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INTRODUCCION

A principios del segundo semestre del afio 2018 se dio a lugar al desarrollo de la practica
profesional como estudiante de Negocios Internacionales en la empresa Royal Petroleum
Corporation Cl SAS, cuyo proceso tuvo lugar en el area comercial de carga seca en el cargo

practicante de asistente de gerencia comercial.

Royal Petroleum Corporation Cl S.A.S. es una compafiia constituida hace 7 afios, con
sede en Zona Franca Industrial en Santa Marta, que se ha caracterizado por brindar productos
de la industria quimica y petroquimica de la mas alta calidad, sobrepasando los estandares

establecidos al mercado nacional e internacional.

La experiencia permitié experimentar el enfoque del marketing y comercio exterior de la
carrera, y a su vez conocer como son las dinamicas laborales y los procesos internos de la
compafiia que afianzaron ciertas destrezas en la formacion como profesional en Negocios

Internacionales.

Adicionalmente, en el transcurso de las préacticas se desarroll6 este informe y trabajo de
grado el cual consistié en analisis y planeacidon de estrategias para la penetracion de
mercados nacionales e internacionales a través del area comercial de la compafiia dando
alcance a la matriz de inteligencia de mercados, matriz de costos e implementacién de
estrategias comerciales para dar a conocer los productos en el mercado nacional e
internacional, también se detallan las actividades que fueron asignadas al cargo de practicante

de asistente de gerencia comercial las cuales contribuyeron a la formacién como profesional.



1. CONTEXTUALIZACION DEL ESCENARIO DE PRACTICAS.

1.1.Royal Petroleum Corporation

El negocio de Royal Petroleum Corporation C.I. S.A.S. se basa en la produccion y
comercializacion de productos derivados del petrdleo, a través de su promesa de alto
rendimiento, maxima proteccion y prolongacion de la vida del motor. Royal Petroleum
Corporation ClI S.A.S. es una compafiia constituida hace 7 afios, con sede en Zona Franca
Industrial en Santa Marta, que se ha caracterizado por brindar productos de la industria
quimica y petroquimica de la més alta calidad, sobrepasando los estandares establecidos al

mercado nacional e internacional. (Royal Petroleum Corporation, 2018)

lustracion 1. Royal Petroleum

ROYAL

Petroleum Corporation

Fuente: Royal Petroleum

llustraciéon 2. Zona Franca




llustracién 3. Ubicacion Royal Petroleum
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1.2.Misién

“Royal Petroleum Corporation C.I. S.A.S. es una empresa que produce y comercializa
productos derivados del petroleo, de la industria quimica y agricola, orientada hacia la
excelencia y calidad a través del mejoramiento continuo de sus procesos; para asi garantizar
el cumplimiento de los requisitos de nuestros clientes y lograr una relacién comercial de

beneficio mutuo. (Royal Petroleum Corporation, 2018)

1.3.Vision

Royal Petroleum Corporation C.1. S.A.S.; esta enfocada en ser una compafiia reconocida
en los mercados nacional e internacional por ofrecer productos innovadores, siendo amigable
con el medio ambiente; proyectada a servir e impulsar el desarrollo regional mediante la
generacion de empleo, ayudando a las comunidades y a su vez generando un excelente nivel

de vida de sus trabajadores y socios.” (Royal Petroleum Corporation, 2018)
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1.4.Alcance

Produccién y comercializacion de productos derivados del petroleo tales como bases
lubricantes, lubricantes automotrices, industriales, y de proceso, aditivos para combustibles,
fluidos para perforacion, aceites para transformadores, coadyuvantes agricolas, refrigerantes
para motores, productos para limpieza automotriz y productos agricolas. (Royal Petroleum

Corporation, 2018)

1.5.Politica

En Royal Petroleum Corporation C.l. S.A.S manifestamos nuestro compromiso
inalterable por la calidad de todos los productos para satisfacer las necesidades de nuestros
clientes y partes interesadas, asi mismo mitigar los impactos generados al medio ambiente.
Manejaremos un estandar alto para el cumplimiento de la calidad, seguridad y el medio

ambiente, en el cumplimiento con la normatividad legal vigente.

Nos esforzaremos en lograr la mejora continua en todos nuestros procesos para garantizar
la continuidad y fortaleza de nuestra empresa. De igual manera nos comprometemos con el

manejo de la responsabilidad social empresarial. (Royal Petroleum Corporation, 2018)

1.6.0Objetivos

» Proporcionar al 80% de todos nuestros clientes un acompafiamiento en relacion con el
soporte técnico.
e Velar por la eficiencia y eficaia del proceso de talento humano, garantizando el

cumplimiento del 100% del personal en relacion con las capacitaciones programadas.
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e No superar en un 0.5% las quejas y reclamos de nuestros clientes por los productos y
servicios prestados, estableciendo para ello mecanismos de logistica y control de procesos.
o Garantizar la implementacion de una politica de ventas que permita a la organizacion

obtener el 3.7% del mercado nacional en los proximos 5 afios.
1.7.0rganigrama

Mapa 1. Organigrama Royal Petroleum

Organigrama- ROYAL PETROLEUM CﬂRPtEATIOH C.I. 5.A.5.
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1.8.Caracterizacion de la fuerza de trabajo

A la fecha Royal Petroleum cuenta con 11 empleados, de los cuales 10 son empleados

directos y 1 es practicante.
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2. DIAGNOSTICO

El primer paso para la elaboracion de este trabajo de grado fue la realizacion de un analisis
del plan de negocio proyectado para los afios 2018-2022, dentro de los cuales se espera un
crecimiento en el volumen de las ventas y una captacion del 3% de la cuota de mercado, para
ello se convoco a una reunidn con los trabajadores del area administrativa y gerencia, para
socializar el plan de negocios e idear estrategias que permitieran alcanzar los objetivos

propuestos.

