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RESUMEN EJECUTIVO 

 

Se han abordado investigaciones cualitativas y cuantitativas, utilizando como técnica las 

entrevistas en profundidad a experto, lubricentrero y consumidor final; y las encuestas al 

mercado meta, los lubricentros. La finalidad fue obtener información sobre el segmento 

objetivo y sobre la posible aceptación del nuevo producto. En función a los datos 

obtenidos, se han determinado las decisiones estratégicas a tomar y se han definido las 

acciones relacionadas con las variables del marketing mix.  

 

En cuanto al producto, se ha decidido traer al mercado argentino el producto 

estadounidense Amsoil 15w40, un lubricante mineral que cumple una performance 

superior o igual a la de un producto sintético. El mismo se importará en la presentación de 

un galón, que equivale a 3,7 litros. Se ha elegido esta medida ya que se trata del tamaño 

más común en la que se suele presentar este tipo de producto. El packaging y el 

etiquetado se mantendrán igual al original, únicamente se agregará el nombre de la 

empresa importadora, Lubricants, junto a los requisitos obligatorios que soliciten las 

reglamentaciones argentinas. Los galones son colocados en cajas de cartón, las mismas 

son transportadas en pallets y éstos dentro de contenedores en el flete internacional. 

La variable de comunicación será de suma importancia para el nuevo lubricante ya que 

se detectó en la investigación una falta de educación de los clientes relacionada con la 

noción de calidad en los productos. Esta variable servirá para informar a los consumidores 

sobre las bondades del producto y para romper con la tendencia de seguir indicaciones de 

manual para no correr riesgos. Los medios preferidos para obtener información para el 

segmento son el vendedor y la folletería. Por lo tanto, se brindará una capacitación 

gratuita a los lubricentreros, se les entregará folletería, material POP y merchandising. Por 

otra parte, se realizará una promoción que consistirá en una bonificación; al comprar 

treinta galones se entregan tres galones adicionales gratis.  

En cuanto a la distribución, Lubricants deberá responsabilizarse por todos los gastos 

asociados a la importación desde que el producto sale de fábrica, incluyendo el traslado al 

puerto, los trámites en la terminal portuaria estadounidense y argentina, el flete 

internacional, el traslado al depósito y el seguro durante toda la transacción. Se 

continuarán utilizando los canales de distribución actuales y la estrategia de distribución 

será selectiva, ya que se pondrá énfasis en aquellos lubricentros que realmente están 

dispuestos a afrontar los esfuerzos que se deben hacer para la venta del producto y que 

priorizan la performance del lubricante en el motor antes que los acuerdos comerciales de 

las petroleras con los fabricantes de los automóviles.   

La variable precio fue definida en base a la competencia. Si bien, según sus 

características, Amsoil 15w40 podría lanzarse a un precio por encima de la media de 

mercado, esto no puede llevarse a cabo debido a que en la investigación se halló que el 

precio que el consumidor está dispuesto a pagar es similar al de Valvoline, el principal 
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competidor. El consumidor coloca a los dos productos en el mismo nivel debido a que son 

estadounidenses, por lo tanto, esto implica una limitación para Amsoil ya que Valvoline 

sale con un precio bajo. Sin embargo, Amsoil 15w40 tendrá un precio un poco por encima 

de éste con la intención de destacar la calidad superior del producto.  

En cuanto respecta al plan económico y financiero se tuvieron en cuenta tres distintos 

escenario: neutral; optimista y pesimista. Para cada uno de ellos, se realizó un pronóstico 

de ventas, un cashflow y un estado de resultados. 

Se pudo observar que a lo largo de los 5 años, tiempo que dura el proyecto, en los 

escenarios neutrales y optimista el mismo es rentable, a diferencia del escenario 

pesimista. Esto se puede afirmar ya que en los dos casos en que el proyecto es viable la 

TIR es superior a la tasa de corte, Tasa Badlar. 

También se realizó un tablero de control considerando criterios relacionados a la 

importación, el marketing, la parte financiera y económica y el trade marketing como 

indicadores. Los mismos son fundamentales para la realización del proyecto. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4 
 

PLANTEO DE INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

 

Partiendo de la necesidad de información sobre la aceptación del nuevo producto por 

parte nuestro mercado meta, se han abordado investigaciones cualitativas y cuantitativas. 

