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RESUMEN

El Disefio del Modelo de Gestion Comercial para la empresa VIDPETROL CIA. LTDA.
ubicada en la provincia Francisco de Orellana, tuvo como objetivo general disefiar el
modelo de gestion comercial como una herramienta administrativa que permita mejorar
los procesos de comercializacién de la empresa. Los resultados obtenidos por la
investigacion de campo aplicada a los clientes internos y externos de la empresa indican
que es importante poner énfasis en los factores relacionados con la comercializacién de
los productos y servicios que se ofertan de parte de VIDPETROL CIA. LTDA. y que se
deben direccionar los cambios necesarios para corregir las falencias encontradas. Es
conveniente mencionar que en el desarrollo del presente trabajo se hizo uso de la
metodologia investigativa a través de la aplicacion de la investigacion de campo, método
deductivo y método no experimental, asi como de las técnicas y herramientas tales como
encuestas, cuestionarios. Es asi que la propuesta resultante de la investigacion pudo
direccionar la creacién de un modelo de gestion comercial para agilizar las actividades
que envuelven el entorno de la comercializacion, misma que sera una guia para la practica
efectiva y encaminar con éxito las acciones de la empresa. La implementacion del modelo
sera una herramienta gerencial para el logro de objetivos, por lo cual se recomienda que

se debe poner en practica las estrategias planteadas en el presente trabajo.

PALABRAS CLAVE: Modelo, Gestién, Estrategias, FODA, Objetivos,

Comercializacion.

Ing. Bolivar Alexis Ricaurte Coto
DIRECTOR TRABAJO DE TITULACION
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INTRODUCCION

Al finalizar la presente investigacion y después de haber realizado un minucioso estudio,
se presenta las conclusiones, recomendaciones y la propuesta que aportara de una forma
positiva a la empresa objeto del presente estudio. Es asi que el trabajo investigativo esta
conformado por cuatro capitulos los cuales se encuentran estructurados de la siguiente

manera.

CAPITULO .- Se describe el problema de investigacion, se realiza el planteamiento de
los objetivos y la justificacion pertinente del mismo.

CAPITULO I1.- Se hace referencia al marco tedrico tanto de otros trabajos realizados
relacionados con el presente tema, asi como también la respectiva teoria de referencia a

la variable de estudio como es el modelo de gestion comercial.

CAPITULO II1.- Se presenta la metodologia empleada para el proceso investigativo, y
los resultados obtenidos, asi como también la tabulacion, analisis e interpretacion de los
resultados obtenidos mediante las encuestas aplicadas tanto al cliente interno como al

cliente externo.

CAPITULO IV.- Se enmarca la propuesta de la investigacion, en la cual se disefié un
Modelo de Gestion Comercial para la empresa VIDPETROL CIA. LTDA., y, finalmente

se llego a las conclusiones y recomendaciones del trabajo.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El estado Ecuatoriano en los momentos actuales realiza inversiones en obra publica en
todos los rincones del pais, a diferencia de las administraciones que le han precedido, esta
ha logrado un cambio en las condiciones de vida de la poblacion, generando una mayor
productividad en el campo y la ciudad; disminuyendo el indice de desocupacion y
pobreza, lo que a determinado, que coyunturalmente se tome decisiones legislativas y
politicas sociales favorables a la ejecucidn de una nueva matriz productiva, mediante la
creacion de industrias basicas y con el complemento del cambio de un modelo educativo
nacional para generar talento humano tecnificado y especializado que apoye a este
objetivo es decir el cambio de la matriz productiva.

En la actualidad el gobierno es el mayor inversor en salud, educacion, vialidad, etc.,
gracias a la disponibilidad de fondos que ha logrado, mediante la puesta en marcha de
politicas publicas y leyes que facilitan este objetivo sin embargo la caida de los altos
precios del barril de petréleo y otros ingresos, generados en los afios anteriores han
ocasionado una disminucién de ventas en las empresas relacionadas a la explotacion
petrolera como es el caso de VIDPETROL CIA. LTDA.

La provincia de Orellana con su cabecera cantonal Francisco de Orellana, representan
geogréfica y econdmicamente un lugar estratégico en la economia del pais, debido a que
posee grandes yacimientos de petréleo y existen rios con abundante agua. En la actualidad
existen importantes proyectos nacionales, como la construccién de hidroeléctricas y la
explotacion de nuevos pozos petroleros, en donde se necesitara equipamiento y
maquinaria de alta tecnologia para ejecutar los mismos. Ademads, se necesita
infraestructura fisica y vial debido a las condiciones climaticas, por qué no existen
caminos formales que conduzcan directamente a estos lugares a causa de que es una zona

muy accidentada geograficamente.

En este escenario, no solo el gobierno central ejecuta obras que beneficien a la sociedad

si no que localmente existen otras instancias gubernamentales como son los gobiernos



autonomos descentralizados, municipios y juntas parroquiales que también ejecutan
proyectos sociales que contribuyen al desarrollo de la comunidad, prestando servicios
para otorgar un mejor estilo de vida a sus poblaciones. Ante esta realidad abordada, se ha
considerado importante plantear el tema de Tesis “Disefio de un modelo de gestion
comercial para la compafiia VIDPETROL CIA. LTDA. del cantdn Francisco de Orellana,
Provincia de Orellana, durante el periodo 20157, con el propdsito de poseer herramientas
que permitan disminuir el impacto de la caida del precio del barril de petroleo y permita

mantener los estandares de ventas y calidad que ofrece la empresa.

1.1.1. Formulacion del Problema

¢Un modelo de gestion comercial para la empresa VIDPETROL CIA? LTDA. permitira
mejorar la oferta de servicio de mantenimiento preventivo y correctivo de equipo

caminero y maquinaria en el canton Francisco de Orellana, Provincia de Orellana?

1.1.2. Delimitacion del Problema

CAMPO : Administrativo

AREA : Comercial

ASPECTO Disefio de un Modelo de Gestion Comercial

TEMPORAL: Periodo 2015

ESPACIAL : La empresa VIDPETROL CIA. LTDA. se encuentra ubicado en la

Av. Alejandro Labaka Km 3 %2 Via Lago Agrio, Barrio EI Moretal

1.2. JUSTIFICACION

En el canton Francisco de Orellana, las empresas de servicios de metal mecanica,
transporte y equipo caminero son las de mayor crecimiento, por ser estas actividades
claves en el desarrollo de la actividad petrolera de la Amazonia. La desaceleracién de este
sector ha provocado que varias empresas cierren o disminuyan personal para poder
mantenerse en el mercado, han paralizado equipos lo que ha afectado en sus ingresos.
Ante esta realidad, la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. Busca mejorar su gestion
comercial pasando de una estructura tradicional y empirica a un modelo de gestion

dinamico que permita posicionarse como una empresa lider en su sector.
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El disefio de un modelo de gestion comercial contribuira a mejorar el servicio del area
comercial, la eficiencia y la eficacia de los resultados; a su vez permitira llegar a nuevos
nichos de mercado impactando positivamente en los indicadores de rentabilidad a la vez

que permitira manejar de mejor manera la crisis petrolera que actualmente vive el pais.

Los beneficiarios directos del modelo de gestion seran los propietarios de la empresa, al
poseer una herramienta que permitird contar con informacion para la toma de decisiones
sobre escenarios reales; y, los clientes actuales y potenciales al mejorar los tiempos de

respuesta en prestacion del servicio.

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo General

Disefiar un modelo de gestion comercial para la compafiia VIDPETROL CIA. LTDA.
para mejorar la oferta de servicio de mantenimiento preventivo y correctivo de equipo
caminero y maquinaria en el canton Francisco de Orellana, Provincia de Orellana, durante
el periodo 2015.

1.3.2. Objetivos Especificos

e Realizar el diagnostico a la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. y a su gestion

comercial.

e Aplicar herramientas metodologicas de recoleccion de informacion, para definir los
procesos, disefiar las herramientas y establecer los indicadores relacionados a estos

Pprocesos.

e Formular los lineamientos y procesos a seguir para el disefio del modelo de gestion
comercial para la empresa VIDPETROL CIA. LTDA.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Para la realizacion del presente trabajo investigativo se tomd como referencia la revision
y analisis de material bibliografico existente en algunas universidades a nivel nacional a

fin de considerar el enfoque tedrico del tema, dichos trabajos se detallan a continuacion:

a.- Segun Urgiles (2012) en su tesis titulada Disefio e Implementacién de un Modelo de
gestion Administrativo, financiero y comercial para las Estaciones de servicio de
combustibles. Caso piloto Empresa‘gasolinera los Tsachilas", del cantén Santo Domingo
de los Tsachilas, cuyo objetivo general fue desarrollar un modelo general de gestién
administrativa, comercial y financiero que sirva al sector de servicios de distribucion de
combustibles y que fue implementado como proyecto piloto en la empresa Gasolinera
los Tsachilas, se concluyo que el analisis de la estructura competitiva proporcionado por
el indice Herfindahl- Hirschman y el coeficiente de concentracion, muestra que se dan
las condiciones para que el mercado de distribucion de combustibles, sea competitivo.
Asi también se disefié un modelo tedrico general administrativo para esta misma estacion
de servicio, como herramienta de control de gestion, para lograr una administracién
técnica y eficiente, optimizando el manejo y administracion de los recursos humanos y
tecnoldgicos. Lo cual permitié recomendar que el contar con una estructura financiera
mas solida, permite atender las necesidades de inversion, principalmente en
infraestructura de largo plazo, por lo cual se requiere mecanismos que contribuyan al
fortalecimiento patrimonial y otorguen liquidez para contar con un adecuado capital de
trabajo. También se considera importante la retroalimentacién con encuestas aplicadas al
personal administrativo, despachadores y clientes. Herramienta que permitira a la

gerencia contar con informacion (til, actualizada y confiable para la toma de decisiones.

Entonces se considera que la cadena de valor propuesta especifica el desempefio de un
conjunto de actividades de compra, logistica, venta y servicio de los derivados de
hidrocarburos, en su transferencia a los clientes. El cuadro de mando integral es un
referente utilizado como un modelo de gestién organizacional, que tiene como objetivo

comunicar la estrategia de la organizacién hacia sus diferentes niveles operativos y de



éste modo reflejarla en los procesos de negocio. Recoge indicadores estratégicos, metas
empresariales para el afio 2012, configuradas alrededor de cuatro perspectivas:
aprendizaje y crecimiento, procesos internos, clientes y finanzas, relevantes para la
consecucion de los objetivos de la empresa y para el posicionamiento en el mercado,

reflejados en resultados favorables en los estados financieros.

b.- Segun Robles (2010) cuya tesis se titula “Modelo de Gestion Comercial de Energia
Eléctrica en el Ecuador”, del cual la autora concluy6 que con la aplicacion efectiva e
inmediata del modelo propuesto se obtendra el inicio de un cambio en lo que es
actualmente el sector eléctrico, lo que se quiere lograr es su desarrollo equitativo y
sostenido, apostando sobre todo por una transformacion en el sentido de aporte social de
este sector a la comunidad. Trazando una hoja de ruta que facilita un cambio efectivo a
las practicas tradicionales del manejo del sector publico como también con la aplicacion
de este modelo, debe nacer la nueva empresa publica, en la que el cliente y las personas
del entorno son la prioridad y la razén de ser de cada institucion. Con el reconocimiento
de que la empresa va mas alla de ser una prestadora de servicios a convertirse en una
actora estratégica de cambio dentro de la comunidad. Por lo cual la autora recomendo que
el aplicar el modelo desarrollado garantiza el mejoramiento integral del sector para
alcanzar la eficiencia y la auto sustentabilidad; derecho de todos los ecuatorianos de tener

servicio eléctrico eficiente.

