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INTRODUCCION

Es a través del mercadeo, que las empresas pueden logran un mejor posicionamiento
de sus productos y servicios, agregando calidad y atencion a la satisfaccion de las
necesidades de los clientes, por lo que sin duda alguna, el influyente factor de
comercializacion y distribucion de los productos, puede ser un medidor del éxito o el
fracaso del negocio, y en la cual, a su vez, la distribuciéon puede convertirse en una
ventaja competitiva al definir la satisfaccion de las necesidades de los clientes como
uno de los objetivos principales a alcanzar.

Para conocer y dar solucién a la situacion antes mencionada, se hizo necesario
realizar el siguiente estudio, el cual esta estructurado en cinco capitulos, de la manera
siguiente: Capitulo I, La Empresa, el cual contiene Razén social, Ubicacion, Breve
descripcién de la empresa, Estructura organizativa de la empresa, Estructura
organizativa del departamento donde se realizo la pasantia, Procesos basicos, Procesos
elaborados, Mercado, Mision de la empresa, Vision de la empresa, Valores de la
empresa, Descripcidn de los cargos del Departamento de la Gerencia de Mercadeo y
Asuntos Publicos, Descripcion del Departamento donde se Desarrollo la Practica
Profesional, Actividades desarrolladas en el departamento durante el periodo de
pasantias, luego el Capitulo Il EI Problema, contentivo de Planteamiento del problema,
Objetivo General, Objetivo Especifico, Justificacion y Alcance, Limitaciones del
estudio, seguidamente esta el Capitulo Il Marco Referencial Conceptual, el cual
expone los Antecedentes, Bases Teoricas, Definiciones de Terminos basicos, después
se encuentra el Capitulo IV Fases Metodoldgicas, contienen el Tipo de investigacion y
los Objetivos Propuestos, luego se presenta el Capitulo V Resultados, y por ultimo se
tiene el Capitulo VI Propuesta, se finaliza con las Conclusiones, Recomendaciones y

las Referencias Bibliograficas utilizadas en la investigacion.



1.1. Razon Social:
Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA).
1.2. Ubicacion:

Via Principal Araguita, Municipio Guacara, Estado Carabobo.
1.3. Descripcion de la Empresa

La empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), Sociedad Anoénima
propiedad de la RepuUblica del Sector Hidrocarburos, del area Petroquimicos y
Quimicos, esta actualmente ubicada en el municipio Guacara del estado Carabobo, se
encuentra adscrita al Ministerio del Poder Popular de Petréleo, es filial de PDVSA
Industrial, y participa de las politicas y planes de Desarrollo Social de PDVSA.

La actividad a la que se dedica la empresa es a la produccion y comercializacién de
aceites blancos, dieléctricos y solventes alifaticos, y cualquiera otras actividades de
licito comercial relacionadas o no con las anteriores. Est4 adscrita al Ministerio del
Poder Popular de Petroleo, ya que el Complejo de Lubricantes y Quimicos Guacara,
antigua Industrias Venoco, C.A., es una empresa dentro del sector petroquimico y de
lubricantes, que manufactura y comercializa sus productos tanto en el mercado
nacional como internacional.

1.4. Mision, Vision y Valores de la empresa
Mision de la empresa

Manufacturar, comercializar lubricantes y derivados quimicos del petroleo, de
manera eficiente, segura y con autonomia financiera, alineados a los objetivos
estratégicos del Estado y PDVSA, en armonia con el ambiente y la comunidad, con la

finalidad de suplir el mercado nacional e internacional.

Vision de la empresa

Ser el proveedor lider de lubricantes y derivados quimicos del petroleo en el
mercado nacional e internacional, orientados hacia la satisfaccion del cliente, la
seguiridad en sus procesos y el desarrollo enddgeno con la comunidad y el ambiente,

persiguiendo el maximo valor para la nacion.



Valores de la empresa

Principios Eticos Rectores: Lealtad, Decoro, Equidad, Disciplina, Honestidad,
Eficiencia, Responsabilidad, Pulcritud, Puntualidad, Transparencia, Vocacion de
servicio.

1.5. Figura 1: Estructura Organizativa de la Empresa

Organigrama de Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA).

| JUNTA DIRECTIVA |

| PRESIDENCIA PDVSA VASSA |

GERENCIA RECURSOS GERENCIA PLANIFICACION Y
HUMANOS CONTROL DE GESTION
GERENCIA FINANZAS GERENCIA TALLER CENTRAL Y

SERVICIOS GENERALES

GERENCIA TECNICA DE GERENCIA SEGURIDAD
PROYECTOS INTEGRAL
GERENCIA ASUNTOS GERENCIA PROCURA
JURIDICOS
GERENCIA MERCADEO Y GERENCIA CONTRATACION

ASUNTOS PUBLICOS

GERENCIA SIHO-A GERENCIA AUTOMATIZACION
INFORMATICA'Y
TELECOMUNICACIONES

GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA DE
LUBRICANTES QUIMICA QUIMICA QUIMICA COMERCIALIZACION
GUACARA CARDON TABLAZO

Fuente: Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA). Guacara. Afio 2020
1.6. Figura 2: Estructura Organizativa del Departamento donde se Realizara la
Pasantia.



Departamento de Gerencia de Mercadeo y Asuntos Publicos de VASSA.

| PRESIDENCIA PDVSA VASSA |

GERENTE MERCADEO Y
ASUNTOS PUBLICOS

ANALISTA PLANIFICACION
Y CONTROL DE GESTION

LIDER DE MERCADEO

ANALISTA
PUBLICIDAD Y
PROMOCOON

ANALISTA
PRODUCTOS Y
SERVICIOS

ANALISTA

GRAFICO

DISENO

ANALISTA
INVESTIGACION DE
MERCADO

LIDER DE ASUNTOS

PUBLICOS

ANALISTA ASUNTOS
PUBLICOS

ANALISTA
COMUNICACIONES

ANALISTA DISENO
GRAFICO

ANALISTA RELACIONES
PUBLICAS

Fuente: Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA). Guacara. Afio 2020

1.7. Mercado




Es un mercado de manufactura y comercializacion de sus productos, los cuales van
dirigidos a determinadas empresas publicas o privadas, que cumplan con las
normativas establecidas en la ley, ya que son bienes indispensables para el
funcionamiento operacional de cualquier organismo institucional o empresarial.

1.8. Descripcion del Departamento donde se Desarroll6 La Préactica Profesional

La pasantia fue realizada en el Departamento de Gerencia de Mercadeo y Asuntos
Publicos; bajo la supervision y orientacion del Gerente de Mercadeo y Asuntos
Publicos, lo cual sin duda alguna, permitio alcanzar significativamente al éxito de las
pasantias.

Nombre de la Jefe Encargada del Departamento

Elinora Mufioz. Gerente de Mercadeo y Asuntos Publicos, licenciada en
Comunicacion Social y Especialista en Gerencia Estratégica.

Funcidon del Departamento

Departamento de Gerencia de Mercadeo y Asuntos Publicos

El fundamento de la Gerencia de Mercadeo y Asuntos Publicos es generar cadenas
de valor hacia los clientes mediante una relacion sostenible y duradera que asegure la
rentabilidad de la empresa Aceites y Solventes Venezolanos VASSA, S.A. El rol de la
Gerencia es identificar tanto necesidades como deseos de consumidores y/o clientes,
determinar mercados, disefiar productos y servicios, analizar la mezcla de mercadeo,
producto, precio, promocién y publicidad, la segmentacion, el posicionamiento, la
investigacion de mercado y las estrategias a implementar, a su vez, a través de la
Superintendencia de Asuntos Publicos se trabaja dia a dia en aumentar la reputacion
interna y externa de la empresa, asi como en estrategias comunicacionales y en
enfrentar situaciones que surgen de forma inesperada.