Ademas de un anélisis del plan estratégico de la compafiia, el cual se lleva a cabo por
medio de la implementacion de dos indicadores de gestion del &rea comercial, los cuales son:
indicador de cotizaciones efectivas e indicador de ventas, los cuales permiten medir el nivel
de la organizacidn en esta area. Ademas, se analizan los sectores a los cuales se puede llegar
de acuerdo a las unidades de negocio que posee la empresa, lo cual permiti6 identificar los

sectores a los que se puede llegar.

A través de la revision de los indicadores establecidos en el area comercial se encontrd
que el indicador de cotizaciones presentaba un mayor nimero de cotizaciones realizadas que
efectivas debido al poco seguimiento a los clientes activos de la compafia. Asimismo, se
evidencio un nivel bajo en las ventas del primer semestre del afio, debido a la falta de
estrategias que permitieran consolidar ventas y la falta de fidelizacion de los clientes, lo cual
dificulta la consecucion de la meta definida para ese afio. Ademas, se evidencia una
deficiencia en el area comercial, debido al poco personal especializado en el area, y la

necesidad de concentrar esfuerzos para alcanzar las metas del plan de negocios plasmado.
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Estas problematicas encontradas seran desarrolladas a lo largo del proceso de préacticas
debido a que es fundamental contar con estrategias que permitirdn una efectiva penetracion
a los mercados en aras de buscar un incremento en la participacion de la cuota de mercado

nacional.

14



3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Formular un plan de estrategias para la penetracion de nuevos mercados a nivel nacional

que permita el cumplimiento de ventas plasmado en el plan de negocios de la organizacion.

3.2 Objetivos Especificos

e Analizar los sectores del mercado compatibles con las unidades de negocio que posee
la compafiia

e Determinar cudles sectores del mercado compatibles y viables con el modelo de

negocio de la compafiia

e Ejecutar estrategias de mercadeo que permitan llegar a cada uno de estos sectores

15



4. REFERENTES TEORICOS

4.1. Marketing

Debido a los inmensos cambios que han presentado las industrias en las Gltimas décadas,
se ha demostrado que es imprescindible hablar de marketing, pues este es quien permite
identificar las necesidades actuales del mercado y de esa manera proveer a los clientes lo que

ellos necesitan.

Segln (Kotler, 2012) el marketing no es mas que “un proceso social por el cual tanto
grupos como individuos obtienen lo que necesitan y desean mediante la creacion, oferta y
libre intercambio de productos y servicios de valor con otros grupos e individuos” (p.5). Es
por ello, que el producto o servicio que se ofrezca al mercado, debe satisfacer la necesidad

sus necesidades, ademas de un valor adicional que lo diferencie del mercado.
4.2. Mercado objetivo

No es posible satisfacer las necesidades de todo el mercado, es por ello que la mejor
opcion es definir un mercado objetivo, lo cual traduce a un grupo de consumidores u
organizaciones que estan inmersas en un mercado mas grande, los cuales comparten deseos,
preferencias de compra o comportamiento de uso de producto. (Stanton, Etzel, & Walker,

2007, pag. 12)

Al definir el mercado objetivo o target, las empresas tienen una mejor vision de las
necesidades de ese mercado y entre mas se delimite o segmente ese mercado, se lograra

obtener un diferenciador entre la competencia.
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4.3.Inteligencia de Marketing

En el mercado actual de los lubricantes, debido a la volatilidad del dolar y los constantes
cambios a los que estd expuesto, es de suma importancia conocer los factores que puedan
ocasionar un impacto positivo o negativo. Es por ello que las empresas invierten tiempo y

dinero en percibir el mercado por medio de los acontecimientos actuales.

A esto, se le denomina sistema de inteligencia de marketing, el cual se entiende como un
conjunto de procedimientos y fuentes que utilizan los gerentes para obtener informacion
diaria sobre las novedades que se dan en el entorno del marketing, el cual proporciona datos

de acontecimientos. (Stanton, Etzel, & Walker, 2007, pag. 71)

4.4.Estrategias de marketing

Segun (Porter, 1982) hay unas estrategias generales aplicables en cualquier empresa, las
cuales son el liderazgo de los costos, diferenciacion y enfoque. Es asi como la primera
estrategia consiste en reducir los costos de produccidn, con el fin de ingresar al mercado con
precios mas bajos, sin embargo, muchas compariias piensan de la misma manera, es por lo
que a largo plazo no es tan eficiente. La segunda estrategia de diferenciacion, consiste en
agregar beneficios que el consumidor valora, y por ultimo la estrategia de enfoque consiste
en escoger una de las estrategias anteriores y aplicarlas en un segmento del mercado mas

pequefio (pag., 51).

Las estrategias anteriores aun siguen dominando la decision de compra de los
consumidores y es por ello que es importante no solo conocerlas, sino definir cual es la que

mejor se aplica de acuerdo al modelo de negocio que se posee.
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4.5.Marketing Mix: Las 4 p’s

El marketing mix o también conocido como las 4 p’s se define como la mezcla de cuatro
componentes basicos, que son: producto, precio, plaza y promocion, estos garantizan un
direccionamiento de la compafiia para la consecucion de objetivos dentro de la organizacion

(Tirado, 2013).

Estos componentes son los fundamentalmente planteados por McCarthy en 1960, donde
principalmente se enmarca la mezcla con base en la oferta, completamente controlado por la
empresa y el consumidor no juega un papel relevante. Sin embargo, (Kotler, 2012, pag. 25)
expone una actualizacion de esa mezcla del marketing alejado del concepto de McCarthy,
donde predomina la demanda y el consumidor es el foco principal, a esto se le denominan el

marketing mix moderno, pues incluye personas, procesos, programas y performance.

