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INDUSTRIAS LAVCO LTDA

Es una empresa manufacturera y de servicios del sector
metalmecanico con mas de 40 anos de experiencia en el
sector automotriz en Colombia.

Lavco es el unico fabricante de Camisas Centrifugadas
para Motores en Colombia y Comunidad Andina, con su
Sistema de Calidad certificado ISO 9001-2015(Reg.1038-

Yravco

Fuente: Industrias LAVCO



CAPACIDAD DE DESARROLLO Y

PRODUCCION:

Planta de fundicion y mecanizado propio que permiten
ofrecer disponibilidad de desarrollo inmediato de
referencias nuevas o especiales que requieran nuestros
clientes en el sector de Camisas de Gasolina y Diesel.

Fuente: Industrias LAVCO



GENERALIDADES DEL PRODUCTO

CAMISA MAZDA® CAMISA DETROIT®

Fuente: Industrias LAVCO



PLANTEAMIENTO Y
JUSTIFICACION




PROBLEMA DE

INVESTIGACION

v RIESGO QUE REPRESENTA LA DEPENDENCIA
EXCLUSIVAA LA INDUSTRIAPETROLERA.

v PROBLEMAS AMBIENTALES Y DE SALUD PUBLICA

v POLITICAS Y ACUERDOS MULTILATERALES DE
CARACTER MEDIOAMBIENTAL

v' PERFIL DEL CONSUMIDOR

v' ELEVADOS PRECIOS DEL COMBUSTIBLE



Inicia amnistia arancelaria para carros eléctricos
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El Gobierno propone prohibir la venta coches diésel,
gasolina e hibridos para 2040
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Alemania quiere prohibir los vehiculos que usan
gasolina y diésel

CNN, 2017
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Inicio Processus et réunions Thémes Calendario Action climatique - Documents et décisions - Qui sommas-nous? -

News - Acuerdo histérico sabre el cambio climético en Paris

14 DIC, 2015
Acuerdo historico sobre el cambio climatico en Paris

NACIONES UNIDAS, 2015



JUSTIFICACION

VEHICULOS DE TRANSPORTE DE CARGA,
PASAJEROS Y MAQUINARIA PESADA.

v POTENCIAY EFICIENCIA EN LARGOS TRAYECTOS
v' GEOGRAFIAFISICA MONTANOSA DE LA REGION
v PRECARIA INFRAESTRUCTURA DE RECARGA

v/ CICLO DE VIDA EXTENSO DE LOS MOTORES

v CAMISAS CON MAYOR RENTABILIDAD




JUSTIFICACION

MERCADO CENTRO AMERICANO

v RECONOCIMIENTO DE LA MARCA LAVCO

v' COSTOS LOGISTICOS ESTANDARIZADOS

v BUENA RELACION CON LOS CLIENTES




OBJEJTIVOS




OBJETIVO GENERAL

= Disefiar estrategia de comercializacion para las camisas usadas
en motores Diesel en el mercado Centro Americano de la
empresa LAVCO LTDA, Floridablanca — Santander.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

Diagnosticar la situacion actual del parque automotor
centroamericano.

Elaborar matriz de seleccion para los paises centroamericanos
con miras a la comercializacion de camisas para motores
Diesel de la empresa LAVCO LTDA

Elaborar y actualizar la base de datos de clientes y prospectos
Lavco en la linea de producto seleccionada.

Determinar la estrategia de comercializacion pertinente para
las camisas usadas en motores Diésel en el mercado
centroamericano.



MARCO TEORICO Y
CONCEPTUAL




Marco Teorico

Objetivo: Elaborar matriz de seleccion de paises
Autor: José Luis Martin
Ocupacion: CEO de BusinessGoOn

El autor establece 10 normas basicas para seleccionar el pais
objetivo en el proceso de internacionalizacion:

Crecimiento economico del pais

Poder adquisitivo per capita.

Volumen de importaciones.

Crecimiento de las importaciones.
Exportaciones desde el pais de la empresa.
Barreras arancelarias.

Barreras no arancelarias.

Riesgos comerciales.

Facilidad para hacer negocios.

