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INTRODUCCION

En este presente trabajo de pasantias motivado al mundo automotriz y basado
especificamente en el mercado de lubricantes para vehiculos, tomando en cuenta la
situacion econdmica, politica y social actual que atraviesa el pais en estos ultimos afios,
se presentara una problematica existente que se reflejé después de un estudio realizado
previamente en el departamento de distribucion en la empresa PDVSA VASSA donde
se estan realizando las pasantias, dando a conocer los distintos problemas que estan
presente actualmente en la red de distribucion referentes a los productos lubricantes
VASSA a nivel nacional, tomando en cuenta los factores que afectan todo este proceso
para luego, en consecuencia ir generando una busqueda de soluciones para mejorar el
alcance de los mismos y los problemas que afectan a una zona en especifico como lo

es el Municipio Guacara del Estado Carabobo.

Dicha gestion se realizé en el periodo de pasantias y dio pie a desarrollar todos
los capitulos que exige un trabajo de pasantias, cumpliendo con los establecido por la
Facultad de Ciencias Sociales de la Universidad José Antonio Péaez, presentandose seis
(6) capitulos donde podremos observar desde la resefia histdrica de la empresa,
problematica planteada hasta la propuesta para poder resolver los problemas existentes
con estrategias de mercadeo. No obstante, y dentro de esta perspectiva, esta

investigacion se presenta en seis (6) capitulos estructurados de la siguiente manera:

En el capitulo I, La Empresa, se desarrolla una explicacion general sobre la
empresa donde se estan realizando las pasantias, su resefia histérica, la misién y vision,
los procesos basicos que se llevan a cabo, las estructuras organizacionales y la funcién
del departamento de Mercado y Asuntos publicos de la empresa Venezolana de Aceites
y Solventes, S.A. (VASSA). En el Capitulo I1, Planteamiento del problema, posee la
formulacion general, los objetivos del mismo, justificacion y alcance donde su fin es
describir el objeto de estudio. Luego en el Capitulo 111, se establece el Marco Tebrico,

dando sustento técnico a la investigacion, antecedentes Internacionales y Nacionales,



bases teoricas, ademas de las definiciones de los términos bésicos para darle méas

soporte a la investigacion.

Seguidamente en el Capitulo IV se instaura el Marco Metodoldgico indicando y
explicando de forma clara y concisa las fases de la investigacion y los procedimientos
que se llevaron a cabo durante la elaboracion de este trabajo de pasantias, Instrumentos
de recoleccion de datos para obtener la informacidn necesaria, cuyo objetivo es definir
la forma en que se ejecutara la investigacion. Por consiguiente, en el Capitulo V se
muestran los resultados obtenidos, las tablas, los gréaficos, los analisis de cada item y
un analisis general en base a la informacion obtenida luego de aplicar los instrumentos
de recoleccién de datos. Y finalmente, se realiza la presentacion de la propuesta en el
capitulo VI con estrategias para mejorar el alcance de los productos VASSA en el
municipio Guacara del Estado Carabobo, las conclusiones y recomendaciones
pertinentes, sequidamente las referencias y los anexos que le aportan fundamento a esta

investigacion.



CAPITULO |

LA EMPRESA

1.1 Razon Social:
Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA).

1.2 Ubicacion:
Via Principal Araguita, Municipio Guacara, Estado Carabobo.

1.3 Breve Descripcién de la Empresa

La empresa Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA). Sociedad Andnima
propiedad de la Republica del Sector Hidrocarburos, del area Petroquimicos y
Quimicos, estd 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.

1.4 Procesos Basicos

Produccién y comercializacion de aceites blancos, dieléctricos y solventes
alifaticos, y cualquiera otras actividades de licito comercial relacionadas o no con las

anteriores. Esta adscrita al Ministerio del Poder Popular de Petroleo.

1.5 Procesos Elaborados

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.



1.6 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.

1.7 Misién 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.

1.8Vision 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.

1.9 Resefia Historica

Vale recordar que Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA), fue creada
en el 1992 a nivel nacional y usada para la expropiacién de Industrias VENOCO, C.A.,
Quimica VENOCO, C.A., Lubricantes VENOCO Internacional, C.A., y Servicios
Técnicos Administrativos VENOCO, C.A. en el 2010. Fundada en diciembre de 1992
en Cardon, Punto Fijo, estado Falcén, e inicid sus operaciones en 1996. Hay que
resaltar que es la primera compafiia desarrollada en el programa de industrializacion de

las corrientes de refineria.



La empresa Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA), Sociedad
Andnima propiedad de la Republica 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 Petroleo, es filial de PDVSA
Industrial, y participa de las politicas y planes de Desarrollo Social de PDVSA. PDVSA
VASSA Guacara fue creada a casi dos afios de materializar la expropiacion de
Industrias VVenoco, hecho ocurrido el 26 de septiembre 2014, cuando se tomo el control
de la administracion del complejo industrial y paso a ser parte del Estado, el Ministro
del Poder Popular para la Energia y el Petr6leo gird las instrucciones para que sea
VASSA la filial designada de manera temporal hasta definir la filial definitiva,
sustituyera a VENOCO, C.A,, la cual fue fundada el 18/12/1992, y confiscada el
10/10/2010, segun Decreto Nro. 7712.



Figura 1: ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA
ACEITES Y SOLVENTES VENEZOLANOS, S.A. (VASSA).
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Fuente: Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA). Guacara. Afio 2020

1.10Valores de la empresa
Principios Eticos Rectores

.- Lealtad: es el cumplimiento de aquello que exigen las leyes de la fidelidad y el
honor.

.- Decoro: comportamiento adecuado y respetuoso correspondiente a cada categoria y
situacion.



.- Equidad: es un valor que implica justicia e igualdad de oportunidades entre hombres
y mujeres respetando la pluralidad de la sociedad.

.- Disciplina: es la capacidad de actuar de forma ordenada y perseverante para
conseguir un proposito.

.- Honestidad: es un valor o cualidad propia de los seres humanos que tiene una
estrecha relacion con los principios de verdad y justicia y con la integridad moral.

.- Eficiencia: es hacer las cosas de la manera mas 6ptima, rapida e igualmente correcta.
.- Responsabilidad: es el cumplimiento de las obligaciones, o el cuidado al tomar
decisiones o realizar algo.

.- Pulcritud: es la practica habitual de la limpieza, la higiene y el orden en nuestras
personas, nuestros espacios y nuestras cosas

.- Puntualidad: el valor que se construye por el esfuerzo de estar a tiempo en el lugar
adecuado.

.- Transparencia: la capacidad que tiene un ser humano para que los otros entiendan
claramente sus motivaciones, intenciones y objetivos

.- Vocacion de servicio: cuando alguien tiene el convencimiento y la pasion por ejercer

una actividad profesional se dice que tiene vocacion.

1.11Descripcion del Departamento donde se Desarrolla La Practica Profesional
La pasantia sera 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, permitira alcanzar significativamente al éxito de las
pasantias.

La Gerente de Mercadeo y Asuntos Publicos tiene como mision: planificar,
organizar, dirigir y controlar estudios de mercado interinstitucionales que mantengan
actualizado el conocimiento sobre la situacion interna y externa de la organizacion, el
mercado (clientes actuales y potenciales), los competidores, la relacion con
proveedores, y todos aquellos aspectos relacionados con el entorno de la marca y

producto.



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

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. Elrol 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, promocion y publicidad, la segmentacién, el posicionamiento, la

investigacion de mercado y las estrategias a implementar.

Mision 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.



Figura 2 : ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DEL DEPARTAMENTO
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Fuente: Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA). Guacara. Afio 2020



Actividades a desarrollar en el departamento durante el periodo de pasantias

Una vez que el pasante conozca la empresa donde realizara las pasantias, procedera
a describir las tareas que le serdn encomendadas. Las respectivas pasantias se
desarrollaran en la filial de PDVSA en Guacara, especificamente la adscrita a la
Gerencia de Mercadeo y Asuntos Publicos, la cual tiene como proposito mantener el
desempefio exitoso en la gestion de apoyo a las agencias filiales. Durante el periodo de
pasantia en la Gerencia, el pasante tendra la oportunidad de contar con un grupo de
personas altamente capacitadas, quienes colaboraran en su aprendizaje en las funciones
que desempefiara en el departamento de Gerencia de Mercadeo y Asuntos Publicos.
Dentro de la empresa podra conocer parte de los procesos que se realizan y las
respectivas actividades de Mercadeo y Asuntos Pablicos, entre las cuales se pueden

mencionar
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CAPITULO 1

EL PROBLEMA

2.1 Planteamiento del problema

Estudios desarrollados en diferentes partes del mundo y avalados por la STLE
(Asociacion de Tribdlogos e Ingenieros en Lubricaciéon por sus siglas en inglés),
establecen que mas del 50% del desgaste de rodamientos son causados por una
lubricacién deficiente, el 80% del desgaste es causado por la contaminacion de los
lubricantes y que el 30% de los lubricantes son cambiados cuando aun pueden seguir
trabajando, ademas involucra gran parte de los problemas de un vehiculo iniciado a
través de estos desgastes ocasionados en el funcionamiento del mismo, por este motivo
el mercado de lubricantes a nivel mundial es virtuoso y de suma importancia de manera

general para el buen desarrollo de los vehiculos.

En Venezuela alrededor de los ultimos afios se han reflejado una serie de
problemas por la situacion econémica que afecta a todo el pais, por lo tanto, el sector
automotriz, como rama de la actividad economica, no escapa a esta realidad.
Especificamente, en la prestacion de servicios de venta y cambio de lubricantes que
estd siendo afectada por la hiperinflacion que influye en los costos de alquiler de
locales, los aumentos de salarios, restriccion en la adquisicion de divisas para la
importacion de aceites, filtros y otros insumos, lo que incide directamente sobre los

costos totales de comercializacion de las grandes empresas de lubricantes.

Es una problematica bastante grande para todas las pequefias empresas
(Pymes) y los comerciantes de lubricantes que ejercen sus funciones en el pais.
Tomando en cuenta que la mayoria de los productos son importados y el proceso de

importacion es sumamente costoso para hacerlo llegar al consumidor final, esto de una
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manera u otra afecta el rendimiento de estas pequefias empresas que no pueden
abastecer sus locales de la manera ideal, sin embargo, para el mundo automotriz no ha
sido la excepcion ya que los automdviles actualmente son primordiales en el dia a dia

de cada venezolano para cumplir sus actividades cotidianas, laborales y familiares.

El mantenimiento de un vehiculo es sumamente importante en cualquier parte
del mundo y lo conforman distintas variables como lo es el motor, cauchos, el interior
y exterior del auto para su buen funcionamiento, con esta situacion se han visto
afectadas muchisimas personas por los altos costos y poca oferta de locales prestadores
de servicios y mantenimiento de vehiculos en Venezuela, ademas, en la regién central
del pais que por lo general posee un mayor porcentaje de habitantes por vehiculo se
puede ver ain mas de cerca todos los problemas vigentes que a raiz de la situacion
econdémica han permanecido durante afios, basdndonos en los estudios realizados con

la informacion de la parte central.

En consecuencia, se puede mencionar que una gran parte de pequefias empresas
no tienen la oportunidad de adquirir productos para satisfacer las necesidades de sus
clientes, por parte de las grandes empresas y distribuidoras de productos que no poseen
un alto alcance, en este caso hablamos de la empresa Aceites y Solventes Venezolanos,
S.A. (VASSA). Sociedad Anonima propiedad de la Republica 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 Petrdleo, es filial de PDVSA Industrial, y participa de las politicas y planes
de Desarrollo Social de PDVSA VASSA, teniendo un papel importante en el mercado
de aceites y solventes a nivel nacional y sabemos que los lubricantes son primordiales
para el funcionamiento de un motor sea industrial o de un vehiculo, por esta razon se

hace énfasis en estos productos y como funciona su proceso de distribucion.

La region central como se caracteriza por poseer una mayor cantidad de

habitantes es necesario mejorar estas situaciones, tomando en cuenta que la empresa
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esta ubicada en el Municipio Guacara. Estado Carabobo, su alcance en este municipio
no es tan elevado por lo tanto es una problematica para esta zona, ya que muchos locales
vendedores de lubricantes no son parte o en algunos casos no son tomados en cuenta

por el proceso de distribucion de esta empresa.