El concepto de personas en este Ultimo apartado se refiere a los trabajadores, los procesos
son la planeacion del marketing al interior de la empresa, los programas son las actividades
dirigidas al consumidor y el performance es el compromiso de la compafiia con la comunidad.
Tal como lo establece Kotler, esta nueva mezcla corresponde mas al interior de la compafiia

pensando en la demanda del consumidor y no al revés.

4.6.Penetracién de mercados

Uno de los principales problemas que evidencian las compafiias, es la necesidad del
aumento de las ventas y la consecucidn de nuevos clientes, para lograr captar un porcentaje

de la participacién del mercado frente a la competencia.
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“La estrategia de penetracion en el mercado consiste en el desarrollo del negocio basico:
incrementar la participacion de la empresa en los mercados en los que opera con los productos

actuales” (Dominguez & Hermo, Fidelidad, 2007).

Del mismo modo, la penetracion de mercados corresponde al deseo de un incremento en
las ventas afectado por reconocimiento de la marca o del producto, sin embargo esta
estrategia solo es un andlisis que permite implementar el fortalecimiento en el producto,

precio, plaza y promocion para lograr la meta trazada.
4.7.Benchmarking

El benchmarking se entiende como el analisis de la competencia que nos permite aprender
de sus casos de éxito como de sus fracasos. Por mucho tiempo se ha creido que el
benchmarking sirve para copiar a la competencia sin embargo esto solo produce que
compafiias fallen, debido a que la mayoria de las veces la competencia posee circunstancias

o situaciones especificas que ocasionan los resultados que se perciben.

Es asi como el benchmarking sirve para establecer una comparativa con la competencia
que permita medir y establecer unos parametros de calidad que permiten generar un impacto
positivo dentro de la organizacién (Rojo, 2014). Este analisis interno y externo genera
mayores beneficios al cliente y establece una ventaja competitiva frente a la competencia,

fortaleciendo asi el servicio al cliente.
4.8.Clientes

Es muy popular escuchar que el cliente siempre tiene la razon, y es debido a la concepcion
que este por pagar por un bien o servicio, tiene el derecho de exigir que lo ofrecido cumpla

con sus expectativas, sin embargo e importante conocer que estos pueden catalogarse en
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ocasionales, frecuentes, activos, inactivos, satisfechos e insatisfechos (Significados, 2015).

Estas clasificaciones ayudan a orientar una estrategia para cada uno que permitan fidelizarlos.

4.9.Servicio al cliente

El servicio al cliente es aquella gestion al interior de la empresa que permite atender las
necesidades de los clientes, para que de esta manera ellos puedan sentirse satisfechos. Esta
gestion implica un canal de comunicacion directo con el cliente que permita conocer cuéles
son sus necesidades, qué expectativas tiene del producto o simplemente comparta sus
experiencias (Da Silva, 2018). Las empresas, deben tener en cuenta que la atencidn al cliente
es uno de los pilares de cualquier compafiia y es ademas el acercamiento con los clientes que

genera lealtad hacia la marca o al producto.

4.10. Fidelizacion

Es muy comun encontrarse con clientes que solo se mueven en funcién de los precios,
donde cambian constantemente de marca buscando la que le genere mayores beneficios al
instante de la compra, sin embargo el éxito de una empresa esta en la retencion de los clientes,

pues es mas sencillo cuidarlos que buscar nuevos.

A lo anterior se le conoce como lealtad o fidelizacién de clientes, en donde este no compra
por los beneficios sino por el habito y para él es mas sencillo permanecer con una marca que
reevaluar a otros proveedores debido a unas barreras de salida. (Dominguez & Hermo,

Fidelidad, 2007, pag. 78)
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4.11. Oferta Comercial

Se entiende como oferta a la invitacion especifica para celebrar un negocio, en donde
ambas partes estan de acuerdo y por medio de negociaciones establecen unos puntos criticos
de la negociacidn, este ofrecimiento por lo general al publicarse se convierte en irrevocable

(Zambrano, 2017)

4.12. Proceso de compra

Entender el proceso de compra es crucial para establecer cuales son los pasos a seguir,
una vez se ha identificado a un posible cliente. Segin (Escamilla, 2017) el proceso de compra
no es mas que el recorrido que transita el consumidor hasta la decision de compra final, dicho
recorrido se encuentra dividido en 4 etapas que son: aprendizaje y descubrimiento,

reconocimiento del problema, consideracion de la solucion y decision de compra.

Estas etapas consisten en que el consumidor en primer lugar reflexiona y medita sobre una
situacion que le cause interés pero no sabe porque, luego empieza a reconocer el problema,
y entonces debe considerar el producto o servicio ofrecido como la mejor solucién, lo que lo
lleva a tomar la decision de compra. Este recorrido debe comprenderse para guiar al

consumidor en todo el proceso, de esa manera la compra es totalmente efectiva.

4.13. Disonancia Cognitiva

La disonancia cognitiva por lo general esta ligada a la decision post compra, debido a que
hoy en dia los consumidores son cada vez mas exigentes y buscan que su decision sea
aprobada por el nucleo cercano. Las empresas a diario luchan en contra de este
comportamiento para tratar de eliminarlo, y es comun que se utilicen estrategias como la

empatia o la garantia para mitigar el efecto. Este comportamiento es comin en productos
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cuya decision de compra es mas lento, por tratarse de un bien o servicio que tenga un grado
de importancia emocional, su vida Util sea muy larga o sienta que no puede revertir la decision
(Paz, 2008), es por ello que se trabaja enormemente por crear un acompafiamiento en las

etapas del proceso de compra y en la decision post compra.