Misién del Departamento

Desarrollar y aplicar estrategias comunicacionales y de mercadeo que permitan

fortalecer la imagen corporativa y lograr el posicionamiento de la marca VASSA a

nivel nacional. Con la finalidad de cumplir con los mas altos estandares de calidad y



requerimientos, orientados a la satisfaccion del cliente interno trabajador, y externo
consumidor.
1.9. Actividades desarrolladas en el departamento durante el periodo de pasantias

Una vez que el pasante conocio la empresa donde realizé las pasantias, procedio a
describir las tareas que le fueron encomendadas. Durante el periodo de pasantia, el
pasante tuvo la oportunidad de contar con un grupo de personas altamente capacitadas,
quienes colaboraran en su aprendizaje en las funciones que desempefio en el
departamento de Gerencia de Mercadeo y Asuntos Publicos. Dentro de la empresa
pudo conocer parte de los procesos que se realizan y las respectivas actividades de
Mercadeo y Asuntos Publicos, entre las cuales se pueden mencionar:

Investigacion de mercado, Evaluacion de precios del mercado de lubricantes,
Identificacion de la competencia directa de PDVSA VASSA, Identificar la priorizacion
en los segmentos del mercado, Contribucidn en el desarrollo competitivo de la empresa
en el mercado regional, Encuestas de satisfaccion de los clientes, Apoyo en el impulso
de la marca en redes sociales, Redaccion de manuales:

Empaque, Producto, Evaluacion en gestion de distribucion de la empresa, Apoyo en
la promocidn de organizacion de eventos, Impulso de la marca a nivel regional,
Elaboracion de informes acerca de la investigacion, Disefiar y desarrollar a través de la
creatividad piezas publicitarias, como avisos, Vvallas, gigantografias, logos,
rotulaciones, revistas, manuales, desplegados, guias, encartados, infografias, mapas,
notas digitales y diaporamas de acuerdo a las estrategias, requerimientos y planes
generados dentro de la gerencia, el cual estard atado a las normas de iméagenes y
manuales corporativos de PDVSA VASSA.

Asimismo, la creacidon de post para enviar por las redes sociales, Imagenes para
correos 0 bases de datos que se maneja en la empresa, Creacion de notificaciones de
cumpleafieros y notas de interés que iban dirigidas a la empresa, Llamar a clientes
directos y realizar un cuestionario para determinar la satisfaccion del trabajo llevado a

cabo, Creacidon de reconocimientos para la semana aniversario de la industria.



CAPITULO 11

EL PROBLEMA

2.1. Planteamiento del problema:

La empresa Venezolana de Aceites y Solventes Venezolanos S.A.(VASSA)
Guacara, realiza la produccién y comercializacion de aceites blancos, dieléctricos y
solventes alifaticos, por lo cual, las actividades de mercadeo y distribucion son
esenciales para el desarrollo y permanencia de la industria en el medio econémico y
comercial, es por ello que para la empresa alcanzar y mantener su vision de ser el
proveedor lider de lubricantes y derivados quimicos del petréleo en el mercado
nacional e internacional, debe cumplir y reforzar la satisfaccion del cliente, la seguridad
en sus procesos Y el desarrollo endégeno con la comunidad y el ambiente, persiguiendo
el méaximo valor para la nacion, asi como también mantener a sus trabajadores
totalmente motivados para realizar la produccion y comercializacion de aceites y
lubricantes, mejorando la calidad de vida industrial y familiar a nivel nacional y
regional, en el estado Carabobo.

El Departamento de Gerencia de Mercadeo y Asuntos Publicos maneja actividades
tales como, investigacion y evaluacion de los precios del mercado de lubricantes que
sirva para recopilar datos, de cualquier aspecto que se desee conocer para,
posteriormente, interpretarlos e identificando competencias directas de PDVSA
VASSA, y hacer uso de ellos, en funcion de realizar una adecuada toma de decisiones
que le permita competir con otros proveedores en el mercado nacional, atender la alta
demanda de lubricantes en cuanto a la poca oferta de productos que se presentan en el
mercado actual, lo que ocasiona la insatisfaccion de los clientes a través de constantes
quejas, al igual que se denota deficiencia en el servicio de distribucion y atencion en

zonas lejanas o de dificil acceso vehicular.



En el desarrollo de la gestion del Departamento de Gerencia de Mercadeo y Asuntos
Publicos, se involucra la participacion de una diversidad de técnicos y profesionales
que ayuden con el impulso del posicionamiento de los nuevos lubricantes fabricados,
ya que en la oferta comercial se nota resistencia al momento de adquirir los productos
fabricados, por miedo al riesgo de dafar los motores y equipos en donde son utilizados,
haciéndose necesario para el impulso de los productos el apoyo a través de
promociones y eventos, con el desarrollo de disefios graficos innovadores y atractivos
de piezas publicitarias de distintos tipos, que despierten la atencién de los clientes y
sean de fécil reconocimiento.

2.2. Formulacion del problema:

Por lo antes expuesto, la pasantia buscd determinar las variables que afectan la
comercializacién en el mercado de lubricantes y la demora en la distribucion de dichos
productos en la zona de San Diego, en vista de la problematica expuesta con
anterioridad se formularon las siguientes interrogantes: ;De qué manera se podria
conocer como es el mercado de los lubricantes VASSA 20W50 Mineral, en el
municipio San Diego, Estado Carabobo? ¢Cudl podria ser la situacién por la que esta
atravesando el mercado de lubricantes minerales en la zona? ;Cual es la distribucién
que ocurre de los lubricantes VASSA 20W50 Mineral, en el municipio? ¢ Qué tipos de
estrategias de mercadeo podrian impulsar el mejoramiento de la distribucion de los
lubricantes VASSA 20W50 Mineral, en la zona de San Diego, Estado Carabobo?

2.3. Objetivos de la investigacion:

El siguiente informe de pasantias comprende los siguientes objetivos:
Objetivo general:

Determinar el mercado de los lubricantes VASSA 20W50 Mineral, en el municipio
San Diego, Estado Carabobo.

Objetivos especificos:
Diagnosticar la situacion actual del mercado de lubricantes minerales, en el

municipio San Diego.



Identificar la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en el municipio San
Diego.

Proponer estrategias de mercadeo que mejoren la distribucién de los lubricantes
VASSA 20W50, en el municipio San Diego.

2.4. Justificacion de la investigacion:

La investigacion de pasantia, tuvo marcada relevancia para la empresa Venezolana
de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), debido a que propone una solucion viable a las
debilidades que presenta actualmente la distribucion de los lubricantes VASSA
20W50, en el Departamento de Gerencia de Mercadeo y Asuntos Puablicos, lo cual
ayudo a proponer estrategias de mercadeo que mejoren la distribucion de los
lubricantes.

Para la empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA) fue un gran
aporte, proponer estrategias de mercadeo que mejoren la distribucion de los lubricantes
VASSA 20W50, en el municipio San Diego, en el Departamento de Gerencia de
Mercadeo y Asuntos Publicos, realizando asi un mejor seguimiento a los movimientos
de distribucion, tomando en cuenta lo que para Jack, Fleitman (2000), es la
distribucion, la cual “comprende las estrategias y los procesos para mover los productos
desde el punto de fabricacion hasta el punto de venta”, siendo la distribucion o plaza
una herramienta de la mercadotecnia atil para lograr que los productos estén a
disposicion de los clientes en las cantidades, lugares y momentos precisos, respecto a
los tipos de negocios que visitara para adquirirlos.

Asimismo, el estudio fue un aporte mas para el ambito académico, donde los
estudiantes y egresados en la carrera de Mercadeo podran fortalecer sus conocimientos
sobre la distribucion de lubricantes e importancia de proponer mejoras en la cadena de
mercadeo distributiva de las empresas de aceites y lubricantes, sirviendo de apoyo a
otras investigaciones futuras sobre el estudio de la misma linea de investigacion, en la
Universidad José Antonio Paez (UJAP), asi como en otras instituciones de educacién
superior. Para el autor, la pasantia permitié poner en practica los conocimientos

adquiridos en el desarrollo de la carrera de Mercadeo.



CAPITULO 11l

MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL

3.1. Antecedentes de la investigacion

Aldas, M. (2018), con su trabajo titulado “Analisis del Comportamiento de
Compra de Marcas de Lubricantes Automotrices en La Ciudad de Guayaquil”,
presentado para optar al titulo de Ingenieria en Marketing, en la Universidad Catdlica
de Santiago de Guayaquil, Ecuador, la investigacion presenta como objetivo general el
analisis del comportamiento de compra de marcas de lubricantes automotrices en el
sector norte de la ciudad de Guayaquil, utilizado en los vehiculos livianos de uso
particular.

La investigacion contempla que en el Ecuador actualmente se presenta una alta
demanda de lubricantes, las cuales, tienen una variedad de caracteristicas, por lo que al
ser un mercado en continuo desarrollo se requiere realizar un analisis del
comportamiento de compra de marcas de lubricantes automotrices en la ciudad de
Guayaquil, para lo cual se establecié la importancia que tiene el marketing para las
empresas y cudles son las caracteristicas del mercado de lubricantes. Este trabajo
constituy6 un aporte esencial al informe de pasantias por tratarse del comportamiento
de compras ante las diversas marcas de lubricantes automotrices que pueden ocurrir en
cualquier localidad del mundo, demostrando la importancia que tiene la satisfaccion
del cliente, en cuanto a su contenido teorico.