En el primer caso se han realizado entrevistas en profundidad a tres personas diferentes: 

experto de Lubricants, lubricentrero y consumidor final. Para la investigación cuantitativa 

se han llevado a cabo encuestas a nuestro segmento objetivo, los lubricentros. 

DESCRIPCIÓN DEL SEGMENTO DETERMINADO 

 

Los lubricentros son negocios de cambio de aceite y filtros; y son la principal elección de 
los argentinos a la hora de realizarle servicios a su vehículo. Los lubricentros se 
caracterizan por prestar una gran variedad de servicios, entre ellos los siguientes: 
 
Servicios realizados en un lubricentro: 
 

 Control del nivel del líquido limpiaparabrisas  

 Cambio de filtro de aceite  

 Control y cambio de aceite de caja de velocidades  

 Control y cambio de aceite de diferenciales  

 Control del nivel de fluido de dirección hidráulica  

 Control y cambio de batería  

 Control del nivel del circuito de refrigeración  

 Cambo de filtro de habitáculo  

 Cambio de filtro de aire  

 Cambio de filtro de combustible  

 Cambio de filtro de aceite  

 Cambio de escobillas  

 Colocación de aditivos especiales  

 Control de luces reglamentarias  

 Limpieza del circuito de refrigeración  

 Control visual del estado de mangueras  

 Servicios adicionales (Opcional de cada negocio): 

o Lubricación de bisagras de puertas  

o Control de presión de aire en neumáticos  

o Control visual de pastillas de freno y discos 

o Control visual del equipo de escape 

 
 
 
El segmento que será atendido es el mismo que se atiende hoy en día y está conformado 
por: 210 lubricentros en distintos barrios porteños y 420 en el Gran Buenos Aires. 
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Gracias al método cascada realizado anteriormente, se ha llegado a la conclusión de que 

el segmento está compuesto por un total de 630 lubricentros. Por otra parte, la 

investigación cuantitativa ha brindado información valiosa sobre el interés del segmento 

en el nuevo producto. En cuanto a intención de compra, el 22% de los 240 lubricentros 

encuestados respondió que seguramente compraría el producto y el 42% contestó que 

probablemente lo haría. Estos datos representan una situación favorable en relación con 

la posibilidad de que el producto sea solicitado una vez que se realice su lanzamiento. Del 

22% que han respondido que seguramente comprarían se estima más probable que el 

70% de los mismos terminen comprando efectivamente. Y del 42% de los que han 

contestado que probablemente sí, se estima que el 30% de ellos culminará realizando el 

pedido. 1 

Por otro lado, según la investigación, existe una conciencia de marca del 85%. 2 Esto 

deriva en un total de 150 lubricentros que tendrían interés en comprar el nuevo producto 

Amsoil 15w 40. 

Sin embargo, también se ha detectado cierto hermetismo del sector en cuanto al 

seguimiento de las recomendaciones de los manuales automotores. Siguen las mismas 

con total firmeza, sin importar que se trate de un lubricante de menor calidad. Esto hace 

referencia a la tozudez de los lubricentreros, a su desconocimiento y su preponderancia 

por no salirse de los estándares usuales para no asumir “riesgos” con novedades.3 

 

COMPORTAMIENTO DE COMPRA Y CONSUMO 

 

El comportamiento de compra y consumo del segmento se ve sectorizado según el 

tamaño, la capacidad y las ventas de los lubricentros. Se puede observar que los 

lubricentros más grandes suelen comprar en mayor volumen y de manera más 

esporádica. También, los plazos de pagos son considerablemente bajos o, directamente, 

al contado para gran cantidad de lubricentros. Se caracterizan por buscar un beneficio en 

el precio o promocional realizar compras volumétricas. 

Por otro lado, los lubricentros más pequeños se comportan de manera contraria. En 

general, suelen realizar pedidos con más frecuencia, una vez por semana o dos 

dependiendo del tipo de producto de que se trate. Tienen plazos de pagos más largos y 

mayor financiamiento. 