4.14. Analisis de bases de datos CMR

Mucho del éxito de grandes compafiias consiste en conocer a los clientes que poseen y
organizar la informacion por medio de bases de datos que permitan identificar las necesidades
de cada uno. “En lugar de enviar por correo un “bombardeo masivo de informacion” sobre
una nueva oferta a todos los clientes de su base de datos, la empresa los catalogara segun
pardmetros como lo reciente de su compra, la frecuencia de sus transacciones, y su valor

monetario (RFM), y enviara la oferta s6lo a los clientes indicados. (Kotler & Keller, 2012)

A través de la mineria de datos se puede conseguir el acercamiento con el cliente que
permita afiadirle valor a la relacidn con el cliente y esta estrategia esta basada en él, solo asi
podra fidelizarse. Utilizando la informacion obtenida y luego de procesarla se pueden
construir estrategias que se adapten a las necesidades de cada uno de los clientes. (Dominguez

& Silvia, Valor del Cliente, 2007)

4.15. Estrategias del analisis DOFA

Una de las mejores estrategias para el andlisis del mercado es la implementacion de la
matriz DOFA, debido a que permite realizar un estudio del estado interno y externo de la
empresa, para disefiar estrategias que permitan ampliar su ciclo de vida. Es por lo anterior
que se establecen unas estrategias de crecimiento, defensa, refuerzo y retiro, de acuerdo

a la posicion de la compafiia o producto dentro de la matriz (Cortez, 2017).
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En una empresa que posee unas fortalezas en su empresa (internas) y unas oportunidades
en el mercado (externo), se le recomienda aplicar estrategias de crecimiento que consisten
en incrementar los ingresos por medio de revision de precios, desarrollar nuevas lineas
de producto, realizar alianzas estratégicas, aumentar los canales de comunicacion,
incrementar los clientes, realizar servicio al cliente, expandir el negocio y realizar
estudios de mercado. Estas estrategias puntuales son muy utiles al momento de introducir

una empresa nueva al mercado o penetrar un mercado.
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5. PROPUESTA

La propuesta a desarrollar que se expone a continuacion, fue determinada para llevarse a
cabo en el &rea comercial de la empresa Royal Petroleum Corporation ubicada en la Zona

Franca Industrial de Santa Marta.

Luego de que se identificaran los problemas encontrados y seleccionar los aspectos a
desarrollar que se encuentran enmarcados bajo los lineamientos comerciales de la
organizacion, se ha establecido una serie de acciones con el fin de obtener mejores resultados

que permitan la consecucién de las metas propuestas por la compafiia.

Con el gerente comercial se realizard un estudio de empresas de diferentes sectores del
mercado a los cuales puedan ofrecerse los productos de la compafiia con el fin de expandirse
en el mercado y aumentar el volumen de las ventas, con lo anterior se buscara llegar a
empresas con un alto consumo mensual y reducir el nimero de operaciones para alcanzar las

metas propuestas por mes.

De los sectores analizados se escogerd uno de ellos para enfocar las estrategias que
permitan la captacion de ese nicho y lograr el posicionamiento en ese sector, ademas se
realizara el seguimiento pertinente por parte del area de calidad y gerencia comercial para

evaluar los resultados obtenidos de las estrategias.
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6. PLAN DE ACCION

Para llevar a cabo el desarrollo de este trabajo de grado y darle alcance a lo propuesto para
mejorar las problematicas encontradas, se llevard a cabo las siguientes estrategias y
procedimiento que permitiran captar nuevos mercados a nivel nacional alcanzado asi los

objetivos estipulados.

Se ha establecido unas actividades para ir realizando paso a paso una vez se vaya
revisando y analizando cada problematica encontrada las estrategias para la consecucién de
meta, se iniciara con el analisis de los sectores del mercado de acuerdo a las unidades de
negocio de la compafiia, se determinaran los sectores de mercado a los que se llegara y se
ejecutaran las estrategias para incursionar en el sector de mercado objetivo y lograr la
fidelizacion de los clientes de ese sector, lo cual sera evaluado por medio de los indicadores
de gestion del area comercial revisados por el director de calidad y la gerencia de Royal

Petroleum.
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Tabla 1. Cronograma de Actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DEL TRABAJO DE GRADO

Junio JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
ACTIVIDADES / SEMANA 2|3 |1]|12|3|4|1|2(3(4(1|2(|3|4|1|2(3|4|1([2|3]|4 1

Reunion con la gerencia para socializacion del plan

de negocios de la compaiiia

Reunion con la gerencia para analizar los sectores

de mercado nacional acorde a las unidades de

negocio ofertada

Clasificacion de los sectores por unidad de negocio

Seleccion de los sectores que se trabajaran

Creacion de una base de datos por unidad de

negocio para contactar a las empresas

seleccionadas

Reunion con disefiador para disefiar estrategias de

5 |busqueda de distribuidores en la zona norte del

pais

Lanzamiento de campafia por facebook para

6 |busqueda de distribuidores en la zona norte del

pais

Aumento de los canales de comunicacidn para

establecer contacto con las empresas de los

sectores seleccionados

Contacto inicial con los posibles distribuidores de

la campafia de facebook

Asistencia a seminario de Internacionalizacion por

Camara de Comercio y Procolombia

Penetrar el mercado de las arroceras en

Barranquilla por medio de acercamientos

10|comerciales

Seguimiento a los posibles distribuidores captados

en la campafia de facebook

Fidelizacion de clientes en Barranquilla por medio

de obsequios

Proyecto de internacionalizacion con Camara de

13|Comercio y el programa Crecer Global

14{Reunion con posible distribuidor Cartagena

15(Seleccion de distribuidor Cartagena

Acompaiiamiento comercial al Distribuidor

Cartagena (entrega de bases de datos y

seguimiento a pedidos)

Reunion estrategica comercial para disefio de

17|estrategias de impacto en el mercado local

Evaluacion de los resultados de las actividades

18|reflejadas en volumen de ventas

o

S

~

(o]

O

1

=

1

N

1

[=2)

Fuente propia
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7. ACTIVIDADES REALIZADAS

Dentro de las actividades programadas se encontraba la apertura de mercados de acuerdo
a las diversas lineas de productos que se manejan en la compafiia acorde a lo revisado y

planteado en el plan de negocios de la compafiia para los afios 2018-2022.