Cabe destacar que es de suma importancia plantear mejoras para el desarrollo
del alcance de los productos VASSA en este municipio. De esta manera a través de un
estudio realizado en el departamento de Distribucion en conjunto con el departamento
de Mercadeo, se llego a la conclusion de que se debe mejorar el alcance de los
productos VASSA en el municipio Guacara, por lo tanto, con el desarrollo de este
trabajo de pasantias se lograran plantear propuestas ideales para mejorar y hacer crecer
a la empresa en sus procesos de distribucion como también beneficiar en gran parte a

los comerciantes de este municipio.

2.2 Formulacion del Problema

¢Cuales estrategias se deben implementar para mejorar el proceso de
distribucion de la empresa PDVSA VASSA, en el Municipio Guacara?

2.3 Objetivos de la Investigacion

2.4 Objetivo General

Disenar estrategias que permitan mejorar el alcance de los productos VASSA

en la red de distribucion en el Municipio Guacara.
2.5 Objetivos Especificos:

1. Diagnosticar la situacion actual de la distribucion de la empresa PDVSA
VASSA.

2. ldentificar las variables que influyen en el funcionamiento de la red de
distribucion de los productos VASSA.
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3. Disefar estrategias que permitan mejorar el alcance de los productos

VASSA en la red de distribucion en el Municipio Guacara.

2.6 Justificacion

La justificacion de la investigacion, que segun Hernandez, Fernandez y Baptista
es el ¢Para que? Y ¢Por qué? De la investigacion. Es la manera de demostrar que el
estudio es necesario e importante, segin conveniencia, revelacion social, implicaciones
précticas, valor teodrico y utilidad metodoldgica. Con la definicion de estos autores
comprendemos que realizando la justificacion de la investigacion se da a conocer por

qué se esta realizando el proyecto y para qué es su finalidad y desarrollo.

La situacién actual econémica, social y politica, ciertamente ha provocado un
importante desequilibrio a gran escala, asi mismo también genera oportunidades para
aquellos que inician una labor para cubrir las necesidades y deseos de la poblacién, es
aqui donde nos enfocamos en la distribucion de esta empresa PDVSA VASSA hacia
los pequefios comerciantes de productos lubricantes, ya que no tienen la posibilidad de
obtener variedades de productos de lubricacion sin la necesidad de realizar un proceso
de importacion para abastecer sus inventarios, ya que actualmente son muy costosos y
complicados a raiz de todos los problemas que atraviesa la economia del pais. Por estas

razones desarrollamos este proyecto de pasantias tomando en cuenta esta problematica.

De aqui deriva la importancia del estudio a realizar, el cual nos permitira
mejorar el alcance la empresa en el Municipio Guacara, desarrollar estrategias que
beneficien y ayuden a cumplir los objetivos de los pequefios comerciantes dedicados
al mundo de lubricantes y asi nuestros objetivos de llevar nuestros productos y tengan
mayor protagonismo dentro de la poblacion de la zona central en un corto y mediano
plazo. De igual forma, en el &ambito académico, este proyecto de pasantias busca servir
de apoyo para futuros estudiantes de mercadeo, quienes requieran informacion
pertinente para el desarrollo de estudios y referencia de aplicacion de estrategias de

distribucién en la zona central de Venezuela.
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2.7 Alcance
El alcance a desarrollar sera realizado en la empresa Venezolana de Aceites y

Solventes, S.A. (VASSA) de Guacara, especificamente en el Departamento de
Gerencia de Mercadeo y Asuntos Publicos, con el fin de obtener estrategias necesarias
de mercadeo que mejoren la red de distribucion de los productos (VASSA) en el
municipio Guacara, para asi poder suministrarle a los pequefios comerciantes que
predominan en esta zona y posteriormente de acuerdo a los resultaos obtenidos ir

mejorando la distribucidn y tener un alcance mayor en todo el estado Carabobo.
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CAPITULO 111

MARCO TEORICO

El marco tedrico es una explicacion detallada de elementos tedricos que fueron
utilizados para el desarrollo de la investigacion, tiene como finalidad buscar las fuentes
documentales que permitan detectar, extraer y recopilar la informacion de interés
pertinente al problema de investigacién planteado. De este modo, el marco tedrico es
una descripcion de cada uno de los elementos de la teoria que serdn directamente

utilizados en el desarrollo de la investigacion

3.1 Antecedentes de la Investigacion

Debido a que al momento de llevar a cabo una investigacion se hace importante
la busqueda de investigaciones anteriores, es por ello que se presentan diferentes
antecedentes que contribuyeron como referencia para llevar a cabo de manera exitosa

el trabajo:

3.1.1 Nacionales

Ramirez y Del Fante (2017) en su trabajo titulado “Propuesta De Mejoras a la
Red De Distribucion De Producto Terminado en una Empresa Productora y
Distribuidora de Alimentos en Venezuela Tomo I1” Universidad Catdlica Andrés
Bello, La finalidad del presente estudio fue proponer mejoras a la red de distribucion
de producto terminado en una empresa productora y distribuidora de alimentos en
Venezuela, ubicada especificamente en el Centro Empresarial Polar en Caracas, 2da
Avenida con 4ta Transversal, Los Cortijos de Lourdes. El enfoque que se le dio a la
investigacion realizada fue de tipo proyectiva, modalidad proyecto factible, la cual
presenta propuesta de mejoras que enfrentan los problemas detectados luego de haber

realizado un analisis de la situacion actual.
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La metodologia que se implementd en esta investigacion se basd en el
levantamiento de informacion y documentacion de procesos, A traves del uso de
Diagramas de Flujo se caracterizaron las actividades mas importantes del proceso de
carga y descarga. Posteriormente se disefid la propuesta de mejora. La investigacion
posee relacion con este trabajo ya que plantea que toda organizacion necesita de nuevas
estrategias o ideas que ayuden a lograr una mejora en la red de distribucion de los
productos terminados para gque estén al alcance del consumidor y de alguna manera

sean conocidos en el mercado seleccionado o segmentado.

Veldsquez y América (2016) en su proyecto titulado “Estudio de Factibilidad
para la Instalacion y Puesta en Marcha de un Establecimiento de Venta de
Lubricantes y Cambio de Aceite Automotriz en la Ciudad de Puerto Ordaz,
Estado Bolivar” Universidad Catolica Andrés Bello, llevan a cabo su proyecto
basandote en que toda persona que quiera invertir capital econdmico en un proyecto
debe evaluar todos los aspectos financieros para desarrollar un plan de negocios. Por
consiguiente, el objetivo general de esta investigacion es determinar la factibilidad
técnica y econdmica-financiera para la instalacion y puesta en marcha de un
establecimiento de venta de lubricantes y servicio de lubricacion automotriz, que supla
la necesidad de los emprendedores de contar con un negocio propio y a su vez la
situacion que prevalece en el mercado con la calidad del servicio de cambio de aceite

para los vehiculos.

Por tal motivo se realiz6 una investigacion del tipo factible, apoyada en un
disefio de campo. Cabe destacar que esta investigacion sigue la metodologia para
realizar estudios de factibilidad, explicada por el profesor Adolfo Blanco en su libro
Evaluacion de proyectos (2010), trabajando bajo el siguiente esquema: estudio se
mercado, estudio técnico, estudio econdémico financiero; que luego de ser desarrollados
respondan a la interrogante de si es 0 no factible llevar a cabo tal inversion, esta
informacién es de gran ayuda para el desarrollo del presente proyecto tomando en
cuenta que se basa en el establecimiento de venta de lubricantes y cambios de aceites,
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es referente al proyecto que se esta llevando a cabo y por eso se toma como un

antecedente de suma importancia.

Marcano (2016) en un proyecto de pasantias titulado *“Estrategia de
Comercializacion y Distribucion para la Importacion de Avena y Caraota de la
Asociacion Cooperativa San Antonio de Padua 675, R.L Ubicada en los Guayos
Estado Carabobo” Universidad José Antonio Paez, En el presente trabajo se
describiran las estrategias a seguir para la comercializacion y distribucion para la
importacion de Avena y Caraota de la asociacion, con el objetivo de brindar una guia
a la empresa, usuarios e importadores que requieran realizar todos los tramites
necesarios para importar estos rubros en el sector alimenticio del estado Carabobo.
También ayuda a establecer politicas empresariales y departamentales que estructuran

las principales técnicas de distribucion a seguir para la afluencia consecuente.

Es de vital importancia construir directrices que rijan los procesos para
mejorarlos de manera organizada y evitar retrasos en los mismos. En los paises como
Venezuela basados actualmente en una economia de importacion afectada a su vez por
control de cambio y donde los entes gubernamentales inciden de manera directa en el
control de las importaciones, ya sea por medio de permisos, licencias o cualquier otro
tipo de requisito. Cabe destacar que la presente investigacion esta basada en un
contenido intermedio que deben poseer las empresas importadoras y distribuidoras del
estado Carabobo, con la finalidad de agilizar estos procesos y que sea mas rapida a la
otra de llevar los productos directamente a los consumidores y se efectué de la mejor
manera, las distintas propuestas planteadas seran claves para el desarrollo de este

proyecto.

3.1.2 Internacionales
Aponte (2017) en su trabajo titulado “Disefio de un Canal de Distribucion
Comercial para Productores Fabricados a Base de Soya por Comunidades

Beneficiarias de Programas Nutricionales” Universidad Javeriana, Bogota. Centra
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su desarrollo en el disefio de un canal de distribucién comercial para productos
fabricados a base de soya por comunidades beneficiarias de programas nutricionales.
El objetivo es brindar una alternativa comercial que sirva como complemento a estos
programas centrados principalmente en los procesos de fabricacidn. Esta alternativa
busca generar una fuente de ingreso para cada una de las instituciones. Inicialmente se
realizé una investigacion de mercados para conocer las caracteristicas del canal tiendas

naturistas y la posible aceptacion de los productos por parte del consumidor final.

Seguido a esto se realizd una caracterizacion de la capacidad instalada de las
plantas con el fin de verificar quienes realmente estaban en condiciones de formar parte
de una canal de distribucién como proveedores de productos a base de soya, teniendo
en cuenta caracteristicas propias como capacidad instalada, tipo de productos
fabricados, ubicacion, entre otras. El disefio del canal se realizo teniendo en cuenta los
dos aspectos anteriores. En esto se propuso un centro de distribucién como estrategia
logistica para el canal, asi mismo se definieron las caracteristicas de producto, precio
y gestion de ventas, las cuales lograran atender las necesidades y expectativas del canal.
Finalmente se evalud el proyecto en terminos econémicos, comprobando que realmente

la operacion es rentable y logra generar utilidades para cada uno de sus miembros.

Castro (2015) en su proyecto titulado “Anéalisis y Mejoramiento del Proceso
Logistico de Distribucion del Ponqué Ramo de Antioquia S.A” Universidad
Industrial de Santander, Desarrolla de manera general el proceso logistico de
distribucion llevado a cabo en la empresa y expresa que la logistica es un tema sobre
el cual actualmente se encuentran enfocados los diferentes esfuerzos de las
organizaciones, ya que a través del adecuado flujo de la cadena de suministros es
posible alcanzar la eficacia y eficiencia que contribuya al logro de los objetivos de
manera efectiva. Como resultado de esta primera fase se obtiene un planteamiento, el
cual se desarrolla en la fase de medicion, a través de un diagnostico exhaustivo y la
recoleccion de informacion que permitira aclarar las causas de los problemas

encontrados.
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La fase de andlisis permite determinar los elementos clave sobre los cuales se
deben desarrollar las propuestas de mejora, de tal forma que se impacte de manera
positiva el proceso. Posteriormente, en la fase de mejoramiento se incluye el disefio y
desarrollo de las propuestas dentro de la empresa, asi como la etapa de verificacion,
que evidencia y valida cada uno de los resultados obtenidos con las mejoras

implementadas en el proceso logistico de distribucion.