Por los antecedentes sefialados anteriormente el presente trabajo es factible de realizarlo
en la empresa mencionada por que cuento con bibliografia, disefio ejemplo de disefios e
implementaciones en otras instituciones que me serviran como guia en la presente
investigacion, ademas con conocimientos fundamentados en la formacion recibida en la
ESPOCH se concluye que el presente trabajo no se ha realizado en la empresa

mencionada, por lo cual la hace original y factible de realizarlo.



2.2. FUNDAMENTACION TEORICO - CONCEPTUAL

2.2.1. Generalidades de la empresa

VIDPETROL CIA. LTDA. inicia sus actividades con el nombre de AGRO-IND en 1995
como una pequefia empresa artesanal familiar en el canton Francisco de Orellana,
provincia de Orellana. Sus pioneros fueron Antonio Vidal Gémez, Carlos Efrén Vidal
Gomez y Hermel Rigoberto Vidal Valencia. En sus inicios se dedicaba a elaborar partes
y piezas para la maquinaria utilizada por los agricultores que trabajaban con peladoras y
secadoras de café, arroz y cacao. En el afio 2003 cambia su hombre por AGRO-METAL,
para realizar trabajos de torno y suelda, atendiendo los requerimientos elementales de las
empresas subsidiarias de operacion petrolera en la provincia, que necesitaban construir
sus campamentos base; acontecimientos resultantes de la masificacion de frentes de
estudios de sismica y para detectar areas optimas de extraccion de crudo, y construir sus
plataformas donde se determinaban como areas estratégicas de produccion VIDPETROL
CIA. LTDA (2005).

En este escenario y por el nacimiento de nuevas exigencias, fueron las razones que
motivaron a sus socios a innovar su infraestructura, equipamiento y maquinaria,
proyectando mejores oportunidades a la empresa; pasando de un taller de torno y
mecénica artesanal a la constitucion de una compafiia de prestacién de servicios de
mantenimiento, reconstruccion y construccion de piezas para equipos de servicio
petrolero y maquinaria pesada, los cuales en ese momento demandaban mayor exigencia

y complejidad en los trabajos.

Para constituirla en compafiia se realizo un analisis de la situacion de la empresa en el

que se considero los siguientes aspectos:

e Como pequefia empresa artesanal, no podia superar los 70.000 ddlares americanos en

facturacién en el ano.



¢ El monto del inventario de sus equipos y la maquinaria implementada en ese momento
superaba la inversion limite permitida para identificarse como taller artesanal habia

cambiado.

e La razdn social de AGROIND y luego AGRO-METAL eran identificadas como
Persona Natural, lo que exigia constituirse en COMPANIA VIDAL PETROLERA
(VIDPETROL CIA. LTDA)).

Vidal Petrolera VIDPETROL CIA. LTDA., se constituye juridicamente en Compafiia
Limitada, segun escritura notariada el 04 de junio del 2003 y Registro Mercantil del 23
de Julio del 2003 con un capital suscrito de USD 400 aportados de la siguiente manera:
Vidal Gémez Antonio 390 dolares, Vidal Gomez Carlos Efrén 5 dolares y Vidal Valencia

Hermel Rigoberto con 5 dolares.

2.2.1.1. Filosofia de la Empresa

Misién

“Somos una empresa de ingenieria mecéanica dedicada a ofrecer servicios industriales en
general en, equipo pesado, construccion y montaje de plataformas, estructuras, galpones,
construccién y reparacion de piezas para equipos de operacion petrolera, en general
servicios para la industria, con altos estandares de calidad con el proposito de satisfacer
los requerimientos de nuestros clientes en la region amazonica y el pais” VIDPETROL
CIA. LTDA (2005)

Vision

“Para el 2020, ser una empresa de ingenieria mecanica competitiva en toda la region y
pais, con altos niveles de calidad y servicio integral en todas nuestras operaciones,
logrando apoyar logisticamente la planeacién y ejecucion de grandes proyectos de
nuestros clientes, generando rentabilidad, confianza y satisfaccion en el servicio que
ofrecemos” VIDPETROL CIA. LTDA (2005).



Politica Empresarial:

e Suministrar productos y servicios con altos estdndares de calidad, garantizando la

satisfaccion de nuestros clientes.

o Comprender y atender los requerimientos y expectativas de nuestros clientes,
garantizando la ejecucion del trabajo a tiempo.

o Optimizar y mejorar continuamente los procesos y servicios que ofrece la empresa.

« Evaluar y retroalimentar las acciones laborales de atencion al cliente de forma rapida

y oportuna evitando contratiempos.
Politica Ambiental
e Emplear materiales de muy buena calidad y que sean amigables con la naturaleza
durante la produccién del servicio; mismos que permitan reducir el impacto

ambiental y encontrar alternativas al respecto.

e Evaluar y controlar los aspectos ambientales en los procesos operativos de la

empresa.

e Cumplir con la Legislacibn Ambiental exigidos a la empresa, mejorando

continuamente los procesos de produccion con actitud ecologista.
e Utilizar en lo posible productos fungibles que no deterioren el ambiente, reutilizar o

realizar el tratamiento adecuado de los materiales de desecho generados por la

actividad empresarial (chatarra, carton, plastico, etc.) evitando contaminar.

2.2.1.2. Servicios que ofrece la Empresa

Entre los principales servicios que VIDPETROL CIA. LTDA. ofrece a sus clientes son

el mantenimiento, reconstruccion y construccion de piezas para equipos de servicio



petrolero y maquinaria pesada (tractor, retroexcavadora, gallineta, montacargas, etc.);
equipo caminero (plataformas cama alta y baja, volquetas, brazo grua, camiones, etc.).

2.2.1.3. Principales Clientes

Los clientes de VIDPETROL CIA. LTDA. se encuentran en el cantdn Francisco de
Orellana (Bloques D 15, Sector El Pindo — Dayuma- EI Puma, Taracoa, Tiguino y Joya

de los Sachas). A continuacion, se detallan sus principales clientes:

e ERAZO CONSTRUCTORES S.A.

e EOIL CRUSIER

e CONSORCIO PEGASO

e TRIPOINT S.A.

e TALLERES PMIASA

e ALPAWIRAS.A.

e UNIPETSA

e HILONG SERVICEE ENGEERING ECUADOR CIA. LTDA.
e |ASA (FRENTES DE LA PROVINCIA)
e CPTDC - CHINA

e ALVARO ABARCA

2.2.2. Modelo

2.2.2.1. Modelo de gestion

Segun lo expresado en el sitio web (DefinicionABC, 2010) El modelo es todo aquello que
una sociedad o un conjunto de personas entienden como el representante mas claro, mas
evidente y de mejor tipo de algo, es susceptible de imitacion o reproduccion, asi también

es considerado como un esquema tedrico de un sistema o una realidad compleja.

Es entonces que modelo de gestion supone un conjunto de actividades que se llevan a

cabo para dar solucién a dificultades encontradas en la organizacion. Por lo cual se debe
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considerar que las herramientas de gestion proveen de metodologias que al ser
implementadas por la administracion de la empresa facilitan el control de la misma, es
por ello que impactan en los procesos e incrementan sus efectividad y rendimiento lo cual

permite optimizar sus recursos.

Las cuatro practicas principales para un buen modelo de gestion son los siguientes:

Ilustracion 1: Practicas principales para un buen modelo de gestion

Estrateaias

Modelo de gestion

eJnjonJsg
uoglanoalg

Cultura

Fuente: http://es.slideshare.net/zulay1719/modelo-de-gestion
Elaborado por: Antonio Vidal

Para una mejora comprension de las practicas principales para un buen modelo de gestion

es necesario explicar las mismas a continuacion:

o Estrategia. - Es importante que la empresa se mantenga concentrada en las estrategias
de negocio y que busque la forma de propiciar un constante crecimiento y desarrollo
de la empresa.

e Ejecucion. - Se refiere a cumplir con los objetivos establecidos, con el fin de que las
actividades sean ejecutadas con eficiencia.

e Cultura. - Es necesario que se tenga una cultura que esté basada en el desempefio.

o Estructura. - Una estructura horizontal que permita ser rapido y flexible,

2.2.2.2. Modelo de gestion comercial

A criterio de Borja (2009) el modelo de gestion comercial es el integrador del proceso de

reflexion estratégica y comercial, lo cual significa que el reto fundamental del modelo es
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organizar de forma sistematizada los multiples factores que conforman el mapa complejo
de la gestion comercial, para lo cual es importante tener en consideracion los siguientes

aspectos:

Definir las estrategias comerciales y acciones globales con actuaciones individuales
segun las caracteristicas del mercado.

Adecuar los sistemas de objetivos e incentivos que impulsen la dinamica de las ventas
de la empresa.

Posicionar la cartera de productos y servicios adecuados al comportamiento del
mercado

Identificar nuevas vias de distribucion de productos y posicionar geograficamente el
punto de distribucion y venta en areas con potencial.

Definir los planes comerciales que constituyan un apoyo para la gestion.

Disefiar procesos eficientes de venta y aprovechamiento de las tecnologias y sistemas

de informacion para la captacion y fidelizacion de clientes.

Es asi que el modelo de gestion comercial comprende el siguiente esquema:

lHustracion 2: Esquema de desarrollo del Modelo de Gestion Comercial

* Renovar la - + Concebir la
organizacion L — " organizacion
comercial / \\ comercial

Analisis del
Modelo entorno
organizativo | Propuesta valor a
Politica de poner en marcha
/ objetivos e Estrategia de
incentivos - ~ mercado y
/ . productos
\ /\\Lf Estrategia de !
Sistemas de aporo _;?roductos _ f
a la funcion Politica de precios
_ com.erual _ Estrategia de
Disefio sistematica clientes
comercial Modelo de

« Estructuracion distribucion evitalizar a accion

comercial comercial

Fuente: http://es.slideshare.net/zulay1719/modelo-de-gestion
Elaborador por: Antonio Vidal
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2.2.3. La Gestion

2.2.3.1. Concepto de gestion eficaz

Segtin Giorgio Merli (1997) “Gestion eficaz es la capacidad que posee una empresa para
lograr, con mucha rapidez, importantes resultados operativos, que la coloquen en posicion
de alcanzar el éxito tanto a corto como a mediano y largo plazo. En otras palabras, la
gestion eficaz representa la clave para que una empresa llegue a ser lider y continué

siéndolo”.

La gestion eficaz en el area comercial de la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. permitira
que la misma se posicione como una empresa lider en su sector, a la vez que generara
condiciones y escenarios positivos permitiéndole obtener mejores resultados y
rentabilidad.

2.2.3.2. La Comercializacion

Kotler, F. (1992) afirma que “Es el proceso social y de gestion a través del cual los
distintos grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e

intercambiando productos con valor para otros”.

Ugarte et al., (2003) plantea que: “La comercializacion es el conjunto de las acciones

encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios”.

