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INTRODUCCIÓN 

Descripción de la empresa 

La Empresa Comercial Calle & Quezada estará ubicada en la ciudad de Cuenca; ofrecerá la 

distribución de lubricantes en los talleres, tecnicentros, almacenes de servicio para vehículos 

livianos y de carga pesada y clientes minoristas a nivel local, garantizando la entrega de 

productos en el tiempo pactado (lapso máximo de 24 horas).  

Misión 

Ofrecer a los tecnicentros y gasolineras del mercado local, aceites, lubricantes, filtros y 

accesorios de alta calidad para vehículos y maquinarias; a través de medios virtuales para 

optimizar los tiempos de entrega. 

Visión 

Consolidarse como una empresa líder en la comercialización de aceites, lubricantes, filtros y 

accesorios de calidad a nivel local y regional en los próximos 5 años. 

Ventaja comparativa 

Como parte del convenio con los clientes, la empresa les entregará publicidad general y 

señalética para sus locales de acuerdo con un plan de marketing establecido.  

Además, dentro de los compromisos adquiridos por la empresa, está brindar apoyo con 

promociones especiales a los clientes potenciales; así mismo, planes de fidelidad para clientes 

finales y gremios automotrices con quienes se prevé tener un plan de beneficios continuos. 

 

Problemática y análisis de contexto 

De acuerdo con entrevistas realizadas a comerciantes de lubricantes de la ciudad Cuenca, 

varias distribuidoras a nivel local y nacional pierden clientes a causa de un servicio que es 

incapaz de cumplir con las expectativas de los mismos. Ello, es corroborado por Parra y El 

Hábil (2023), quienes explican que la excelencia en el servicio es clave en este tipo de 

negocios, en términos de valor añadido e innovación durante la administración de tareas. 
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Objetivo General 

Crear una propuesta de plan de negocios para la Empresa Comercial Calle & Quezada. 

Objetivos Específicos 

• Elaborar un plan de investigación de mercado para la empresa Comercial Calle & Quezada. 

• Elaborar un plan de marketing estratégico para la empresa Comercial Calle & Quezada. 

• Elaborar un plan de dirección de administración estratégica para la empresa Comercial 

Calle & Quezada. 

• Elaborar un plan de gerencia financiera para la empresa Comercial Calle & Quezada. 

 

Autores principales que fundamentan el trabajo 

La comercialización de un producto consiste en una serie de actividades y estrategias 

empresariales relacionadas a la compra, logística y la venta; con la finalidad de alcanzar al 

cliente del mercado objetivo (Kotler y Armstrong, 2012). 

En ese sentido, la comercialización de los productos de la temática de este estudio, tiene una 

relación directa con la situación del sector automotriz del país que, en los últimos cuatro años, 

tuvo un crecimiento promedio del 9% anual y, para el 2023, se pronostica un crecimiento del 

3% (Asociación de Empresas Automotrices del Ecuador, 2023). Dicho crecimiento es 

consecuencia de la recuperación económica del país principalmente de los sectores 

productivos (Zúñiga, 2023). Este sector, además, representa un pilar fundamental dentro de la 

economía ecuatoriana puesto que desencadena una serie de actividades productivas, entre las 

que se encuentra la producción y comercialización de combustibles y lubricantes, tema de 

estudio de la presente investigación. De este modo, se pone en evidencia que las tareas 

relacionadas con los automotores, posee una gran capacidad para la generación de empleo, así 

como también aporta una gran cantidad de recursos al Estado vía ingresos fiscales (Carrillo, 

2009).  

En lo que respecta a la comercialización de aceites y lubricantes, se debe destacar que, desde 

el surgimiento del petróleo como factor productivo, éste ha sido considerado como un producto 

clave a la hora de lograr objetivos de desarrollo socioeconómico nacionales. Por tanto, el 

petróleo y sus derivados, ocupan un lugar privilegiado en el desempeño de distintas actividades 

económicas, incluida la automotriz (Tobar-Pesántez, 2023). Así, Parra y El Hábil (2023), a 



 

Maestría en Administración de Empresas 3 

 

 

través de un estudio de mercado, establecen que existe una demanda creciente de estos 

productos, con un consumidor dispuesto a aceptar una nueva marca e incluso cambiarse a un 

nuevo aceite que brinde una excelente relación calidad – precio y rendimiento, y al mismo 

tiempo cuide de su motor, siendo principalmente los automóviles que funcionan con gasolina, 

los vehículos que transitan en la ciudad. Al respecto del precio, se debe mencionar que, aunque 

la relación de esta variable con la calidad es determinante en la toma de decisiones de compra 

de los consumidores, ésta ha crecido significativamente, así como su volumen de 

importaciones desde el inicio de pandemia (Banco Central del Ecuador, 2019; Tobar-Pesántez, 

2023). 