Los lubricentros de tamaño medio tienen un comportamiento que se podría ubicar en un 

punto intermedio entre los dos anteriores. 

                                                           
1
 Gráfico de intención de compra en hoja nro. 27del anexo  

2
 Gráfico de consciencia de marca en hoja nro. 24 del anexo 

3
 Gráfico de la pregunta “Si usted tiene la certeza absoluta…” en hoja nro. 21 del anexo 
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Los plazos de pagos van desde contado hasta los 90 días, aproximadamente. La mayor 

parte de los lubricentros paga en efectivo o en cheque, aunque existe una minoría que 

utiliza la transferencia bancaria como medio de pago.  

El segmento lubricentros presentan una importante preferencia por la venta personal. El 

lubricentrero está acostumbrado a recibir al vendedor asiduamente. Se genera una 

relación de confianza entre ambas partes. Los lubricentreros consideran al vendedor 

como un consejero, depositan su confianza en él y sus pedidos reflejan las 

recomendaciones hechas por el vendedor. Frente a un problema, confusión, duda, 

curiosidad o necesidad de información, los lubricentreros llaman a su vendedor en busca 

de una solución. Todos los clientes tienen acceso a la lista de precios de la empresa, pero 

genera más confianza preguntarle personalmente al vendedor con el fin de obtener 

alguna atención y por mera comodidad. Muy pocos clientes no tienen asignado un 

vendedor y se manejan directamente con la empresa porque existe una relación 

sumamente estrecha. 

En cuanto a los vendedores, el 20% de la cartera de clientes representa el 80% de la 

ganancia, siguiendo la Ley de Pareto. A las cuentas clave, se las visita una vez a la 

semana generalmente para forjar la relación más cercana. 

En cuestiones de entrega de pedidos, cada empresa tiene sus políticas. En el caso de 

Lubricants, entre el pedido y la entrega existe un máximo de 2 días, contemplando que no 

surjan problemas ocasionales relacionados con los proveedores de lubricantes.4 

 

ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO 

 

El lubricante Amsoil 15w40 se va a posicionar en el mercado bajo la estrategia basada 

en beneficio ya que es un producto de una calidad extrema. Esto se  debe a la tecnología  

que se utiliza en el refinamiento de la base mineral proporcionándole así mayor calidad al 

mismo. Esto significa que el motor va a estar más protegido y más limpio ya que al ser 

mineral tiene poco aditivos y permite que se combata en azufre de la nafta que tiene el 

motor.5 

PLANTEO DE INSIGHTS6 

 

Insights Experto Lubricants 

-Lubricants atiende a sus clientes de manera más eficiente y prolija que sus 

competidores, entregando mayor valor. 

                                                           
4
 Toda la información obtenida a través de Lubricants. 

5
 Kotler, Philip. Dirección de Marketing. s.l. : Pearson. 

6
 Basado en las entrevistas desarrolladas en la hoja nro. 3 del anexo 
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Se educa al cliente y se atiende a cada uno de manera personalizada considerando 

el negocio que se trate. 

-La ventaja de Lubricants es ser percibido en el mercado como una empresa 

confiable. 

Se trata de una empresa que lleva años ofreciendo productos y servicio de calidad. 

Su profesionalismo y experiencia logran colocar a la empresa en un lugar privilegiado. 

-La adquisición de productos Amsoil implica un importante beneficio para las 

empresas pero, a su vez, conlleva gran capacitación, preparación del personal y 

organización de la compañía. 

La empresa que decide traer un producto como Amsoil 15w40 debe capacitar, educar 

e inculcar los conocimientos del producto necesarios al personal; con el objetivo de 

entender qué es lo que se vende y poder, así, transmitir esa información al 

consumidor final. 

Insights Lubricentrero 

-La mayoría de los consumidores elegirá el producto que indica el manual más allá 

de que su performance sea peor. 