A criterio de Méndez (2004), la comercializacion “significa que una organizacion
encamina todos sus esfuerzos a satisfacer a sus clientes por una ganancia estimada”. Al

respecto hay tres ideas fundamentales incluidas en la definicion de este concepto:

1. Laorientacion hacia el mercado
2. El esfuerzo total de la empresa

3. Laganancia como objetivo
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El concepto de comercializacion ha sido tratado de diversas formas, por lo que se puede
considerar, segun estos criterios que la comercializacion es un proceso encaminado a
analizar las necesidades de las personas y decidir si los consumidores prefieren mas
cantidad o diferentes productos o servicios, lo que requiere prever qué tipos de productos
0 servicios deseardn los distintos consumidores o clientes en lo que concierne a
propiedades o caracteristicas de los productos y decidir a cuéles de estas personas tratara

de satisfacer la empresa.

De esto se desprende que la comercializacion es una parte importante para todas las
empresas, por lo que VIDPETROL CIA. LTDA. debera atender prioritariamente la
gestion comercial que le permita tener una ventaja competitiva con los diversos
competidores. La identificacion de necesidades por lo tanto constituye un elemento

esencial en el modelo de gestion comercial a disefiar.

2.2.3.3. La gestion comercial

Garcia & Otros (2007) manifiestan que la gestion comercial “es el proceso que, mediante
funciones de analisis, planificacion, organizacidn, ejecucién y control, persiguen el
conocimiento de las necesidades de los clientes y la estimacion del potencial de la

empresa y la competencia para alcanzar una ventaja competitiva sostenible.”.

En el caso de VIDPETROL CIA. LTDA. la planificacién de la gestién comercial
involucra el establecimiento de los objetivos organizacionales en materia de mercadeo,
comercializacion y ventas; la prevision financiera para el alcance de dichos objetivos y la
concepcion de todo un plan de mercadeo. En disefio de la gestion comercial permitira a

la vez poseer una ventaja competitiva y comparativa en el mercado.

De la misma manera, Garcia & Otros (2007) explican que, dentro de la gestion comercial,
los directivos de una empresa deben hacer un andlisis de la situacion “con el fin de evaluar
a la empresa en relacion con su producto — mercado. En esta etapa hay que analizar las

amenazas Yy oportunidades del mercado y conocer cual es la posicion de la empresa”.
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En lo que respecta a esta investigacion, se establecio como objetivo especifico la
identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas a las que se puede
enfrentar VIDPETROL. CIA. LTDA. mediante un analisis situacional FODA, debido a
que esta accion coadyuva a la elaboracidn de estrategias orientadas a neutralizar el efecto
de las amenazas y a reducir la ocurrencia de las debilidades, propias de la empresa en
estudio.

En lo que tiene que ver con el manejo de los factores externos, Garcia & Otros (2007)
aseguran gue dentro de la gestion comercial se debe analizar a la competencia y al sector
donde ésta se desenvuelve. Estos autores indican que el anlisis de la competencia supone
la determinacion de aspectos como ‘““identificacion de los competidores actuales y
potenciales; la determinacion de los objetivos de los competidores y sus puntos fuertes o
débiles”.

Particularmente, en lo que respecta a la determinacién de los objetivos de mercadeo, la
gestion comercial debe contemplar los siguientes aspectos, recomendados por Garcia &
Otros (2007):

a) Volumen de Ventas: Centra el crecimiento de las ventas por marcas.

b) Participacion de Mercado: Es un objetivo imprescindible en mercados muy

competitivos y con bajo nimero de competidores.
c) Beneficios y Rentabilidad: Es estar pendiente de los beneficios esperados con la
implementacién de las estrategias de mercadeo, sin tener que sacrificar margenes de

ganancia importantes.

De acuerdo con estos objetivos, los autores indican que la gestién comercial puede valerse

de las siguientes acciones:

a) Acciones de penetracion: conlleva a incrementar la participacion en los mercados en

los que opera y con los productos actuales.

15



b) Acciones de desarrollo de mercado: conlleva a la busqueda de nuevas aplicaciones
para el producto, que capten a otros segmentos del mercado distintos de los actuales.

c) Acciones de desarrollo de producto: conlleva a lanzar nuevos productos que
sustituyan a los actuales o desarrollar nuevos modelos que supongan mejoras o

variaciones sobre los actuales.

d) Acciones de diversificacion: tiene lugar cuando la empresa desarrolla de forma

simultanea nuevos productos y nuevos mercados

También existen estrategias de distribucion, precio, promocién y la de optimizacion de
procesos como la que se disefiara para la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. ubicada en

el canton Francisco de Orellana.

La gestion comercial se constituird en una herramienta para el desarrollo sistematico de
laempresa VIDPETROL. CIA. LTDA., a la vez que permitira posicionarse en el mercado

al contar con procesos técnicos y practicos en beneficio de sus clientes.

2.2.3.4. Sistema de comercializacién

Hernandez, (1998), considera que un sistema es un conjunto de elementos con
propiedades y atributos que constituyen un todo, relacionados a la vez entre si y con el
entorno comun a ellos, del cual se obtienen determinadas entradas de alimentacion vy al

que brindan determinadas salidas.

Bueno (1989), manifiesta que sistema de comercializacién es el proceso productivo que

Ilega hasta el consumidor.

Un sistema de comercializacion (Bueno, 1989) debe tomar en cuenta un conjunto de

aspectos los cuales se relacionan a continuacion:
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1.El entorno de mercado que recoge los elementos externos que afectan a la demanda
global, como son: crecimiento demogréfico, renta por habitante, demanda de bienes

complementarios, etc.

2.0bjetivos y estrategias de las empresas competidoras que afectan la reaccion de las

ventas frente a las actuaciones comerciales de la empresa.

3. Decisiones estratégicas de la empresa referente a la cartera de productos que se dirige

al mercado y a los canales de distribucion empleados.

4. Decisiones operativas de la empresa referente a la utilizacion de las variables precio,

producto, publicidad y distribucion.

5.Modelo explicativo del comportamiento del consumidor que recoja la incidencia que
tienen en las ventas las modificaciones de los elementos antes mencionados (entorno,

competencia y decisiones estratégicas y tacticas).

6. Modelo explicativo de los objetivos de la empresa y de la incidencia en los mismos de

las ventas y costos previstos.

El sistema de comercializacion de la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. esta
encaminado a planificar, fijar precios, promover y distribuir sus servicios con el fin de
que satisfagan las necesidades de los consumidores actuales o potenciales pretendiendo
como objetivos fundamentales incrementar la cuota de mercado, la rentabilidad y el

crecimiento de las cifras de venta.

De igual forma el sistema de comercializacion se ocupa tanto de analizar y estudiar las
oportunidades de mercado, como de establecer un plan de actuacion dirigida a establecer
los medios necesarios para que sus oportunidades se traduzcan en el cumplimiento de sus

objetivos comerciales.
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2.2.3.5. Las 4Ps de la Comercializacion

Los componentes basicos de un plan de comercializacion segun Kotler, F. (2005) son:

e Producto
e Promocién
e Precio

e Plaza (lugar y tiempo)

Comercializacion del Producto. - En lo referente al producto es importante determinar
¢Qué producto /servicio (s) venderé?, Incluye etiquetado y empaquetado. También el
nivel de servicio (calidad, confiabilidad, garantias, etc.)

Las estrategias de producto/ servicio pueden incluir concentrarse en algo especifico,
desarrollar un producto o servicio altamente especializado, o proporcionar un paquete —

producto o servicio - que ofrezca un servicio de excepcional calidad.

El servicio que oferte la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. debe poseer caracteristicas

de valor agregado diferenciandose de la competencia.

Plaza de comercializacion (Lugar y tiempo). - Método usado para enviar el producto al
mercado especifico. Por ejemplo, transporte, canal de comercializacién utilizado,

localizacién del mercado.

Generalmente lo mas facil para los fabricantes pequefios es trabajar a través de
distribuidores establecidos o de los agentes de los fabricantes. Los minoristas deben
considerar, en la seleccion del sitio, el costo y el trafico de circulacion, especialmente
cuando la publicidad y el alquiler pueden ser reciprocos: un local barato significa una
localizacion de bajo trafico por lo tanto es necesario invertir mas en publicidad para

aumentar trafico.
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En lo referente a la prestacion de servicios, la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. debe
generar un sistema que permita dar respuesta inmediata a las necesidades de las empresas,

disminuyendo los tiempos de respuesta.

Precio de Comercializacion. - El precio del producto/servicio envuelve factores tales

como el costo de produccidn, los precios de los competidores, volumen / calidad, etc.

El precio correcto es crucial para la maximizacion de los ingresos. Generalmente, precios
mas altos implican bajos volimenes y viceversa; sin embargo, empresas pequefias pueden

a menudo facturar precios mas altos debido a su servicio personalizado.

VIDPETROL CIA. LTDA. debe realizar un estudio de precios que permita ser

competitivo con un servicio de mayor calidad.

Promocion. - Es comunicarle a su cliente sobre el producto/ servicio, el lugar y el precio

de su producto.

Las estrategias de promocion incluyen la publicidad e interaccion directa con el cliente.
Para las empresas pequefias es esencial una buena habilidad para vender debido a su

capacidad limitada de invertir en publicidad.

La empresa VIDPETROL. CIA. LTDA. identificara el medio mas efectivo para dar a

conocer su servicio a nivel provincial.

2.2.3.6. Ofertay demanda

Para Kotler, F. (2011) los conceptos de oferta y demanda son claves en los planes de
comercializacion pues permitira tener un diagnostico sobre la situacion actual del
mercado en el sector, que permita tomar decisiones dentro de un escenario real. A
continuacion, se menciona los conceptos de Kotler, F. (2011) y su importancia en la

gestién comercial
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Oferta. - La oferta es la cantidad de productos o servicios ofrecidos en el mercado. En la

oferta, ante un aumento del precio, aumenta la cantidad ofrecida.

Curva de la oferta. - En la curva puede verse como cuando el precio es muy bajo, ya no

es rentable ofrecer ese producto o servicio en el mercado, por lo tanto, la cantidad ofrecida
es 0.

Precio

Curva de Oferta

Cantidad Ofrecida

Desplazamiento de la curva de Oferta. -Si se producen modificaciones diferentes al
precio (como por ejemplo incentivos a la fabricacion de un determinado producto) se
produce un desplazamiento de la curva en si (y no sobre la curva). Es decir que al mismo

precio habra mas o menos interesados en ofertar (mayor o menor cantidad ofrecida en el

mercado).

2 Curva de Oferta

[}

a

0 Cantidad Ofrecida
Demanda

La demanda es la cantidad de bienes o servicios que los compradores intentan adquirir en
el mercado.

20


http://www.economia.ws/bienes-y-servicios.php

Curva de la demanda. -Por medio de la ley de la demanda, se determina que, al subir el
precio de un bien o servicio, la demanda de éste disminuye (a diferencia de los cambios

en otros factores que determinan un corrimiento de la curva en si).

No obstante, la variacion de la cantidad de bienes y servicios demandados no siempre es

lineal con la variacion del precio (ver elasticidad de la demanda).

Precio

Demanda

R Fee—— )

0 Cantidad

Desplazamiento de la curva de Demanda. -Si se producen modificaciones diferentes al
precio (como por ejemplo en los habitos de consumo al ponerse de moda un producto o
dejarse de utilizar debido a la aparicion de otro, etc.), se produce un desplazamiento de la
curva de demanda. Esto significa que a un mismo precio habrd mas o menos interesados

en demandar ese bien o producto.