Junto con el gerente comercial se evaluaron los mercados objetivos de acuerdo a las

siguientes unidades de negocio:

e Linea Agricola

e Aceites para Lodos de Perforacion. Drilling Oil
e Aceites minerales Blancos USP

e Bases Lubricantes

e Lubricantes Terminados

Estas unidades de negocio requirieron de un andlisis por sector para realizar la

recopilacion de bases de datos de acuerdo a cada una.

7.1.Campafa Facebook para distribuidor zonal

Asi se procede con la estrategia de busqueda de distribuidor en la Zona Norte del pais, en
donde es enfocada a personas que dentro de la red social muestran algln tipo de interés

en este tipo de negocio o en la competencia.
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llustracion 4. Campafia distribuidor en Facebook

ROYAL

ROYAL Petroleum

Corporation

@royalpetroleumcorporati
on

Inicio
Publicaciones
Opiniones
Fotos
Informacion
Comunidad

Informacion y anuncios

Crear una pagina

ROYAL Petroleum Corporation
6 de septiembre de 2017 - Q@

jBuscamos distribuidor en tu ciudad!

Gran rentabilidad — Excelente calidad

Nuestra compafiia participa en los negocios lubricantes par motor, derivados
del petroleo, agricolas, quimicos y proteccion.

OXXE

LA VN DESUMOTOR

iSe parte de nuestra empresa!

Registrarte
Q2 s 20 comentarios 18 veces compartido
o Me gusta () Comentar #» Compartir G-

Fuente: Royal Petroleum Corporation

De esta estrategia se deriva una base de datos de clientes y posibles distribuidores de la

zona norte del pais, tales como:

e Barranquilla
o Cartagena

e Santa Marta

e Plato
e Corozal
e Magangue
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e Sincelejo
e Valledupar
e Monteria

De las anteriores ciudades y municipios se realizaron llamadas y una entrevista telefonica

para determinar el perfil de cada uno de los interesados, los cuales luego se agenda cita con

ellos para iniciar el proceso de seleccion.

Por ultimo se selecciono un distribuidor en la ciudad de Cartagena al cual se le

proporciono la base de datos de los interesados en la zona aledafia para la sociedad o

subdistribucion.

7.2. Analisis de sectores por unidad de negocio

llustracion 5. Bases de datos por Unidades de Negocio

B H - =

DISTRIBUIDORES & DRILLING OIL (2) - Excel (Error de activacién de productos)

? =

INICIO INSERTAR DISERIO DE PAGINA FORMULAS DATOS REVISAR VISTA Iniciar sesién
e .
“D £ ot Light -1l -~ A A == — ®- Efhjustarteto General I:_'-'j £22) D = E 2 Autzsums - %‘Y H
Egy - -~ - [¥] Rellenar -
Pegar NKS-HB- &-A- = 5= Combinary centrar = $ = % o0 | % 8% Formato  Darformato Estilos de  Insertar Eliminar Formato Bormar- Ordenar  Buscary
- condicienal = como tabla~  celda~ - - - £ Sorrar y filtrar = seleccionar~

Portapapeles Fuente 1 Alineacion 1 Namero LM Estilos Celdas Maodificar

B293 - I BOGOTA

A B C D E F

1 SECTOR T CIUDAD ~ |EMPRESA - ~ |CORREO

65 ASEQ Y COSMETICOS CALl COLGATE PALMOLIVE olgatepalmolive.com.co/

66 ASEQ Y COSMETICOS MEDELLIN AVON COLOMBIA von.co/co-home

67 ASEQ Y COSMETICOS BOGOTA BELCORP - BELSTAR munidad.somosb

68 ASEQ Y COSMETICOS BOGOTA QUALA

69 ASEQ Y COSMETICOS BOGOTA YAMBAL DE COLOMBIA {1) 6446400 ext. 027000

70 ASEOQ Y COSMETICOS BOGOTA PROCTER & GAMBLE 180 36 https://peconsumersupport secure force.com/CarehubStandalone?Country=co&Language=es&{
s ASEQ Y COSMETICOS MEDELIN PREPARACIONES DE BELLEZA 43 hittp:/fwww prebel.com/ senvicio.cliente@

72 ASEQ Y COSMETICOS BOGOTA/ B/MANGA LABORATORIOS RECAMIER (031) 345 6456 hittp:/www. recamier.com/web/

73 ASEQ Y COSMETICOS BOGOTA LOREAL COLOMBIA 1)6511 3 w.loreal.co/miscelaneas/contactanos.htm

139 FARMACEUTICO BOGOTA TECNOQUIMICAS geonfiable.com/contactenos

140 FARMACEUTICO BARRANQUILLA PROCAPS E) |aboratorics.cem osecrismatt@procaps.com.co

141 FARMACEUTICO BARRANQUILLA C.|. FARMACAPSULAS 53304100/ 53304101 rmacapsulas.com gmorales@farmacapsulas.com

290 FARMACEUTICO BOGOTA Advance Scientific de Colombia 1-7033107 / 7031907 oficinabogota@advancescientificeroup.c
291 FARMACEUTICO BOGOTA AVANPHARMA S AS. 1) 6731670/ 1) 702 2671