Esto se debe a que no quieren arriesgarse a cometer un error con lubricantes que no 

sean los adecuados y que podrían dañar el motor, provocando un mal funcionamiento 

del automóvil. Se mantienen firmes con aquellos que recomiendan las fábricas con el 

fin de no tener mayores problemas. También, se ha detectado una falta de 

predisposición a la hora de informarse sobre los componentes, la calidad y el 

desempeño de los diversos lubricantes. Esto desinformación deriva en un mal 

asesoramiento de los consumidores finales, perjudicando así a la empresa productora 

de lubricantes.   

-El cliente prefiere la venta personal por encima de cualquier otro tipo de contacto. 

Esta preferencia se aprecia notablemente y radica en la sensación de seguridad que 

provee el contacto personal con el vendedor. El lubricentrero considera que, 

personalmente, la transacción se realiza con mayor claridad y optimiza el 

entendimiento mutuo. El hecho de tener un encuentro en persona periódicamente, 

fomenta la construcción de una relación a largo plazo entre vendedor y cliente basada 

en la confianza.  

-El cliente no está interesado en abrir un canal online para realizar pedidos, pero sí 

para tener acceso a pedidos anteriores, precios y demás información. 

Esto está relacionado con lo mencionado anteriormente, la preferencia por el contacto 

directo con el vendedor. Por lo tanto, no quiere realizar pedidos por internet de 

manera despersonalizada. Esto le genera inseguridad y al ser una industria 
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tradicionalista no están interesados en cambiar costumbres. Sin embargo, estarían 

dispuestos a recibir información y listados de precios a través de dicha vía.  

 

Insights Consumidor final  

-Los consumidores realizan los primeros cambios de aceites en concesionarios y 

después pasan a los lubricentros. 

Lo hacen en concesionarios hasta que se termina la garantía y después pasan a los 

lubricentros por cuestiones económicas, resulta más barato. Además, reciben mayor 

y mejor asesoramiento por parte de los vendedores, quienes están más preparados. 

-Los consumidores desconocedores ponderan altamente la recomendación del 

lubricentrero para su motor.  

Aquellos que no se consideran eruditos en el tema, le dan gran importancia a la 

opinión de un experto. La mayoría de las personas posee un vehículo pero la minoría 

conoce la ingeniería del mismo. Por este motivo, el cliente deposita su confianza en 

los conocimientos y consejos del lubricentrero. 

-Hasta los consumidores más desconocedores del tema, saben que un lubricante 

de baja calidad podría llegar a dañar el motor.  

Por más de que se trate de un cliente inexperto en el tema, todos están al tanto de 

que un producto de baja calidad podría provocar daños irreparables en el motor. Por 

ende, están dispuestos a invertir un poco más de dinero en el lubricante para que 

esto no suceda.  

 

MARKETING MIX 

Producto 

 

Un lubricante es una sustancia que, colocada entre dos piezas móviles, no se degrada, y 

forma asimismo una capa que impide su contacto, permitiendo su movimiento incluso a 

elevadas temperaturas y presiones. Los lubricantes pueden ser sólidos, líquidos o gases. 

El lubricante se compone de aceites básicos y aditivos. Su función es proteger el motor 

evitando el contacto entre las superficies metálicas en movimiento, a la vez que 

contribuye a la refrigeración. Las características mencionadas valen para todos los aceites 

automotrices, sean estos minerales, semisintéticos o sintéticos. La diferencia entre los 

tres tipos de aceites mencionados radica en el proceso de obtención de los aceites 

básicos, que determinará la clasificación como una base mineral o base sintética, las 

bases semisintéticas son una mezcla de las dos anteriores tratando de reunir las mejores 

propiedades de cada tipo. Los aceites minerales básicos se obtienen de la refinación de 
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petróleo y, en consecuencia son una mezcla de hidrocarburos. Los aceites sintéticos 

básicos se obtienen por reacción química en las plantas petroquímicas, son por lo tanto 

productos más estables y que tienen una mayor resistencia contralas agresiones que 

reciben dentro del motor. Las materias primas sintéticas son más costosas que los de 

base mineral. 

Los aceites minerales se obtienen de la destilación del petróleo bruto a partir de varios y 

complejos procesos de refinación, entre ellos: 

 Destilación atmosférica 

 Destilación al vacío 

 El desasfaltado 

 La refinación con furfural 

 La desparafinación 

 El acabado 

 La hidro-refinación 

 

Luego se someten a distintos testeos de calidad. Estos se dividen en tres grandes grupos: 

-Pruebas de laboratorio (oxidación, corrosión, dispersión, estabilidad para el 

almacenamiento, resistencia a la presión, etc.) 