Gonzalez, C. (2014), en su trabajo titulado “Propuesta de un Plan de Manejo de
Aceites Lubricantes Usados de Automdviles para el Estado Carabobo”, presentado
para optar al titulo de Magister en Ingenieria Industrial, en la Universidad de Carabobo,
trabajo que consistié en la elaboracion de una propuesta de plan de manejo de aceites
lubricantes usados de automdviles para el estado Carabobo, Los aceites lubricantes

usados producen efectos toxicos y persistentes en el medio ambiente y la salud humana.



Sin embargo, tienen un gran potencial energético y sirven como materia prima para la
obtencion de bases lubricantes virgenes.

En la investigacion se realizo un diagnéstico de los procesos actuales de recoleccion,
acopio y recuperacion de aceite lubricante usado en el Estado Carabobo. Asimismo,
se evaluaron comparativamente planes de gestiones internacionales. Los aspectos
comunes encontrados en dicha evaluacion fueron analizados dentro de la normativa
legal vigente en Venezuela, encontrando que la propuesta es legalmente factible. Este
trabajo establecio un beneficio al siguiente informe de pasantias, ya que en su resumen
tedrico expresa la manera de cémo los aceites lubricantes usados en los automdviles
pueden ocasionarles vida util o acortarla, informacién relacionada con los objetivos de
la pasantia.

Sosa, Castillo y Talbot, (2013), en su trabajo titulado “Produccion y
Comercializacion de Bases y Aceites Lubricantes Partiendo de Aceite Usado”,
presentado para optar al titulo de Magister en Administracion de Empresas, en la
Escuela Superior Politécnica del Litoral, Guayaquil, Ecuador, el problema de
investigacion de mercados plantea que para poder evaluar el segmento en el cuél se
incursionara, los metodos de evaluacion, y la forma de llegar a una decision se ha
definido el siguiente problema de investigacion de mercados: Determinar las
intenciones de compra de aceites con base reciclada de los usuarios en la ciudad de
Guayaquil.

En cuanto a los componentes especificos para la investigacion, se han determinado
en base a lo mencionado en el problema de investigacion de mercados los siguientes
componentes: ¢En que se enfocan los consumidores de aceites para adquirir el
producto? ¢Qué criterio tienen los consumidores sobre el empleo de aceite usado en la
elaboracion de lubricantes nuevos? ¢ Se reconoce en la plaza una identificacion entre el
uso de aceites y la afectacion al medio ambiente?, llegandose a la conclusion financiera
que, de acuerdo a los estudios realizados el proyecto es sustentable y factible de realizar
en el corto plazo, con una recuperacion de la inversion en casi 5 afios, una TIR del
38,16%, y un VAN de USD 882 389.59.



Asimismo, los accionistas se sienten comodos con la tasa de retorno asi como con
el VAN y considerando que es un negocio a perpetuidad con una recuperacion en un
periodo no mayor a 5 afios de la inversion realizada. El aporte de la investigacion fue
que muestra una serie de preguntas importantes a tomar en cuenta a la hora de realizar
los instrumentos en la base metodoldgica de la pasantia, debido a la similitud de los
temas abordados en ambas investigaciones.

Tavico, G. (2009), en su trabajo titulado “Administracion de la Cadena de
Distribucion y Suministro de una Empresa de Distribucion de Lubricantes”,
presentado para optar al titulo de Ingeniero Industrial, en la Universidad de San Carlos
de Guatemala, la investigacion considera que una estrategia de mercadeo puede definir
un objetivo 0 méas objetivos basicos para el programa de ventas y distribucién, la
realidad es que ésta estrategia puede fenecer si no se presta atencion a las necesidades
del cliente. La distribucion puede convertirse en una ventaja competitiva, si se ha
trabajado como una competencia fundamental, lo importante es que la empresa puede
definir que la necesidad del cliente es lubricar motores y lubricar piezas mecanicas.

La distribucion fisica puede ser un medidor entre el éxito y el fracaso en los
negocios. En esta etapa se pueden realizar los ahorros mas importantes debido a que el
intercambio se facilita por medio de las actividades que ayuden a almacenar,
transportar, manipular y procesar pedidos de productos. EI mercadeo de éxito es aquel
que contempla la administracion de la cadena el suministro y la estrategia de
distribucion. Como se puede apreciar el trabajo sirvio de gran utilidad al informe de
pasantias ya que aporto un gran beneficio al demostrar que la buena administracion de
la cadena de distribucion y suministro de distribucion de lubricantes en una empresa
conlleva al éxito o fracaso de la misma, mostrando bases tedricas importantes.

Rivas, S. (2005), en su trabajo titulado “Estudio de Mercado de Bases
Lubricantes en Venezuela”, presentado para optar al titulo de Especialista en
Gerencia de Mercadeo, en la Universidad Simén Bolivar, el propdsito del presente
trabajo fue realizar un estudio exploratorio del mercado de bases lubricantes en el pais

como punto de partida de una investigacion mucho méas amplia que emprendera en el



corto plazo PDVSA a través de la Gerencia General de Comercializacion y
Distribucion Venezuela, con el objeto de definir estrategias de accion para garantizar
el suministro seguro y confiable de estos derivados de hidrocarburos en un mercado
local de demanda ascendente.

Entre los aportes més relevantes de este trabajo se encuentra el haber determinado
necesidades de informacidn que no se contemplaban inicialmente como el volumen de
producto terminado que se vende al extranjero, la cantidad de aditivos vendidos o los
requerimientos de lubricacion del parque automotor venezolano, entre otras. De
acuerdo con el trabajo anteriormente descrito cabe destacar que aportd un gran
beneficio al informe de pasantias ya que presentd una serie de consideraciones tedricas
a fin de ilustrar la naturaleza, caracteristicas y ventajas de un estudio de mercado
referido a bases lubricantes en Venezuela, teméatica muy relacionada con el objetivo
principal de la pasantia.

3.2. Bases Teoricas
Mercadeo

El mercado, es cualquier conjunto de transacciones, acuerdos o intercambios de
bienes y servicios entre compradores y vendedores, en contraposicion con una simple
venta, el mercado implica el comercio regular y regulado, donde existe cierta
competencia entre los participantes. Otra definicion de Mercadeo: es el ambiente social
o virtual que propicia las condiciones para el intercambio, en otras palabras, debe
interpretarse como "la institucion u organizacion social a través de la cual los oferentes,
productores y vendedores, y demandantes consumidores o compradores de un
determinado bien o servicio, entran en estrecha relacion comercial a fin de realizar
abundantes transacciones y bajo estas condiciones establecer el precio.

El mercado surge desde el momento en que se unen grupos de vendedores y
compradores (concurrencia), y permite que se articule un mecanismo de la oferta y
demanda; de hecho, mercado es también el lugar donde se compran y venden bienes.
Para el enfoque de la distribucion el mercado se convierte en geogréafico, ain cuando

en mercadeo se selecciond otro tipo de segmentacion.



Mercado de lubricantes

El buen comportamiento funcional que aportan los aceites y lubricantes en el campo
automotriz, ha hecho que cada dia existan mas personas que vean necesario depositar
su confianza en marcas reconocidas, otorgandoles esto mayor seguridad, por lo que
todos los lubricantes derivados del petréleo son los preferidos para utilizar, notandose
que en ningun otro campo se usan los lubricantes en tantos tipos diferentes de equipos,
manejados en tan gran variedad de condiciones y en el mercado venezolano existen
algunas alternativas a la hora de elegir el mejor lubricante para motores de combustion
interna, tanto nacionales como importados, por lo que para la existencia vehicular
actual, que prestan servicios particulares, privados y publicos como taxis, camioneticas
de pasajeros, camiones, transporte de carga pesada, y vehiculos particulares, necesitan
de cambios de aceite periddicamente.

Aunque existe un detenimiento en el crecimiento del mercado automotriz, por la
situacion econdémica que atraviesa el pais junto al incremento del dolar, siguen
existiendo grandes cantidades de vehiculos y maquinarias e incluso maquinarias
industriales que utilizan lubricantes y aceites de motores, lo que ha permitido que el
mercado de aceites lubricantes se vea influenciado por la incursion de productos
importados, la durabilidad del aceite en los automdviles, la tecnologia aval y el servicio
como valor agregado para el consumidor, considerados como puntos importantes de
decision al momento de realizar el cambio de aceite, lo que determina el grado de
satisfaccion del consumidor con el producto y también el tipo de marcas preferidas por
los consumidores y cual es la caracteristica mas importante en el momento de decision
de compra (Prafulla, 2016, p. 69).