292 FARMACEUTICO BOGOTA BAYER SA 14142277 https://andina.bayer.com,

293 FARMACEUTICO BOGOTA Biochem Farmacéutica de Colombia (1) 6684141 www_biochemfarmaceutica.com compras@bicchemfarmaceutica.com
294 FARMACEUTICO BOGOTA EurcEtika (1)2170066 www.euroetika.com e-center@euroetika.com

295 FARMACEUTICO BOGOTA Galderma S.A. €22 7560 v

296 FARMACEUTICO BOGOTA INNOFAR S.4, 1) 742-2601 innofar@innecfar.com.ce

297 FARMACEUTICO MEDELLIN LABINCO S.A.

298 FARMACEUTICO BOGOTA Laboratorios Bagd Colombia_

299 FARMACEUTICO MEDELLIN Laboratorio Profesional Farmacéutico 5.A 4)288 1080

300 FARMACEUTICO BOGOTA Laboratorios La Santé 5 A (1) 364 7500

301 FARMACEUTICO BOGOTA LABORATORIOS LOE LIMITADA

302 FARMACEUTICO BOGOTA LAFRANCOL S.A.

303 FARMACEUTICO BOGOTA MERCK 14254770 servicicalcliente@merckgroup.com
304 FARMACEUTICO BOGOTA Nevox Farma S.A. 17437190 voxfarma.com info@nevexfarma.com

3 Agricola DRILLING OIL Aceite USP

Fuente: Elaboracion propia

1000 CIAS

Lubricantes terminados

DISTRIBUIDOR TEF ... (¥
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Por medio de la base de datos elaborada se definieron estrategias para impulsar la linea de
Aceite Mineral USP en el sector de Barranquilla debido a la cercania geografica que
permitian mejorar los tiempos de entrega y luego de ello se realiza seguimiento para fidelizar

a los clientes conseguidos.

Los resultados obtenidos de esa linea de productos fueron:

Tabla 2. Resultados de la linea de Aceite USP

Color Descripcidn Resultado
Contactados, envid de propuesta 28
Requieren producto especial 3

No utilizan el producto

_I Datos errados

Realizaron compra 5
No contactados 11
TOTAL 64

Fuente Propia

Las otras lineas de producto contindan en seguimiento debido a que solo se logré

establecer el contacto inicial.

7.3.Indicador de ventas

Debido a los avances en la gestion comercial se evidencia incremento en los meses de
agosto, septiembre y octubre. Este indicador de ventas esta medido por volumen vendido por

mes en galones de producto.
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Tabla 3. Indicador de Gestidn de ventas

|
INDICADOR DE GESTION
VENTAS
Fotroleum Corparailn
ITEM DESCRIPCION ENE FEB. MAR. ABR. MAY. JUM. JUL AGO. SEP. OCT. HOV. DIC.
1 [Meta realizada 1.0 1.8 2064 aum s 850 a0 12488 arae 141 su
2  [Meta programada 1.4 1800 B 0 wsim 00 P 600 a0 4 0 Sipn TR0
% VENTA ALCANZADO ki s T 1474) 3% 2 Eol 125 162 A0k 12| =
META Tt Tink o ra vir) o ral s o | i, T
r '
200% T
160%
182%
160% =T
140% 1318
120%
100%
1
Bl b L T T3
E0%
4%
ke
0%
ENE. FEE. MAR. ABR. MAY. LN, JU
. o
VERIFICACION:
FECHA: FIRMA:
ELABORG: FECHA:
I FINPT-03 REVISION 1 02/05/2018

Fuente: Royal Petroleum

7.4.Actividades asignadas al cargo

Dentro de las actividades que fueron delegadas por la empresa para el cargo de

Practicante de Asistente de Gerencia Comercial y las cuales aportaron al desarrollo de los
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procesos institucionales y también a la formacién integral como estudiante estuvieron las

siguientes:

e Apertura de mercado

e Analisis de mercado

e Contactar clientes

e Iniciar proceso de licitaciones

e Presentacion a clientes

e Recibiry procesar pedidos

e Seguimiento comercial a los clientes

e Generacion de reportes de ventas y cotizaciones, realizar estudio de importaciones
de los productos manejados

e Realizar benchmarking

e Creacion de estrategias de ventas y mercadeo

e Actualizar planes de negocios

e Revisar listas de precios y evaluar la rentabilidad obtenida al momento de realizar
cotizaciones.

¢ Organizar agendas comerciales

e Entre otras actividades establecidas por la gerencia comercial
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8. PRESENTACION Y ANALISIS CRITICO DE LOS RESULTADOS

Como estudiante de Negocios Internacionales el hacer las practicas profesionales en la
empresa Royal Petroleum Corporation es una oportunidad unica que dentro de la formacion
profesional, la cual permitié conocer de cerca el funcionamiento interno de la empresa y
como funcionan las dinamicas laborales, asi mismo aprender un poco mas acerca de los

Negocios Internacionales.

El hecho de trabajar en el area comercial de la organizacion de la mano del Gerente
Comercial proporciono un desarrollo y una maduracién personal y profesional aprendiendo
asi a trabajar bajo presion, a saber analizar y tomar decisiones antes situacion adversas, se
aprende a tener una mejor destreza con los nimeros debido a diferentes tareas asignadas
como organizar agendas comerciales, contacto permanente con los clientes, recepcion de
pedidos y procesos de venta en la organizacion, asi como analizar el mercado de los
lubricantes, entre otras, constituyen una fortaleza laboral lo cual permitira ser un profesional
competitivo. Conocer un poco mas acerca de estrategias de marketing aplicadas al mercado

ratificé el deseo de seguir aprendiendo del mundo de los negocios internacionales.