-Banco de pruebas 

-Pruebas en funcionamiento 

 

Los aceites semi-sintéticos se obtienen a partir de una mezcla de aceites minerales y 

aceites sintéticos (En Argentina para ser considerado Semisintético debe tener por lo 

menos 30% aceite sintético y el 70% de base  mineral) Las bases de estos productos son 

obtenidas por medio de reacciones químicas. Los aditivos están presentes en un 

promedio del 15% al 25% en el aceite, su función es reforzar o mejorar algunas 

propiedades del aceite motor. 

Existe una gran variedad de tipos de aditivos, entre ellos: Aditivos que mejoran el índice 

de viscosidad;Aditivos anti-desgaste;Aditivos antioxidantes;Aditivos detergentes;Aditivos 

de basicidad;Aditivos dispersantes;Aditivos anticorrosivos;Aditivos 

anticongelantes;Aditivos anti-espuma; Aditivos de extrema presión. 

Las propiedades de los lubricantes son:  

 Refrigeración 

 Limpieza y protección 

 Estanqueidad 

 Reducción del frotamiento 

 Protección del aceite contra la oxidación 

 Papel de los aditivos detergentes dispersantes 

 Los aditivos contra la humedad y la corrosión 

 La disolución 
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El producto a lanzar, Amsoil 15w 40, es un lubricante con base mineral que se comporta 

de igual manera que un sintético gracias a su particular fórmula de extracción y proceso 

de refinación, inexistente en el país. Por lo tanto, brinda un mayor valor que los aceites 

minerales, proporcionando una mejor lubricación del motor. La calidad superior de Amsoil 

15w40 provee un mayor rendimiento y una mejor performance, facilitando el andar del 

motor. 

Los números que se colocan junto a la marca hacen referencia a los grados de viscosidad 

para motores de cuatro tiempos con que la Sociedad de Ingenieros Automotrices (Society 

of AutomotiveEngineers) clasifica los lubricantes, en relación a sus características de 

viscosidad en temperaturas calientes y frías. Estos grados de viscosidad se definen de la 

siguiente manera: 

 

-El grado de viscosidad para invierno es el que antecede a la letra "W", en este caso 

15W.  

 

-El grado de viscosidad para el verano es el número que sigue a la letra "W", en este caso 

W40  

 

Entre más bajo sea el grado de viscosidad para invierno (0W, 5W, 15W, 20W, 25W, etc.) 

el aceite es más fluido en bajas temperaturas, por lo tanto, facilita la lubricación al 

momento del arranque cuando el motor está frío o en bajas temperaturas.  

 

Entre mayor sea la viscosidad para el verano (W20, W30, W40, W50, W60, etc.) mayor es 

la viscosidad a temperaturas altas, lo que provee una mayor protección al motor en 

temperaturas calientes. 7 

 

 

 

                                                           
7
  

Debates coches. [En línea] http://debates.coches.net/showthread.php?56606-Aceites-de-motor-

tipos-aditivos-refino-propiedades-normas-API-ACEA-SAE-y-pruebas. 

Elf lubricantes. [En línea] http://www.elf-lubricantes.com, empresa del Grupo de fabricación de 

lubricantes Elf-Total-Gulf. 

Multiplastic. [En línea] https://www.multiplastic.com.mx/productos/detalle-

producto/4/280/industrial/lubricantes/envase-lubricante-1-galon-c/asa-y-tapa. 
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Packaging 

 

El producto se lanzará en una única presentación de un galón de 3,7 litros. El packaging 

del mismo será proveído por la empresa exportadora, Amsoil, y consistirá en un bidón de 

plástico con rosca con las siguientes características: 

 

 Material: polietileno de alta densidad 

 Alto: 29,41cm 

 Ancho: 18,95cm 

 Diámetro de rosca: 3,8cm 

 Capacidad de derrame:3,9litros 

 Capacidad nominal: 3,7litros 

 Peso: 155g 

 

 

 

Este packaging es apto para envasar líquidos, semilíquidos, productos viscosos (cremas, 

ceras, shampoo, aceites). Es fabricado con resina HDPE apta para resistir químicos, 

limpiadores entre otros. Puede ser fabricado en diferentes gramajes y espesores según el 

requerimiento del producto que vaya a contener. También, puede ser pigmentado de 

cualquier color. 