10 Transparencia y corrupcion.

©ONOO Ok WNE



Marco Teorico

Objetivo: Elaboracion y actualizacidon de base de datos
Autor: Lic. Anabella Cornejo
Ocupacion: Analista en sistemas de informacion y docente en UNVM

- “’Una base de datos es una recopilacion organizada de informacion
global sobre clientes actuales y potenciales que se caracteriza por ser
actual, accesible y accionable; en este caso, dirigida a la consecucion
de objetivos de marketing, como la venta de un producto o el
mantenimiento de relaciones a largo plazo con el cliente™



Marco Teorico

Objetivo: Determinar la estrategia de comercializacion pertinente
Autor: Lorena Rodriguez Martinez
Ocupacion: Licenciada en Documentacion y Master en Marketing:

1. Mantener una base de datos depurada y con informacion actualizada.
Permitira llegar a usuarios reales y tener probabilidades concretar
negocios reales.

2. Es importante poner atencion y diligencia en las newsletters
empezando por una linea de asunto eficaz. EI 35% de los receptores abre
su email motivados Unicamente por la linea del asunto.



Marco Teorico

Objetivo: Determinar la estrategia de comercializacion pertinente
Autor: Lorena Rodriguez Martinez
Ocupacion: Licenciada en Documentacion y Master en Marketing:

3. Configura un Landing Page sin distracciones y acciones call to action
claras.

4. Analiza las meétricas en tiempo real y evalua rapidamente tus acciones



Marco Teorico

Objetivo: Determinar la estrategia de comercializacion pertinente
Autor: Alfredo Hernandez Diaz
Ocupacion: Consultor de Marketing Digital

- 7 Aprovechando sus ventajas, esta modalidad de marketing
directo se utiliza con frecuencia para apoyar la comunicacion
Iniciada con campanas por correo ordinario o con la difusion de
anuncios en medios convencionales de comunicacion masiva. Su
uso también supone un apoyo a la fuerza de ventas facilitando las
funciones de prospeccion o el tratamiento y seguimiento de cuentas
de clientes de menor importancia que no se suelen realizar a través
de visitas presenciales”.




Marco Conceptual

Camisas para motor: La camisa del motor es una cavidad responsable de
asegurar que las muy altas temperaturas del escape no dafen los
componentes internos del motor

Parque automotor: Muestra el numero de unidades vehiculares
registradas por los gobiernos estatales y municipales, de acuerdo con el
tipo de vehiculo y el servicio que presta, ademas de la produccion y venta
nacional de automotores. (Inegi)

Combustible Fosil: Combustible que procede de la descomposicion
natural de la materia organica a lo largo de millones de afios, como el
petrdleo, el carbédn mineral o el gas natural. (Energia Solar)

Newsletter: El newsletter (boletin) es una publicacidon digital mas bien
informativa que se distribuye a través del correo electronico con cierta
periodicidad.



Marco Conceptual

Landing Page: Una landing page o pagina de aterrizaje es una pagina
creada para convertir visitas en leads. (LifeStylealCuadrado)

Leads: Un lead no es mas que una conversion de una visita en algo mas
(suscriptor, comprador, peticion de informacidn de un servicio.
(LifeStylealCuadrado)

Motor Diesel: Motor de combustion interna de alta compresion que
funciona con aceites pesados o con gaséleo. (EcuRed)



METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Investigacion-Accion Participativa:

Segun Alberich Nistal, este es un método de estudio y accion de
tipo cualitativo que busca obtener resultados fiables y tiles para
mejorar situaciones colectivas, basando la investigacion en la
participacion de los propios colectivos o situaciones a investigar.

Fuente: Universidad de Jaén



RESULTADOS Y DISCUSION




DIAGNOSTICO DEL PARQUE

AUTOMOTOR CENTROAMERICANO

En Centroamérica, Panama y Republica Dominicana se vendieron
205.124 nuevos vehiculos en 2016 representando un aumento del
4,3% respecto al afio anterior, de acuerdo al OICA.