Demanda

Precio

0 Cantidad

Los estudios sobre la oferta y demanda de servicios constituyen un factor clave para la
gestion comercial de la empresa VIDPETROL CIA. LTDA puesto que su analisis

permitira definir politicas y estrategias, ademas este estudio permitira tener informacion
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sobre la competencia y las necesidades de clientes potenciales, generando asi una ventaja
competitiva sobre las otras empresas del sector.

2.3. Marco conceptual

ANALISIS DE VENTAS. - Estudio de las cifras de ventas con objeto de revisar, mejorar
0 corregir una situacion de mercadeo. La informacion de ventas se disgrega en sus
componentes individuales y se examinan en lo tocante a su relacion con otros factores

que operan dentro de la mezcla de mercadeo.

BRANDING. - La préactica de crear prestigio y gran valor a un producto con apoyo de

marketing; dicha marca puede estar asociado o no al nombre de la empresa.

BTL MARKETING. - Mercadeo Bajo la Linea. Es cualquier forma creativa, pagada de
Ilegar al consumidor, que se enfoca en medios directos de comunicacion: correo directo,
e-mail, y cualquier otra que, utilizando listas bien segmentadas y escogidas de nombres,
para maximizar la respuesta. Es el nuevo nombre de "Mercadeo Directo”. En marketing,
otros gastos que no corresponden a publicidad en medios ni a la produccion de la misma

(correo directo, exposiciones, demostraciones, material de punto de venta).

CANAL DE DISTRIBUCION. - El camino seguido por el producto, a través de los

intermediarios, desde el productor al consumidor final.

CANAL DE DISTRIBUCION (CANAL DE COMERCIALIZACION). -Conjunto de
compafiias o individuos que adquieren derechos, 0 ayuda a transferirlos, respecto de un

bien o servicio en su paso del productor al consumidor o usuario industrial.

CANALES DE MERCADEO. - Trayectoria seguida por un producto para llegar al

consumidor.
COMERCIALIZACION. - Por comercializacion se refiere al conjunto de actividades

desarrolladas con el objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia, producto

0 servicio, es decir, la comercializacion se ocupa de aquello que los clientes desean.
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DEMANDA TOTAL. - La demanda total del mercado para un producto es el volumen
total que adquiriria un grupo de clientes definido, en un area geogréafica definida, dentro
de un periodo definido, en un ambiente de mercadeo definido, bajo un programa de

mercadeo definido.

DESARROLLO DE PRODUCTOS NUEVOS. - Proceso de determinar necesidades de

mercado y elaborar productos para satisfacerlas.

DESARROLLO DEL MERCADO (marketdevelopment). - Atraccion de nuevos

clientes hacia los productos existentes.

DISENO DE LA INVESTIGACION. - Plan global que se aplica para implantar un

proyecto de investigacion de mercado.

ENCUESTA. - Estudio de investigacion de mercado que se desarrolla preguntandoles a
los participantes asuntos concretos. Tiene la finalidad de conseguir informacion sobre
actitudes, motivos y opiniones. Esta clase de estudios se efectlan en visitas personales,
por teléfono o por correo.

ESTRATEGIA DE MERCADEDO. - Plan general para usar los elementos de la mezcla

de mercadeo con el fin de desarrollar el programa correspondiente.

GESTION. - Hace referencia a la accion y a la consecuencia de administrar o gestionar
algo. Al respecto, hay que decir que gestionar es llevar a cabo diligencias que hacen

posible la realizacion de una operacion comercial o de un anhelo cualquiera.

INTANGIBLE. - Algo sin propiedades fisicas, que no puede verse, tocarse, olerse, oirse

0 sentirse. Un servicio es considerado un intangible

LOGOTIPO. - Abreviado "Logo". Es la marca, el simbolo de una empresa.

MARCA. - Un nombre, término, signo, simbolo o disefio, o la combinacion de todos
ellos, que tiende a identificar bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y

diferenciarlo de la competencia.
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MEDIOS MASIVOS. - Los que llegan a gran cantidad de publico. Tradicionalmente

prensa, radio y television.

MENSAJE. - Informacion transmitida por un sistema de comunicacion

MERCADEO DE NICHOS. - Mercadeo que se hace a pequefios grupos de compradores
que tienen necesidades especiales. Como puede ser comidas enlatadas especiales para

grupos étnicos especificos.

OBJETIVO METAS DE RETORNO. - Finalidades de beneficios a corto y largo plazo
que trata de alcanzar una empresa, expresadas casi siempre en porcentajes de ventas o

inversion.

PLAN. - Intencion, proyecto. Modelo sistemético de una actuacion publica o privada,
que se elabora anticipadamente para dirigirla y encauzarla. Escrito en que sumariamente

se precisan los detalles para realizar una obra™.

PLAN DE MEDIOS. - Resultado de la planificacion de los medios de comunicacién que
se usaran en una camparia publicitaria. EI documento en el que se muestra la planificacion

de medios.

PROMOCION DE VENTAS. - Técnicas utilizadas como complemento de la

publicidad, las ventas personales, etc. como, por ejemplo, concursos, premios, etc.

PROMOCION. - Tarea de informar e influir en los consumidores para elegir un producto

0 servicio determinado.
PRONOSTICO DE VENTAS. - Estimacion de las ventas anticipadas, expresada en
cantidades de dolares y unidades. EI pronostico de ventas es valido en un conjunto

especifico de condiciones economicas y durante un periodo de tiempo limitado.

PROSPECCION. - Proceso planeado y sistematizado para identificar clientes

potenciales o "prospectos".
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PROSPECTO. - Término usado para denominar al cliente potencial. [Anglicismo

proveniente de "prospect”].

PUBLICIDAD. - Cualquier forma pagada y no personal de presentacion y promocién de

ideas, bienes, o servicios por un patrocinador identificado.

SERVICIO. - Cualquier actividad, beneficio o satisfaccion que se ofrece a la venta. Es
esencialmente intangible y no puede resultar en propiedad de algo concreto. El servicio

puede o no estar ligado a un producto fisico o tangible.

WEB MARKETING. - Una forma de mercadeo directo que se hace en la Web de la

Internet.

2.4. IDEA A DEFENDER

El disefio de un modelo de gestion comercial para la compafiia VIDPETROL CIA. LTDA.
permitird mejorar la oferta de servicio de mantenimiento preventivo y correctivo de
equipo caminero y maquinaria en canton Francisco de Orellana, provincia de Orellana,

durante el periodo 2015.

2.5. VARIABLES

2.5.1. Variable dependiente
Mejoramiento de la oferta de servicio

2.5.2. Variable independiente
Modelo de gestion comercial
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CAPITULO I1l: METODOLOGIA

A criterio de Palella & Martins (2007) el marco metodolégico como una guia de
procedimientos en el que se planteardn pautas logicas generales oportunas para
desarrollar y coordinara actividades destinadas a la consecucion de objetivos intelectuales

0 materiales del modo mas eficaz posible.

3.1. MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

3.1.1. Modalidad

Segun lo manifestado por Hernandez, Fernandez, & Baptista, (2008) el disefio de
investigacion se lo define como “el plan o estrategia concebida para obtener la

informacion que se desea”.

Por lo cual en la presente investigacion se basa en el enfoque cuantitativo, considerando
que el investigador analizard la certeza de la evidencia de los lineamientos de la
investigacion, por lo cual el presente estudio esta de acuerdo con caracteristicas del disefio

No experimental

3.2. TIPOS DE INVESTIGACION

Los tipos de investigacion del proyecto de tesis son:

e Investigacion de Campo. - El trabajo se lo realizara mediante un procedimiento
técnico, sistematico y analitico de la situacion actual del area comercial de
VIDPETROL CIA. LTDA., este diagnostico se realizara por medio de un proceso de
recopilacion y analisis de la informacion recolectada a través del personal de la
empresa, lo cual permitira definir estrategias orientadas a disefiar un modelo de

gestién comercial efectivo.
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¢ Investigacion Aplicada. - Se partird de una situacion problematica que requiere ser
intervenida, se describira de manera sistematica la situacion actual, y se propondra

acciones encaminadas a dar solucion a la problematica.

3.3. POBLACION Y MUESTRA

3.3.1. Poblacion

A criterio de Hernandez, Fernandez, & Baptista (2008) la poblacion es el conjunto de
todos los casos que concuerda con una serie de especificaciones, es decir que las unidades
que integran VIDPETROL CIA. LTDA. deben tener las mismas caracteristicas.

Es por ello que la poblacion de la presente investigacion es el total del personal de la
empresa es decir 11 personas. Asi también fue necesario aplicar una encuesta a los
clientes de la empresa que en su totalidad son 12.

3.3.2. Muestra

Para determinar la muestra en para el Modelo de Gestion administrativa se ha considerado
que el tamafio del universo es 11 trabajadores. Por el tamafio de la poblacién los
resultados se basardn con el total del universo; es decir la muestra es igual a
1lencuestados que es un numero manejable.

Al igual gue el universo a ser encuestado del personal es manejable, las 12 empresas que
son los clientes de la empresa VIDPETROL CIA. LTDA., es un niUmero manejable, por

lo cual no requiere célculo de la muestra.

3.4. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.4.1. Meétodos

Los métodos de investigacion a ser aplicados son:
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Metodo Deductivo. - Pues se partira de una realidad general que constituye en
analisis situacional para llegar a una realidad particular que es el disefio de los
modelos de gestion, es decir permitird determinar el macro entorno y micro entorno

de la empresa objeto del presente estudio.

Método no experimental. - Pues se realizara un estudio extensivo representativo por

medio de la aplicacion de cuestionarios.

3.4.2. Técnicas e Instrumentos

(Palella & Martins, 2007) consideran que técnicas de investigacion son las distintas dos

mas o maneras de obtener informacién pag. 126, asi como también mencionan que los

instrumentos son identificados como “Cualquier recurso del cual pueda valerse el

investigador para acercarse a los fenomenos y extraer la informacion necesaria”

Para la investigacion de campo se utilizara la encuesta como técnica y el cuestionario

como instrumento de recoleccion de datos.

Encuesta. - Segin Sabino (2005) la encuesta se encarga de requerir informacién a un
grupo socialmente significativo de personas acerca del problema planteado, para
posteriormente mediante el analisis cuantitativo se puede sacar conclusiones que
corresponden a los datos recogidos. La encuesta sera aplicada al personal con nivel
de decision en los procesos de mantenimiento preventivo y correctivo de maquinaria

y equipo caminero.

Cuestionarios. - El cuestionario serd elaborado con un minimo de 10 preguntas
orientadas al disefio de un modelo de gestion comercial que satisfaga las necesidades

de las empresas publicas y privadas del canton.
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3.5. TABULACION, ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.5.1. Encuesta dirigida al personal de la empresa VIDPRETROL CIA. LTDA.

De la encuesta aplicada al personal de la empresa, se han obtenido los siguientes hallazgos

detallados en los siguientes términos:

Pregunta 1.- ¢;La empresa invierte en publicidad para promocionar sus productos y
servicios?