3.1 Bases Tebricas

Con el proposito de sustentar ampliamente la realizacion de esta investigacion
se presenta una serie de teorias y conceptos afines, las mismas segun lo defina Tamayo
y Tamayo (2006; 29) “constituyen la definicion de conceptos en el proyecto de
investigacion, se presenta ordenando los términos empleados con su debido detalle. Por
consiguiente, su propoésito es sustentar desde una perspectiva tedrica el problema a
investigar”. En este sentido a continuacion, se presente el desarrollo teérico del

presente estudio:
3.2.1 Estrategias

Una estrategia se puede definir como lo dice Stanton, Etzel y Walker (2000;
59), “Un plan general de accién, mediante el cual una organizacion busca alcanzar sus
objetivos”. Una estrategia basica de mercadeo consiste en identificar las necesidades
del consumidor y sobre la base de estas, tener ideas claras acerca de cuéles seran las
necesidades que deben ser inducidas hacia el consumidor ya que este viene siendo el

centro y el objetivo dentro del proceso de mercadeo.

Las estrategias de mercadeo centran sus objetivos en los clientes y su

planificacion se efectua en tres niveles, los cuales segun Staton y otros (ob. cit), son:

-Planificacion estratégica de la compafia: donde se define la mision de la

organizacion, metas a largo plazo y estrategias generales para cumplirlas.
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-Planificacion estratégica de mercadeo, donde los ejecutivos de alto nivel de
mercadeo fijan metas y estrategias a las actividades relacionadas con el
mercadeo. Estas estrategias deben contribuir al logro de la misién y estrategias

generales de la empresa.

-Planificacion anual de mercadeo; consiste en preparar un plan de mercadeo a
corto plazo, el cual debe coordinarse con la planificacion estratégica de

mercadeo para llevarlo a cabo durante el afio.

Es asi que las estrategias de mercadeo, cuentan con varios factores que se
interrelacionan y actdan conjuntamente, de este modo se debe tener una buena
informacidn sobre las fuerzas del macroentorno, como las socioculturales, legales,
politicas, los cambios econdmicos; toda esta informacion es indispensable para poder
determinar la viabilidad de las ofertas de la empresa para su mercado meta. Las
estrategias no es mas que le método que utilizamos para hacer algo que conlleve al

logro del objetivo planteado.

3.2.2 Distribucion

La distribucion trata de como hacer llegar fisicamente el producto (bien o
servicio) al consumidor; la distribucién comercial es responsable de que aumente el
valor tiempo y el valor lugar a un bien. Dentro del contexto de la mercadotecnia,
los canales de distribucion son como cauces o tuberias por donde fluyen los productos,
su propiedad, comunicacién, financiamiento y pago, asi como el riesgo que los
acompafa hasta llegar al consumidor final o usuario industrial. Por ello, resulta
indispensable que los mercad6logos conozcan a profundidad el tema de los canales de
distribucion, para que de esa manera estén mejor capacitados en la utilizacion de esta

importante herramienta de la mezcla de mercadotecnia.
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Esto incluye un conjunto de estrategias, procesos y actividades necesarios para
llevar los productos desde el punto de fabricacion hasta el lugar en el que esté
disponible para el cliente final (consumidor o usuario industrial) en las cantidades
precisas, en condiciones 6ptimas de consumo o uso y en el momento y lugar en el que
los clientes lo necesitan y/o desean. “Para Philip Kotler y Gary Armstrong, un canal de
distribucion "Es un conjunto de organizaciones que dependen entre si y que participan
en el proceso de poner un producto o servicio a la disposicion del consumidor o del
usuario industrial”. Sin embargo, en la distribucion el transporte es una actividad
necesaria para toda empresa, pues ninguna empresa podria operar sin prever el
desplazamiento de sus materias primas, insumos, componentes y el transporte de sus

productos ya terminados hacia sus clientes.

Todas las industrias tienen desafios en cuanto a transporte y distribucion se

trata, por eso lo que se intenta continuamente es ordenar este proceso para asi lograr
mejorarlo. Una vez que se tiene consciencia de la importancia y los beneficios que

pueden obtenerse a partir de una buena gestion de los procesos de distribucién y
transporte, es donde aparecen los modelos que ayudan a mejorar la eficacia operativa

de las organizaciones.

Dentro de toda empresa siempre se busca conseguir la satisfaccion de los
clientes; pues, se sabe que de esta manera se lograré fidelizarlos y asi mantenerse en el
mercado. En este aspecto, el area de distribucidn cobra un papel sumamente importante
dentro de la empresa, pues es la encargada de hacer llegar el producto al cliente. Y la
manera cOmo se entrega el producto, y sobre todo la puntualidad, es decir las entregas
a tiempo influyen en la percepcion de los clientes y ademas son un factor clave para el
éxito comercial de la organizacion, teniendo estas como principal obstaculo la

variabilidad de la demanda.
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3.2.3Mercado de Lubricantes

Se Illama lubricante a toda sustancia solida, semisélida o liquida, de origen
animal, mineral o sintético que, puesto entre dos piezas con movimiento entre ellas,
reduce el rozamiento y facilita el movimiento. Los aceites lubricantes tienen entre sus
funciones: no permitir la formacién de gomosos, no permitir la formacion de lodos,
mantener limpias las piezas del motor, formar una pelicula continua y resistente y
permitir la evacuacion de calor. Ademas, los lubricantes, segiin sus caracteristicas,
pueden cumplir otras misiones: Sellar el espacio entre piezas: Dado que las superficies
metéalicas son irregulares a nivel microscopico, el lubricante llena los huecos. En los
motores de explosion este sellado evita fugas de combustible y gases de escape y

permite un mejor aprovechamiento de la energia.

Por otra parte, mantener limpio el circuito de lubricacion: en el caso de los
lubricantes liquidos estos arrastran y diluyen la suciedad, depositandola en el filtro.
Contribuir a la refrigeracion de las piezas: En muchos sistemas, de hecho, el lubricante
es ademas el agente refrigerante del circuito. Transferir potencia de unos elementos del
sistema a otros: Tal es el caso de los aceites hidraulicos. Neutralizar los acidos que se
producen en la combustion. Proteger de la corrosion: El lubricante crea una pelicula
sobre las piezas metalicas, lo que las aisla del aire y el agua, reduciendo la posibilidad
de corrosién. En los automdviles por lo general se emplean aceites lubricantes que se
obtienen partiendo del petréleo. Por este motivo los hidrocarburos de los aceites
lubricantes se obtienen por destilacion al vacio, es decir, bajo una gran depresion. Con
esto, baja fuertemente la zona de vaporizacion para destilacion de aceites lubricantes,

guedando limitada a unos 350 °C.

El producto destilado asi obtenido se purifica, ademas, de componentes no
deseables mediante refino con disolventes, acidos y tierras decolorantes (tierra de
Fuller). Después del refino los aceites de base ya limpios se enriquecen todavia,

mediante adicion de productos especificos (aditivos), en propiedades especiales tales
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como proteccién contra envejecimiento, proteccién anticorrosiva, supresion de la

formacion de espuma, entre otras propiedades.

Aunque existe un detenimiento en el crecimiento del mercado automotriz, por
la situacion econdmica 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 cudl es la caracteristica mas importante en el momento de decision
de compra (Prafulla, 2016, p. 69).

3.2.4 Investigacion de Mercado

Philip Kotler,(2003) define la investigacién de mercado como el disefio, la
obtencidn, el andlisis y la presentacion sisteméaticos de datos y descubrimientos
pertinentes para una situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa. Dentro
de un disefio de canal de distribucion, la informacion obtenida gracias a una
investigacion de mercado es la basen y el sustento real del contexto al cual se pretende
ingresas y a partir de esa se definen y disefian estrategias y planes de accion que estén
encaminados a la satisfaccion de las necesidades identificadas del Mercado.
La investigacion de mercados es una de las funciones de la mercadotecnia que se
encarga de obtener y proveer datos e informacién para la toma de decisiones
relacionadas con la practica de la mercadotecnia, por ejemplo, dando a conocer qué
necesidades o deseos existen en un determinado mercado, quiénes son o pueden ser los

consumidores o clientes potenciales y cuales son sus caracteristicas.
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Ademas, saber cudl es su grado de predisposicion para satisfacer sus
necesidades o deseos, el principal objetivo de realizar una investigacion de mercado
basandonos en la empresa PSVSA VASSA, es conocer las necesidades que poseen
todos los negocios de ventas de lubricantes en el Municipio Guacara, para luego asi
obtener la informacion necesaria y poder solventar dicha situacion. También se define
como una técnica o herramienta que permite recopilar datos, de cualquier aspecto que
se desee conocer para, posteriormente, analizarlos e interpretarlos y hacer uso de ellos.
Es de suma importancia para la empresa ya que podra realizar una adecuada toma de
decisiones para lograr la satisfaccion de sus clientes.

3.2.5 Mercado meta y segmentacion

Tomando en cuenta esta base tedrica basada en el mercado meta y la
segmentacion, tenemos a Kotler (2001, p. 9) que define al mercado como el “conjunto
de todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo especifico y que
podrian estar dispuestos a tener la capacidad para realizar un intercambio para
satisfacer esa necesidad o deseo”. Kotler y Armstrong, autores del libro "Fundamentos
de Marketing”, consideran que un mercado meta "consiste en un conjunto de
compradores que tienen necesidades y/o caracteristicas comunes a los que la empresa

u organizacion decide servir"

Consumidores con diferentes habitos, intereses, necesidades, origines, valores
y estilos de vida, hacen posible la creacion de productos o servicios especificos.
Sumado a esta diversidad, la diferencia en los habitos de compra, una poblacion
numerosa, la dispersion del mercado y la dificultad de captar la preferencia de todos
los consumidores, crea la necesidad de dividir o segmentar el mercado. El objetivo es
establecer limites para dirigir el esfuerzo de mercadotecnia al segmento identificado
como atractivo. Esto permite a la empresa capitalizar las oportunidades existentes en
el mercado y enfocarse particularmente a satisfacer necesidades especificas que
demanda el mercado seleccionado.
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Por tanto, cuando una empresa no segmenta pueden suceder dos situaciones.
Primero, la empresa no es capaz de servir al nimero y a la diversidad de consumidores
existentes de manera eficaz. Segundo, se podria deducir que la empresa es capaz de
satisfacer las necesidades de forma individual, adaptando el producto y la
mercadotecnia a cada consumidor. La utilidad de la segmentacion de mercado es que
pone de relieve las oportunidades de negocio existentes, contribuye a establecer
prioridades en las estrategias comerciales, facilita la identificacion y analisis de la
competencia, y finalmente permite un ajuste de las ofertas de productos o servicios a
necesidades especificas (Santesmases et al., 2004).

Ya que un mercaddlogo casi nunca puede satisfacer a todos los integrantes de
un mercado, lo primero que haces es segmentar el mercado, identificar y preparar
perfiles de grupos bien definidos de compradores que podrian preferir o requerir
distintos productos. Los segmentos de un mercado se pueden identificar examinado las
diferencias demogréaficas, pictograficas y de comportamiento de los compradores.
Luego, la empresa decide que segmentos presentan la mejor oportunidad: aquellos
cuyas necesidades la empresa puede satisfacer de mejor manera. “Para cada mercado
meta seleccionado, la empresa desarrollo una empresa de mercado. (Kotler, 2001)”. La
oferta se posiciona en la mente de los compradores meta como algo que proporciona

ciertos beneficios centrales”.

3.2.6 Produccion

Se entiende por produccién como el proceso a través del cual se transforma la
materia prima en un bien tangible. En términos de economia este proceso consiste en
la creacion de un bien que cuente con caracteristicas para que este sea capaz de brindar
utilidad real, espacial o temporal a los consumidores. Cabe destacar que esas
caracteristicas dadas al producto se le conocen como valor agregado. Blanco (2010)

26



sostiene: “producir es agregar utilidad real, espacial o temporal a los bienes de forma
tal que sean capaces de satisfacer necesidades humanas” (p.26).

Es importante mencionar igualmente que la aplicacion del término produccion
no es excluyente en el caso de los servicios o0 bienes intangibles, todo lo contrario;
haciendo referencia a la relacion anteriormente mencionada existente entre los
términos produccion y utilidad como lo es con cualquier tipo de lubricante. En la
empresa donde se lleva a cabo este trabajo de pasantias posee una produccion
actualmente regular ya que por la falta de bases no es posible generar una produccion
de altos niveles, sin embargo, da basto para satisfacer las necesidades de un gran
porcentaje de consumidores, pero aun asi excluye a muchisimos comerciantes de sus

procesos de distribucion.