Cabe resaltar que se llevd a cabo y de manera eficiente todas las funciones que fueron
asignadas al cargo, asi mismo como las estrategias para la consecucion de nuevos clientes
que permitieron un aumento en las ventas de la compafiia y la realizacion de este informe de
practicas como trabajo de grado. Gracias a la implementacion de cada una de las tareas y la
realizacion de una base de datos robusta que permite hacerle seguimiento y medicion. Todas

estas estrategias con el fin de cumplir con el objetivo claro formular un plan de estrategias
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para la penetracién de nuevos mercados a nivel nacional que permita el cumplimiento de

ventas plasmado en el plan de negocios de la organizacion.

Durante el proceso de préacticas profesionales se pudo afianzar diferentes destrezas que
haran formar un mejor profesional en negocios internacionales. EIl poder trabajar con
diferentes areas que estaban involucradas en todos los procesos comerciales de la compariia
hacen que se aprenda a saber a trabajar en equipo, tener empatia con los compafieros de

trabajo, tener destreza para la comunicacion lo que es fundamental para el trabajo grupal.

Sin embargo se debe seguir trabajando en toda la trayectoria profesional en otros aspectos
como lo son la autoconfianza, la creatividad y tener un poco mas de iniciativa, cualidades

gque son fundamentales y necesarias en el &mbito de los negocios.
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8.1 Conclusiones y Recomendaciones

Sin duda alguna Royal Petroleum Corporation se encuentra abriéndose en un mercado en
donde predomina la competencia de lubricantes, es una empresa que al ser fabricante y

comercializador juega como local y tiene muchas oportunidades en el mercado.

Dentro de sus dinamicas y procesos internos la organizacion se encuentra muy bien
organizada con excelente ambiente laboral, el espacio, la infraestructura y la tecnologia de la
compafiia estan a la altura de la compafiia y sus operaciones, proporcionando siempre
productos con la més alta calidad. EI personal de trabajo es el adecuado y esté capacitado
para llevar a cabo todas sus funciones asignadas en las areas operacionales. Cada area trabaja
de la mano de las demas areas que se encuentras involucradas en sus actividades, el trabajo

en equipo es fundamental en Royal Petroleum Corporation.

El area comercial, area en la cual se llevaron a cabo las précticas profesionales en el cargo
de asistente de gerencia comercial, es un fuerte potencial para impulsar estrategias que logren
posicionar la compafiia y lograr la participacion en el mercado deseada. Todas las estrategias
generadas y estructuradas se encuentran en ejecucion, y aunque el proceso o la rapidez de

reaccion del mercado son lentos, poco a poco se conseguiran los resultados esperados.

Por otro lado y desde un punto de vista respetuoso no se tendria mas que recomendar a
la compafiia que realizar seguimiento a los planes y estrategias ya estructuradas, asi como la
creacion de un plan de mercadeo en la ciudad que permita utilizarla como referente y replicar
estrategias en el pais, todo con el fin de conocer el mejor el mercado que se encuentra en

constante cambio, y por ultimo seguir capacitando al personal para hacer de ellos
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profesionales competitivos que puedan tener un buen nivel de motivacion, productividad,
integracion y compromiso con la empresa y de esta manera crecer juntos como la familia que

es Royal Petroleum Corporation.
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ANEXOS

llustracion 6. Acta de legalizacion de Préacticas

Sk,

-

UNIVERSIDAD DEL MAGDALENA
DIRECCION DE PRACTICAS PROFESIONALES
ACTA DE LEGALIZACION DE PRACTICAS PROFESIONALES
Acuerdo Académico No. 001 del 30 de enero de 2006 P

GENERALIDADES DE PRACTICAS
Nombre EstuSante | Lisia Camila Nesra Gaecia
Céduby 1.083012.750
Nisnero de Teéfons 005450615
Cofigo del Estudmte 2013226122
Pertodo Académico 10 B
Modatided du Grade Practicas Profesionales |AvAL:  ®1_% NO____
Programa Académico Negocios emacicnales
Nomidee y comeo Tutor Dippeo ) B
Tmprma Royal Pelrokum Conperason
Direccidn de la Empresa Km 1 Via Gaira Zona Franca Industnial Planta 4F
COudad de & Empress Santa Marta
Iefe Inmedata Ledy Laura Mifio Areta
Telbbono jede nmedisto 3118108765
Emal jefe inmedhto calelacEZroyaloe o eum co
Cargo jefe inmedato Cirecicra de Cabded
Profesiin yjo Orestador Ingensrs Cuimca
Apenuna de Mercado, Andlsis del mercado, Contactar clermes, Aplicar
lctacenas, Presentacitn a Clenies, Reobir y procesar pedidos,
Funciones » realizar durssie b Segumieno Comensal, Generacion de repories, Manenerse
prictica U 3o o la Crear glas de venias y mercadeo,
Acuakzar plires S negocios Revisar istas de precios, Coordinar
proyecins comercales
Depeadendia dosde realea by |
pebctica Area Comercal -
Duracidn de las Pricticas Seis (6) Meses
Feche de micks | 0TRaZ0i8
| Fecha de terminackin |oTn220e
.rumbioPridkc — Lunes a Viernes de 7:20am-12-3pm y 1:30pm-4:00pm
| Remaneracie: six N Cudeto: __ 434727
(AwagursdorsAfl: Seguros SURA -
OBLIGATORN: Adjentar copia alilacon a ARL ‘/'/\
Cordadments,
\ J R
L’.’ qu l.'-U"-J‘-) s bibsa . tlave Cgrige - lm Aeen j;-r;- R
A & 1 Jafe ysallo sl lo { y Fama del 2 &N
tiarw) £ *" A
2 ot In 4 rZ
' A
Direceion P T
Cocdgo EX#23 Aprotado ml:'h'):\?’: Pagra 12