El diseño de la etiqueta seguirá la misma línea que la estadounidense, conservando los 

colores y tipografías características de Amsoil. La información que se presentará en el 

etiquetado será la misma que hoy contiene el packaging original, transcripta del inglés al 

castellano. Se agregará el nombre de la empresa importadora, Lubricants, y de los 

distribuidores que intervienen en la comercialización del producto; junto a los requisitos 

obligatorios que soliciten las reglamentaciones argentinas. 

En cuanto al embalaje, los galones son colocados en cajas de cartón decoradas con el 

logotipo de Amsoil. Cada caja tiene capacidad para tres galones. A su vez, las cajas serán 

transportadas en pallets. Cada pallet podrá contener sesenta cajas y deberá ser aprobado 

por el SENASA debido a la posibilidad de la existencia de plagas en la madera. Un 

contenedor chico tiene capacidad de transportar once pallets. 

 

Promoción 

 

En cuanto a las estrategias de comunicación para hacer conocer el producto, se decidió 

realizar tanto acciones Push como Pull.  
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La acción principal consistirá en realizar una capacitación gratuita para los lubricentreros 

que se dará en un contexto de un almuerzo en la empresa, generalmente, un asado. Esta 

práctica es muy usual en la industria ya que se caracteriza por su informalidad y sus 

costumbres rudimentarias. Participarán gente especializada de la Cámara de lubricantes, 

vendedores de Lubricants y un ingeniero experto en el tema. El mismo quedará a cargo 

de la empresa y se realizará una vez por semana durante un mes. Esta elección fue 

hecha en función a que la capacitación fue el segundo factor de mayor importancia como 

acción para favorecer al negocio de los lubricentreros. El vendedor será el encargado 

principal de comunicar las bondades del nuevo producto ya que el 56,6% de los clientes 

prefiere este medio para recibir información.  

Por otro lado, se entregará material POP y merchandising para los clientes. Se decorarán 

los exteriores e interiores de los lubricentros comunicando el nuevo producto a través de 

posters y banderas. También, se les dará a los lubricentreros material como remeras, 

calendarios y folletería para que sea mostrada a los consumidores finales. El material 

POP será fabricado en Argentina, solicitando a un tercero la producción del mismo. 

Únicamente la folletería será fabricada por Amsoil, ya que la empresa diseña folletos de 

mayor calidad a menor precio que las gráficas argentinas. 

Por último, se realizará una promoción para los lubricentros que consistirá en una 

bonificación. Al comprar diez cajas de Amsoil 15w40, es decir, treinta galones; se entrega 

una caja, tres galones de manera gratuita. La acción se llevará a cabo dos veces en el 

año. La primera vez será durante los tres primeros meses, desde el lanzamiento, 1° de 

Enero 2017, hasta el 31 de Marzo de 2017 o hasta agotar stock de 150 galones y la 

segunda vez, desde el 1° de Octubre hasta el 31 de Diciembre o hasta agotar stock de 

150 galones. Se considera que esta acción fomentará la compra inicial de aquellos que no 

estén completamente decididos a comprar.  

 

Plaza 

 

El producto Amsoil 15 w40 será importado por Lubricants con la intención de ofrecerlo en 

el mercado argentino. Amsoil y Lubricants acordarán todas las condiciones comerciales 

correspondientes para llevar a cabo la importación.  