Con todo lo anteriormente mencionado y analizado, es importante mencionar que este 

proyecto de comercialización que agrupa todos los accesorios e insumos que son necesarios 

para el mantenimiento de vehículos y maquinarias, se posiciona en un mercado importante, 

atractivo y en crecimiento para los inversionistas, como así lo demuestran cada uno te los 

trabajos expuestos anteriormente. La empresa tiene que estar orientada al servicio, ofertando 

un portafolio amplio de artículos de calidad, a un precio accesible y con un tiempo de entrega 

sensato, con una venta directa al consumidor final y corporativo, para disminuir el 

encarecimiento de un canal de distribución más extenso.  

 

Breve descripción de las partes del trabajo 

• Creación de la idea de negocio propuesta e investigación de mercados 

El presente trabajo de investigación inició con el desarrollo de la idea de negocio propuesta. 

Para ello, se formalizaron los aspectos de análisis más importantes a ser realizados en este 

proyecto; posterior a esto y, dado que la empresa no existe, se establecieron la misión, visión, 

valores y objetivos estratégicos en función de las indicaciones realizadas por el docente. A 

continuación, se procedió a analizar a la empresa y su entorno, para cual se empleó el análisis 

FODA, análisis interno y externo de la competencia y análisis Canvas. Para finalizar, se definió 

la forma jurídica óptima que tendrá la empresa. 

• Creación del plan de marketing estratégico para la idea de negocio propuesta 

Como segundo punto, se realizó un plan de marketing para la Empresa Comercial Calle y 

Quezada, para lo cual se evaluó el posicionamiento de la organización, empleando 

herramientas como la Matriz McKinsey y los Mapas de Percepción. Luego, se definieron las 

estrategias de segmentación y posicionamiento más apropiadas para la idea de negocio. 
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También se establecieron las características que tendrían nuestros clientes potenciales, 

diseñando una proto persona. Asimismo, se diseñó un Customer Journey Map para tener una 

idea de las motivaciones, necesidades y puntos críticos del cliente. Finalmente, se revisó la 

forma en la que la competencia se dio a conocer a través de plataformas digitales.  

• Creación del plan de dirección estratégica 

En tercer lugar, tenemos el desarrollo de la Dirección Estratégica para lo cual empezamos con 

los roles estratégicos, donde se estableció la ventaja competitiva, la estrategia empresarial, las 

tendencias de los clientes, el tipo de investigación, la construcción de la marca, la 

diferenciación, el modelo y concepto de empresa. Luego se aplicó el modelo de planificación, 

para lo cual se plantearon objetivos, políticas, estrategias y procedimientos que se deben 

seguir. A continuación, se realizó la integración de recursos estratégicos, para lo cual se 

definieron tres departamentos fundamentales para la idea de negocio propuesta; así como 

también, los recursos materiales y no materiales que se requerirán. Seguido a esto, se 

establecieron objetivos estratégicos en función de 11 factores principales. Por último, se 

realizó un análisis PESTALL para conocer cómo se encuentra el ambiente que gira entorno a 

nuestra idea de negocio. 

• Construcción de plan de gerencia financiera 

Como última sección se plasmó un estudio financiero, para el cual se calculó la inversión 

inicial requerida para el desarrollo del proyecto, las cantidades que se requerirán para comprar 

y vender, los gastos que producirá el negocio como tal y los factores que pueden influir en el 

aumento o disminución de alguno de estos. Posterior a eso, se realizó el estado de pérdidas y 

ganancias proyectado a los años de vigencia del proyecto y de esta manera se establecieron los 

flujos de caja del proyecto para finalizar con el cálculo del Valor Presente Neto que nos 

permitirá concluir si la idea de negocio es viable financieramente o no.
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Capítulo 1 - Análisis Estratégico e Identificación del Modelo de  

En este capítulo se planteó la idea de negocio, de manera general, para empezar con la creación 

de ciertos pilares fundamentales como lo son la misión, visión, valores y objetivos estratégicos. 