Tabla 1: Inversion en publicidad

ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 1 9
NO 10 91
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Gréfico 1: Inversién en publicidad

Sl
4MNO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal

Elaborado por: Antonio Vidal
Analisis e Interpretacién. - Del 100% de los encuestados el 91% considera que la
empresa no invierte en publicidad, y el 9% que si lo hace. Es decir que no se han
concretados estrategias claras, sobre todo por la saturacion de actividades que tiene el
gerente general que ha impedido la focalizacién y direccionamiento de operaciones

directas de mercadeo y comercializacion.
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Pregunta 2.- ;Considera usted que la empresa conoce las necesidades de los clientes?

Tabla 2: Conocimiento sobre las necesidades de los clientes
ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 2 18
NO 9 82
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 2: Conocimiento sobre las necesidades de los clientes

mSl
MNO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Analisis e Interpretacion. - En la presente interrogante el 82% de los encuestados
consideran que la empresa No conoce claramente las necesidades de los clientes; y el 18%
que la empresa si conoce las necesidades. Considerando los resultados obtenidos se puede
observar que icho desconocimiento es debido a que la empresa no realiza investigaciones
de mercado para saber aquello que el cliente desea, tanto a nivel de producto como calidad
de servicio ofrecido, esto se debe a la ausencia de un area de post venta.
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Pregunta 3.- ;Considera usted que los clientes estan satisfechos con el servicio prestado

por la empresa?

Tabla 3: Satisfaccion de los clientes
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 0 0
NO 11 100
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 3: Satisfaccion de los clientes

0%

|Sl
MNO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Analisis e Interpretacion. - En la presente interrogante el 100% de los encuestados
consideran que los clientes no estan satisfechos con el servicio prestado por la empresa.
Esto debido a la falta de un area de comercializacion que se dedique a la atencion
exclusiva de sus necesidades, resolucion de problemas de despacho, consideracién de
descuentos especiales y otras estrategias que deben vincularse al mercadeo y ventas que
permitan enriquecer las relaciones comerciales y por ende lograr la fidelizacion con el

cliente.
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Pregunta 4.- ¢ Considera usted que la empresa tiene un servicio post venta?

Tabla 4: Existencia de un servicio post venta
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 0 0
NO 11 100
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 4: Existencia de un servicio post venta

0%

mSl
MNO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e Interpretacion. - EI 100% de los encuestados opinan que no existe el servicio
de post venta, y que a través de la misma se investigue acerca de la satisfaccion de los
clientes una vez obtenido los productos y servicios que la empresa ofrece, asi como

también lo referente de la atencion recibida por parte de la fuera de ventas.
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Pregunta 5.- ;Considera usted que la gerencia general tiene estrategias claras en materia
de comercializacion?

Tabla 5: Estrategias claras de comercializacion por parte de la gerencia

ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 1 9
NO 10 91
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Gréfico 5: Estrategias claras de comercializacion por parte de la gerencia

mSl
4 NO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e Interpretacion. - En la presente interrogante el 91% de los encuestados
considera que la gerencia no ha establecido estrategias claras de comercializacion;
mientras que el 9% considera que si lo ha hecho. Se considera que esto se debe a la falta
de tiempo de la gerencia y no se ha podido establecer una planificacion acorde a la
realidad del entorno (competidores), con la situacion interna y con los objetos que desea
alcanzar.
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Pregunta 6.- ;Considera usted que las acciones de comercializacion que ejecuta la

gerencia general estan vinculadas a las necesidades que muestran los clientes?

Tabla 6: Acciones de comercializacion vinculadas con las necesidades de

los clientes

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA PORCENTAJE %
Sl
NO 10 91

TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 6: Acciones de comercializacion vinculado con las necesidades de los clientes

Sl
MNO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e Interpretacion. - Del 100% de los encuestados el 91% consideran que las
acciones de comercializacion que ejecuta el gerente general no estan vinculadas a las
necesidades que muestran los clientes, y el 9% que si. Considerando que inicialmente no
conocen tales necesidades, pero asi también se considera que la gerencia se esfuerza por

ofrecer productos de calidad y un servicio por parte de la fuerza de ventas.
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Pregunta 7.- ;La empresa ha perdido clientes en los ultimos afios?

Tabla 7: Pérdida de clientes

ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 4 36
NO 7 64
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 7: Pérdida de clientes

mSl
MNO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Andlisis e Interpretacion. - Del 100% de los encuestados el 64% consideran que no ha
existido pérdida de clientes; y el 36% que si. Esto se debe basicamente por problemas de
comunicacion interna que presenta en cuanto al seguimiento de pedidos y retrasos

administrativos lo cual han generado reclamos en las relaciones comerciales.
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Pregunta 8.- ;Considera usted que existe retrasos en los despachos de las érdenes de

compra de los clientes por una comunicacion interna deficiente?

Tabla 8: Retrasos en los despachos de las 6rdenes de compra

ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 9 82
NO 2 18
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Gréfico 8: Retrasos en los despachos de 6rdenes de compra

Sl
4 NO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Analisis e Interpretacidon. - Del 100% de los encuestados el 82% consideran que si existe
retrasos en los despachos; y el 18% que no. Esto se debe como ya se menciond
anteriormente a la comunicacion interna es deficiente.
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Pregunta 9.- ;Se producen demoras en trdmites administrativos que ocasionan malestar

en los clientes?

Tabla 9: Demora en tramites administrativos

ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 6 55
NO 5 45
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 9: Demora en tramites administrativos

|Sl
MNO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e Interpretacion. - Del 100% de los encuestados el 55% opinan que si se
producen demoras en tramites administrativos lo cual ocasiona malestar en los clientes,
mientras que el 45% opinan que no se ha producido demoras. Por ende, se considera que

este aspecto puede afectar la imagen empresarial
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Pregunta 10.- ;Cuenta la empresa con un medio de exhibicion de productos y servicios?

Tabla 10: Exhibicion de productos

ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 3 27
NO 8 73
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Gréfico 10: Exhibicion de productos

S|
4 NO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e Interpretacion. - En la presente interrogante el 73% de los encuestados
consideran que la empresa no realiza una exhibicion de productos; mientras que el 27%
opina que si, se realiza dicha actividad. Se considera que este tipo de actividades aseguran
que los clientes conozcan los productos (piezas) pueden adquirir
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Pregunta 11.- ;Considera usted que le experiencia de atencion del servicio de los clientes
en la empresa es agradable?

Tabla 11: Experiencia de atencién de los clientes

ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 4 36
NO 7 64
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Gréfico 11: Experiencia de atencion de los clientes

mSl
4 NO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e Interpretacion. - Del 100% de los encuestados el 64% de los encuestados
consideran que la experiencia de compra de los clientes no es agradable; mientras que el
36% consideran que si es agradable. Es importante que se considere las sugerencias de

los clientes para brindar un mejor servicio.
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Pregunta 12.- ;Considera usted que es necesario elaborar estrategias para mejorar la

gestion comercial en la empresa?

Tabla 12: Necesidad de estrategias para mejorar la gestion comercial

ALTERNATIVAS ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sl 11 100
NO 0 0
TOTAL 11 100

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Gréfico 12: Necesidad de estrategias para mejorar la gestion comercial

0%

mSl
4 NO

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e Interpretacion. - En la presente interrogante el 100% de los encuestados
consideran que es necesario gque se disefie un modelo de gestion comercial que permita
establecer estrategias que permitan la mejora continua de los procesos que estan asociados
directamente con el aspecto comercial y se involucra con el cliente.
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3.5.2. Encuesta aplicada a los clientes externos de la empresa VIDPETROL CIA.
LTDA.

Pregunta 1.- ;Ha adquirido usted dltimamente los productos o servicios de la empresa
VIDPETROL CIA? LTDA.?

Tabla 13: Adquisicion de productos

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE |

Sl 10 83
NO 2 17
TOTAL 12 100

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes externos
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 13: Adquisicién de productos

1Sl uNO

17%

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes externos
Elaborado por: Antonio Vidal

Andlisis e interpretacion. - Del 100% de los encuestados el 83% menciona que si ha
adquirido ultimamente productos de la empresa VIDPETROL CIA. LTDA., mientras que
el 17% menciona que no lo ha hecho. Es importante tener en consideracion los factores
por los cuales algunos de los clientes de la empresa han dejado de adquirir los productos,
para tomar las medidas correctivas necesarias.
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Pregunta 2.- ;Que factor considera Usted el mas importante al momento de adquirir los

productos o servicio para su empresa?

Tabla 14: Factores importantes para el cliente de VIDPETROL CIA.

LTDA.
Calidad del producto 5 42
Precio del producto 6 50
Atencion 1 8
TOTAL 12 100

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes externos
Elaborado por: Antonio Vidal

Gréfico 14: Factores importantes para el cliente de VIDPETROL CIA. LTDA.

i Calidad del producto & Precio del producto  1Promociones

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes externos
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e interpretacion. - Del 100% de los encuestados el 42% considera que a la
calidad del producto como uno de los factores importantes; el 50% el precio del producto,
y tan solo el 1% la atencién. De acuerdo a los resultados obtenidos se puede observan que
el factor de mayor importancia es el precio, por lo cual se debe considerar politicas que

enmarquen este aspecto.
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Pregunta 3.- ;Considera usted que los precios de los productos y servicios que oferta la
empresa VIDPETROL CIA? LTDA. son competitivos y acordes a sus necesidades?

Tabla 15: Precios de los productos son competitivos

ALTERNATIVA ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 9 75
NO 3 25
TOTAL 12 100

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes externos
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 15: Precios de los productos son competitivos

@Sl UNO

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes externos
Elaborado por: Antonio Vidal

Andlisis e interpretacion. - Del 100% de los encuestados el 75% consideran que los
precios de los productos que ofrece la empresa VIDPETROL CIA. LTDA., mientras que
el 25% consideran que no. Considerando las respuestas obtenidos se puede decir que
existe aceptacion de los precios de los productos ofertados por la empresa, pero se debe

tener en cuenta la aplicacion de estrategias de precios para ser competitivos.
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Pregunta 4.- ;De qué manera cataloga el servicio al cliente brindado por el personal de
la empresa VIDPETROL CIA? LTDA.?

Tabla 16: Calidad del servicio

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Muy bueno 2 17
Bueno 8 67
Regular 1 8
Malo 1 8
TOTAL 12 100

Fuente: Encuestas aplicadas a los clientes externos
Elaborado por: Antonio Vidal

Grafico 16: Calidad del servicio

# Muy bueno ®Bueno wRegular w1Malo

Fuente: Encuestas aplicadas al personal
Elaborado por: Antonio Vidal

Anélisis e interpretaciéon. - Del 100% de los encuestados el 67% considera que el
servicio al cliente brindado por el personal de la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. es
bueno; el 17% que es muy bueno; y en igual porcentaje del 8% que es regular y malo
respectivamente. Segun los resultados obtenidos de la encuesta se observa que existe una
buena aceptacion de los clientes en cuanto a la atencién brindada por el personal, lo cual

es una ventaja para la empresa la misma que debe ser mejorada para que el servicio sea
de excelencia.
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3.6.VERIFICACION DE LA IDEA A DEFENDER

El Modelo de Gestion Comercial para la empresa VIDPETROL CIA. LTDA. se
determinara de modo que permita el desenvolvimiento adecuado del proceso comercial,
considerando las normas y politicas establecidas por la empresa, para lo cual sera
necesario que todo el personal se empodere del Modelo propuesto, lo cual conllevara a
brindar servicios y productos eficientes y de calidad para que los clientes satisfagan sus
necesidades y por ende esto contribuira a alcanzar una imagen empresarial de eficiencia,

eficacia y economia.

