permitido mantenernosy
seguir aumentando nues-
trasventas.

¢ Competir con transnacio-
nales que manejan econo-
mias de escala mayores
no es peligroso para una
empresa como Isopetrol?
Nuestro enfoque es distin-
to al de las transnaciona-
les porque la mayor parte
de ellas trabaja a través de
distribuidores que comer-
cializan sus marcas en Li-
may provincias. Nosotros
tenemos una estrategia
de ventas diferente. No
estamos apostando 100%
por los distribuidores, so-
lo nos apoyamos en ellos
y atendemos directamen-
te a los principales lubri-
centros. Con este sistema
acortamos los canales de
distribucién y podemos
ofrecer un producto mas
competitivo.  Ademis,
al estar presentes en los
principales lubricentros,
se tiene la posibilidad de
escuchar directamente las
necesidades del mercadoy
saber del producto que la
gente quiere tener.

¢En qué forma les ha afec-
tado la devaluacion del
délar?

La mayoria de empresas
del sector factura en dé-
lares. Estamos hablando
de un tipo de cambio de
US$2,85 que tenemos
ahorafrentealos US$3,50
del 2003. Lareduccién ha
sido fuerte.

Sin embargo, el menor tipo
de cambio ha afectado ala
industria en general...
Exacto, todas las empresas
que Nos manejamos en
délares tenemos que en-
frentar este problema. Hay
algunas que ya estan prefi-
riendo facturaren soles.

¢(Cual es el atractivo del
mercado de lubricantes
peruano, que ha hecho
que transnacionales como
Exxon Mobil o Shell se
queden en él pese a haber
vendido su negocio de
estaciones de servicio?

Las petroleras basicamen-
te tienen dos negocios: el
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[NOMBRE] Isopetrol S.A.
[FUNDACION] 1992.
[NACIONALIDAD] Es 100%
de capitales peruanos.
[NEGOCIO] La empresa se
encarga de la fabricacion,
distribucién y comercia-
lizacién de las marcas

de lubricantes Pennzoil y
CAM 2 en el Peru.
[SERVICIOS] Presta el ser-
vicio de andlisis, mezcla 'y
envasado de lubricantes.
Esta presente en los mer-
cados automotor, mineria,
transporte, siderurgia y
agricultura.
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[EDAD] 49 afnos.

[ESTADO CIvIL] Casado,
dos hijos.

[HOBBY] Ir al gimnasio y
hacer deporte.

[ESTUDIOS] Ingenieria
industrial y maestria en
Economia en la Universi-
dad de Lima. Es candidato
a doctor en la Universidad
de Cataluia de Espana.
[EXPERIENCIA] Trabaj6 en
Mobil Oil en la Gerencia
de Fabrica y Cadena
Logistica. Ha sido gerente
general para Pert y Bolivia
de Lubricantes Pennzoil.

BLOOMBERG

POR EXPORTAR. ISOPETROL YA INGRESO A BOLIVIA. SIGUEN ECUADOR Y CHILE.

‘downstream’ y el ‘ups-
tream’. El primero es fun-
damentalmente todo lo
referente a la exploracion
y explotacion del petréleo;
y el segundo es todo lo
referido a la refinacién,
lubricantes y comerciali-
zacién de combustibles
en estaciones de servicio.
Estas compafifas tienen
un manejo global, el
negocio del petrdleo estd
creciendo; por lo tanto,
prefieren fortalecerseenel
‘upstream’, porque ahivan
alograrrecuperareldinero
invertido mas rapidoy con
mejores margenes. Por
eso se hanretirado caside

toda Latinoamérica.

Pero se han mantenido en
el negocio de lubricantes.
¢Cuan grande es este mer-
cado?

En términos de galones,
podria decir que el merca-
do peruano es de 28 millo-
nes de galones anuales. En
términos de facturacion,
el mercado es de entre
US$150 y US$160 millo-
nes, que comprende a los
mercados de lubricantes
automotoreseindustriales.
Las empresas que tuvieron
estaciones deservicioy que
se salieron de ese mercado
estuvieron por mis de

50 afios en el mercado de
lubricantes. Por lo tanto,
tienen conocimiento y una
participacién de mercado
importantes. No tendria
sentido que salieran de un
mercado que dominan y
que les otorga una buena
rentabilidad.