Distribucion

El lubricante VASSA 20W50 forma una pelicula lubricante y resistente que brinda
una proteccion maxima al motor vehicular contra el desgaste, la formacion de corrosion
y herrumbre debido a su alta resistencia a la oxidacion, provocando conocer su
demanda en los puntos de cambio o de venta a través de los distribuidores, conociendo

si los conductores de la zona de San Diego lo solicitan de manera frecuente cuando van



a usarlo. Segun el Diccionario de Marketing de Cultural S.A., la distribucién es una
de las subfunciones del marketing, que se encarga de la organizacion de todos los
elementos incluidos en la via que une el fabricante con el usuario final.

Se puede decir entonces que, distribucién o plaza es una herramienta de la
mercadotecnia que se utiliza para lograr que los productos estén a disposicién de los
clientes en las cantidades, lugares y momentos precisos, asi como lo afirman Ferrell,
Hirt, Adriaenséns, Flores y Ramos, para quienes “la distribucion es el acto de hacer
que los productos estén disponibles para los clientes en las cantidades necesarias”. De
igual manera y no menos importante, se encuentra a Fleitman, Jack, para quien “la
distribucion comprende las estrategias y los procesos para mover los productos desde
el punto de fabricacion hasta el punto de venta.

Estrategias

Dentro de las acciones que toma, crea o implementa una empresa, podemos tomar
en cuenta lo que son las estrategias, las cuales para Thompson, A. y Strickland, A.
(2004:8) ©’ la estrategia de una organizacion consiste en las acciones y enfoques de
negocios que emplea la administracion para lograr el desempefio organizacional
promedio’’. Las estrategias de una organizacion suelen ser basas en la satisfaccion de
valores, propdsitos, metas y objetivos organizacionales, para el logro del mismo, por
lo que la alta gerencia tiene que planear un gran proyecto de objetivos muy amplios,
dentro de los cuales los planes de accion se lleven a cabo con el fin de alcanzar
determinados objetivos, aun y cuando presenten cierto grado de dificultad en su
formulacion y ejecucion, es decir, acciones que al momento de formularlas, requieren
de cierto andlisis; y que al momento de ejecutarlas, requieren de cierto esfuerzo.

Asimismo, cabe destacar que las estrategias “son acciones que deben realizarse para
mantener y soportar el logro de los objetivos de la organizacion y de cada unidad de
trabajo y asi hacer realidad los resultados esperados al definir los proyectos
estratégicos”. (Serna, H., 2010, pag. 35), debido a que las estrategias nos permiten
concretar y ejecutar los proyectos estratégicos a través de planes de accion o plan

operativo que se procesa por medio del monitoreo, seguimiento y evaluacion. El



basamento tedrico sobre las estrategias representa un gran aporte para el informe de
pasantias, ya que sefiala como deben ser definidas para lograr ciertos objetivos en una
empresa. La teoria aportd informacion para proponer estrategias de mercadeo que
mejoren la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en San Diego.

3.3. Definiciones de términos Bésicos

Aceites: Se designan como aceites diversas substancias liquidas y viscosas, de origen
mineral, vegetal o animal que generalmente se emplean en la industria como
“lubricantes”, si bien tienen ademas otras aplicaciones.

Cliente: Persona natural o juridica, debidamente registrada en el sistema de gestion
comercial de la empresa.

Distribucion: Proceso en que se hacer llegar fisicamente el producto al consumidor.
Estrategias: Son programas generales de accion que llevan consigo compromisos de
énfasis y recursos para poner en practica una misién basica, con el propdésito de darle
a la organizacion una direccién unificada.

Lubricantes: Un Lubricante es, todo material liquido, solido o gaseoso que se
interpone entre dos piezas en movimiento para evitar la friccion entre dichas piezas.
Lubricantes Minerales: Se obtienen a partir de destilacion y refinamiento del crudo.
Lubricantes Sintéticos: Se obtienen mediante la optimizacion molecular por sintesis
quimica, en laboratorio mediante procesos quimicos.

Marketing: Proceso social y administrativo por el cual los grupos e individuos
satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios.

Mercado: Son los consumidores reales y potenciales de nuestro producto. Los
mercados son creaciones humanas y, por lo tanto, perfectibles. En consecuencia, se

pueden modificar en funcion de sus fuerzas interiores.



CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

Fases metodoldgicas

Las fases metodologicas estuvieron comprendidas por los objetivos especificos
propuestos para llevar a cabo el informe de pasantias las cuales son los siguientes:
4.1. Fase |: Diagnosticar la situacion actual del mercado de lubricantes minerales, en
el municipio San Diego.
Poblacion

El informe preliminar de pasantias | expresé de manera cuantitativa a los sujetos
que forman parte de la fuente informante para la recoleccion de datos del informe, asi
y tal como lo sefiala Arias, Fidias (2006) para quien la poblacion es:

“Un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de
la investigacion. Esta queda delimitada por el problema y por
los objetivos del estudio. (Pag. 81)

En este informe la poblacion de la empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A.
(VASSA) Guacara, estuvo conformada para ésta localidad por 115 clientes del Centro
Técnico de Lubricacion (CTLUB) que son los encargados de realizar los cambios de
aceites a precios regulados para todo tipo de publico. Como la investigacion estuvo
destinada a realizarse en San Diego se debid tomar la existencia de los tnicos 2 CTLUB
que posee la empresa en esa zona, por lo tanto se consider6 como poblacion total la
cantidad de 2 CTLUB.

Muestra

En lo que respecta a la muestra, se puede decir que es una seleccidn necesaria para
poder determinar mediciones, por lo tanto, ella debe caracterizarse por ser
representativa de la poblacion. La muestra segin Balestrini, Miriam (2006), la define
como "Una parte de la poblacién, o subconjunto, cada uno de los cuales es un elemento
de la poblacién™ (p.130).

No obstante, el pasante investigador tomd en cuenta, lo que indica la autora Hurtado,

Jacqueline (2005) quien expresa “el muestreo no probabilistico intencional es aquel en



el que la muestra no se elige al azar, sino que, por razones determinadas, el investigador
decide, quienes seran los integrantes de la misma” (p.93). Debido a ello, y a juicio del
pasante investigador, se tom6 como muestra a dos (02) clientes del Centro Técnico de
Lubricacion (CTLUB), al considerarse que fueron ellos quienes dieron las respuestas
apropiadas a los objetivos planteados.
Técnica e Instrumento

Para recolectar los datos de la informacion sobre la situacion planteada en los
objetivos del informe preliminar de pasantias, se aplico como técnica la encuesta, ésta
es definida por Arias, Fidias. (2006) “Como técnica que pretende obtener informacion
que suministra un grupo o0 muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con
un tema en particular” (Pag. 72).

El instrumento que se utilizo fue la entrevista, para Sierra (2000) la entrevista es:

“una conversacion entre dos 0 mas personas, en la cual uno es
el que pregunta (entrevistador). Estas personas dialogan con
respecto a ciertos esquemas o pautas de un problema o cuestion
determinada, teniendo un proposito profesional. (p.193)”.
La misma fue realizada a dos (02) clientes del Centro Técnico de Lubricacion

(CTLUB), al considerarse que eran ellos quienes dan las respuestas apropiadas a los
objetivos planteados. En primer lugar se les pregunt6 su opinién sobre ¢qué cantidad
de clientes tienen?, ¢a cada cuanto tiempo sus clientes le solicitan despacho?, ¢si sus
clientes son fieles a la hora de volver a requerir lubricantes?, ¢venden otra marca
diferente a los lubricantes VASSA?, ;qué zonas de San Diego Cubren? ;qué zona de
San Diego les falta por cubrir?, ¢ venden solo a Mayoristas?.

4.2. Fase Il: Identificar la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en el
municipio San Diego.

De igual manera se aplicé como instrumento la entrevista, realizada a los dos (02)
clientes del Centro Técnico de Lubricacién (CTLUB), con una serie de preguntas
enfocadas a dar solucion a la fase planteada tales como: (A cada cuanto tiempo se
solicita el suministro de los lubricantes? a.-Semanal. b.-Quincenal. c.-Mensual. ;A

cada cuanto tiempo la empresa les despacha los lubricantes? ¢ El tiempo comprometido



de despacho de los lubricantes se cumple? ¢(Su negocio utiliza redes sociales?
¢Considera que de ser creada una pagina web para las compras directas usted la
utilizaria? ¢ Usted desea distribuir los lubricantes por pagina web?

Luego de aplicadas las encuestas se procedio a la validez de su contenido, la cual
para Arias, Fidias. (2006):

“La validez del cuestionario significa que las preguntas o items
deben tener una correspondencia directa con los objetivos de la
investigacion. Es decir, las interrogantes consultaran solo
aquello que se pretende conocer o medir”. (Pag. 79).
Por una parte, la validez se llevo a cabo a juicio de expertos, especialistas en el area

de mercadeo y asuntos publicos, los cuales revisaron y evaluaron el contenido del
mismo, en funcion de emitir su opinién con relacion a la complejidad de los items, asi
como también para la variable que se desea medir, la claridad, precision, redaccién,
adaptacion, lenguaje y el nivel de los entrevistados.