45



CAPITULO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1. TEMA

DISENO DE UN MODELO DE GESTION COMERCIAL PARA LA COMPANIA
VIDPETROL CIA. LTDA.

4.2. CONTENIDO DE LA PROPUESTA

4.2.1. Datos generales de la propuesta

4.2.2. Monto de la propuesta

4.2.3. Plazo de ejecucion

4.3. Diagnostico y problema

4.3.1. Identificacion, descripcién y diagndéstico del problema

4.3.1.1.  Analisis Externo

4.3.1.2.  Anélisis Micro entorno
4.3.1.3.  Andlisis FODA

44. Obijetivos de la propuesta
44.1. Objetivo general

4.4.2. Obijetivos especificos

4.5. Disefio del modelo implementacion de la propuesta

45.1. El proceso administrativo

45.2. Mapa estratégico VIDPETROL CIA. LTDA.

4.5.3. Acciones para la creacion de un area de mercadeo y ventas

4.5.4. Matriz estratégica para la planificacion y control de la gestion comercial de
la empresa

4.6. Anaélisis econdmico y social de la propuesta

4.6.1. Beneficios sociales valorados

4.6.2. Evaluacién econdémica de implementacion del Modelo de Gestidn
Comercial

4.6.2.1. Valor Actual Neto (VAN)
4.6.2.2.  Tasa Interna de Retorno (TIR)
4.6.2.3. Beneficio - Costo

46



4.2.1. Datos generales de la propuesta

ENTIDAD EJECUTORA: Empresa VIDPETROL CIA. LTDA.
COBERTURA Y LOCALIZACION:

PROVINCIA: ORELLANA

CANTON: FRANCISCO DE ORELLANA

PARROQUIA: PUERTO FRANCISCO DE ORELLANA
SECTOR: BARRIO EL MORETAL

CALLES: Av. Alejandro Labaka Km. 3% Via Lago Agrio
TELEFONOS: 0996348666 / 0991512737

E-MAIL: vidpetrol_av@hotmail.com

Ilustracion 3: Ubicacion geografica VIDPETROL CIA. LTDA. (Vista aérea)
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Fuente: http://www.mapsgoogle.com

4.2.2. Monto de la propuesta

El monto total de la propuesta es de CATORCE MIL SEISCIENTOS DIECISIETE CON
00/40 ($14.617,40) DOLARES AMERICANOS INCLUIDO IVA 12%.
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Tabla 17: Monto de la propuesta

Escritorio 3,42 500

Articulos de escritorio

Suscripciones en revistas
empresariales

Catalogo de productos

Eventos y convenciones
) 13,68 2000
con clientes

Servicio Post venta 14,61 2136

TOTAL 100,00 14617,4

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal
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4.2.3. Plazo de ejecucion

Tabla 18: Cronograma de actividades

MESES
N ACTIVIDADES RECURSOS | RESPONSABLE
0.
1 Presentacion  del  disefio
propygsto el Modelo de Propuesta El Autor
Gestién Comercial para la elaborada
empresa VIDPETROL CIA.
LTDA.
2 Tutor y Gerente
Aprobacion de la propuesta Propuesta VIDPETROL CIA.
elaborada
LTDA.
3 Entrega del Modelo de El Autor
Gestibn  Comercial a la Propuesta
empresa VIDPETROL CIA. elaborada
LTDA.
4 Implementacién del Modelo Documento, | VIDPETROL CIA.
de Gestion Comercial talento LTDA.
humano de la
empresa
5 Control y evaluacion de las Talento VIDPETROL CIA.
actividades humano de la LTDA.
empresa

Elaborado por: Antonio Vidal
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4.3. DIAGNOSTICO Y PROBLEMA

4.3.1. Identificacidon, descripcion y diagnostico del problema

Para el andlisis situacional de VIDPETROL CIA. LTDA.se ha considerado el ambiente

externo e interno de la empresa.

4.3.1.1. Andlisis Externo

La finalidad del anélisis externo, también conocido como analisis del entorno es la
identificacion y evaluacion de acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el
entorno de una empresa y que estan fuera de su control. El analisis externo de
VIDPETROL CIA. LTDA. Describe las variables del macro - entorno y micro - entorno
de la empresa.

Anélisis del Macro — Entorno

La situacion actual del sector petrolero ecuatoriano esta determinada por la interaccion
de tres tipos de actores: empresas publicas, operadoras privadas y empresas de servicios
petroleros. Asi mismo, estan bajo la influencia de factores externos determinados en su
mayor parte por politicas que afectan al sector hidrocarburos, los mercados

internacionales y la base de recursos naturales con que cuenta el Ecuador.

En el analisis del macro — entorno se estudia la dimensién econdmica, politico legal, socio

cultural, tecnoldgico y ambiental.

Dimensiéon Econémica. - Para el andlisis de la dimension econémica VIDPETROL CIA.

LTDA. ha considerado los siguientes factores:

El Ecuador ha recortado 10.000 barriles de la produccion estatal de petréleo debido a la
baja de los precios del petroleo con el fin de optimizar las inversiones,
esto implica un 2% menos de la produccién promedio estatal del 2014 que cerro en 432
810 barriles diarios. (BCE, 2015)
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La meta de produccién promedio de este afio en Ecuador es de 550.000 barriles diarios.
Es decir, un 1,14% menos que en el 2014, cuando cerrd en 556.357 barriles diarios. Esta
disminucion en la produccion a orientado a las empresas a quedarse con los campos mas
eficientes. Los pozos menos eficientes se estan dejando de atender, sin embargo, cuando
se recuperen los precios se los pondran a producir. Los impuestos en el Ecuador que
puedan afectar a las actividades del sector petrolero se han mantenido estables. (BCE,
2015).

En lo referente a las salvaguardias es una medida que regira por 15 meses que tiene como
proposito paliar la caida del precio del petroleo y la apreciacion de la divisa
estadounidense que afecta a un tercio de las importaciones, principalmente de bienes de
consumo que alcanzan al afio los 8.500 millones de dolares. Aproximadamente unas
2.800 partidas se ven afectadas por la medida. Esta medida ha encarecido las
importaciones de bienes como neumaticos, frutas, confecciones, cerdmica y partes para
motos, maquinaria pesada y televisores. Los nuevos aranceles que segun el gobierno es
aceptado por la Organizaciéon Mundial del Comercio y varian entre el 5y el 45%,

dependiendo el producto. (Informativo Ministerio de Finanzas, 2015)

Tabla 19: Dimension Econdmica

FACTORES | COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA
Precios del | A la baja Disminuye el nivel de | Diversificacion en los
petroleo Ingresos de las | servicios

empresas petroleras y
disminucion de
ingresos USD (32.10
Febrero 2016)
Menor utilizacién de | Identificacion de las
Produccion de | A la baja maquinariay servicio y | necesidades de
crudo por ende menores | mercado y empresas
ingresos. para  priorizar  los
requerimientos,
busqueda de nuevos
clientes
Impuestos Estable Estabilidad del sector | Inversiones
Salvaguardias Nuevos aranceles Aumento del precio de | Mantenimiento
aduaneras maquinarias, repuestos | preventivo riguroso de
Yy servicios la maquinaria.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal
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Dimensidn Politico — Legales. - El entorno Politico esta constituido por las leyes, los
grupos de presion que influyen a los individuos y organizaciones de una sociedad

determinada.

Dentro de este ambiente politico cabe destacar las siguientes fuerzas que influyen en el
entorno de la empresa: impuestos, obligaciones tributarias, derechos del consumidor.

Impuestos. - EI Impuesto al Valor Agregado y El Impuesto a la Renta, sus porcentajes se
mantienen durante los Gltimos 5 afios. VIDPETROL CIA. LTDA. cumple a acabildad con
sus respectivas declaraciones, por lo que no representa ningln inconveniente tributario.
(VIDPETROL CIA. LTDA, 2015)

Obligaciones Tributarias. - De acuerdo a la Leyes Tributarias VIDPETROL CiA. LTDA.,
es obligada a llevar contabilidad, realizando sus respectivas declaraciones mensualmente
con los soportes necesarios como son los comprobantes de compra y venta en este caso

las facturas, ademas realiza las retenciones al Impuesto a la Renta.
Si bien existen discrepancias en los diferentes actores politicos del pais, la estabilidad
politica se ha mantenido durante alrededor de 8 afios, lo que ha permitido generar

estabilidad en las actividades relacionadas al sector petrolero.

Tabla 20: Dimension politica — legal

FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA
Impuesto Estable Estabilidad Cumplimiento de las
Impuesto al valor tributaria obligaciones
agregado
Impuesto a la renta
Obligaciones Controles mas fuertes Cierre  de la | Cumplimiento de las
Tributarias empresa si no se | obligaciones
cumple la
normativa

Riesgo pais Al alza Falta de inversion | Busqueda de nuevos
externay cierre de | nichos de mercado
empresas del
sector

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal
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Dimensidén Socio Cultural. - Hoy en dia y de acuerdo a la Ley de Hidrocarburos, el 12%
de los excedentes petroleros se destinan al desarrollo local, ademas se debe contratar los
servicios de la empresa ecuatoriana en este caso de VIDPETROL CIA. LTDA., para que
las misma generen mas trabajo e ingresos a los ciudadanos, lo que mejorara la calidad de

vida de quienes habitan en la provincia de Orellana. (Comercio, 2015)

Existe barreras para el ingreso de nuevas empresas como por ejemplo las empresas chinas
que contratan personal con remuneraciones inferiores al promedio. Actualmente en el
pais existe un impulso por la utilizacién de servicios de empresas ecuatorianas, sin
embargo, los convenios estatales actualmente se estan realizando con empresas

extranjeras.

Tabla 21: Dimension socio cultural

FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA
Nacionalismo Creciente Interés por las | Calidad en los
empresas servicios

ecuatorianas

Desarrollo Local | Incremento Impulso de | Eficiencia en los
empresas servicios
ecuatorianas prestados

Convenios A la baja Disminucién de | Inversion

estatales las ventas

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Antonio Vidal
Dimensién tecnoldgica. - La tecnologia y los avances cientificos son un factor
determinante de la capacidad competitiva de la empresa. EI ambiente tecnoldgico esta
formado por las fuerzas que influyen en las nuevas tecnologias y dan lugar a nuevas
oportunidades en el mercado dado que son los elementos de cambio que pueden ser el
éxito o el fracaso por el simple hecho que las nuevas desplazan a las viejas tecnologias.
Kotler (1998)

VIDPETROL CIA. LTDA., se encuentra en una constante evolucion en lo que se refiere

a materiales y equipos utilizados para garantizar los servicios prestados a los clientes.
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Las nuevas tecnologias relacionas con su maquinaria son fundamentales para poder
brindar mejores servicios a las empresas que lo contratan, ademéas se debe utilizar la
tecnologia del internet y las redes sociales para ampliar nuestro mercado y no solo
enfocarse a un mercado local si no nacional y porque no internacional, optimizando

tiempos y recursos, facilitando le entrega y recepcién de informacion.

La empresa debe ser constante en mantener las actualizaciones en cuanto a tecnologia

para mantenerse competitivo en el mercado.