Tambien para tener un diagnóstico general de la empresa se realizó el análisis DAFO.  

Para completar el análisis anterior se realizó un cuadro de estrategias rectoras, en el cual por 

medio de ponderaciones se estableció cuáles son en las que debemos poner más atención. 

Se complementa este análisis con la utilización de la herramienta CANVAS, donde podremos 

plasmar el segmento de clientes, la relación con los mismos, los canales de distribución, la 

propuesta de valor, las actividades clave, los recursos clave, los socios clave la estructura de 

costes y los flujos de ingresos.  

Se añadió un cuadro de análisis de la competencia en función de las Fuerzas de Porter, con 

estas ponderaciones se pudo identificar que Jhons Import Company S.A. es el líder del 

mercado, ya que posee la fidelidad en sus clientes por el portafolio de productos. Por último, 

la forma jurídica se estableció como Compañía Limitada, ya que es la más común para este 

tipo de negocios y se puede cumplir con las obligaciones que esta requiere. 

 

Fig. 1: Análisis DAFO 

 

Fig. 2: Análisis de estrategias rectoras 
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Fig. 3:CANVAS 

 

Fig. 4: Análisis de la competencia 
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Capítulo 2 – Estrategia Comercial  

En este capítulo se desarrolló el plan comercial para la empresa “Comercial Calle & Quezada” 

para esto se describió dónde estará ubicada, el servicio que brindará, los clientes, los objetivos 

que se desea alcanzar, entre otros. 

Utilizando como herramienta la Matriz de McKinsey se estableció la relación entre la 

atractividad del mercado y la posición competitiva, dando como resultado que las estrategias 

que se deben seguir son: crecer selectivamente y proteger la posición en el mercado. Estos 

resultados fueron validados por un experto en el mercado actual. 

Otra herramienta que se utilizó fue el Mapa Perceptual o de Mapa de posicionamiento, en el 

cual se ubicó a los principales competidores, en función de dos características importantes para 

el mercado. De esta manera se logró identificar el posicionamiento actual de los competidores 

y servirá para saber dónde queremos ubicarnos al iniciar la idea de negocio. 

Tambien se estableció el segmento al cual se va a enfocar la empresa, en este caso, gasolineras, 

tecnicentros, lavadoras, etc. Y para lograr un posicionamiento, se estableció una frase con la 

cual el cliente sienta confianza al momento de comprar. 

Por último, se estableció las características que debe tener un cliente potencial a través de la 

creación de una Proto Persona. 

. 

Fig. 5: Matriz McKinsey 
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Fig. 6: Matriz de posicionamiento 

 

Fig. 7: Estrategias fundamentales 

 

 

Fig. 8: Proto persona 
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Capítulo 3 – Dirección Estratégica  

En este capítulo se estableció la ventaja competitiva que tendrá la empresa, analizando el 

posicionamiento, la diferenciación y la segmentación. Posterior a esto se definió la estrategia 

empresarial por medio del planteamiento de visión estratégica, factores críticos recursos 

estratégicos y asociatividad.  

Tambien se identificó al servicio como apalancamiento de diferenciación, es que el servicio 

tiene que ser el pilar fundamental en todo el proceso de comercialización. 

Como propuesta para obtener estrategias que sean aplicables y medibles, se planteó cinco 

estrategias para once objetivos estratégicos que puede tener cualquier empresa, de esta manera 

se tendrá una base de datos de estrategias que se podrán utilizar en algún momento a lo largo 

del tiempo de vida del proyecto.  

Por último, se utilizó la herramienta PESTALL, para realizar un análisis macro de los factores 

que pueden afectar a la idea de negocio, identificando cuales de ellos puede afectar en menor 

o mayor escala a “Comercial Calle & Quezada”. 

