio de lubricante en sus vehiculos?

Cada 3 meses

Cada 6 meses

Una vez al ano

Otro:

8.- ;Qué tipo de promociones o incentivos cree que serian mas efectivos para atraer a mas
clientes? (Seleccione todas las que apliquen)

Descuento directo en la compra

Ofertas por volumen (compre 2 y obtenga 1 gratis)
Programas de fidelidad

Regalos o productos complementarios

Ofro:

9.- ;Qué canales de informacidn o publicidad sobre lubricantes son mas efectivos para sus
clientes? (Seleccione todas las que apliquen)

Publicidad en television

Anuncios en redes sociales

Recomendaciones de amigos o familiares

Consejos del mecdnico

Articulos o reviews en linea

Ofro:

10.- ;Esta satisfecho con el servicio y soporte que recibe de sus proveedores de lubricantes?
N NO

Sirespondidé NO, indique qué aspectos mejorarian su satisfaccion

Anexo 3. Encuesta B2B
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ENCUESTA B2B

FINALIDAD: La presente encuesta se realiza dentro del proyecto de investigacion: “Estrategias de
marketing y su incidencia en la participacion del mercado de lubricantes automotrices en la provincia
de Los Rios de la empresa COMDIELSA durante el aino 2023”, como parte del proceso de obtencion del
titulo profesional.

Nota: encerrar o redactar la respuesta segun sea el caso

1.- ¢ Actualmente utiliza lubricantes automotrices para su equipo automotriz?

Sl NO

2.- ;Con qué frecuencia realiza el cambio de lubricante en su vehiculo?
Cada 3 meses

Cada 6 meses

Una vez al ano

Ofro:

3.- {Qué caracteristicas considera mds importantes al elegir un lubricante automotriz?
(Seleccione todas las que apliquen)

Calidad del producto

Precio

Marca reconocida
Recomendacion del mecdnico
Disponibilidad en el mercado
Amigable con el medio ambiente

Oftro:

4.- ; Qué marca de lubricante automotriz utiliza actualmente?

Shell

Mobil
Chevron
Castrol
Valvoline
Total

Amalie

Liqui Moly
Golden Bear
Kendall
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5.- ;Esta satisfecho con la marca de lubricante que utiliza actualmente?
Sl NO

Si respondié "No", por favor explique por qué:

6.- ;Ha recibido alguna recomendacion para cambiar de marca de lubricante en el Ultimo
ano?

S NO
Sirespondié "Si", sde quién recibid la recomendaciéng (mecdnico, amigo, publicidad, etc.):

7.- ¢Cudl es su principal punto de compra de lubricantes automotrices?
Tienda de autopartes

Taller mecdnico

Supermercado

Compra en linea

Ofro:

8.- ;Considera que los precios de los lubricantes automotrices son justos?
Si

No

No tengo una opinidn al respecto

9.- ;Qué tipo de promociones o descuentos le motivarian a cambiar de marca de lubricante?
(Seleccione todas las que apliquen)

Descuento directo en la compra

Ofertas por volumen (compre 2 y obtenga 1 gratis)
Programas de fidelidad

Regalos o productos complementarios

Ofro:

10.- ;Qué canal de informacién influye mds en su decision de compra de lubricantes
automotrices?

Publicidad en television

Anuncios en redes sociales
Recomendaciones de amigos o familiares
Consejos del mecdnico

Articulos en linea

Oftro:

Anexo 4. Entrevista
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ENTREVISTA

FINALIDAD: La presente entrevista se realiza dentro del proyecto de investigacion: “Estrategias de
marketing y su incidencia en la participacién del mercado de lubricantes automotrices en la provincia
de Los Rios de la empresa COMDIELSA durante el aiio 2023”, como parte del proceso de obtencion del
titulo profesional.

PREGUNTAS RESPUESTAS

Nombre completo del directivo y cargo que desempefia

¢Cuales fueron las principales estrategias de marketing implementadas por
COMDIELSA durante el afio 2023 para promocionar sus lubricantes automotrices en
la Provincia de Los Rios? Por favor, describa detalladamente cada una de ellas.

é¢Como seleccion6 COMDIELSA los canales de distribucidn para sus productos en la
Provincia de Los Rios durante el afio 2023? ¢Hubo algiin cambio significativo en la
estrategia de distribucion en comparacion con afos anteriores?

¢Qué acciones tomd COMDIELSA para diferenciar sus lubricantes automotrices de
los de la competencia en el mercado de la Provincia de Los Rios durante el afio
2023?

éCudl fue la percepcion general de los consumidores hacia los lubricantes
automotrices de COMDIELSA durante el afio 2023? ¢ Recibieron comentarios
positivos o negativos? Si es asi, ¢cuales fueron los aspectos mas destacados?

¢Como evalué COMDIELSA el éxito o la efectividad de sus estrategias de marketing
en la Provincia de Los Rios durante el afio 2023? ¢ Qué métricas o indicadores se
utilizaron para medir el impacto de estas estrategias en la participacion en el
mercado?

éCudles considera que fueron los principales desafios u obstaculos que enfrentd
COMDIELSA en el mercado de lubricantes automotrices de la Provincia de Los Rios
durante el afio 20237

¢Hubo alguna estrategia de marketing especifica que COMDIELSA considera que
tuvo un impacto significativo en su participacién en el mercado durante el afio
2023? Si es asi, ¢podria explicarla en detalle?

¢Como cree que la situacidon econdmica y las condiciones del mercado en la
Provincia de Los Rios afectaron las estrategias de marketing y la participacion en el
mercado de COMDIELSA durante el afio 2023?

¢Qué lecciones o aprendizajes importantes obtuvo COMDIELSA de sus experiencias
en el mercado de lubricantes automotrices de la Provincia de Los Rios durante el
afno 20237 ¢Hay aspectos especificos que la empresa planea mejorar o ajustar en el
futuro en base a estas experiencias?

éCudles son los planes y estrategias de marketing de COMDIELSA para mejorar su
participacién en el mercado de lubricantes automotrices en la Provincia de Los Rios
en el futuro préximo? ¢Hay alguna innovacion o iniciativa importante que la
empresa esté considerando implementar?
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