3.2.7 Participacion en el mercado

Una breve definicion de participacion, es la siguiente: Es el porcentaje de ventas
de un producto o servicio que una empresa tiene con respecto a las ventas totales del
mercado en el que participa. Stanton, Etzel y Walker (2004), refieren que es la
proporcidn de ventas totales de un producto durante un periodo definido en un mercado
especifico que consigue una sola empresa. La participacion en el mercado es una cuota
que se expresa mediante un porcentaje e indica la relacion entre las ventas de la empresa
y las ventas totales del sector del mercado considerado. Indica que parte de las ventas

totales de un sector del mercado corresponde a una empresa.

Para poder calcular la cuota de participacion en el mercado se utilizan datos
oficiales datos publicados por las empresas y por entidades dedicadas a la investigacion
de mercados, y datos procedentes de estudios efectuados por cada empresa. La
participacion en el mercado constituye un eje tematico relevante para la investigacion
que se pretende realizar, dado que es el fin que se persigue con el plan estratégico que

se disefiara para cualquier empresa.
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3.3 Definicion de Términos Basicos

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.

Alcance: es la Importancia, trascendencia o valor de una cosa, generalmente no

material.

Comercializacion: es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir

eficazmente los productos en el sistema de distribucion.

Distribucion: es el proceso que consiste en 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 mision basica. Son patrones de objetivos,
los cuales se han concebido e iniciado de tal manera, con el propdsito de darle a la

organizacion una direccion unificada.

Lubricantes: un Lubricante es, todo material liquido, sélido o gaseoso que se

interpone entre dos piezas en movimiento para evitar la friccion entre dichas piezas.

Mejoramiento: cambio o progreso de una cosa que estd en condicion precaria hacia

un estado mejor.

Mercadotecnia: conjunto de técnicas y estudios que tienen como objeto mejorar la

comercializacién de un producto.

Beneficios: Mejora que experimenta una persona o una cosa gracias a algo que se le
hace o se le da.
Produccién: Es la actividad que aporta valor agregado por creacion y suministro de

bienes y servicios, es decir, consiste en la creacion de productos o servicios.
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CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

El presente capitulo serd basado en el desarrollo de estrategias con las cuales se
realizara el informe, plantedndose por fases, cada una de ellas correspondera a un
objetivo especifico planteado, incluird también la aplicacion del tipo de investigacion
de manera detallada, del abordaje de los objetivos especificos que a continuacion se

presenta:

4.1 FASES METODOLOGICAS

4.1.1 FASE 1. Diagnosticar la situacién actual de la distribucion de la empresa
PDVSA VASSA.
Diagnosticar la situacion actual de la distribucion de la empresa PDVSA

VASSA. Mediante una entrevista realizada a los trabajadores de altos cargos dentro del
departamento de distribucion de laempresa PDVSA VASSA, es de uso bastante comun
en la investigacion, ya que buena parte de los datos obtenidos se logran por entrevistar
a los trabajadores seleccionados. Al respecto, Tamayo y Tamayo (2008: 123), dice que
la entrevista “es la relacion establecida entre el investigador y su objeto de estudio a
través de individuos o grupos con el fin de obtener testimonios orales”. De esta forma
se le realizo la entrevista a los trabajadores seleccionados que fueron un gerente y
subgerente del departamento con la finalidad de obtener informacion con respecto a la
distribucion de los productos VASSA en el municipio Guacara, por su parte también
respondieron con relacion al proceso que llevan a cabo a nivel nacional, sus fortalezas
y debilidades.
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Posteriormente, se desarrollaron una serie de preguntas para aplicar la entrevista
a los altos cargos teniendo en cuenta que seran las personas mejores capacitadas para
aplicarle dicha entrevista y nos permitiera conseguir la informacion necesaria para
diagnosticar la situacion actual del departamento de distribucion. Esta entrevista
contaba con preguntas generales y abiertas. Tales como ¢Cuales son los objetivos del
departamento de Distribucion de esta empresa?, ¢Considera usted que la gestion de
distribucion de los productos VASSA, cumple con las necesidades de todos sus clientes
en el municipio Guacara?, ;Actualmente considera usted que la situacion de este
departamento es favorable para el desarrollo de esta empresa?, ;Hoy en dia se lleva un
registro actualizado de todos los negocios registrados a la cual se le distribuyen los
productos VASSA?, ¢ Usted considera que se debe realizar un nuevo registro para todos

los clientes que actualmente no se les distribuye ningln producto de esta empresa?

4.1.2 FASE 1. Identificar las variables que influyen en el funcionamiento de la
red de distribucion de los productos VASSA.

Por su parte, para la segunda fase de este presente trabajo de pasantias se hara
uso de un instrumento bastante Gtil como lo es la aplicacién de una encuesta con
diferentes items a los pequefios comerciantes de lubricantes del municipio Guacara que
son 16 negocios para asi identificar las posibles variables que afectan en todo el

funcionamiento de la red de distribucion que los involucra en este mercado.
La poblacién

En el proceso realizado para obtener informacion sobre los negocios que han
sido excluidos en el proceso de distribucion de la empresa PDVSA VASSA, expreso
de manera cuantitativa a los negocios que forman parte de la fuente informante para la
recoleccion de datos del informe, la poblacion a estudiar la cual segin como lo sefiala
Balestrini (2006), como “puede estar referido a cualquier conjunto de elementos de los
cuales pretendemos indagar y conocer sobre sus caracteristicas, o una de ellas, y para
el cual seran validas las conclusiones obtenidas en la investigacion” (p.37). En este
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informe la poblacion de la empresa Venezolana de Aceites y Solventes, S.A. (VASSA)
Guacara, estuvo conformada para esta localidad por 16 negocios de ventas de
lubricantes registrados en su base de datos que son los encargados de venderle
productos VASSA a una gran cantidad de personas de este municipio. Como la
investigacion estuvo centrada Unicamente en los negocios pertenecientes al municipio
Guacara, se debid tomar tnicamente la existencia de esos negocios registrados. Por lo
tanto, se consider6 como la poblacion total para aplicar el instrumento a 16 negocios

registrados de ventas de lubricantes.
Muestra

En lo que respecta a la muestra, se puede decir que es una seleccion necesaria para
poder determinar mediciones, por lo tanto, ella debe caracterizarse por ser
representativa de la poblacion. La muestra segun Balestrini, Miriam (2006), la define
como "Una parte de la poblacidn, o subconjunto, cada uno de los cuales es un elemento
de la poblacion” (p.130).  No obstante, el pasante investigador tomo 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 esto, y a juicio del pasante investigador, se tomG como
muestra a dieciséis (16) negocios de venta de lubricantes del municipio Guacara, al
considerarse que fueron ellos quienes dieron las respuestas apropiadas a los objetivos
planteados y que los involucra de manera importante en este presente trabajo de

pasantias.
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Técnica e Instrumento

Para recolectar los datos de la informacion sobre la situacion planteada en los
objetivos del trabajo de pasantias, se aplicé como técnica la encuesta, ésta es definida
por Arias, Fidias. (2006) “Como técnica que pretende obtener informacion que
suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un
tema en particular o especifico” (Pag. 72). El instrumento que se utilizo fue la encuesta,
la misma fue realizada muestra a dieciséis (16) negocios de venta de lubricantes del

municipio Guacara.

En primer lugar, se les preguntd su opinién sobre ¢Cudl tipo de aceite posee
mas receptividad por parte de sus clientes?, ;Cual de estos tipos de aceites le
distribuyen mas seguido a su negocio?, Desde su percepcion como comerciante ;Como
considera usted la distribucion de los productos VASSA en el municipio Guacara?,
¢Con que frecuencia le distribuyen los productos VASSA a su negocio?, ¢Esta usted
de acuerdo con que la empresa PDVSA VASSA mejore su sistema de distribucién en
el municipio Guacara?. Estas son algunas de las preguntas reflejadas en la encuesta
realizada a estos negocios seleccionas, teniendo en cuenta que cada pregunta cuenta
con varias opciones para responder, esto permitird un analisis mas profundo sobre las
diferentes opiniones y puntos de vista de cada negocio en particular referente a la

problematica existente y reflejada en este presente trabajo de pasantias.

4.1.3 FASE I1I11. Disefar estrategias que permitan mejorar el alcance de los
productos VASSA en la red de distribucion en el Municipio Guacara.

Una vez realizada la fase 11 procedemos con la siguiente fase basandonos en los
resultados obtenidos que con los cuales se llevd a cabo un andlisis estadistico y
descriptivo de los diferentes datos arrojados con relacion al proceso de distribucion de
los productos VASSA en el municipio Guacara por parte de la opinidn de cada uno de
los negocios afectados por esta problematica existente. Lo que nos permitié visualizar

de forma mas clara y concisa la situacion por la que atraviesan los negocios de ventas
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de lubricantes y la identificacion de la distribucion de los productos VASSA en esta
zona. Posteriormente tomando en cuenta nuevamente todos estos resultados obtenidos
se llevard a cabo el planteamiento del desarrollo de las diferentes estrategias de
mercadeo para mejorar el alcance los productos VASSA teniendo como base principal
las variables que influyen en la problemética existente reflejadas en los resultados
obtenidos, para asi también plantear mejoras en el proceso de distribucion de estos
productos y que realmente sean tomados en cuenta estos negocios afectados y aumentar
la buena percepcion de los clientes del municipio Guacara, con respecto a la gestién de
la empresa Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA).
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CAPITULO V

RESULTADOS

En este capitulo se procede a la presentacion de los resultados encontrados, por
esta razon se debe destacar para que los datos recolectados tengan un significado dentro
de la investigacion, de esta manera fue necesario introducir un conjunto de operaciones
en la fase de procesamiento y analisis de resultados, con el proposito de organizarlos y
dar respuestas a las interrogantes y los objetivos especificos planteados en este trabajo
de pasantias, con el fin de evidenciar los principales hallazgos encontrados en todo este
proceso, a traves de entrevista realizada a los altos cargos del departamento de
distribucion de la empresa PDVSA VASSA y cuestionario presentado mediante una

serie de encuestas a los 16 negocios de ventas de lubricantes del municipio Guacara.

Despues de recolectar la informacion necesarioa a traves de las tecnicas e
instrumentos antes mencionados y atendiendo a la formulacion del problema planteado
en la investigacion, se procedio a la interpretacion y analisis de tipo cuantitativo de los
mismos, para dar cumplimiento al desarrollo de los objetivos disefiados por parte del
investigador. Es de suma importancia especificar el proceso y lo que se utilizo para
cumplir las fases correspondientes y darle el sustento a las fases metodologicas del
presente trabajo de pasantias. En la primera fase encontraremos los resultados de la
entrevista realizada y los analisis correspondientes a cada una, posteriormente en la
segunda fase se presentan los valores obtenidos mediante la encuesta que a su vez
fueron traducidos a un modelo porcentual y ser expresados en tablas de distribucion de
datos, aportando mayor facilidad al momento de realizar los graficos adecuados y

analisis e interpretacion de los datos. A continuacion, presentamos de las fases.
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5.1. FASE I: Diagnosticar la situacion actual de la distribucion de la
empresa PDVSA VASSA.

En esta primera fase, el principal objetivo es diagnosticar la situacion actual de
la distribucion de esta empresa, donde se implement6 un instrumento de recoleccion
de datos basado en una entrevista, para Ander-Egg (2000) la entrevista es: “una
conversacion entre dos o mas personas, en la cual uno es el que pregunta
(entrevistador). Estas personas dialogan con respecto a ciertos esquemas 0 pautas de
un problema o cuestion determinada, teniendo un propdsito profesional. (p.193)”.
donde a su vez se le realizo a dos (2) empleados de altos cargos de la gerencia de
distribucion donde se efectuarian unas preguntas abiertas con el fin de recopilar la
mayor informacion posible, para poder evidenciar la situacion en que se encuentra el
departamento actualmente. A continuacion, se presentan las preguntas realizadas
pertinentemente a los criterios en estudio: Distribucién, Necesidades, Negocios
afectados, plan de registro entre otros. A los empleados seleccionados que son los
ideales para poder aportarnos la informacion necesaria con relacion a los objetivos

planteados en este trabajo de pasantia.
1.- ¢ Cuales son los objetivos del departamento de Distribucion de esta empresa?