Para delimitar las responsabilidades, costos y riesgos entre los intervinientes, se seguirán 

las normas internacionales aceptadas y redactadas por la Cámara de Comercio 

Internacional, los Incoterms. El Incoterm elegido será el EXW (Exworks) ya que Amsoil 

utiliza éste para realizar las exportaciones de sus productos. El mismo consiste, en 

términos generales, en que toda la responsabilidad corre por parte del importador. El 

exportador, en este caso Amsoil, sólo se hará cargo de los gastos de producción del 

producto, su packaging y embalaje para el traslado. Lubricants deberá responsabilizarse 

por todos los gastos asociados desde que el producto sale de fábrica, incluyendo el 

traslado al puerto, los trámites en la terminal portuaria estadounidense y argentina, el flete 

internacional, el traslado al depósito Lubricants y el seguro durante toda la transacción.  
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En Argentina, el producto será almacenado en el depósito de Lubricants y luego 

distribuido a los clientes que lo requieran. En Gran Buenos Aires y Capital Federal, la 

distribución que utiliza Lubricants es propia y el canal es directo. La empresa cuenta con 

tres camionetas en las que trasladan los productos y abastecen a los lubricentros que son 

clientes actuales. Para el nuevo producto, Amsoil 15w40, se seguirá usando la 

distribución propia de la empresa y el mismo tipo de canal. La estrategia de distribución 

elegida será la estrategia selectiva, ya que se pondrá más énfasis en aquellos lubricentros 

que han respondido en la encuesta que elegirían el lubricante de mayor calidad aunque 

no se trate del que recomienda el manual.  

 

Precio 

 

Para determinar el precio al que se lanzará Amsoil 15 W40 al mercado, se tuvieron en 

cuenta distintos factores como el rendimiento y la calidad del lubricante, el precio del 

principal competidor y la percepción del cliente. 

El rendimiento y la calidad de Amsoil 15 W40 es superior al estándar del mercado por su 

característica de ser un lubricante mineral extraído a través de una tecnología especial, lo 

cual permite una performance mejor y mayor cuidado para el motor del auto. Es por ello 

que se debería lanzar al mercado como un producto Premium,  precio mayor a $380. Sin 

embargo, existen ciertas limitantes que son el principal competidor, Valvoline, y la 

percepción del cliente. 

Valvoline comercializa el lubricante estadounidense a $250. Esto es un condicionante 

porque, según las encuestas realizadas, Amsoil 15W40 no logró que se distingan sus 

características diferenciales totalmente; por lo que el consumidor podría no llegar a 

comprarlo a un precio superior a éste creyendo que no lo vale. En cuanto a la percepción 

del cliente, las encuestas dieron como resultado que la mayoría de los clientes pagaría 

por el lubricante entre $250 y $3008. 

Por todo lo mencionado anteriormente, se decidió lanzar el producto con una estrategia 

de precio basado en la competencia, $270. Este es un poco superior al de Valvoline 

para que se perciba como un lubricante de mayor valor, sin dañar la imagen de la marca y 

manteniendo la percepción de calidad aprovechando su ventaja competitiva. 

Grilla de precios 

Media de mercado $ 350 

Motul $ 390 

Valvoline  $ 250 

Castrol $ 430 

YPF $ 350 

                                                           
8 Gráfico de “¿cuánto estaría dispuesto a pagar…” en hoja nro. 28 del anexo 
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ESTRATEGIA DE MARCA 

 

La estrategia de marca que se ha establecido es multimarca. Esto se debe a que existen 

otros productos de la misma categoría en la cartera de productos de Lubricants, por ende, 

se trata de un producto existente. Sin embargo, se introducirá una marca nueva en la 

cartera de Lubricants ya que, actualmente, no se comercializa otro producto Amsoil. 

El producto se lanzará bajo la marca Amsoil. Se trata de una marca estadounidense que 

cuenta con un gran prestigio y reconocimiento internacional. Su isologotipo será 

exactamente el mismo debido a que es parte de las cláusulas de importación y también, 

porque de esta manera se saca provecho de la trayectoria y excelencia de la empresa. 