Tabla 22: Dimension tecnologica

FACTORES COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA

Hadware Permanente Cambio Rapidez y | Capacitacion

mejoramiento de

procesos
Software Permanente Cambio Estancamiento Actualizacién
Herramientas de | Permanente Cambio Estancamiento Actualizacion de
medicion herramientas

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal

Dimensiéon ambiental. - Al encontrarse la empresa en la Provincia de Francisco de
Orellana, esta debe someterse a la Ley Ordenanza Gnica Ambiental donde se establece la

prevencion y control de la contaminacion. Municipio de Orellana (2015)

La empresa trata de cumplir con todo lo estipulado dentro de esta ley, para el buen

funcionamiento de la empresa de la misma.
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Tabla 23: Dimension ambiental

FACTORES | COMPORTAMIENTO IMPACTO RESPUESTA
Documento Autorizacion para la | Ninguno Obtencion del
Ambiental realizacion de registro ambiental

actividades
Medidas de | Constante revision de la | Clausura o multa a la | Cumplimiento de
prevencion y | aplicacién de normas de | empresa por | la normativa.
salud seguridad  ocupacional | incumplimiento de
ocupacional por el MAE. normas
Clima Inestable Limita el nivel de | Indiferente

ejecucién de actividades
de

internos

colaboradores
de la

organizacion

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal

4.3.1.2. Analisis del Micro-Entorno

Competencia

Consiste en el estudio y el analisis de los competidores, para que, mas adelante se pueda

tomar decisiones o estrategias que permitan competir adecuadamente dentro del mercado.

Aquellos que venden lo mismo (o muy similar, o satisface la misma necesidad) que

nosotros. Por ello se considera que se compite por el mismo segmento de mercado, ya

que los clientes comparten caracteristicas.

Los competidores directos que tiene VIDPETROL CIA. LTDA. son los siguientes:

e INDUSTRIAL CADENA
e INDUSTRIAL LOPEZ TORRES

e SERVISILVA
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e INDUSTRIAL MARCOS - INSAC
e SERTECPET

e OIL GUEVARA COMPANY

e INSEPECA

e RECTILAB

La competencia en el sector es cada vez mas fuerte, los precios son mas competitivos y
existe mayor diversificacion de servicios. Sin embargo, no existe una empresa totalmente

posicionada en el mercado local.

Clientes

Los principales clientes de VIDPETROL CIA. LTDA. son los siguientes

ERAZO CONSTRUCTORES S.A.
e EOIL CRUSIER

e CONSORCIO PEGASO

e TRIPOINT S.A.

e TALLERES PMIASA

e ALPAWIRAS.A.

e UNIPETSA

e HILONG SERVICE CIA. LTDA.
e |ASA (FRENTES DE LA PROVINCIA)
e CPTDC - CHINA

e ALVARO ABARCA

La cartera de clientes de VIDPETROL CIA. LTDA. se ha generado en base a la
publicidad por referidos, no existen acciones comerciales planificadas para incrementar

su portafolio.

Los medios de comunicacion tradicionales como television y prensa no son considerados

canales efectivos de comunicacion por la ubicacion de las empresas.
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Es necesario la utilizacién de medios alternativos relacionados al uso de internet y

técnicas de relationship para potenciar el factor branding.

4.3.1.3. Analisis FODA

VIDPETROL CIA. LTDA. no cuenta con una matriz FODA, por lo que se hizo necesari0

la elaboracion de la misma que se encuentra descrita a continuacion:

El anélisis FODA resume en si todo lo positivo y negativo que tiene la empresa tanto
interna como externamente, por ello es importante que la misma reconozca cuales son sus
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, entonces conociendo su situacion
actual se proyecta al futuro a traves del establecimiento de estrategias que le permitan
mejorar. Para el establecimiento de las Fortalezas y Debilidades que tienen incidencia en
las actividades que desarrolla en la empresa se realiz6 entrevistas no estructuradas a todo

el personal que labora en la misma.

Por lo cual se debe discurrir que los esfuerzos no deben estar dirigidos Unicamente a
superar las debilidades sino a solidificar las fortalezas de la empresa, ademas es
importante tomar en cuenta los factores externos que pueden afectarla, como también las

oportunidades que deberian ser aprovechadas para mejorar las condiciones de la misma.
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Tabla 24: Matriz FODA

VIDPETROL CIA.
LTDA.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

% Experiencia en el sector.

% Amplia gama de servicios.

% Conocimiento de la regién.

¢+ Personal con experiencia

+¢+ Buena imagen en el mercado.

¢ Equipo y herramientas de Ultima

« Falta de procesos
administrativos
Improvisacion en la
gestion comercial

¢+ Falta de capacitacion

¢ Inexistencia de estructura

tecnologia. organizacional y
% Infraestructura amplia funcional
OPORTUNIDADES OBJETIVOS ESTRATEGICOS OBJETIVOS

(FO)

ESTRATEGICOS (DO)

< Implementacion  de
normas ISO

« Ventajas
comparativas
territoriales.

+ Nueva tecnologia
Planes de desarrollo
nacional.

% Disefiar un modelo de gestién
comercial para aprovechar las
fortalezas

% Incrementar la participacion en el
mercado mediante la difusion de
la aprobacion de normas 1ISO

¢+ Adquirir nueva maquinaria a fin
de satisfacer el basto y exigente
sector industrial petrolero.

% Crear politicas para delinear
claramente el objetivo y el
proposito de satisfacer los
requerimientos.

+ Disefio de procesos de
administrativos

++ Capacitacién en procesos
de gestion comercial de
alto impacto.

% Estructura  del érea
comercial de la empresa.

+ Disefio de herramientas
de apoyo a la gestion
comercial a través de
utilizacion de tecnologia
y medios alternativos de
comunicacion

AMENAZAS OBJETIVOS ESTRATEGICOS | OBJETIVOS
(FA) ESTRATEGICOS (DA)
« Entrada potencial de | <* Generacion y difusion de valor | % Obtener y procesar la
competidores al agregado al servicio. informacion  necesaria
mercado. % Investigacion y desarrollo de para la definicion de

% Disminucién de los
precios del petroleo.

«» Paralizacion de
empresas que utilizan
el servicio de

mantenimiento

NUevos Servicios.
+» Bulsqueda de nuevos mercados

estrategias y actuaciones
comerciales.

% Establecer sistemas de
seguimiento y control de
los objetivos de mercado
en el plan de actuacion
comercial.

% Aplicar técnicas de
organizacion y gestion
comercial para alcanzar o
mejorar los objetivos de
venta

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal
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4.4. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

4.4.1. Objetivo general

Mejorar los procesos de comercializacion mediante la elaboracion de un modelo de
gestion comercial para la empresa VIDPETROL CIA. LTDA.

4.4.2. Objetivos especificos

1. Establecer las acciones necesarias para la creacién de un éarea de ventas y

comercializacion.

2. Elaborar una matriz estratégica para la planificacion y control de la gestion comercial
de la empresa.

3. Realizar la evaluacion econdmica — financiera de implementacién de la propuesta

4.5. DISENO DEL MODELO/IMPLANTACION DE LA PROPUESTA

4.5.1. El proceso administrativo

Las operaciones administrativas para la empresa VIDPETROL CIA. LTDA., comprende
funciones y actividades que el gerente debe llevar a cabo para el logro de objetivos de la

empresa.

Por lo cual se considera que el proceso administrativo enmarca los aspectos financieros,
de comercializacion, recurso humano y operativo, permitiendo de esta manera la
conduccion racional de las actividades, garantizando la continuidad operativa de la
empresa VIDPETROL CIA. LTDA.

59



FINANCIERO

llustracion 4: Flujograma del proceso administrativo VIDPETROL CIA. LTDA.

COMERCIALIZACION h

=

!

PERSONAL

OPERATIVA

Planifica y ejecuta
programas de
comercializacion,
publicidad y promaocion.

Analiza las ventas
realizadas, volumen vy tipo
de producto.

Investiga  apertura  de
nuevos mercados.

Brindar atencion y solucion
a quejas y problemas
clientes.

Controlar el movimiento
financiero.

Revisar los estados de
cuenta para conciliar las
cuentas de bancos.

Presentar los balances e
informes financieros.

Realiza pago de impuestos

Ejecuta otras funciones
inherentes a sus cargos

ADMINISTRACION

Elaborado por: Antonio Vidal
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Realiza convocatoria,
seleccion y capacitacion
del personal.

Determina turnos y horario
de trabajo del personal.

Controlar la puntualidad
del personal.

Motivar y capacitar al
personal

}

Custodiar todos los bienes
de la empresa.

Inspeccionar las
instalaciones de la empresa
para asegurar el bienestar
del personal.

Establecer un cronograma
para la adquisicion de
materias primas y
materiales.

Controlar los pedidos,
recepcion 'y  medicion
periddica de las actividades




4.5.2. Mapa estratégico VIDPETROL CIA. LTDA.

lustracién 5: Mapa Estratégico
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Elaborado por: Antonio Vidal
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4.5.3. Acciones para la creacion de un area de comercializacion y ventas

Considerando que en el diagnostico se identificO que existe la saturacion de las
actividades concentradas en gerencia general lo cual ha ocasionado que no se tengan en
consideracion las estrategias de mercadeo de una manera estructural lo que ha conllevado

a una ineficiencia en la consecucion de los objetivos.

Es asi que en la presente propuesta de creacion de un area de mercadeo y ventas estara
integrada al inicio por una sola persona la misma que estaré a cargo de las acciones de
servicio post venta y ejecucion de planes de mercadeo y la matriz estratégica. Es asi que

se propone los siguientes objetivos primarios para el area de mercadeo:

e Desarrollar una cultura organizacional asociada a la calidad en el servicio a los

clientes.

e Participar activamente en el proceso de disefio de planes estratégicos en el area de

comercializacion en conjunto con la gerencia general.

e Ejecutar un control interno continuo de las actividades de comercializacion inherentes
a las caracteristicas del mercado, y las que incluyan inicialmente en los planes de

comercializacion aprobados por la gerencia de la empresa.

o Fortalecer la imagen corporativa de la empresa mediante la ejecucién de estrategias

que incentiven la identificacion del personal y de los clientes con dicha imagen.

e Promover ideas, proyecto y acciones orientadas a mejorar el servicio, la colocacion de
los productos y la estrecha relacion que debe existir entre los clientes y la fuerza de

ventas.

e Ejecutar las acciones relativas al servicio post venta orientadas al conocimiento de los
niveles de satisfaccion de clientes, la superacidn de sus expectativas, las principales
sugerencias y la canalizacion de reclamos que puedan surgir de la transaccion

comercial.
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¢ Producir las actividades de publicidad en distintos medios, ya sea impresos, radiales o

digitales.

e Desarrollar las investigaciones de comercializacion necesarias para identificar las

fortalezas y debilidades de los principales competidores, frente a las fortalezas y

debilidades de la empresa, siendo estos necesarios para el disefio de planes futuros de

mercadeo y comercializacion.

Asi también se hace necesario determinar el perfil del profesional de la persona que

estara encargada del area de comercializacion:

Tabla 25: Perfil profesional area de comercializacion

Escolaridad:

Ingeniero mecéanico

Experiencia:

2 afios en venta de servicios de mantenimiento

de equipo pesado y petrolero.