. 
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Fig. 9: Ventaja competitiva 

 

Fig. 10: Diferenciación 
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Capítulo 4 – Dirección Financiera 

En este capítulo se realizó un estudio de factibilidad financiero, para el cual se empezó por 

enlistar los activos que va a requerir la empresa para desarrolla el modelo de negocio, muchos 

de estos corresponden a la inversión inicial.  

Posterior a esto se desarrolló el flujo de caja para lo cual se analizó los ingresos que se tendrán 

y se lo proyecto a 10 años considerando la inflación respectiva. Luego se establecieron los 

costos, para los cuales previamente se identificó los costos fijos y los costos variables. 

Tambien se identificó los gastos, dentro los cuales se encuentran los sueldos y salarios 

correspondientes al personal con el que va a contar la empresa. Una vez realizado esto y con 

los cálculos de rigor se procedió al cálculo del flujo de caja libre.  

 

Este análisis de factibilidad culmina con el cálculo del VPN y TIR. Para el cálculo del VPN 

se utiliza el valor calculado del WACC como tasa de interés, ya que es una tasa más real 

ajustada con las ponderaciones de la estructura de capital seleccionada para empresa y con el 

costo real de la deuda, accionistas y patrimonio. 

 

Adicionalmente se calculó el punto de equilibrio que tendrá empresa, así como también se 

realizó la tabla de amortización para la deuda que se realizará con el banco, para usarse en la 

inversión inicial. 

Fig. 11: Depreciaciones 
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Fig. 12: Flujo de caja 

 

Fig. 13: VPN y TIR 
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CONCLUSIONES 

La idea de negocio propuesta es innovadora y se puede decir que desea cambiar el servicio 

que ofrece el mercado tradicional, ya que no existen tiendas mayoristas y minoristas en la 

ciudad de Cuenca que sean distribuidoras directas. Es por esta razón que se puede indicar que 

esta idea de negocio, tiene potencial para crecer y expandirse en el mercado local.  

Por otra parte, considerando que el mercado de la venta de aceites es uno de los más 

importantes en el sector comercial, dada su gran variedad de productos y de competidores, es 

posible afirmar que entrar en éste, requiere de un planteamiento estratégico de marketing, de 

modo que se logre alcanzar niveles de posicionamiento y sostenibilidad adecuados. Para ello, 

se crearon estrategias encaminados a incrementar la participación de mercado a través 

expositores en los puntos de venta como las gasolineras y lubricadoras, actualización 

permanente de redes sociales y publicidad por radio.  En esta línea, también se volvió relevante 

la creación de un logotipo y slogan genere impacto en los clientes potenciales. Así también, 

como servicio diferenciador, se planteó ofrecer el servicio de lubricación en el local para los 

miembros de las empresas que se hayan convertido en clientes. 

En cuanto a la dirección estratégica empresarial, se plantearon los fundamentos teóricos y 

analíticos para una sólida visión estratégica, un análisis profundo de los factores críticos, 

recursos estratégicos y la asociatividad. Estos análisis se complementaron con un análisis de 

los recursos estratégicos, así como la esquematización de estrategias funcionales consideradas 

como fundamentales dentro de cualquier organización. En este punto es importante destacar 

que la evaluación estratégica realizada, consideró al entorno macro que rodea al modelo de 

negocio propuesto. 

Finalmente, se ejecutó la evaluación financiera para la Empresa Comercial Calle y Quezada, 

en donde se determinó que es viable. Ello es así, ya que se obtuvo un Valor Presente Neto 

(VPN) de USD 120.874,42 y una TIR del 78,81%. Esta última, al ser mayor que el WACC 

calculado y que la tasa de oportunidad establecida, reafirma la factibilidad financiera de la idea 

de negocio.  
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RECOMENDACIONES 

Se recomienda monitorear las estrategias a través de indicadores claves de desempeño que 

permitan realizar ajustes para alcanzar los objetivos planteados. También, se debe tomar en 

cuenta que la diferenciación del portafolio y del servicio ofrecido resulta clave a la hora de 

alcanzar sostenibilidad en el tiempo. En ese sentido, entonces, se sugiere formular las 

estrategias para que tengan impacto en los clientes, definiendo para ello factores críticos de 

éxito. 

. 
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