El isologotipo de Amsoil es el siguiente: 

 

Utiliza letras mayúsculas y los colores blanco, rojo y azul. El color rojo hace referencia a la  

el coraje, la valentía y una actitud optimista ante la vida. Se relaciona con el éxito, el 

triunfo, la guerra, la fuerza, pasar a la acción y alcanzar sus metas. El color azul simboliza 

autoridad, confidencia, dignidad, consolidación, lealtad, poder y confianza. Aunque 

representa la calma, también puede suscitar imágenes de autoridad, éxito y seguridad. El 

color blanco es el color universal de la paz y la pureza. Representa lo inmaculado, lo 
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inocente, la paz, la pureza, lo refinado, lo esterilizado, la simplicidad, la entrega y la 

honestidad.9 

 

ESTRATEGIA DE MENSAJE 

 

El slogan con que se presentará el producto será: “Lo mejor para tu motor”. Esto se debe 

a que Amsoil se posiciona como la mejor marca en lubricantes del mercado. Destacando 

su mayor calidad, rendimiento y valor para el consumidor. Con el mismo, se intenta 

transmitir un mensaje de confianza, seguridad y calidad superior. Se colocará en el 

packaging, debajo del logotipo, y se buscará que el vendedor trasmita este mensaje 

mediante la relación con el cliente y la entrega de folletos. 

 

PLAN DE COMUNICACIÓN 

 

Gracias a la investigación de mercado realizada anteriormente, se llegó a la conclusión 

que los vendedores son la principal manera de comunicación y la preferida por los 

clientes. El lubricentrero cuando tiene intención de recibir información de nuevos 

productos elige al vendedor en primer lugar, la folletería en segundo e internet en tercer 

lugar. Por esta razón, se ha decidido no hacer publicidad en medios gráficos, es decir, en 

Lubripress. La manera de comunicar nuestros productos será mediante los vendedores, 

folletería, material POP, merchandising y una acción de promoción. Los costos de los 

mismos serán detallados en el plan de medios y su diseño está demostrado a través de 

imágenes en el anexo.10 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
9
Camionetica. [En línea] http://www.camionetica.com/2009/06/28/significado-de-los-colores-en-el-

diseno-de-logotipos/2/. 
 
10

 Anexo hoja nro. 35 
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PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
 

PRONÓSTICOS DE VENTAS 

Para la realización del pronóstico de ventas se han tenido en cuenta tres tipos de 

escenarios dentro de los cuales la empresa podría trabajar: escenario probable o neutral, 

escenario optimista y escenario pesimista.  

Los escenarios se calcularon partiendo del método cascada y aplicando filtros 

considerados apropiados para el proyecto. Los mismos se pueden apreciar en el anexo 

del trabajo.  
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CASHFLOWS  

Los flujos de fondos se formularon basándose en los diferentes escenarios del pronóstico 

de ventas calculado anteriormente. La información sobre todos los ingresos y egresos 

plasmada en los cashflows fue extraída de la empresa, la misma está detallada en el 

anexo del trabajo. 

CASHFLOW ESCENARIO NEUTRAL 
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CASHFLOW ESCENARIO OPTIMISTA 
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CASHFLOW ESCENARIO PESIMISTA 
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ESTADOS DE RESULTADOS 

Los estados de resultado reflejan las diversas situaciones en la que se podría encontrar la 

empresa según los diferentes escenarios posibles.  
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ESTADO DE RESULTADOS  

ESCENARIO NEUTRAL 
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ESTADO DE RESULTADOS 

ESCENARIO OPTIMISTA  
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ESTADO DE RESULTADOS 

ESCENARIO PESIMISTA 
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TABLERO DE CONTROL 

El siguiente tablero de control muestra las diferentes variables que se tienen en cuenta a la hora 

de evaluar si el proyecto sigue el curso esperado por la empresa. El criterio de importación de 

mercadería se calculó realizando un promedio de las cantidades de unidades pronosticadas para 

cada año en cada escenario. La variable asociación del producto con el atributo calidad se 

estableció en base a la ignorancia al respecto y las acciones de comunicación para revertir esta 

situación (capacitación). Los criterios económicos/financieros fueron calculados a través de 

promedios de todos los años y todos los escenarios. El margen se calculó en base al precio inicial y 

el costo del producto, estableciendo, de esta manera, un margen mínimo. Los criterios de ventas 

se establecieron tomando como referencia los pronósticos de ventas elaborados. Los índices del 

criterio bonificaciones están basados en la acción de promoción llevada a cabo (llevando 30 cajas, 

3 son gratuitas). 
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CANVAS 
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