Habilidades requeridas:

% Pensamiento estratégico

¢ Creatividad

¢+ Con enfoque al trabajo en equipo
% Analitico

+ Con iniciativa y pro actividad en su

trabajo

Conocimientos/Competencias:

7
L4

7
L4

Redaccion de informes a la gerencia

7 7
L4 L4

7
L4

Elaboracion de planes operativos de comercializacion

Organizacion en el trabajo y manejo de presupuestos.
Manejo de sistemas administrativos y base de datos
Facilidad para establecer relaciones interpersonales

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal

4.5.4. Matriz estratégica para la planificacién y control de la gestion comercial de la

empresa

La matriz estratégica que se establece en esta investigacion es considerada como una

herramienta que permita articular todos los procedimientos del area de mercadeo que se

pueda ejecutar en la empresa, lo cual permitird el establecimiento de planes, asi como
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determinar mecanismos de control de garanticen la consecucion de los objetivos
establecidos.

Es por ello que la matriz estratégica que se plantea para la empresa VIDPETROL CIA.
LTDA. se considera como un instrumento de planificacién y control tactico de las

actividades involucradas en el mercadeo y comercializacion.
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Tabla 26: Matriz estratégica para mejorar la gestion comercial empresa VIDPETROL CIA. LTDA.

clientes en lo que tiene que
ver con despachos, atencion,
agilidad de procesos

OBJETIVOS ACCIONES PARA RESPONSABLE INDICADORES ACCIONES DE CONTROL
ALCANZAR

Maximizar la | Observar el porcentaje de | Gerencia Curva de precios: % Generar mensualmente los

rentabilidad de la | incremento  de  precios | General/Area De precio indicadores propuestos de

empresa maximo que se puede aplicar, | comercial Ventas — de precio manera que permita

alcanzado un | sin superar los manejados por monitorear el % de
2 valor del 10% a | la competencia Rentabilidad bruta: rentabilidad.
a nivel de % Ajustar la curva de precios
@ rentabilidad  en Utilidad bruta en caso de no alcanzar el
= operaciones Ventas objetivo.
& Rentabilidad en | < Considerar el aumento de
g operaciones: ventas mediante el volumen,
= Utilidad operacion en el caso de no poder ajustar
g Ventas los precios.
o

Control de gastos fijos Gerencia Porcentaje de | Minimizar gastos innecesarios.
Genera/Area apalancamiento
financiera operativo
Satisfacer al | Conocer las expectativas y Los que surjan de | Elaborar un programa de
cliente necesidades de los clientes Area comercial actividades planificadas | auditoria de desempefio interno
de Focus Group gue incluya la observacion de la

E Ajustar los servicios de venta satisfaccion de las necesidades
< a las expectativas de los del cliente.
(@]
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0.0

X3

%

corporativos del sector

% Alianzas estratégicas

Catalogo de productos

Participacion en eventos

competencia

OBJETIVOS ACCIONES PARA RESPONSABLE INDICADORES ACCIONES DE
ALCANZAR CONTROL
Satisfacer al | Medir la brecha que existe | Gerencia General /| % Aumento 0 | % Observacion de la reduccion
y | cliente entre las necesidades de los | area comercial disminucion de la de los reclamos de los
E clientes y los servicios que cartera de clientes. clientes
S se estan prestando a nivel de + Resultado de encuestas | «* Reuniones de
comercializacién y ventas. aplicadas  por el retroalimentaciéon con la
servicio post venta a fuerza de ventas.
clientes que ya han | < Aplicar estrategia  de
efectuado compras a la “Cliente incognito”
empresa:
% Resultado de Vvisitas
corporativas
Incrementar  la | «+ Contratar los servicios | Gerencia General /| <+ Incremento de ventas | Volumen de ventas actuales
% presencia de la de la publicidad radial area comercial ¢ Incremento de
% empresa en el | % Disefio de una péagina participacién de
% mercado web mercado frente a la
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Aumentar los | < Diagnostico del clima | Gerencia general % Reclamos por mala | < Monitoreo de las
% niveles de organizacional atencion estadisticas de ventas
% desempefio y | < Aplicacion de un « Efectividad de la| < Monitoreo de los niveles de
g motivacion de la sistema de evaluacion cobranza satisfaccion del cliente
E fuerza de ventas de desempefio basada en % Satisfaccion del | «+ Mejoras en las debilidades
2 objetivos cliente evidenciadas en el
5 ¢ Incrementar las +«+ Test de competencias diagnostico  de  clima
® acciones de % Indice de satisfaccion organizacional.
capacitaciones al del personal +« Implementar una encuesta
personal periddica a los clientes (para
s Mejorar los beneficios conocer la calidad de
sociales servicio recibido)

Elaborado por: Antonio Vidal
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4.6. ANALISIS ECONOMICO Y SOCIAL DE LA PROPUESTA

4.6.1. Beneficios sociales valorados

Los beneficios sociales que se pueden obtener de la implementacion del Modelo de
Gestion Comercial en laempresa VIDPETROL CIA. LTDA. se describen a continuacion:

Tabla 27: Impactos sociales de la implementacion del Modelo de Gestion Comercial

en VIDPETROL CIA. LTDA.

IMPACTO SOCIAL

IMPACTO TECNOLOGICO

Se considera que el impacto social es
positivo debido a que genera un beneficio
social tangible, no solo en el aspecto
externo para el beneficio de los clientes,
sino que promueve la actualizacion,
superacion y la capacitacion del personal.
Asi

intergrupal, agilizando de esta manera el

también genera comunicacién

En lo referente al aspecto
tecnologico se relaciona con la
infraestructura logistica, puesto
que disminuye los gastos de la
actividad humana en proceso, lo
cual genera que se proporcione de
manera inmediata la realizacion de

los pedidos.

intercambio de informacién, ahorro
tiempo en la gestién del trabajo y mejora
la comunicacion institucional enfatizando
la gestion de objetivos empresariales.

Aumenta la motivacion en el personal en

las actividades que ejecutan.

Elaborado por: Antonio Vidal

4.6.2. Evaluacion econdmica de implementacion del Modelo de Gestion Comercial

La comparacion de beneficios que genera y los costos o inversiones que se requiere para
la implementacién de un proyecto como en el presente caso se denomina evaluacion

econdémica.

La implementacion del Modelo de Gestion Comercial en la empresa VIDPETROL CIA.

LTDA. se lo hara desde el punto de vista del Gerente el mismo que se considera como el
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inversionista privado, para lo cual se requiere que se invierta el recurso econémica de $

14.617,40 , para lo cual se considera un interés anual de 7,5% (0,63mensual). (BCE,

2015)

Entonces se hace necesario representar el total de los costos de los problemas y la

inversion inicial, como se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 28: Comparacion costo de problemas vs costo de la inversion inicial (Solucion)

DESCRIPCION DE LOS PROBLEMAS
COSTOS Ineficiencia en el | Inadecuado sistema | TOTAL
proceso de | de comunicacion
comercializacion (interna)
(Perdida de clientes)
Costos problemas | 32.800,00 $5200,00 $ 38.000,00
Costos propuesta | $11.00,00 $3.617,40 $ 14.617,40

Fuente: Los datos de los costos de los problemas fue tomado de datos de la empresa
Elaborado por: Antonio Vidal

4.6.2.1. Valor Actual Neto (VAN)

Se procedera a actualizar el valore presente los flujos de caja futuros que generara el

presente proyecto, lo cual es denominada VAN (Valor actual neto)

Tabla 29: VValor Actual Neto

vesss | costo | Tasape | FACTORDE | ciiite | g0
/BENEFICIOS | DESCUENTO v=063% = 0.0063 FACTOR DE [ACTUALIZADO
' ' DESCUENTO
0 -14617,4 0,0063 1/ (1+0,0061) ~ 0 1 -14617,4
1 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063)*1  [0,9937 1936,27
2 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) ~2 |0,9875 1924,19
3 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) ~3 |0,9813 1912,11
4 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) ~4 [0,9752 1900,23
5 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) *5 [0,9691 1888,34
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6 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063)*6 [0,963 1876,45
7 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) 7 |0,957 1864,76
8 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) ~8 |0,9509 1852,88
9 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) *9 |0,945 1841,38
10 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) ~ 10 |0,9391 1829,88
11 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) ~ 11 |0,9332 1818,39
12 1948,55 0,0063 1/ (1+0,0063) ~ 12 |0,9274 1807,09

7834,57

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal

VAN de $ 7834,57 lo cual al ser mayor que cero se considera que el proyecto es rentable.

4.6.2.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno (TIR) se define como la tasa de descuento o tasa de interés que
igual al VAN a cero.

Tabla 30: TIR
MESES FLUJO DE EFECTIVO
INVERSION INICIAL -14617,4
1 1948,55
2 1948,55
3 1948,55
4 1948,55
5 1948,55
6 1948,55
7 1948,55
8 1948,55
9 1948,55
10 1948,55
11 1948,55
12 1948,55
8%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal
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ElI TIR es mayor a la tasa de descuento por lo que el proyecto es aceptable

4.6.2.3. Beneficio — Costo
Este coeficiente se determind con datos obtenidos en el calculo del VAN, y se refiere a la
sumatoria de todos los beneficios entre la sumatoria de los costos, como se puede observar

en la tabla a continuacion:

Tabla 31: Beneficio — Costo

MESES COSTO BENEFICIOS COSTO
/BENEFICIOS ACTUALIZADOS | ACTUALIZADO
0 -14617,4 14617,4
1 1948,55 1936,27
2 1948,55 1924,19
3 1948,55 1912,11
4 1948,55 1900,23
5 1948,55 1888,34
6 1948,55 1876,45
7 1948,55 1864,76
8 1948,55 1852,88
9 1948,55 1841,38
10 1948,55 1829,88
11 1948,55 1818,39
12 1948,55 1807,09
VAN 22451,97
BC=
22451,97/14617,40 |1,54

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Antonio Vidal

Al observar la tabla anterior el resultado obtenido es de 1,54 se considera que el proyecto

de implementacion es aceptable.
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CONCLUSIONES

e El disefio de un modelo de gestion comercial para la compafia VIDPETROL CIA.
LTDA. es considerado como una herramienta para la gerencia misma que permitira

alcanzar los objetivos empresariales.

e La realizacion del diagnostico de la gestion comercial de la empresa VIDPETROL
CIA. LTDA. permitié detectar las falencias existentes en la empresa principalmente
en lo referente a la comercializacion de los productos y/o servicios que oferta la
empresa, falencias tales como el inadecuado sistema de comunicacion interna, la falta

de establecimiento de estrategias de comercializacion.

e El establecimiento de acciones estratégicas permitira que la empresa tenga una clara

vision de lo que se debe ejecutar para alcanzar los objetivos empresariales.
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RECOMENDACIONES

e La empresa VIDPETROL debe implementar la propuesta del modelo de gestion
comercial propuesto el mismo que serd un instrumento de mejora en el area de
mercadeo y ventas de la misma, esto mediante las acciones estratégicas disefiadas

acorde a la realidad.

e La empresa objeto del presente estudio debe poner en practica las estrategias
planteadas las mismas que le permitiran lograr los objetivos empresariales, mismos
que rigen una actuacion adecuada de parte de la gerencia con respecto al area de

comercializacion-

e La existencia de un Modelo de Gestion Comercial permitird que el personal se
empodere de sus actividades, asi también se genere el deseo de capacitacion y por ende

se brinde una mejor atencion a los clientes y lograr la fidelizacion de los mismos.
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