Gerente: Principalmente el objetivo de este departamento es hacer llegar los productos

VASSA a la mayor cantidad de consumidores posibles.

Subgerente: El objetivo principal es realizar un proceso de distribucion que ocupe la

mayor cantidad de negocios posibles y asi poder llegarle a mas consumidores.

Analisis: Se puede notar como los dos empleados entrevistados tienen una amplia
relacion con sus respuestas, ya que el objetivo de este departamento tan importante para
esta empresa, tiene los objetivos claros.
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2.- ¢Considera usted que la gestion de distribucién de los productos VASSA, cumple

con las necesidades de todos sus clientes a nivel nacional?

Gerente: Sabemos que la gestion de distribucion cumple con una gran parte del
mercado de lubricantes a nivel nacional, sin embargo, existen segmentos que un no

Ilegamos completamente.

Subgerente: Realmente cumplimos con un gran porcentaje de consumidores a nivel
nacional, pero tenemos en cuenta que aun no llegamos a todos y poco a poco se debe

ir mejorando.

Anélisis: En base a las respuestas obtenidas por parte de los empleados, podemos
evidenciar claramente que la distribucion de productos VASSA llega a un gran
porcentaje de clientes, pero aun no logran llegar a todo el territorio nacional, dejando
segmentos de la poblacion sin ocupar y sin poder hacerles llegar sus productos de

lubricanes.

3.- ¢Actualmente considera usted que la situacién de este departamento es favorable

para el desarrollo de esta empresa?

Gerente: Nuestro departamento de distribucion se mantiene enfocado en sus objetivos

y realizando sus labores de la mejor manera, ayudando al desarrollo de la empresa.

Subgerente: Este departamento realizar sus operaciones en buena forma y la situacion

que se encuentra actualmente es favorable para la empresa.

Analisis: Considerando la opinion del cada empleado, la situacion del departamento de
distribucion la catalogan como favorable para el desarrollo de la empresa, porque de
alguna manera cumple con ciertos parametros y hacen llegar sus productos a sus
clientes finales, por otra parte, analizando las respuestas, si la distribucion llegara a los
negocios mas pequefios de manera directa tendria un mejor desarrollo a nivel nacional

sin duda alguna.
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4.- ;Hoy dia se lleva un registro de todos los negocios a los cuales se le distribuyen los
productos VASSA?

Gerente: Poseemos un registro general de todos nuestros clientes, cliente que se
dedican solo a cambios de aceites CTLUB, clientes distribuidores, clientes directos,

alcaldias y gobernaciones.

Subgerente: Actualmente llevamos un registro de todos los clientes que alguna vez
fueron registrados en nuestra base de datos y aparte los que les distribuimos

constantemente.

Anélisis: Ambos empleados aclararon y explicaron que si poseen un registro de todos
los negocios que le distribuyen productos, por lo cual nos indica que, si llevan un
control en todo este proceso, por lo tanto, nos podemos dar cuenta que con relacion a
los pequefios negocios ciertamente no son tomados en cuenta como realmente lo

merecen.

5.- ¢Usted considera que se debe realizar un nuevo registro para todos los clientes que
actualmente no se les distribuye ningun producto de esta empresa?

Gerente: Considero personalmente que seria una buena idea y un gran aporte a todo
este grupo de negocios de ventas de lubricantes, ya que nos seria favorable para

Nosotros como empresa.

Subgerente: Seria lo mas ideal para nosotros como departamento, ya que
conectariamos con los pequefios negocios que no son tomados en cuenta actualmente

y brindarles el mayor apoyo posible para su desarrollo en el mercado de lubricantes.

Analisis: Indiscutiblemente la respuesta de ambos empleados fue muy positiva con
respecto a la idea de realizar nuevos registros para un mejor control y beneficios para
ambas partes, ademas cabe destacar que siempre y cuando un plan que aporte mejoras

para un proceso en general, sera buen visto por la alta gerencia de una organizacion.
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Andlisis del Diagnostico de la Entrevista.

De acuerdo a las respuestas obtenidas en el cuestionario aplicado en modelo de
entrevista a dos (2) empleados de altos cargo como lo fue a la gerente y el subgerente
del departamento de distribucion y comercializacion, obteniendo informacién de suma
importancia para poder diagnosticar la situacion actual de este departamento, tomando
en cuenta las respuestas de la primera preguntas podemos afirmar que los objetivos son
claros y concisos dentro de las operaciones de esta gerencia, por otra parte en la
segunda pregunta notamos que a pesar de cumplir con una gran cantidad de clientes a
nivel nacional, aun no se da basto para abastecer a todos con sus productos VASSA
dejando a una gran parte del segmento del mercado de lubricantes a nivel nacional sin
poder satisfacer sus necesidades, como lo es la problematica existente de este presente
trabajo de pasantias con respecto a los pequefios negocios de venta de lubricantes del

municipio Guacara.

Ademas, en la tercera pregunta confirman su esfuerzo que realizan a diario para
impulsar el desarrollo de la empresa, realizando sus actividades con los recursos que
disponen y siempre con un objetivo principal que es hacer llegar los productos VASSA
a la mayor cantidad de consumidores posibles, gestionando todo este proceso de la
mejor manera y en el tiempo indicado. Sin embargo, no pueden cumplir con todos su
clientes por los diferentes factores que influyen en este proceso, los empleados
entrevistados en la cuarta pregunta, nos explicaron y aseguraron tener un registro de
todos sus clientes para llevar mayor control de los mismos, pero cabe destacar que estan
dispuestos a realizar nuevos plan de registros para actualizar su base de datos y poder
tomar en cuenta muchos clientes que son excluidos de todo el proceso de distribucion
de la empresa Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA).
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5.2. FASE I1. Identificar las variables que influyen en el funcionamiento de la red
de distribucion de los productos VASSA.

Para el desarrollo de esta fase, fue disefiado como instrumento de recoleccion
de datos cuestionario y fue presentaos bajo la modalidad de la encuesta, como lo
expresan Tamayo Yy Tamayo (1999) la encuesta “trata de requerir informacion
de un grupo socialmente significativo de personas, acerca de los problemas
en estudio, extrayendo las conclusiones que se correspondan con los datos recogidos”
(pag. 56). Toda tecnica, como la encuesta, tiene un instrumento, el usado en este
particular fue el cuestionario, Sabino C. (2002) refiere a éste como “una lista de
preguntas que puede ser administrada por escrito” (pag. 32). el cual quedo constituido
por diez (10) items con preguntas abiertas y cerradas con diferentes opciones para
seleccionar por parte de los encuestados, dicha encuesta sera aplicada a una muestra
representativa de los negocios de venta de lubricantes del municipio Guacara que
fueron los diesciseis (16) seleccionados, ya que fueron los informantes ideoneos con
relacion a la problemaética existente y posteriormente se llevo a cabo el analisis de cada

resultado y explicacion de cada grafico correspondiente.

A continuacion, se presentan los resultados del cuestionario aplicado a los 16

negocios de ventas de lubricantes del municipio Guacara.

39



Item 1. ;Cual marca de aceite posee mas receptividad por parte de sus clientes?

Tabla N° 1 — Marca con mayor receptividad

Mobil 4 25%
Inca 0 0%
VASSA 8 50%
Chevron 4 25%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Grafico N° 1 ;Cual marca de aceite posee mas receptividad por parte de sus
clientes?

m Mobil
HInca
m VASSA

m Chevron

Fuente: Sanguinetti (2020)

Anadlisis: De acuerdo a los resultados obtenidos, pudimos notar que en los negocios de
ventas de lubricantes del municipio Guacara la marca de aceite que posee mayor
receptividad por parte de los clientes es el aceite VASSA, ya que se alcanzé un 50%
mientras que las otras marcas de aceites como lo es Mobil y Chevron alcanzaron un
25% cada una. Estos datos sirven de soporte para saber la receptividad de estas marcas

por parte de los clientes de esta zona.
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Item 2. ;Cuél de estas marcas de aceites le distribuyen méas seguido a su negocio?
Tabla N° 2 — Marcas con mayor distribucion en el municipio

Mobil 6 37%
Inca 1 6%
VASSA 2 13%
Chevron 7 44%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Gréfico N° 2 ¢Cudl de estas marcas de aceites le distribuyen més seguido a

su negocio?

= Mobil
HInca
m VASSA

m Chevron

Fuente: Sanguinetti (2020)

Anélisis: El grafico y la tabla nimero 2, revelan que las marcas que distribuyen mas
seguidos a los negocios de ventas de lubricantes del municipio Guacara son, Chevron
con un 44 por ciento y Mobil posee un 37 por ciento, los resultados nos indican el buen
desempefio de su distribucion. Mientras que con la marca Inca nos revelaron un 6 por
ciento y VASSA 13 por ciento en base a estos resultados se puede evidencias un
porcentaje bastante bajo en cuanto al nivel de distribucion de lubricantes para este

municipio por parte de estas marcas.
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Item 3. ;Cual de estas marcas de aceites esta siempre disponible en su negocio?
Tabla N° 3 — Marcas mas disponibles en los negocios de la zona.

Mobil 4 25%
Inca 4 25%
VASSA 2 12%
Chevron 6 38%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Grafico N° 3 ¢Cual de estas marcas de aceites esta siempre disponible en su

negocio?

m Mobil
HInca
m VASSA

m Chevron

Fuente: Sanguinetti (2020)

Anélisis: El andlisis del precedente item 3, nos permite visualizar que el 38 por ciento
de los encuestados nos sefialaron que el aceite de marca Chevron siempre esta
disponible en sus negocios, mientras que los aceites Inca y Mobil tuvieron el mismo
porcentaje de 25 por ciento, por otra parte la marca VASSA es la que se ve mas afectaba
en este analisis ya que solo el 12 por ciento de los encuestados la seleccionaron, esto
nos indica que la marca VASSA actualmente no llega con frecuenta a los estos negocios

del municipio Guacara.
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item 4. Desde su percepcion como comerciante ¢ Como considera usted la distribucion
de los productos VASSA en el municipio Guacara?
Tabla N° 4 — Consideracion de la distribucion de los productos VASSA en el

municipio.

Adecuada 0 0%
Poco adecuada 5 31%
Nada adecuada 9 56%

Indiferente 2 13%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Grafico N° 4 Desde su percepcion como comerciante (Cémo considera usted la
distribucidn de los productos VASSA en el municipio Guacara?

m Adecuada
m Poco adecuada
m Nada adecuada

m Indiferente

Fuente: Sanguinetti (2020)

Andlisis: El grafico y tabla 4 revelan que, desde la percepcion de cada negocio, el 56
por ciento considera nada adecuada la distribucion de los productos VASSA en el
municipio Guacara, demostrando el déficit que posee la empresa actualmente referente
al proceso de distribucién, ademéas un 31 por ciento también considero poco adecuado
este proceso que llevan hasta los momentos y un 13 por ciento le resulto indiferente,

demostrando que han perdido la fidelidad con la marca VASSA.
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Item 5. ¢En su negocio que tipos de productos VASSA son los més solicitados por sus
clientes?

Tabla N° 5 — Productos VASSA mas solicitados en los negocios.

20W50 10 62%
15W40 2 13%
Refrigerante 3 19%
2T Aire 1 6%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Grafico N° 5 ¢En su negocio que tipos de productos VASSA son los mas
solicitados por sus clientes?

m 20W50
m 15W40
m Refrigerante

m 2T Aire

Fuente: Sanguinetti (2020)

Anélisis: Como puede observase en la representacion grafica insertada anteriormente
los productos VASSA mas solicitados en los negocios es el aceite 20W50, ya que el 62
por ciento lo percibe de esa forma porque es el de mas comun en esta zona, sin embargo,
el refrigerante de esta marca abarca el 19 por ciento por lo tanto nos indica que su
consumo es regular, el restante indico con un 13 por ciento que el aceite 15W40 es
solicitado pero no es tan frecuente al igual que el aceite para motos que abarco solo el
6 por ciento confirmando el bajo consumo de este producto por parte de los clientes del

municipio.
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Item 6. ¢Con que frecuencia le distribuyen los productos VASSA a su negocio?
Tabla N° 6 — Frecuencia de distribucion en los negocios

Mensual 3 19%

Cada 3 meses aprox. 2 12%
Cada 6 meses aprox. 5 31%
Anual 6 38%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Grafico N° 6 ¢Con que frecuencia le distribuyen los productos VASSA a su negocio?