Costa Rica superd a Panama como lider del mercado en la venta de
automoviles nuevos, experimentando un aumento del 13,6% de 2015
a 2016. Nicaragua, Republica Dominicana y Panama fueron los uUnicos
paises que también experimentaron un aumento en las ventas, con
13,4%, 11,8% vy 2,5%, respectivamente

Fuente: Central American Data



En El Salvador las ventas en 2016 cayeron en 1.800 unidades, alcanzando un
total de 10.600 autos nuevos, un 14,5% menos que en 2015. En Honduras la
comercializacidon de carros de agencia disminuyd en 9,7%, ubicandose como
el pais que menos unidades nuevas vendié. Mientras, en Guatemala las
ventas bajaron en un 4,2%

Venta de vehiculos nuevos
Fuente: OICA
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Fuente: Central American Data



DIAGNOSTICO DEL PARQUE
AUTOMOTOR CENTROAMERICANO
Respecto al mercado de repuestos, Segun Central American Data, Guatemala
es el principal comprador de estos bienes en la region. Solo en 2015 el pais
importo $121,6 millones, y el 37% provino de Estados Unidos, el 12,6% de

Japon, otro 12,6% desde China, 9% desde México vy el resto de otros paises
como Corea del Sur y Alemania.

PROVEEDORES

m UsSA

m CHINA

m JAPON
MEXICO

m OTROS

Fuente: Central American Data



DIAGNOSTICO DEL PARQUE

AUTOMOTOR CENTROAMERICANO

Hay 3.54 millones de vehiculos en Guatemala.

El departamento de Guatemala es el que mas unidades reporta, con 1
millén 357 mil 599, para un crecimiento de 91.6% en 10 afios. Los que
mas crecimiento han mostrado en ese periodo son Jalapa, que llegé a
89 mil unidades, para un crecimiento de 321%; Quiché registra 58 mil
201 unidades, para alcanzar 221.14% de crecimiento, Vy
Chimaltenango, con un alza de 217.53% (87 mil 927 unidades).

Fuente: Central American Data



DIAGNOSTICO DEL PARQUE

AUTOMOTOR CENTROAMERICANO

Guatemala es el principal comprador de vehiculos de carga, que
Incluye unidades con capacidad de carga maxima de hasta 20
toneladas, puesto que las importaciones hechas en 2017 por el pais
ascendieron a $309 millones lo que equivale al 26% de las compras
regionales. Este tipo de vehiculos representan una gran oportunidad
para LAVCO, pues son quienes mayoritariamente consumen la linea
que se quiere impulsar.

Fuente: Central American Data



MATRIZ DE SELECCION

MATRIZ DE SELECCION DE PAISES POTENCIALES

Guatemala

1 |Volimenes de compra mas elevados 103 1,000 010 | 290] 039 | 490 019 1 4.20] 013 22000221 500|050
2 |Indice v proveccion de crecimiento 153 3000 045 4001 0,60 1000 0,15 400| 060 500 0,75 1.00( 0,15
3 |Exportaciones Colombianas del producto a ese Destino 1332 02el 005 /00[ 0,65 012 0,02 3 60| 047 044( 0,06 013 0,02
¢ |Proximidad cuttural T 500 035 | 500/ 035 | 5000 035 | 5000 0,35 500{035| 500( 035
5 |Afinidad Comercial 13 1,000 012 500 0,65 400] 0,52 2 00] 026 2 00| 0,26 5.00] 0,65
§ |Facilidad de hacer negocios 103 3191 032 353 035 309 040 383 0,38 337 0,34 377 0,38
T |Preferencias arancelarias 123 0.00] 0,00 500 060 | 500 060 | 500 060 5000 060 000 0,00
g |Riesgo Paiz 103 241 024 296 030 | 289 0,29 | 215 0,22 263 027 | 352|035
3 _|Desempefio logistico 10 221 0,22 253 025 | 255| 0,26 | 266| 027 2500 025| 289|029

Totales 100% 1,86 414 2,77 3,27 3,09 2,68




MATRIZ DE SELECCION

- Volumen de ventas:

Calificacion del
volumen de
importacion

MICARAGUA 353 J66 353 408 424 1.904
GUATEMALA 1.222 1.289 1.64% 1.760 1.769 7.689
EL SALVADOR 433 396 443 648 579 2499
COSTA RICA 764 714 786 826 742 3.832
PANAMA 2.9M 2739 2280 2216 2307 12522 F uente:
HONDURAS Fal 705 868 1.043 1.108 4. 435 TradeMap
VENTAS TOTALES PROMEDIO 4.697
- Proyeccion de crecimiento
CRECIMIENTD  CRECIMIENTO  CRECIMIENTO  CRECIMIENTO  CRECIMIENTO
2013-2014 2014-2015 2015-2016 2016-2017 PROMEDIO
Crecimiento En .
los 4 afios Calificacion
3,68% -3,55% 15,58% 3,92% 4,91% 3
5,48% 27,93% 6,73% 0,51% 10,16% 4(|-0,5a0% 1
-8,55% 11,87% 46,28% -10,65% 9,74% alpazw 2
-6,54% 10,08% 5,09% -10,17% -0,39% 1143 7% 3
-7.81% -16,43% -3,19% 4,11% -5,83% 1{l2311% a
-0,84% 23,12% 20,16% 6,23% 12,17% 5. 12% en adelante 5




MATRIZ DE SELECCION

- Facilidad de hacer negocios

Calificacion
Paises Puntaje Puesto en la matriz
GUATELAMALS 61,18 gr° 3,53437
EL SALVADOR 66,42 3° 3,83709
HONDURAS 58,46 115° 3,37724
NICARAGUA 55,39 131° 3,19988
COSTA RICA 69,13 61° 3,99365
PANAMA 65,27 73° 3,77065
NUEVA ZELANDA 86,55 1 5 Fuente: Datos Macro, Doing business

- Exportaciones de la partida

ANO 2017 PUNTAJE )

0- 10 millones 1
PAIS VLR FOB COP -
GUATEMALA 244.475.310 5 10 - 20 millones 4
EL SALVADOR 177.182.320 5 20 - 30 millones 3
HONDURAS 21.812.400 3 a0 - 50 millones a
MNICARAGUA 18.894.100 2 -
COSTA RICA = 205,750 n 50 millones - adelante 5
PANAMA 6.094.600 1 Fuente: Legiscomex



MATRIZ DE SELECCION

- Desempeiio logistico

Paises Puntaje
GUATELAMALA 2.53
EL SALVADOR 2,66
HONDURAS 2,5
NICARAGUA 2,21
COSTA RICA 2,55
PANAMA 2,89
REP. DOMINICANA 238 Fuente: Datos Banco Mundial

- Afinidad Comercial

PAIS TOTALUSD IMPQ Y EXPO PUNTAIE
NICARAGUA 115.773 1 Rango Calificacion
EL SALVADOR 298.371 3 0 - 200.000 1
HONDURAS 312.633 2 200.001 - 500.000 2
COSTA RICA 949.978 4 200.001- 800.000 3
PANAMA 7.181.943 5 || 800.001 - 1.000.000 4
GUATEMALA 1.006.399 5 ||1.000.001 - adelante 5

Fuente: Trade Map



MATRIZ DE SELECCION

- Riesgo Pais

Clasificacion Valor de clasificacion
Frincipal 0,185 Lista de las Calificaciones de los Paises
Alta qradn 0,185 Ratings Mcodh's [ Ratines 148 1+ Rstinas Fileh [+
0185 Ratngs Moody's [+) ings 345 [+ Ralings Fach [+]
0,185 L]
Gradnmedin [ A B 0.185 Nicaragua [+] B :: I : 2405
P Az 0 D 0,185
= - A 0.185 Guatemala [+ I I I 2,96
Gradomedin  |Eaal EEE+ EEE+ 0,185 L
inforiar = e =EE 0.185 Panam [+ Baal BB8 BBE 3,513
Eaa® EEE- EEE- A -
o gy S I : ,15833333
inuwerridin T
pre———— D185 s ] I I 2,6825
0,185 S -
0.185 cova I 82 = M— | 2,89833333
erpezulativa [L135
0,185
Risran 0,185
rurkancial [L-IBS
0,185
Extremadamen 0,185 .
e orpeculativa [L-'BE Fuen te- Datos Macro
Afaltadepocar u 135
porrpeckivar 4o
rocuperacin 0,185
0,185
0,185
0,185
zlarifizar 0,185
4,335




Elaboracion de base de datos LAVCO

Para el correcto funcionamiento y efectividad de las tareas de
marketing, es necesario contar una base de datos que recopile la
informacion de todos los clientes de la empresa y a su vez, brinde
una segmentacion por linea de producto o servicio, paises y
ciudades.