Por otro lado, los resultados permitieron identificar la distribucion de los lubricantes
VASSA 20W50, en el municipio San Diego.

4.3. Fase I11: Proponer estrategias de mercadeo que mejoren la distribucion de los
lubricantes VASSA 20W50, en el municipio San Diego.

Se estimd que es a través de las técnicas de analisis y presentacién, con las cuales
se realiz6 un andlisis estadistico y descriptivo de los datos arrojados como resultados,
que se procedio a representarlos mediante el uso del analisis derivado de la aplicacion
de la entrevista, lo que permitio visualizar de forma clara y precisa el diagnostico de la
situacion actual del mercado de lubricantes minerales, y la identificacion de la
distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en el municipio San Diego, que
atraviesa la empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA) Guacara, con
lo que se alcanzo lograr realizar una propuesta de estrategias de mercadeo que mejoren
la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50.



CAPITULO V

RESULTADOS

La presentacion de los resultados es el proceso mediante el cual muestra la
informacion de datos y resultados de la pasantia, ello fue posible una vez aplicados los
instrumentos de recoleccion de datos, ya que permiten analizar la informacién obtenida
para Determinar el mercado de los lubricantes VASSA 20W50 Mineral, en el
municipio San Diego, Estado Carabobo, en la empresa Venezolana de Aceites y
Solventes, S.A. (VASSA), en correspondencia con el objetivo general de la
investigacion.

Es importante enfatizar que para llegar a estos resultados se hizo necesaria la
aplicacion del instrumento de recoleccion de datos, asi como la entrevista aplicada a la
totalidad de la muestra que fueron los dos (02) clientes del Centro Técnico de
Lubricacion (CTLUB), seguidamente de la obtencion de los datos se procedio a su
andlisis y ordenacion de los resultados, con la finalidad de dar respuesta a los objetivos
especificos propuestos, abordando los resultados de la siguiente manera:

5.1. Fase I: Diagnosticar la situacion actual del mercado de lubricantes minerales,
en el municipio San Diego.

El diagndstico se llevd a cabo a través de la aplicacion de la técnica de la encuesta
con el instrumento de tipo entrevista hecha a los dos (02) clientes del Centro Técnico
de Lubricacion (CTLUB), por medio de la cual se logro resolver satisfactoriamente
dicho objetivo especifico, como a continuacion se presenta:

1.- ;Qué cantidad de clientes tienen?
Entre 0y 50

Entre 51y 100

Mas de 100



Resultado: Ambos centros técnicos de lubricacion (CTLUB) poseen mas de 100
clientes que consumen lubricantes minerales en el municipio San Diego, lo que implica
que el mercado de lubricantes tiene una demanda importante para atender y satisfacer.
2.- ¢A cada cuanto tiempo sus clientes le solicitan despacho?

Mensualmente
Bimensualmente
Trimestralmente

Resultado: Los centros técnicos de lubricacion (CTLUB) afirman que sus clientes
solicitan despacho de lubricantes bimensualmente, para mantener el cuidado de sus
vehiculos al dia, factor positivo que demuestra una demanda constante que atender.
3.- ¢Sus clientes son fieles a la hora de volver a requerir lubricantes?

Si
No

Resultado: La respuesta de ambos centros técnicos de lubricacion es afirmativa, ya
que observan la fidelidad de sus clientes al atenderles y satisfacerles sus pedidos.
4.- ;Venden otra marca diferente a los lubricantes VASSA?

Si
No

Resultado: Ambos centros técnicos de lubricacion afirman que también venden otro
tipo de marca de lubricantes, lo que representa un factor importante de tomar acciones
para mantener la preferencia en el mercado.

5.- ¢Que zonas de San Diego Cubren?
Remanso

Los Jarales

Morro

Yuma

Monteserino



Resultado: Los centros técnicos manifiestan que cubren todas las zonas
mencionadas, lo que representa una importante zona de demanda que debe ser atendida
constantemente.

6.- (Que zona de San Diego les falta por cubrir?
Las morochas

Tulipanes

Mafonguito

La cumaca

Big Low

Resultado: Aunque la intension de cada centro técnico es cubrir las necesidades de
sus clientes, ambos manifiestan que por motivos de distancia, los clientes han
manifestado su insatisfaccion respecto al area de distribucién de lubricantes que logran
alcanzar los centros técnicos, por lo que ambos reconocen que les falta cubrir las zonas
antes mencionadas. Esto representa un porcentaje importante de clientes que no estan
siendo atendidos, lo cual representa insatisfaccion en el mercado.

7.- ¢Venden solo a Mayoristas?
Si
No

Resultado: Ambos centros de lubricacién afirman que solo venden a mayoristas, lo
que refleja un gran sector de clientes minoristas que no estan siendo atendidos, y
representan una demanda insatisfecha, que puede generar mayores beneficios
economicos para la empresa.

Analisis del Diagndstico de la Encuesta Tipo Entrevista.

El resultado del proceso de la entrevista sobre el diagnostico de la situacién actual
del mercado de lubricantes minerales, dentro del municipio San Diego, dio como
resultado:

.- La empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), a través de sus
dos centros técnicos de lubricacion (CTLUB), cumple con la distribucién de

lubricantes minerales para mas de 100 clientes que los consumen en el municipio San



Diego, lo que implica que el mercado de lubricantes tiene una demanda importante para
atender y satisfacer de manera constante. Asimismo, estos centros técnicos de
lubricacién (CTLUB) afirman que sus clientes solicitan despacho de lubricantes
bimensualmente, para mantener el cuidado de sus vehiculos al dia, factor positivo que
demuestra una demanda invariable que atender. De igual manera ambos centros
técnicos de lubricacion afirman que observan la fidelidad de sus clientes al atenderles
y satisfacerles sus pedidos. Dichos centros técnicos manifiestan que cubren las zonas
como el Remanso, Los Jarales, Morro, Yuma, Monteserino, lo que representa una
importante zona de demanda que debe ser atendida constantemente.

Sin embargo, se obtuvo que ambos centros técnicos de lubricacion reconocen que,
aunque la intension de cada centro es cubrir las necesidades de sus clientes, ambos
expresan que por motivos de distancia, los clientes han manifestado su insatisfaccion
respecto al area de distribucion de lubricantes que logran alcanzar los centros técnicos,
escapandoseles de las manos la atencién a zonas como Las morochas, Tulipanes,
Mafonguito, La cumaca, Big Low, por lo que ambos reconocen que les falta cubrir la
zonas antes mencionadas. Esto constituye un porcentaje importante de clientes que no
estan siendo atendidos, lo cual representa insatisfaccion en el mercado.

Aunado a ello, ambos centros de lubricacion afirman que solo venden a clientes
mayoristas, 1o que refleja un gran sector de clientes minoristas que no estan siendo
atendidos, y representan una demanda insatisfecha, que puede generar mayores
beneficios econdmicos para la empresa. Asimismo, afirman que aparte de los
lubricantes VASSA también venden otro tipo de marca de lubricantes, lo que
representa un factor importante de tomar acciones para mantener la preferencia en el
mercado.

Se puede resumir entonces que una vez observados este conjunto de fortalezas y
debilidades presentes en la empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A.
(VASSA), es imperativo determinar el mercado de los lubricantes VASSA 20W50

Mineral, en el municipio San Diego, que se viene ejecutando en la empresa, asi como



también Identificar la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en el municipio
que le permita agregar valor a la satisfaccion de sus clientes.

5.2. Fase I1: Identificar la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en el
municipio San Diego.

Luego de realizado el diagnostico de la situacion actual del mercado de lubricantes
minerales, se procedio a identificar la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50,
en el municipio San Diego, mediante la aplicacion del instrumento tipo entrevista
conformado por seis (06) preguntas, a la totalidad de la muestra que fueron dos (02)
clientes del Centro Técnico de Lubricacién (CTLUB), para recolectar la informacion
requerida. Los resultados fueron agrupados y a continuacion se presenta el analisis de
los resultados de la entrevista:

1.- ¢A cada cuanto tiempo se solicita el suministro de los lubricantes?
a.-Semanal

b.-Quincenal

c.-Mensual

Resultado: Los dos (02) clientes del Centro Técnico de Lubricacion (CTLUB),
manifestaron que el tiempo de solicitud de sus lubricantes a la empresa Venezolana de
Aceites y Solventes, S.A. (VASSA) es de manera mensual, lo que implica un
compromiso de produccion y distribucion de manera constante y programado.