® Mensual
m Cada 3 meses aprox.
m Cada 6 meses aprox.

m Anual

Fuente: Sanguinetti (2020)

Anélisis: Los resultados de la fuente encuestada demuestran que de los 16 negocios de
este municipio un 38 por ciento afirma que reciben productos VASSA anualmente,
incluso hasta mas de 1 afio sin recibir productos por parte de la red de distribucion de
la marca VASSA, el otro 31 por ciento nos asegura recibir productos alrededor de cada
6 meses, notificando que no es un tiempo ideal para recibir productos, el 19 por ciento
que nos indicé que si reciben productos VASSA mensualmente, es por métodos propios
de basqueda de mercancia y no por parte de la empresa directamente, al igual que el

12 por ciento aseguro que obtienen los productos por su propia busqueda.
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Item 7. ;Con que frecuencia recibe informacion de los productos VASSA por parte de
la empresa?

Tabla N° 7 — Frecuencia de informacion recibida en los negocios

Mensual 2 13%

Cada 3 meses aprox. 5 31%
Cada 6 meses aprox. 4 25%
Anual 5 31%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Grafico N° 7 ¢Con que frecuencia recibe informacion de los productos VASSA por
parte de la empresa?

m Mensual
m Cada 3 meses aprox.
m Cada 6 meses aprox.

m Anual

Fuente: Sanguinetti (2020)

Anélisis: En virtud de los datos proporcionados en el item 7, el 31 por ciento nos refleja
que cada 3 meses aproximadamente reciben informacion de los productos VASSA por
parte de la empresa, otro 31 por ciento indico que reciben informacién anualmente,
esto de cierta forma afecta indudablemente a la imagen de la empresa y hace que pierda
credibilidad, ya que nos les brinda la informacion necesaria en el tiempo establecido
para mantenerlos al tanto de los productos y sus novedades. Un 25 por ciento mantiene
un estimado de recibir informacion cada 6 meses que de igual manera no es lo

establecido por las politicas de atencién al cliente de la mayoria de las empresas.
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Item 8. ¢ Esta usted de acuerdo con que la empresa PDVSA VASSA mejore su sistema
de distribucion en el municipio Guacara?

Tabla N° 8 — Calificacion de los negocios en cuanto a mejorar el sistema de

distribucién

De acuerdo 16 100%

Desacuerdo 0 0%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Grafico N° 8 ¢Esta usted de acuerdo con que la empresa PDVSA VASSA mejore su
sistema de distribucion en el municipio Guacara?

m De acuerdo

m Desacuerdo

Fuente: Sanguinetti (2020)

Andlisis: Los resultados emanados del item 8, nos permiten visualizar claramente la
decision unanime por parte de todos los negocios de venta de lubricantes en el
municipio Guaraca gque la empresa PDVSA VASSA mejore su sistema de distribucién
o0 al menos realice cambios para que asi puedan ser tomados en cuenta y pertenecer a
su red de distribucion, seria un beneficio de suma importancia tanto para la empresa
como también a este grupo de negocios que dependen de la distribucién de las grandes

empresas, para poder realizar sus actividades de venta de lubricantes.
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item 9. ;Como considera usted la idea de participar en un plan de registro para
actualizar la base de datos de los clientes en la empresa PDVSA VASSA?

Tabla N° 9 — Consideracion de negocios para participar en un plan de registro

Adecuada 8 50%
Poco adecuada 5 31%
Nada adecuada 0 0%

Indiferente 3 19%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)
Gréfico N° 9 ;Como considera usted la idea de participar en un plan de registro
para actualizar la base de datos de los clientes en la empresa PDVSA VASSA?

m Adecuada
m Poco adecuada
m Nada adecuada

m Indiferente

Fuente: Sanguinetti (2020)

Analisis: Partiendo de la informacion plasmada en el grafico y tabla 9, el 50 por ciento
de la muestra encuestada considera adecuada la idea de ser participe de un nuevo plan
de registro para actualizar la base de datos de la distribucion en la empresa PDVSA
VASSA, ya que sus productos son una buena fuente de ingresos para la mayoria de
estos negocios, sin embargo un 31 por ciento afirmo que ve de forma poco adecuada la
idea de participar en dicho plan, ya que afirman tener un descontento hoy en dia con la
empresa por el principal motivo de no tomarlos en cuenta como realmente lo merecen
y a un 19 por ciento de la muestra encuesta le parece indolente el hecho de participar

en un nuevo pan de registro.
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Item 10. ¢Desde su punto de vista como comerciante cada cuanto tiempo deberian de
distribuirle lubricantes en su negocio?

Tabla N° 10 — Consideracion de tiempo de los negocios para la distribucion

Semanal 0 0%
Cada 15 dias 5 31%
Mensual 11 69%
Cada 3 meses 0 0%

Fuente: Encuesta aplicada a los negocios (2020)

Gréfico N° 10 ¢Desde su punto de vista como comerciante cada cuanto tiempo
deberian de distribuirle lubricantes en su negocio?

m Semanal
m Cada 15 dias
Mensual

m Casa 3 meses

Fuente: Sanguinetti (2020)

Anélisis: Segun la fuente consultada, un 69 por ciento de los negocios de ventas de
lubricantes afirmaron que desde su punto de vista como comerciante lo més factible
seria recibir productos VASSA mensualmente, basandose en la buena receptividad de
los productos VASSA en el mercado de lubricantes de esta zona, por otra parte, cabe
destacar que un 31 por ciento plantea que seria ideal recibir dichos productos cada 15
dias, asegurando que conociendo sus clientes las ventas aumentarian en gran parte, la
mayoria de los encuestados desean contar con una distribucion constante para asi poder

satisfacer de mejor manera las necesidades de sus clientes.
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5.3. FASE Il1l. Disefar estrategias que permitan mejorar el alcance de los

productos VASSA en la red de distribucion en el Municipio Guacara.

Tomando en cuenta la interpretacion del analisis de los resultados obtenidos en
las dos fases anteriores, nos reflejan una cierta cantidad de datos de suma importancia
para la realizacién y enfoque de las estrategias ya que nos muestran el nivel de manejo
de la distribucion y las causas por la cual existen problemas en esta zona del estado
Carabobo. El disefio de estrategias se lleva a cabo con la finalidad de que nos permitan
mejorar la problematica existente y aportar los mayores beneficios para el desarrollo
de la empresa. En este caso el enfoque principal es mejorar el alcance de los productos
VASSA en el municipio Guacara que afecta a una cantidad de pequefios negocios de
ventas de lubricantes, las estrategias que se implementaron en este trabajo de pasantias
no solo traen beneficios para los negocios afectados sino también para la empresa, su

proceso de distribucidn y generar mayor competitividad.

Finalmente, el proceso se llevd a cabo bajo este esquema para la
implementacién de la propuesta, priorizando acciones, la misma fue presentada segln

la siguiente estructura:

Q

Presentacién de la Propuesta
Justificacion de la Propuesta
Obijetivos de la Propuesta
Objetivo General

Obijetivos Especificos
Ventajas de la Propuesta
Beneficios de la Propuesta
Factibilidad Técnica
Factibilidad Econémica
Factibilidad Operativa

Q 8 8 8 8 8 8 8 8 8

Desarrollo de la Propuesta
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CAPITULO VI

LA PROPUESTA

6.1 Presentacion de la propuesta

La propuesta de mejora presentada a continuacion tiene como finalidad
beneficiar el control del proceso de distribucién de la empresa PDVSA VASSA como
también a los negocios de venta de lubricantes del Municipio Guacara, de tal manera
que se puedan obtener beneficios econdmicos para los negocios y un mayor
rendimiento operativo en el departamento de distribucion de la empresa; para asi
mejorar los indicadores de eficiencia de PDVSA VASSA. Asimismo, se busca mejorar
la imagen que la empresa tiene hoy en dia con sus clientes; pues, tras tantos
incumplimientos, esta se ha visto sumamente afectada. A lo que se quiere llegar con
esta propuesta es a tratar de lograr un proceso justo por parte de la empresa para todos
los pequefios negocios de venta de lubricantes que actualmente no son tomados en
cuenta.

Este proceso inicia con 16 negocios seleccionados del municipio Guacara que
ya han sido registrados en la base de datos de esta empresa, pero que no le distribuyen
de forma adecuada los productos que necesitan para satisfacer las necesidades de sus
clientes y a la vez ser mas eficientes en cuanto a la forma de operar en este municipio
ya que la planta principal donde se elaboran los diferentes tipos de lubricantes se
encuentra en este municipio del estado Carabobo, para que de tal manera poder lograr
a futuro un mayor alcance de estos productos en el mercado de lubricantes a nivel

nacional.
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6.2 Justificacion de la propuesta

La justificacion de esta propuesta estd basada en los resultados obtenidos al
procesar la informacion suministrada por los empleados de altos cargos del
departamento de distribucion de la empresa Aceites y Solventes Venezolanos, S.A.
(VASSA), y los pequefios negocios de venta de lubricantes del municipio Guacara, a
quienes se les aplico instrumentos de recoleccién de informacién. En tal sentido, el
enfoque principal esta dirigido hacia el disefio de un nuevo plan de registros orientado
para beneficiar a los pequefios negocios y su vez mejorar el alcance de los productos
VASSA en este municipio. Es de mucha utilidad ya que beneficiaria a esta empresa en
el aumento del proceso de distribucion de su amplia linea de lubricantes en el estado

Carabobo y mejorar de alguna manera la percepcion que tienen de la empresa.

6.3 Objetivos de la propuesta

6.3.1. Objetivo General de la propuesta
Disefar estrategias que permitan mejorar el alcance de los productos VASSA

en la red de distribucion en el Municipio Guacara.

6.3.2. Objetivos especificos de la propuesta
1. Disefiar un nuevo plan de registro para tener mejor control de los pequefios negocios
de ventas de lubricantes del municipio Guacara y puedan ser tomados en cuenta en su

distribucioén.

2. Mejorar el alcance de los productos VASSA para abastecer a los pequefios negocios

de ventas de lubricantes del municipio Guacara.

3. Determinar la viabilidad de la propuesta a través de un andlisis de factibilidad

operativa, técnica y econdmica.
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6.4 Desarrollo de la propuesta

Para el desarrollo de esta presente propuesta se tomaron en cuenta todos los
datos de los resultados obtenidos y la problemaética existente, por su parte esta
propuesta tiene un objetivo principal mejorar el alcance de los productos VASSA en el
municipio Guacara y con el fin de aportar beneficios a la empresa y todos los pequefios
negocios de ventas de lubricantes de toda esta zona. Sabiendo el descontento que existe
por parte de toda esta comunidad hacia la empresa PDVSA en cuanto a la distribucion
de sus productos, ya que no son tomados en cuenta para este proceso, lo que se propone
a continuacion es un nuevo plan de registro para actualizar la base de datos de los
clientes de la empresa para que todos estos pequefios negocios de venta de lubricantes

puedan ser agregados al proceso de distribucion como clientes directos.