Lavco Ltda, a pesar de su gran trayectoria y excelente
relacionamiento con los clientes, carecia de una base de datos que
relacionara todo el historico de clientes, sus direcciones, teléfonos,
ciudades de domicilio, entre otras variables.



Elaboracion de base de datos LAVCO

En la elaboracion de la base de datos y para dar cumplimiento al objetivo,
se definio en conjunto con el departamento de comercial, la
caracterizacion gue iban a tener los clientes dentro de ésta base de datos.
Estos son:

 Contactos Potenciales (P)

Contactos No Potenciales (NP)

Contactos Frecuentes (F)

Contactos Ocasionales (O)

Contactos Stand By (SB)



ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

Se comercializan menos cantidades que la linea gasolina, esto
sucede porque el propietario de un vehiculo pesado, dificilmente
busca adquirir camisas de marcas no originales.

Eventos donde los representantes de las marcas originales, solicitan
el servicio de Lavco.

» Motores que ya estan fuera de garantia y que aun siguen activos
y la marca original no trae los repuestos.

» Motores cuyo repuesto se puede demorar meses y el cliente
desesperarse sin la reparacion.

Fuente: Gerencia Industrias Lavco



ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

« Comercializadores De Partes Para Motor: Es el segmento al que
se dirigiran inicialmente la mayoria de esfuerzos de mercadeo y
ventas para garantizar la presencia del producto en el mercado
Centroamericano. Son empresas de tamafio mediano cuya
actividad principal es la importacion y distribucion de partes para
motor y que tienen infraestructura de distribucion con cobertura

nacional.



ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

« Comercializadores De Partes Para Motor: Es el segmento al que
se dirigiran inicialmente la mayoria de esfuerzos de mercadeo y
ventas para garantizar la presencia del producto en el mercado
Centroamericano. Son empresas de tamafio mediano cuya
actividad principal es la importacion y distribucion de partes para
motor y que tienen infraestructura de distribucion con cobertura

nacional.



ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

Telemarketing:

- Permitio un encuentro cercano con el destinatario.

- Se pudo, ademas de conocer su negocio, obtener informacion
sobre su entorno.

- Hubo wuna comunicacion muy asertiva debido a Ila
homogeneidad en el contexto negociador, idioma, huso horario

y el reconocimiento de la marca.



ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION

Email Marketing:
1. Mantener una base de datos depurada y con informacion

actualizada.

2. Es importante poner atencion y diligencia en las newsletters
empezando por una linea de asunto eficaz.

3. Configuracion de un Landing Page sin distracciones y acciones

call to action claras.



RESULTADOS DE LA ESTRATEGIA §

NICARAGUA:

CASA CROSS REPUESTOS RESADOM

REPUESTOS ALDANA F - == =



RESULTADOS DE LA ESTRATEGIA |

COSTA RICA:

TURBOS DE COSTA RICA REPUESTOS PARA
CAMIONES BELEN




RESULTADOS DE LA ESTRATEGIA

GUATEMALA:

AUTOMOTRIZ R.A NICOL S.A IMGARSA




CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES




CONCUSIONES DE LA INVESTIGACION

« La base de datos unificada, es un activo realmente
Importante que se le deja a Lavco Ltda. Le da la posibilidad
tanto a gerencia como al departamento comercial, de filtrar
la informacion segun las metas planteadas.

« En el gjercicio de la practica se pudo evidenciar gue paises,
en teoria, poco atractivos segun los resultados arrojados por
la matriz de seleccion, si podrian haber prospectos de
clientes importantes.

« La similitud cultural, de huso horario y contexto negociador,
hizo que se abordara con total facilidad a empresas
CentroAmericanas.



RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION

1. Actualizar los datos del diagnostico al menos cada tres afos,
de tal manera que se pueda monitorear el comportamiento
del mercado, la edad del parque automotor, entre otros
aspectos claves a la hora de ofertar autopartes.