2.- ¢A cada cuanto tiempo la empresa les despacha los lubricantes?
a.-Semanal

b.-Quincenal

c.-Mensual

d.-Més de un mes

Resultado: Ambos centros técnicos de lubricacion expresan que la empresa
Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA) les despacha los lubricantes a mas
de un mes de haberles realizado el pedido, lo que representa una debilidad para la
empresa ya que deja de obtener beneficios econdmicos, y baja la satisfaccion de los

clientes.



3.- ¢El tiempo comprometido de despacho de los lubricantes se cumple?
Si
No

Resultado: Los dos centros técnicos manifiestan que no se cumple el tiempo
comprometido de los despachos, lo que genera retardo en la distribucion de los
lubricantes, bajos ingresos e insatisfaccion de los clientes.
4.- ¢Su negocio utiliza redes sociales?
Si
No

Resultado: Ambos centros técnicos afirman que utilizan redes sociales, lo que es un
factor positivo, ya que mantienen presencia comercial en el mercado, se dan a conocer
facilitando el reconocimiento de los productos lubricantes.
5.- ¢(Considera que de ser creada una pagina web para las compras directas usted la
utilizaria?
Si
No

Resultado: Indiscutiblemente la respuesta de ambos centros técnicos es afirmativa,
por lo que si utilizarian la pagina web para realizar las compras directas de los
lubricantes, y asi adquirirlos y tenerlos en el momento que se requieran para su venta
y distribucién, contribuyendo con ello amplitud de las zonas atendidas.
6.- ¢Usted desea distribuir los lubricantes por pagina web?
Si
No

Resultado: Cada uno de los centros técnicos afirmé que si desean distribuir sus
lubricantes por una pagina web, ya que ello le permitiria satisfacen a mayor cantidad
de clientes, abarcar un area mayor a la atendida y generar mayores ingresos.
Anélisis de la Identificacion de la Distribucion de los Lubricantes VASSA 20w50,

en el Municipio San Diego.



El resultado del proceso de identificacion de la distribucion de los lubricantes
VASSA 20W50, objeto de analisis que se observaron dentro de la empresa, dio como
resultado:

.- Respecto a la empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), sus
dos centros técnicos de lubricacion (CTLUB), manifestaron que el tiempo de solicitud
que ellos realizan de sus lubricantes a la empresa Venezolana de Aceites y Solventes,
S.A. (VASSA) es de manera mensual, lo que implica un compromiso de produccién y
distribucion por parte de VASSA de manera constante y programada. Adicionalmente
a ello, ambos centros técnicos afirman que utilizan redes sociales, lo que es un factor
positivo, ya que mantienen presencia comercial en el mercado, con lo que se dan a
conocer facilitando el reconocimiento de los productos lubricantes.

Por lo tanto, ambos centros técnicos afirman que utilizarian una pagina web para
realizar las compras directas de los lubricantes, y asi adquirirlos y tenerlos en el
momento que se requieran para su venta y distribucion, contribuyendo con ello la
amplitud de las zonas atendidas. Por lo cual, cada uno de los centros reafirman que
desearian distribuir sus lubricantes por una pagina web, ya que ello le permitiria
satisfacen a una mayor cantidad de clientes, abarcar un area de zona mayor a la atendida
y generar mayores ingresos.

Sin embargo, ambos centros técnicos de lubricacion expresan que la empresa
Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA) les despacha los lubricantes a mas
de un mes de haberles realizado el pedido, lo que representa una debilidad para la
empresa ya que deja de obtener beneficios economicos, y baja la satisfaccion de los
clientes. Por lo que los dos centros técnicos manifiestan que no se cumple el tiempo
comprometido de los despachos, lo que genera retardo en la distribucion de los
lubricantes, bajos ingresos e insatisfaccion de los clientes.

Estas debilidades y fortalezas encontradas pueden abordarse aprovechando los
recursos que actualmente tiene la empresa VASSA, hasta tanto asi lo permita el sistema

integrado por el crecimiento de la empresa, todo ello factible de realizar con la debida



aprobacion de la empresa VASSA, sobre los parametros establecidos para la
distribucion de los lubricantes en sus funciones cotidianas.
5.3. Fase I11: Proponer estrategias de mercadeo que mejoren la distribucion de los
lubricantes VASSA 20W50, en el municipio San Diego.

La propuesta se llevo a cabo con la interpretacion del andlisis de los resultados de
los dos objetivos anteriores, lo cual arrojo que los objetivos y metas establecidas por la
empresa no logran alcanzar los resultados esperados, 1o que demuestra la falta de una
buena gestion de distribucion de los lubricantes, por medio de la cual se verifique que
la ejecucion y el control estratégico se lleve a cabo segln se planifico.

Esto ha generado toda la problematica antes planteada en la empresa Venezolana de
Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), lo que ha permitido determinar que es
fundamental para la empresa Determinar un mercado de los lubricantes VASSA
20W50 Mineral, de manera adecuada para mejorar su posicion frente a los clientes y
proveedores, asi como también internamente, ya que es importante mantener la
credibilidad y liderazgo de su imagen, y reflejar la razonabilidad en las cifras de la
distribucién como gestion empresarial.

De alli, que a través de la presente investigacion se propongan estrategias de
mercadeo que mejoren la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en el
municipio San Diego, herramienta que le permitird lograr un desempefio eficiente en
el area de Gerencia de Mercadeo y Asuntos Pablicos, asi como también frente a sus

clientes y trabajadores.



CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1.- Presentacién de la propuesta

La propuesta consiste en la elaboracion de estrategias de mercadeo que mejoren la
distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en el municipio San Diego, basado en
el anélisis de los resultados del diagnostico interno y de la identificacion a traves de las
entrevistas realizadas a los clientes del Centro Técnico de Lubricacion (CTLUB),
donde se apreciaron fallas que presenta la empresa, que abarcan aspectos tanto internos
como externos y que deben estar ligadas a los planes de negocio, para que se
promuevan los logros en materia de distribucion, compromiso y lealtad de los clientes,
mejoramiento de la imagen corporativa, ampliacién de mercado, diferenciacion y
reconocimiento de marca, asimismo, se determind el gusto de poder usar una pagina
Web para desarrollar la distribucién y comercializacion de los lubricantes VASSA
20W50, para expandir la cobertura de la empresa en el mercado.

Por consiguiente el objetivo general de la investigacion fue determinar el mercado
de los lubricantes VASSA 20W50 Mineral, en el municipio San Diego, Estado
Carabobo. La propuesta esta dirigida a mejorar la participacion e incremento de la
distribucion e incremento de las ventas de la empresa, mediante la promocion de
productos lubricantes con opcion a compra y venta por internet. Para alcanzar este
objetivo se recurrié al diagndéstico de la situacion actual del mercado de lubricantes
minerales, y a determinar los factores que influyen en el cumplimiento de la
distribucion, una vez alcanzados estos objetivos se procedié a formular la propuesta.
6.2.- Justificacion de la Propuesta

Las empresas hoy dia han internalizado que las practicas de gestion de distribucion
incrementan su productividad y economia, y crean una imagen positiva de la
organizacion, y es esa imagen obtenida gracias a una estrategia efectiva de mercadeo,

es la que permite su diferenciacion frente a la competencia y genera un valor cada vez



mas tangible, es decir logra competitividad, de alli su incuestionable importancia.
Dentro de este contexto, se plantea estrategias de mercadeo que mejoren la distribucion
de los lubricantes VASSA 20W50, en el municipio San Diego, que se ejecuta en la
empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), tanto para su entorno
interno como él externo.

6.3.- Objetivos de la Propuesta

6.3.1.- Objetivo General

Disefiar estrategia de distribucion de lubricantes VASSA, por medio de una pagina
web, para mejorar la participacion en el mercado de la empresa VVenezolana de Aceites
y Solventes, S.A. (VASSA).

6.3.2.- Objetivos especifico

Adquirir el disefio de una pagina web en internet, que ofrezca secciones con
variedad de productos, promociones, ofertas por dias especiales, modalidad de entrega,
forma de pago.

Implantar una cuenta en las redes sociales de Instagram, Facebook y Twitter.

Capacitar a trabajadores y agentes autorizados en el manejo y administracion de la
pagina web y redes sociales.

6.4.- Desarrollo de la Propuesta

A continuacion, se proponen estrategias que pretenden enrumbar a la empresa al
mejoramiento de su sistema de distribucidn de lubricantes, y a cumplir con ello los
objetivos establecidos, a través de las actividades planteadas para desarrollar la
propuesta.

Adquirir el disefio de una pagina web en internet, que ofrezca secciones con
variedad de productos, promociones, ofertas por dias especiales, modalidad de
entrega, forma de pago.