En consecuencia, se debe tener en cuenta que un registro de datos es uno de los
recursos empresariales mas importantes para todo tipo de empresas, obteniendo
beneficios en su control de distribucion. Por lo tanto, para todos los posibles clientes
interesados en pertenecer al proceso de distribucion de una empresa primero deben
cumplir con diferentes requisitos establecidos por la politica de la empresa donde
soliciten su registro. Deben poseer un estatus con las caracteristicas que la empresa
solicite y considere Gptimas para el registro. Ahora bien, enfocandonos en la empresa,
existen varios tipos de registros para pertenecer a su red de distribucion, como lo de
clientes directos, registro de centros técnicos de lubricacion (CTLUB), registro de
distribuidores, para alcaldias y gobernaciones, para apertura de c6digos. La propuesta
sera explicada de forma exhaustiva para su mayor entendimiento y a la hora de ser
aplicada se cumplan los pasos correspondientes y se desarrolle de la mejor manera.
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PROPUESTA PARA MEJORAR EL ALCANCE DE LOS
PRODUCTOS VASSA EN EL MUNICIPIO GUACARA ESTADO CARABOBO

Mision de la Propuesta para PDVSA VASSA

Principalmente satisfacer las necesidades con nuestros diferentes productos a todos los pequefios
negocios de ventas de lubricantes del municipio Guacara, beneficiar el desarrollo de los
negocios que no son tomados en cuenta, garantizar el desarrollo de la distribucion de la empresa,

mejorar el alcance de los productos en esta zona. Mejorar la perspectiva que tienen todos esos

negocios de la empresa VASSA.
Vision de la Propuesta para PDVSA VASSA

Seguir posiciondndose como una de las principales empresas proveedora y lider de lubricantes
y derivados quimicos del petroleo en el mercado nacional, presentando la propuesta para tener
un mayor control de los procesos de distribucién y actualizacidn de registros para asi poderles
garantizar a todos nuestros clienes mayor eficiencia y calidad en nuestra gestion de

comercializacion y distribucion.
Valores Propuesta para PDVSA VASSA

Entre los principales tenemos: Calidad de nuestra gestion de distribudion, confianza de nuestros
clientes con relacion al proceso y registro, trabajo en equipo ya que para llevar a cabo la
estrategia deben cumplir sus actividades todos los departamentos involucrado y hacerlo en
conjunto, compromiso social con cada uno de los negocio beneficiados por este nuevo plan de
registro en la empresa PDVSA VASSA.

Fuente: Sanguinetti (2020)




PROPUESTA PARA MEJORAR EL ALCANCE DE LOS
PRODUCTOS VASSA EN EL MUNICIPIO GUACARA ESTADO CARABOBO

ESTRATEGIA

La estrategia presentada en este trabajo de pasantias se basa en un nuevo plan de registro que

les permita actualizar su base de datos, con requisitos e informacion actualizada para garantizar
un control y base de datos con informacion restaurada. Por otra parte, tiene como objetivo
incorporar a su red de distribucion de los diferentes productos que fabrica la empresa VASSA,
a los pequefios negocios de ventas de lubricantes del municipio Guacara estado Carabobo que
han sido excluido durante los Gltimos afios, por lo tanto, mediante esta propuesta seran tomados
en cuenta para poder ser parte directamente como “Clientes Directos” de la comercializacion y
distribucion de los productos VASSA.

PLAN DE REGISTRO

1. Disefiar un nuevo plan de registro para tener mejor control de los pequefios negocios de

ventas de lubricantes del municipio Guacara y puedan ser tomados en cuenta en su

distribucion.

El nuevo “Plan de Registro” planteado en la propuesta del presente trabajo de pasantias, es un
formato disefiado y estructurado adecuadamente para consignar la informacion justa y necesaria
que exige la empresa para poder ser parte de la comercializacion y distribucion de sus productos.
Este contiene una serie de peticiones de diferentes requisitos desde los datos principales y

legales del negocio hasta informacion general del representante legal del mismo, que son

solicitados directamente por las politicas de la empresa VASSA y que deben ser cumplidos
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correctamente para poder optar por su respectiva aprobacion o negacion de la solicitud por no
cumplir con lo establecido. Este formato en su primera fase de presentacion sera solo para los

posibles ingresos de los pequefios negocios de venta de lubricantes del municipio Guacara.

Fuente: Sanguinetti (2020

PLAN DE REGISTRO

INSTRUCCIONES

El “Plan de Registro” esta estructurado de la siguiente manera:

En la primera fase, se explica detalladamente las instrucciones preestablecidad que se
recomiendan para que el formato sea llenado de la manera adecuada.

1.- Completar toda la informacién que se solicita en este formulario. Esta debera ser llenada en
computadora o en letra legible para evitar algin tipo de equivocacién en nuestro sistema al
transcribir la informacion.

2.- Firmar el formato y enviarlo a su contacto de Aceites y Solventes Venezolanos, S.A.
(VASSA).

3.- Es importante llena toda la informacion requerida de lo contrario el formato se le devolvera

para su correccion.

DOCUMENTOS A CONSIGNAR

Posteriormente, en la segunda fase del formato se nombran cada uno de los requisitos a
consignar para poder cumplir con el proceso, en ambas partes del formulario se encuentran unos
recuadros para el chequeo por parte del cliente y por parte de la empresa, para mayor control a

la hora de consultar la entrega de los documentos solicitados:
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A continuacion, los requisitos principales del formato de plan de registro:

Acta constitutiva de la empresa (Gltimas modificaciones)

Junta directiva vigente

Copia legible de la cedula de identidad del representante legal

Copia legible de RIF vigente de la empresa

Dos (2) referencias bancarias

Dos (2) referencias comerciales

Estados financieros auditados de los 02 ltimos ejercicios econémicos originales
Ultima declaracién del impuesto sobre la renta

Copia de permiso R.A.C.D.A para almacenamiento

Ubicacion de la empresa

SOLICITUD INFORMACION GENERAL

En esta fase se solicita informacion general del representante legal de la empresa 0 negocio,
compuesto por quince (15) recuadros que deben ser llenados correctamente, ya que con esta
informacion se cumple con el protocolo y la politica por parte de la empresa, ademas se puede
utilizar para identificar, contactar o localizar a la persona en concreto. Por lo tanto, debe llenarse
con veracidad y responsabilidad.

La informacion solicitada en esta fase es la siguiente:
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U Razén Social del Cliente: U Teléfono (1):

U Nombre del representante legal: U Celular (2):

U Direccion Fisica de la empresa: U E-mail (1):

U RIF: U Persona contacto en Administracion:
U Estado: U Teléfono (2):

U Ciudad: U Celular (2):

U Cadigo postal: U  E-mail (2):

U Persona contacto Dpto. de Compras:

COMUNICADO

El presente comunicado en el formado del “Plan de Registro” informa claramente las politicas
que implementan en dicho formato, por otra parte, manifiestan una informacion y las medidas a
tomar, si se presenta un caso en que ocurra un cambio de algln requisito o documento.
Comunicado del “Plan de Registro” es el siguiente:

“Por medio de la presente, ratificamos que la informacion aqui suministrada es adecuada,
correcta y verdadera. Asimismo, manifestamos que en caso de que ocurra algin cambio en la
misma nos comprometemos a notificarla por escrito inmediatamente a los representantes
autorizados de la entidad legal correspondiente de Aceites y Solventes Venezolanos, S.A.
(VASSA). En caso de no realizar esta notificacion por escrito con la anticipacion requerida o
bien, si faltase algun dato solicitado o se incluyera alguno incorrecto, Aceites y Solventes
Venezolanos, S.A. (VASSA) no sera responsable de cualquier dafio o perjuicio ocasionado al

cliente por continuar operando bajo la informacién aqui contenida.”
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PLANILLA DE REGISTRO
CLIENTES DIRECTOS

Instrucciones:

U Completar todalainformacién que se solicita en este formulario. Esta debera ser llenada en computadora o en letra legible para evitar
algun tipo de equivocaciéon en nuestro sistema al transcribir la informacion.

U Firmar el formato y enviarlo a su contacto de Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA).

U Es importante llena toda la informacién requerida de lo contrario el formato se le devolvera para su correccién

CHEQUEO CLIENTE Documentos a consignar CHEQUEO VASSA

Acta constitutiva de la empresa (Gltimas modificaciones)

Junta directiva vigente

Copia legible de la cedula de identidad del representante legal

Copia legible de RIF vigente de la empresa

Dos (2) referencias bancarias

Dos (2) referencias comerciales

Estados financieros auditados de los 02 ultimos ejercicios econémicos originales

Ultima declaracidn del impuesto sobre la renta

Copia de permiso R.A.C.D.A para almacenamiento

Ubicacion de la empresa

N o
T O A

Informacién General

1.-Razoén Social del Cliente:

2.-Nombre del representante legal:

3.-Direccién Fisica de la empresa:

4.-RIF: 5.- Estado: 6.- Ciudad: 7.- Cdédigo postal:
8.- Persona contacto Dpto. de Compras: 9.- Teléfono: 10.- Celular: 11.- E-mail:
12.- Persona contacto Dpto. de Administracion: 13.- Teléfono: 14.- Celular: 15.- E-mail:

Por medio de la presente, ratificamos que la informacién aqui suministrada es adecuada, correcta y verdadera. Asimismo, manifestamos que en caso de que ocurra algin cambio en la
misma nos comprometemos a notificarla por escrito inmediatamente a os representantes autorizados de la entidad legal correspondiente de Aceites y Solventes Venezolanos, S.A.
(VASSA). En caso de no realizar esta notificacion por escrito con la anticipacién requerida o bien, si faltase algun dato solicitado o se incluyera alguno incorrecto, Aceites y Solventes
Venezolanos, S.A. (VASSA) no seréa responsable de cualquier dafio o perjuicio ocasionado al cliente por continuar operando bajo la informacién aqui contenida.

NOMBRE Y FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGAL COLOCAR SELLO HUMEDO FECHA:
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REVISION Y AUDITORIA

En esta ultima fase, una vez entregados todos los documentos y llenado el formulario del
“Plan de Registro” correctamente se procede la ultima fase del proceso, llamada Revision y
Auditoria.

Se lleva a cabo de la siguiente manera:

U LaRevision de documentos es de suma importancia para el desarrollo de la propuesta
en general, ya que la carpeta de los documentos recibidos, luego de confirmar que no
falte ningun requisito en la carpeta del cliente, el siguiente paso a realizar es llevar el
conjunto de documentos al departamento juridico para ser verificado, luego va al
departamento de finanzas para que realicen una analisis de la situacién econémica del
cliente y saber si esta apto para continuar con el proceso, el siguiente paso es llevar la
carpeta de documentos al departamento de PCP (Planificacién y control de
produccion) es brevemente analizado por las autoridades de esa gerencia para luego,
ser enviado al departamento de comercializacion donde verifican si paso por todas las
autoridades y cumpla con todo lo establecido. Por ultimo, la carpeta debe ser
entregada en el departamento de presidencia para completar su aprobacién o si resulta
que no cumple con todo lo requerido, lamentablemente su solicitud de ingreso sera

negada.

U Junto al proceso de revision, se van realizando las auditorias de los negocios, para
analizar si estan en Optimas condiciones para ser clientes directos con la empresa
VASSA, esta parte del proceso juega un rol super importante ya que depende de los

empleados que cumplan con sus labores con responsabilidad, para poder validar o
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corroborar que los datos solicitados son correctos y que cumple con el proceso de
forma ideal. Por ultimo, al certificar que todo esta bajo las normativas, se procede a
legalizar y autorizar el nuevo registro de un Cliente directo y ser ingresado a la base
de datos del departamento de comercializacion y distribucion para empezar a recibir
sus productos VASSA.

U Por otra parte, ya una vez el proceso este confirmado y el ingreso se haya llevado a
cabo, el cliente debe asistir a un taller dictado por la empresa que es basado en el
funcionamiento del proceso de distribucion, como se deben realizar los pedidos, bajo
que normativa deben guiarse y sus politicas de seguridad y control para asi mantener
al tanto a los representantes legales de cada negocio de como se manejara dicho

proceso.

BENEFICIOS DE LA PROPUESTA

2. Mejorar el alcance de los productos VASSA para abastecer a los pequefios negocios

de ventas de lubricantes del municipio Guacara.

Entre los principales beneficios que nos garantiza la presente propuesta son los siguientes:

U Mayor control en el proceso de registro para los nuevos clientes.

U Mejora la perspectiva que tienen los clientes hacia la empresa.
La empresa con su nuevo plan de registro obtendrd nuevos clientes corto y largo
plazo.

U Aumentara la confiabilidad del proceso para ser confirmados como clientes directos.

U Con este nuevo plan de registro, garantizara un mejor desarrollo en la atencion al
cliente por parte de la empresa Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA).

U Brindaréa el apoyo a los negocios que eran excluidos de todos sus anteriores procesos

de comercializacion y distribucion.
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U Con la aprobacion de este nuevo plan de registro y los resultados obtenidos, se podra
implementar a nivel estadal y posteriormente a nivel nacional para mejorar el alcance
de los productos VASSA.

U Los pequefios negocios de ventas de lubricantes del municipio Guacara tendran la
oportunidad de aumentar sus ventas a través de los beneficios de esta propuesta.

U A medida de su desarrollo, podra beneficiar también con nuevos registros para

grandes negocios distribuidores y centros técnicos de lubricacién (CTLUB).