¢Qué participacion tiene
Isopetrol en el mercado?
Estimamos que 10% en el
mercado automotor, don-
de nos estamos concen-
trando. Esto lo hemos lo-
grado tras 16 afios de com-
petencia en el mercado.

¢Participan en el mercado

industrial?

Si, el mercado industrial
consume lubricantes co-
mo parte de su proceso de
produccién. Lo compran
como un insumoyy lo utili-
zanensus plantas. Sinem-
bargo, en Isopetrol nos es-
tamos concentrando més
en el mercado automotor.

¢Qué participacion tiene
cada rubro en el mercado
delubricantes?
Podriamos estar hablando
dequeel 55%le correspon-
de al mercado industrial y
el45% al automotor.

¢Cual sera el comporta-
miento del mercado de
lubricantes en este ano?
Hayun crecimiento fuerte
en el mercado, sobre todo
del que esta relacionadoal
sector industrial, que estd
creciendo al mismo ritmo
que el PBI, un 8% en los
ultimos afios. Por el lado
automotor también hayun
crecimiento muy impor-
tante por la mayor venta
devehiculos nuevos. En el
2003 eran12.000a13.000
unidades vendidas porafio
y ahora se calcula que este
afio se venderdn 80.000
nuevas unidades.

¢Cuantos vehiculos se ven-
dieron el afio pasado?

Se cerrdé con 50.000. El
Peri anda por un buen
momento, lo que se viene
reflejando en el parque
automotor. En el 2003 el
parque era de 1’290.000
unidades y ahora se pro-
yecta que va a estar en
1’500.000 a fin de afio.
Eso significa que vaa ha-
ber un mayor consumo
de lubricantes. Lo que
viene para el mercado es
positivo, lo tinico que nos
preocupa es la subida de
losinsumos.

Mencioné que la adultera-
cion era otro aspecto que
era fuerte en el sector de
lubricantes...

Efectivamente, estamos
ante ese problema hace
mucho tiempo. Los adul-
teradores utilizan aceites
que no estin en buenas

condiciones o que ya han
sidousadosyemplean en-
vases de nuestras marcas
parasuventa. Esoafectaa
las empresas fabricantes.

¢ Qué proporcion del mer-
cado la tienen los produc-
tos adulterados?

Es fuerte. Alguna vez se
lleg6 a hablar de que ten-
drian el 15% del mercado.
Elasunto es que no existe
unreglamento de comer-
cializacién para los lubri-
cantes. Hace un par de
meses salié una norma
técnica del Indecopi, que
establece especificacio-
nes minimas para comer-
cializar lubricantes, pero
lo que debemos tener es
unanorma que mire todo
el sistema de comerciali-
zaciény evalte a aquellas
empresas que no trabajan
en condiciones formales
y, sobre todo, los produc-
tos que estan introducien-
doalmercado.

¢A cuanto asciende lafac-
turacion de Isopetrol ?

En el 2006 facturamos
US$12 millones y en el
2007 US$14 millones.
Esteafioapuntamosa US$
16 millones, con casi un
15% de crecimiento.

Estan comercializando las
marcas Pennzoil y CAM 2.
¢{Por qué no aspiran a una
marca propia?

Esaesuna posibilidad que
estamos evaluando, pero
CAM 2 es una marca que
la hemos hecho crecer de
la nada. Nuestra propues-
taen un momento solo era
Pennzoil, ahora nos enfo-
camos masen CAM 2.

¢También tercerizan su
produccion?

Exacto. Algunos clientes
nos piden el servicio de
produccién y confian en
nuestras operaciones. Eso
es usar a la fibrica como
una unidad de negocios.
También hemos empeza-
doarealizar exportaciones
a Bolivia y tenemos proyec-
tos parallegar a Ecuadory
Chile. Este afio queremos
terminarlo atendiendo es-
tos tres mercados. A