La adquisicion del disefio de la pagina web para la empresa Venezolana de Aceites
y Solventes, S.A. (VASSA), representa una novedad, por lo que debe contratar los

servicios de un Disefiador Grafico que realice la creacion de su pagina web, tomando



en cuenta la planificacion del disefio de dicha pégina para establecer la informacion
que se desea transmitir.

Causar impacto a través de visitas a la pagina es una fortaleza que se debe desarrollar
y mantenerla a través del tiempo, por lo que se debe disefiar un patron elegante y
vanguardista, con un contenido fluido y de facil manejo, es decir, los elementos que lo
constituyan deben ser la facilidad, rapidez, confianza, competitividad y seguridad al
utilizarlo.

El disefio de la pagina web debe contar también con la definicion de las formas de
interaccion bajo lineamientos desde Caracas, para con los clientes, asi como también
para con los agentes autorizados, permitiendo de tal manera que estos agentes
autorizados puedan accesar a la pagina a través de un codigo o clave individualizado,
que a su vez le permita mantenerse en contacto con los clientes, hacer pedidos,
distribuir y comercializar lubricantes, y que esa misma informacion llene la base de
datos para Caracas sobre las encuestas de satisfaccion de manera actualizada.

Luego del disefio y registro de la pagina web, la empresa Venezolana de Aceites y
Solventes, S.A. (VASSA), debe iniciar el proceso de promocion y comercializacion de
sus productos, utilizando las herramientas de mercadeo, creando contenidos de interés
para los clientes, interactuando de manera directa y personalizada con los clientes y
agentes autorizados.

Implantar una cuenta en las redes sociales de Instagram, Facebook y Twitter.

El fluido de visitas a la pagina web lo va a marcar, entre otras cosas, el
posicionamiento que obtenga en los principales buscadores de internet, tal como lo es
el buscador Google, el cual genera una elevada cantidad de visitas a la pagina, por lo
gue Venezolana de Aceites y Solventes, S.A., debera inscribirse en los primeros
puestos, de manera que al escribir una palabra clave como “VASSA”, la empresa
aparezca entre las primeras opciones, Accion que permite a la empresa captar
potenciales clientes, impulsar las relaciones con clientes del presente, multiplicando las

relaciones comerciales.



Tomando en cuenta todo ello, se reconoce la importancia de las redes sociales las
cuales han tenido un crecimiento sustancioso en los dltimos afos, convirtiéndose en
fuentes de visitas, y con ello aumentan los niveles de audiencia, con el uso de banners,
los cuales estan ubicados en la parte izquierda o derecha de la pantalla de navegacion,
funcionando bajo la modalidad de pago de clic, y la empresa paga solamente por la
cantidad de veces que hagan clic en el anuncio, los cuales se traducen en visitas a la
pagina.

Capacitar a trabajadores y agentes autorizados en el manejo y administracion
de la pagina web y redes sociales.

Capacitar a trabajadores y agentes autorizados en el manejo de la pagina web para
que se integren a la accion laboral con eficacia que emprenda la empresa por mas
sencilla que esta parezca ser.

Todas aquellas personas que laboren en la empresa en cargos ejecutivos, deben tener
conocimiento y conocer la administracion de la pagina web emprendida, que impacto
va a generar para la empresa y agentes autorizados, que beneficio tendra la empresa y
para sistema de distribucion de lubricantes, los ejecutivos deben concientizarse de que
el mercado premia a las empresas que se ocupan de una eficiente labor comercial, en
un mercado tan convulsionado como el de hoy, son muchos los consumidores que
inclinan su decisién de compra, hacia los productos y servicios asociados con las redes
sociales.

6.5.- Actividades a realizar

Dictar charlas al personal ejecutivo y agentes autorizados para motivarlos: Para que
se identifiquen con la accion virtual hacia la comercializacion de la empresa, donde el
entusiasmo sea transmitido, para su integracion voluntaria a la misma. Resaltando los
valores de la empresa, los beneficios asociados para esta y para los agentes autorizados.
La responsabilidad de esta actividad debe recaer en la alta gerencia, deben realizarse

trimestralmente para difundir las experiencias y logros obtenidos.



6.6.- Andlisis de Factibilidad de la Propuesta

La implementacion de la propuesta requiere de un analisis de factibilidad, y con ello
establecer las posibilidades que tiene la empresa para su ejecucion, tomando en cuenta
los siguientes aspectos para su estudio:

Factibilidad Técnica: Hace referencia a los recursos necesarios, como
herramientas y equipos, habilidades, conocimientos y experiencias, para realizar las
actividades o procesos que se requieren llevar a cabo en la propuesta. Entre ellos: la
utilizacion de materiales de oficina, equipos e insumos de computadoras, hardware,
laptops, modem de internet, mouse, router, impresoras, y software, windows 2010,
internet explorer 7, papel, boligrafos, rotafolio, y recurso humano necesario. Estos
factores estan considerados por la alta gerencia de la empresa Venezolana de Aceites
y Solventes, S.A., VASSA.

Factibilidad Operativa: Compuesto por aquellas actividades imprescindibles para
lograr los objetivos, y va a dependen del recurso humano que participe en el proceso
de las actividades, evaluando y determinando todo lo necesario para su realizacion. La
empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A., contrata los honorarios
profesionales de un Disefiador Grafico para la creacion de la pagina web, cuenta con el
personal directivo comprometido con las acciones de comercializacion y distribucion
de lubricantes.

Factibilidad Econdémica: Compuesta por los recursos econdmicos y financieros
con los que cuenta VASSA, precisos para desarrollar y llevar a cabo las actividades
planificadas, por lo tanto, para la propuesta se deben estimar los costos asociados a las
iniciativas que se emprendan y los gastos necesarios para su ejecucion. En el cuadro
No. 1 se muestra a continuacion, el detalle del costo anual estimado de las actividades
a desarrollar.

La empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A., VASSA, mantiene practicas
de mercadeo y distribucion, involucrando a sus trabajadores, como clientes y agentes
autorizados, que le permiten obtener una buena imagen corporativa, diferenciandose

frente a la competencia, e incrementando cada vez més su valor tangible.



Cuadro N° 1: Costos estimados asociados a las actividades a desarrollar

ELEMENTOS DE DESCRIPCION TOTAL
COSTOS COSTOS
BsS.
-Materiales, insumos y | Material de oficina e insumos para | 12.500.000,00
suministros. equipos, Papel, carpetas, boligrafos,
cartuchos, hardware, laptops, modem
de internet, mouse,  router,
impresoras, y software, windows
2010, internet explorer 7, papel,
boligrafos, rotafolio,
-Material informativo | Disefio e impresién de notificaciones, | 2.000.000,00
interno: cartelera. para el personal ejecutivo, y agentes
Material  informativo | autorizados, con informacion sobre
externo: mensajes por | los programas de internet, de los que
correo. son participes, de impresion anual.
-Informacién en red. Mantenimiento de la informacion | 3.000.000,00
actualizada sobre los programas de
distribucidn virtuales, costo promedio
por mantenimiento de pagina web.
-Horas hombres Tiempo empleado para realizar la | 10.000.000,00
creacion de la pagina web, realizar
reuniones, charlas con ejecutivos u
agentes autorizados.
Total presupuesto 27.500.000,00

Fuente: Mendoza, J. (2020).




CONCLUSIONES

El estudio se llevo a cabo con el objeto de determinar el mercado de los lubricantes
VASSA 20W50 Mineral, en el municipio San Diego, Estado Carabobo, de alli que fue
necesario cumplir con los objetivos especificos que se describen a continuacion:

Se realiz6 un diagndstico de la situacion que presenta el mercado de lubricantes
minerales, en el municipio San Diego, que corresponde al primer objetivo especifico,
para determinar los elementos que caracterizan las diferentes actividades involucradas
en el proceso. Ello fue posible mediante la aplicacion de una entrevista aplicada a los
dos (02) clientes del Centro Técnico de Lubricacion (CTLUB), donde se evalud la
informacidn obtenida en las preguntas.

Del analisis correspondiente se pudieron conocer aspectos positivos tales como que
la empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), a través de sus dos
centros técnicos de lubricacion (CTLUB), cumple con la distribucion de lubricantes
minerales para mas de 100 clientes que los consumen en el municipio San Diego, lo
que implica que el mercado de lubricantes tiene una demanda importante para atender
y satisfacer de manera constante. Asimismo, estos centros técnicos de lubricacion
(CTLUB) afirman que sus clientes solicitan despacho de lubricantes bimensualmente,
para mantener el cuidado de sus vehiculos al dia, factor positivo que demuestra una
demanda invariable que atender.