Fuente: Sanguinetti (2020)

3. Determinar la viabilidad de la propuesta a través de un analisis de factibilidad

operativa, técnica y econémica.

De esta manera se estaria presentado la propuesta para mejorar el alcance de los
productos VASSA en el municipio Guacara, teniendo en cuenta el desarrollo de la
propuesta se debe aplicar tal cual como se indica en las instrucciones de esta forma se
garantizard un mejor control en este proceso. La viabilidad de la propuesta fue
determinada por los analisis de factibilidad operativa, técnica y econdmica. los
resultados nos indicaron que cumple con todas las caracteristicas para poder ser
aplicada en el departamento. Ademas, debe cumplir con todo lo establecido por las
politicas del formato y sin falta alguna, de lo contrario el nuevo formato de registro no
se desarrollaria ni cumpliria con lo planteado. Todos los beneficios aportados por esta
propuesta se van a ver reflejados a corto y mediano plazo tanto para la empresa Aceites
y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA) como también a todos los negocios que seran
parte de este nuevo plan de registro.
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6.5 Andlisis de factibilidad

Para que la presente propuesta pueda llevarse a cabo se debe considerad si es
factible aplicarla o no, por lo tanto en este proceso se realizan tres (3) tipos de
factibilidad como lo es la técnica, operativa y econdmica, son de suma importancia
para la finalidad de todo el trabajo de pasantias, de este proceso se determinara si la
propuesta cumple con todos los parametros para poder ser aplicada y solventar la
problematica existente con relacion a los pequefios negocios de ventas de lubricantes
en el municipio Guacara estado Carabobo. A continuacion, tres (3) tipos de

factibilidades serén clasificadas y analizadas en el orden correspondiente:
6.5.1. Factibilidad técnica

La empresa Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA). Desde su punto
de vista técnico posee las condiciones Optimas esta para poder llevar a cabo esta
propuesta en su departamento de distribucion. Tomando en cuenta la experiencia que
poseen los empleados del departamento con respecto al proceso de registro de nuevos
clientes, también las herramientas ideales para poder llevar a cabo un registro de la
mejor manera y el conocimiento necesario por parte de la gerencia para hacer cumplir
lo establecido. Ya que el objetivo de esta estrategia es mejorar el alcance de los
productos VASSA en una zona en especifico, por lo tanto, no estaria afectando de
ninguna manera el proceso, cabe destacar que si se aplica la estrategia como
corresponde estaria obteniendo beneficios la empresa y generando mas ventas ya que

es basado en negocios que no son tomado en cuenta los ultimos afios.
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6.5.2. Factibilidad operativa

Para analizar la factibilidad operativa de esta propuesta se deben identificar
todas aquellas actividades que son necesarias para lograr el objetivo, luego se evalla 'y
se determina si afecta o no en la operatividad de los procesos a realizar y todos los
aspectos necesarios para poder llevarla a cabo, principalmente tomando en cuenta al
personal humano capacitado en el area de distribucién con que cuenta la empresa para
cumplir cada accion establecida y obtener los objetivos planteados, es de suma
importancia dar relevancia a esta factibilidad en este proyecto ya que la mayor parte de
la propuesta depende del personal profesional y calificado del departamento de
distribucion y comercializacién, que realicen sus funciones como corresponden. Por
esta razon la propuesta es desde la perspectiva operativa es factible en la empresa
Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA).

6.5.3. Factibilidad econémica

Analizando su situacion actual desde un punto de vista financiero, la presente
propuesta es totalmente factible, ya que no dependera de recursos econémicos para
poder llevarse a cabo, la empresa cuenta con su sistema de base de datos en general y
todos los equipos correspondientes para el desarrollo y mejoramiento de este proceso,
no se necesita ninguna inversion para poder implementar un nuevo plan de registro
para nuevos clientes directos. Sin duda alguna la factibilidad de la propuesta depende
en gran porcentaje es de la factibilidad operativa, sin embargo, se generarian costos
con respecto al sueldo de todos sus empleados involucrado en el desarrollo y el proceso
de llevar a cabo la propuesta planteada. Tomando en cuenta los aspectos positivos de
la propuesta, si es desarrollada de la manera correcta y siguiendo los pasos indicados,
beneficiaria en gran parte a la empresa VASSA en el ambito econdémico, generando

nuevos clientes, aumentado sus ventas y teniendo un mejor alcance de sus productos.
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CONCLUSIONES

El presente trabajo de pasantias se llevo a cabo con la finalidad de presentar
propuestas para mejorar la problematica existente que en este caso tiene relacion con
la comercializacion y distribucion de los diferentes productos de la empresa Aceites y
Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA). Partiendo desde el comienzo hemos realizo
una investigacion para saber la situacion actual del departamento. Implementando unos
instrumentos de recoleccién de datos como herramienta para lograr dicho objetivo,
como lo fue una entrevista a dos (2) altos cargos del departamento de distribucion de
la empresa para conocer mas a fondo su funcionamiento y situacion actual, ademas se
le implemento una encuesta a dieciséis (16) pequefios negocios de ventas de lubricantes
del municipio Guaraca, para identificar las variables que afecta la red de distribucion
en este municipio, los dieciséis (16) negocios que son los mas afectados directamente

en este proceso, ya que no son tomados en cuenta en su red de distribucion.

A traves de estos instrumentos implementados para obtener informacion y
datos que sirvieron de gran ayuda para el proyecto de investigacion, se pudo concluir
con que existe un descontento en general por la mayoria de los negocios y no estan de
acuerdo con este proceso, a su vez con los resultados obtenidos en el departamento de
distribucion se logrd descifrar una de las razones principales de la problematica
existente, ya que poseen una base de datos muy extensa de negocios registrados de
diferentes tipos de registros, pero que no logran satisfacer la necesidad de todos sus
clientes debido al descontrol en sus métodos de registros para los clientes nuevos e
interesados, debido a este factor clave dejan a muchos negocios sin tomar en cuenta y

fuera de su distribucion en general.
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Luego de que se identificaron las variables que influyen en el funcionamiento
del proceso de distribucion especificamente en el municipio Guacara, se llevaron a
cabo una serie de analisis para poder implementar una propuesta basada en una
estrategia de distribucion para mejorar el alcance de los productos. Una vez presentados
los resultados, se procedio al disefio de la propuesta, a plantear los objetivos, la
justificacion, el desarrollo y la factibilidad general de la misma, donde finalmente se
pudo concluir que para mejorar y beneficiar el proceso de distribucién de los productos
y a los pequefios negocios de ventas de lubricantes del municipio, se propuso el disefio
de un nuevo plan de registro para todos los pequefios negocios de ventas de lubricantes,
para que asi puedan ser parte de la distribucion de los diferentes productos VASSA
como clientes directos, permitiendo mejoras para todos los negocios y también para el

desarrollo de su departamento y control en todo este proceso.

Finalmente, se puede concluir que con la elaboracion de esta propuesta
planteada los beneficios que le otorgara al proceso de distribucion son ideales para su
desarrollo, sin embargo también beneficiara a una cierta cantidad de negocios de ventas
de lubricantes, aumentando sus ventas, mejorando la atencion y el proceso de tramites
para clientes nuevos, la perspectiva que tienen la mayoria de los negocios en cuanto a
la empresa Aceites y Solventes Venezolanos, S.A. (VASSA) y el alcance que tendran
los diferentes productos en el municipio Guacara y sus alrededores. Por lo tanto, con
lo antes expuesto se logré obtener el objetivo principal de este trabajo de pasantias de
presentar estrategia de distribucion para mejorar el alcance de los productos VASSA

en el municipio Guacara estado Carabobo.
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RECOMENDACIONES

Tomando en cuenta los objetivos de este trabajo de pasantias y los resultados
obtenidos luego del desarrollo de las fases para plantear mejoras en el proceso de
distribucion y tener un mayor alcance de los productos VASSA en el municipio

Guacara, se recomienda lo siguiente:

- Se recomienda llevar a cabo la propuesta presentada en el ultimo capitulo de
este trabajo de pasantias, ya que con el nuevo plan de registro para los clientes
gue no son tomados en cuenta, podran ser parte de la distribucion aumentando
las ventas y el alcance de los productos.

- Se recomienda implementar la propuesta de la mejor manera y siguiendo las
instrucciones establecidas para desarrollar un mejor control en el proceso de
registro.

- Hacer cumplir las politicas y requerimientos tal cual como lo establece la
propuesta, los negocios que obtén por un registro deben ser supervisados
estrictamente para que cumplan con lo establecido.

- Establecer medidas de seguimiento a los nuevos posibles clientes, de esta forma
se facilitara el proceso a la hora del registro.

- Una vez aplicada esta propuesta para nuevos registros como clientes directos,
también puede implementarse para nuevos clientes distribuidores y Centros
técnicos de lubricacion (CTLUB),

- Deacuerdo al desarrollo de la propuesta y sean tomados en cuenta los negocios
del municipio, se puede implementar en otros municipios del estado Carabobo
que exista la misma problematica.

- Aplicar técnicas de fidelizacidn para seguir manteniendo a sus clientes actuales.
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- A largo plazo, este método del nuevo plan de registro puede llevarse a cabo a
nivel nacional, dandole la oportunidad de desarrollo y crecimiento a todos esos
negocios de ventas de lubricantes en todo el pais.
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ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
a\u V) UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
i FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA MERCADEO

Cuestionario Clientes (Encuesta)

“Negocios ventas de Lubricantes”

1 ¢ Cual marca de aceite posee mas receptividad por parte de sus clientes?

a) Mobil [ ]
b) Inca [ ]
c) Venoco D

d) Chevron E

2 ¢Cual de estas marcas de aceites le distribuyen mas seguido a su negocio?

a) Mobil [ ]
b) Inca [ ]
c) Venoco D

d) Chevron E

3 ¢ Cual de estos tipos de aceites esta siempre disponible en su negocio?

a) Mobil [ ]
b) Inca [ ]
c) Venoco D
d) Chevron E
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4 ¢ Desde su percepcién como comerciante ¢ Como considera usted la distribucion

de los productos VASSA en el municipio Guacara?

a) Adecuada D
b) Poco adecuada D
c) Nada adecuada [ ]

[

d) Indiferente

5 ¢En su negocio que tipos de productos VASSA son los solicitados por sus

clientes?

a) 20W50 [ ]
b) 15w40 [ ]

c) Refrigerante D
d) 2T Aire ]

6 ¢ Con que frecuencia le distribuyen los productos VASSA a su negocio?

a) Mensual [ ]

b) Cada 3 meses aprox. [ ]
c) Cada 6meses aprox. D

d) Anual D

7 ¢Con que frecuencia recibe informacion de los productos VASSA por parte de

la empresa?

a) Mensual

b) Cada 3 meses aprox.
c) Cada 6meses aprox.
d) Anual

UL
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8 ¢Estéa usted de acuerdo con que la empresa PDVSA VASSA mejore su sistema

de distribucion en el municipio Guacara?

a) De acuerdo D
b) Desacuerdo [ ]

9 ¢(Como considera usted la idea de participar en un plan de registro para

actualizar la base de datos de los clientes en la empresa PDVSA VASSA?

a) Adecuada D
b) Poco adecuada D
¢) Nada adecuada [ ]
d) Indiferente ]

10 ¢Desde su punto de vista como comerciante cada cuanto tiempo deberian de

distribuirle lubricantes en su negocio?

a) Semanal D
b) Cada 15 dias

[
¢) Mensual D
[ ]

d) Cada 3 meses
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

a\u V) UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
i FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA MERCADEO

CUESTIONARIO AL GERENTE Y A LA SUBGERENTE DEL
DEPARTAMENTO DE DISTRIBUCION (Entrevista)

¢ Cuales son los objetivos del departamento de Distribucion de esta empresa?

¢Considera usted que la gestion de distribucion de los productos VASSA, cumple

con las necesidades de todos sus clientes a nivel nacional?

¢Actualmente considera usted que la situacion de este departamento es favorable

para el desarrollo de esta empresa?

¢Hoy dia se lleva un registro de todos los negocios a los cuales se le distribuyen los
productos VASSA?

¢Usted considera que se debe realizar un nuevo registro para todos los clientes que

actualmente no se les distribuye ningin producto de esta empresa?
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