2. Ahondar en la budsqueda de clientes prospectos en el pais
escogido.

3. Respecto a la base de datos, lo primordial es mantenerla
actualizada y alimentarla constantemente.

4, En el caso de la estrategia de comercializacion, se
recomienda una mejor capacitacion en aspectos tecnicos del
producto y del sector previo al proceso de investigacion



GESTION Y LOGROS
ALCANZADOS




ANALISIS PERMANENTE
DE LA COMPETENCIAY
EL ENTORNO

SEGUIMIENTO Y
ANALISIS DE LAS VENTAS

CUADRO DE
EXPORTACIONES POR
PAISES: LAVCO VS
COMPETENCIA

INFORME DE GESTION

BENCHMARKING

DISENO DE CUADRO DE
ALERTAS DE CLIENTES

REPRESENTACION
PORCENTUAL Y GRAFICA DE
LA PARTICIPACION DE LAVCO

EN CADA PAIS DESTINO

2 SEMANAS

1 SEMANA

1 SEMANA

CERTIFICADOS
CAMARA DE
COMERCIO

HISTORICO DE
VENTAS LAVCO

LEGISCOMEX

PUESTA EN CONOCIMIENTO
DE AVANCES Y CAMBIOS EN
LA COMPETENCIA

DETECCION A TIEMPO
CUANDO UN CLIENTE ESTA
POR DEBAJO DEL VOLUMEN
DE VENTA ESPERADO

DEMOSTRAR A LOS
PROVEEDORES MAS
IMPORTANTES Y
SOFISTICADOS, QUE LAVCO
ES EL QUE MEJOR PUEDE
SUPLIR LA DEMANDA DE
EXPORTACION EN AMERICA.



INFORME DE GESTION

COORDINACION DE SUPERVISION A EJECUTIVOS 2 MESES N.A CUMPLIMIENTO DE LAS
LLAMADAS DE DE VENTAS SOBRE LAS LLAMADAS PROGRAMADAS
SEGUIMIENTO LLAMADAS SEMANALES

REALIZAR LLAMADAS DE ELABORAR UN 4 MESES TELEFONO Y EMAIL NUEVOS CLIENTES
CAPTACION DE CLIENTES CRONOGRAMA SISTEMATICO POTENCIALES
DE LLAMADAS SEMANA A
SEMANA.
 Tic
| am! unab




LOGROS ALCANZADOS

Objetivos y logros

Medida en que se
cumplié

Justificacion

alcanzados

Adaptacion a la empresa

Cumplimiento de tareas

Relacion con los clientes

Relaciones laborales

100%

100%

100%

100%

RECONOCIMIENTO POR PARTE DE i
DIRECTIVOS DE LA EMPRESA f

REVISION Y APROBACION DE INFORME DE f
GESTION PARA LAVCO EN EL PERIODO ACORDADO. f

NO SE CONTACTABAN CLIENTES, SE CONTACTO i
EMPRESAS QUE PODRIAN SER PROSPECTOS DE i
CLEINTES. f

APOYO CONSTANTE EN EL PROCESO DE
APRENDIZAJE POR PARTE DE TODO EL AREA
ADMINISTRATIVA'Y COMERCIAL.

I (am) unab



Impactos percibidos por el estudiante.

aadémico:

* Puesta en marcha de conceptos vistos durante la estancia en el programa.

Laboral:
* Adaptacion y relacionamiento en éste ambito.

* Conocimiento de la interrelacidon entre departamentos.
* Funcionamiento del sector metalmecanico automotriz

k Elaboraciéon de informes empresariales de gestion.

Limitaciones

e

e Limitacion de tiempo para completar el proceso de las actividades planteadas.
* No se recibié una capacitacién adecuada en aspectos técnicos del producto.




CONCLUSIONES DE LA PRACTICA

(Se cumplid a cabalidad el rol de sembrar oportunidades de negocios en los mercados \
seleccionados.

Se sirvié de apoyo al departamento comercial en la elaboracién de propuestas de mejora y
\anélisis de informacion J

RECOMENDACIONES DE LA PRACTICA

(.

* Mejora en el proceso de induccidon y capacitacion del practicante

~

Continuar el proceso y culminacién de las actividades desarrolladas

* Puesta en conocimiento del manejo logistico, divisas y otros aspectos importantes para
\ el negociador que se manejan en la empresa. /
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