Sin embargo, se obtuvo aspectos que influyen de manera negativa en cuanto a que
ambos centros técnicos de lubricacion reconocen que, aunque la intension de cada
centro es cubrir las necesidades de sus clientes, ambos expresan que por motivos de
distancia, los clientes han manifestado su insatisfaccion respecto al area de distribucion
de lubricantes que logran alcanzar dichos centros, escapandoseles de las manos la
atencion a zonas como Las morochas, Tulipanes, Mafionguito, La cumaca, Big Low,
por lo que ambos reconocen que les falta cubrir las zonas antes mencionadas. Esto
constituye un porcentaje importante de clientes que no estan siendo atendidos, lo cual

representa insatisfaccion en el mercado.



Se puede resumir entonces que una vez observados este conjunto de fortalezas y
debilidades presentes en la empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A.
(VASSA), es imperativo determinar el mercado de los lubricantes VASSA 20W50
Mineral, en el municipio San Diego, que se viene ejecutando en la empresa, asi como
también Identificar la distribucion de los lubricantes VASSA 20W50, en el municipio
que le permita agregar valor a la satisfaccion de sus clientes.

Seguidamente se dio inicio a ldentificar la distribucion de los lubricantes VASSA
20W50, en el municipio San Diego, que corresponde al segundo objetivo especifico,
la muestra utilizada fue nuevamente los dos (02) clientes del Centro Técnico de
Lubricacion (CTLUB), y se evalu6 la informacidn suministrada en las preguntas de la
entrevista. La informacién obtenida fue procesada de la misma manera del objetivo
anterior, es decir se realiz6 un analisis de los resultados y se concluyd en que la empresa
Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), segun sus dos centros técnicos de
lubricacién (CTLUB), manifestaron que el tiempo de solicitud que ellos realizan de sus
lubricantes es de manera mensual, lo que implica un compromiso de produccién y
distribucion por parte de VASSA de manera constante y programada.

Adicionalmente a ello, ambos centros técnicos afirman que utilizan redes sociales,
lo que es un factor positivo, ya que mantienen presencia comercial en el mercado, con
lo que se dan a conocer facilitando el reconocimiento de los productos lubricantes.

Sin embargo, ambos centros técnicos de lubricacion expresan que la empresa
Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA) les despacha los lubricantes a mas
de un mes de haberles realizado el pedido, lo que representa una debilidad para la
empresa ya que deja de obtener beneficios econdmicos, y baja la satisfaccion de los
clientes. Por lo que los dos centros técnicos manifiestan que no se cumple el tiempo
comprometido de los despachos, lo que genera retardo en la distribucion de los
lubricantes, bajos ingresos e insatisfaccion de los clientes.

Estas debilidades y fortalezas encontradas pueden abordarse aprovechando los
recursos que actualmente tiene la empresa VASSA, hasta tanto asi lo permita el sistema

integrado por el crecimiento de la empresa, todo ello factible de realizar con la debida



aprobacion de la empresa VASSA, sobre los parametros establecidos para la
distribucion de los lubricantes en sus funciones cotidianas.

Por lo antes expuesto se procedié a cumplir con el objetivo general de la
investigacion de determinar el mercado de los lubricantes VASSA 20W50 Mineral, en
el municipio San Diego, Estado Carabobo, a través de la propuesta.



RECOMENDACIONES

De acuerdo a lo obtenido, una vez alcanzados los objetivos especificos, en la
empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA), se plantean sugerencias
para llevar a cabo las actividades de distribucion eficaz en la comercializacién de
lubricantes 20W50, a través de los lineamientos que se describen a continuacion:

Fortalecer el nivel de satisfaccion de los clientes, respecto al alcance de la
distribucion de los lubricantes, conquistando las zonas que hasta el momento no estan
cubiertas, asi como también no solo distribuir lubricantes a mayoristas, sino también a
minoristas, ya que ello representa un porcentaje bastante importante de mercado
insatisfecho, lo cual se logra alcanzar con la implementacion de una pagina web.

Darle cumplimiento al compromiso de tiempo para despacho a los centros técnicos
de lubricacion, ya que el despacho a destiempo representado por una tardanza de un
mes y medio, genera en los centros técnicos una ineficaz distribucion, ocasionando
insatisfaccion en el mercado, ademas de representar una debilidad econémica para la
empresa ya que deja de obtener beneficios por las ventas distribuidas.

Mantener a través de sus centros técnicos de lubricacion (CTLUB), la buena
atencion a esos mas de 100 clientes que posee cada centro, lo que implica que el
mercado de lubricantes en la zona de San Diego tiene una demanda importante que
atender y satisfacer de manera constante.

A través de los centros técnicos de lubricacion (CTLUB) impulsar y garantizar el
consumo de sus clientes satisfechos, con distribucion de despacho eficiente de
lubricantes bimensualmente, para mantener el cuidado de sus vehiculos al dia, factor
positivo que demuestra una demanda invariable que atender constantemente.

Capacitar con prontitud a los ejecutivos de la empresa y a los agentes autorizados
sobre la administracion y comercializacion a traves de la pagina web.

Fomentar valores éticos en las operaciones de la empresa alineados con los objetivos

fijados.



Informarles a los clientes mayoristas y minoristas, sobre la nueva modalidad que se
ofrece con la pagina web, para comercializar sus productos y servicios.

Implementar de manera pronta, la pagina web de la empresa, que bien puede tener
por nombre SCTLUB WEB (Sistema de Centro de Lubricacion WEB), y asi darle
fluidez de manera directa (Caracas) e indirecta (Agentes autorizados) a la
comercializacion y sobre todo a la distribucion de los lubricantes VASSA, ya que este
medio permite una comunicacion directa con clientes mayoristas y minoristas, incluso

empresas publicas o privadas.



REFERENCIAS

Bibliograficas

Aldas, Mario. (2018). “Andlisis del Comportamiento de Compra de Marcas de
Lubricantes Automotrices en La Ciudad de Guayaquil”.  Guayaquil.
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil. Ecuador.

Arias, Fidias. (2006). “El Proyecto de Investigacion Introduccion a la
Metodologia Cientifica”. 6% Edicion. Caracas. Editorial Episteme, C.A.
Venezuela.

Balestrini, M. (2006). “Como se Elabora un Proyecto de Investigacion”. Caracas. BL
Consultores. Venezuela.

Diccionario de Marketing. (1999). Edicion de Cultural S. A.

Ferrel y Otros. (2004). “Introduccion a los Negocios en un Mundo Cambiante”. Cuarta
Edicion. Editorial Mc Graw Hill.

Fleitman, Jack. (2000). “Negocios Exitosos”. Como empezar, administrar y operar
eficientemente un negocio. Distrito Federal. Editorial McGraw-Hill
Interamericana. México.

Garcia, Pelayo y Gross. (1987). “Pequefio Larousse llustrado”. Buenos Aires.
Ediciones Larousse. Argentina.

Gonzélez, C. (2014). “Propuesta de un Plan de Manejo de Aceites Lubricantes Usados
de Automoviles para el Estado Carabobo”. Carabobo. Universidad de
Carabobo. Venezuela.

Kotler, Philip (1996). “Mercadotecnia”. Estados Unidos. Editorial Mac Graw Hill

Prafulla, P. (2016). Analysis of Automotive Lubricant Market and Marketing Strategies
for Rural Markets. Marketing Management.

Philip y Milton Kotler. (2014). “8 Maneras de Crecer: Estrategias de Marketing Para
Desarrollar Tu Negocio”. El CID Editor. Distrito Federal. México.

Rivas, Sheila. (2005). “Estudio de Mercado de Bases Lubricantes en Venezuela”.

Caracas. Universidad Simén Bolivar. Venezuela



Serna, H. (2010). “Gerencia Estratégica”. 62 Edicion. Editores 3R. Colombia.

Sosa, Castillo y Talbot. (2013). “Produccion y Comercializacion de Bases y Aceites
Lubricantes Partiendo de Aceite Usado”. Guayaquil. Escuela Superior
Politécnica del Litoral. Ecuador.

Stanton, William. (2004). “Fundamentos de marketing ”. 13ra edicién. Estados Unidos.
Editorial Mac Graw Hill.

Tavico, Giovanni. (2009). “Administracion de la Cadena de Distribucion y Suministro
de una Empresa de Distribucion de Lubricantes”. Guatemala. Universidad de
San Carlos. Guatemala.

Thompson, A. y Strickland, A. (2004). “Administracion Estratégica”. Editorial
McGrawHill. México.

Universidad José Antonio Péez. (2007). “Programa de Pasantias de la Universidad

José Antonio Pdez”. San Diego. Venezuela.