Vergds 01

Fuente: Universidad del Magdalena
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Carta de solicitud de Préacticas como Opcién de grado

Farta Marta, 30 de junio del 2012

Senores:

Consejo De Programa

Programa De Negocios Internacionales

Facultad De Ciencias Empresariales y Economicas
Universidad del Magdalena

Ref. Acuerdo Superior No. 011 del 2017

Cordisl Saludao,

Conoccedores de su activo espiritu eolabarador, v en cumplimiento de lo establecido
en el Acuerdo Superior Mo. 011 del 2017 (Reglamento estudiantil y de nomas
scademicas), me permitc comunicer que en esios momentos me encusniro
reslizando précticas profesionales como cpeoidn de grado en la empresza Royal
Petroleum Corporation, de acuerdo 2 lo avalado por ustedes en Direccion de
Praciicas Profesionalas.

Agradezco s usiedes su stencidn a ls presents, guedo al pendiente de comentarios
referanies a cuslguier anomaliz que se pueds presentar.

Anexo el acta de Legalizacién proporcionado por DIPRC.

Atentamenie,

| ﬂ{* [ i.q

A

Libig Camila Meira Garcia

Codigo 2013228123

Cadula 1.083.012.750

E-mail: camila.neira.garcia@gmail. com
T=l: 3008450615

Direccidr:  Manzana 4 Casa 20, Luz dal Mundo

Fuente: Universidad del Magdalena
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llustracién 8. Aprobacion de Préacticas Profesionales como Modalidad de Grado

Respuesta Solicitud de Opcion de Grado ASO11 D Resibices

Programa de Negocios Internacionales <neginternacionales@unimagdalena edu.cox

para *

UNIVERSIDAD DEL MAGDALENA

PROGRAMA DE NEGOCIOS INTERNACIOMALES

Buen dia estimados estudiantes,
Cordial saludo,

Comedidamente me permito informarles que el Consejo de Programa en su sesion £012 de 2015 HA APROBADO sus
solicitudes de Practica Profesional como Opcidn de Grado amparados en el Acuerdo Superior 011 de 2017, lo anterior
teniendo en cuenta que cumplen con los requisitos establecidos en el Acuerdo Académico 041 de 2017:

2013226123
2014136201
2013236014
20141326168
2011136033

4
|
i
|
i
L]
i
]

Importante: Las actividades v trabajo de investigacion a desarrollar durante su Practica Profesional deben coincidir con,
las expuestas en los soportes que anexd a su solicitud, acta de legalizacidn v con su perfil profesional v_ocupacional,_de log

contrario seran recharadas al finalizar el proceso. i
|

De acuerdo al Reglamento de Opciones de Grado (AAD41) ustedes deben sustentar =l Informe Final de sus Practicas’
Profesionales ante la comunidad universitaria al finalizar su proceso. Para tal fin, se les pide que remitan al correo del:
Programa una vez lo tengan listo, sus informes finales para agendar la sustentacion. I

Fuente: Universidad del Magdalena

41



llustracion 9. Carta Solicitud de Autorizacion Para Realizar Trabajo de Grado en La

Organizacién

Santa Marta, 21 de noviembre de 2018

SENORES
ROYAL PETROLEUM CORPORATION ClI SAS

ATN: Leidy Laura Nifa
Directora de Calidad

REFERENCIA: SOLICITUD DE AUTORIZACION PARA TRABAJO DE GRADO
EN LA EMPRESA CON FINES ACADEMICOS.

Cordlal s3ludo,

Por medio de |a presente me dirijo a ustedes de la manera mds respaiuosa para
concebir su conocimiento, permiso © aulorizackn para qué & estudianie LIBIA
CAMILA NEIRA GARCIA Kentificage con cedula C.C 1,083.012.750 de Santa
Marta y el cual se encuentra realizanco las priclicas prafesionales en esta
prestigiosa compadia ROYAL PETROLEUM CORPORATION Cl SAS en ¢ drea
comercial , pueda recopiar informacién general de |z empresa con el fin de llevar
a cabo su Irabgjo de investigacion de proyecto de grado como requisito final de
sus précticas. A confinuacién, detallo informacidn requerida para el Irabajp de
graco:

Practica Profesional en instituciones:
« Razdn social
« Estatuto pridico ge 1a organizacion: pubkca, privada o mixta, constducion
|u.riac.a (Sociedad Anbnima, Sociedad Limitada, Socedad de Acciones
Simplificagas, ek ), actividad econdmica; sector al que penenece

* Objetives de la organizacion: bienes o serviclos preducidos; mercados que
aliende

« Estruciura: Organigrama con una breve descripcion de la division formal de
1a institucion y del drea en la que se desarrollard la practica,

» Caraclerizacikin de la fuerza de trabajo; nimero i
o | de trabajadores y lipo de
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Documentos oficiales de la organizacion: reglamentos y manuales.

Conceptualizacién acerca de Jo que es la organizacion en el contexto local,
regional y nacvonal

Acceso a base de dalos de empresas realzada para evaluacion ce
resultados

Cabe resaltar que la empresa se verd beneficiada en la medida an que, de
acuerdo al avance en & proceso formativo, el estudiante relacionara informes

oportunos, con criterios técnicos y de calidad, que le permitirén identificar
oportunidades de mejora en la ceganizacion

Agradezco de anlemanc su alencion prestada y su grandiosa colaboracion,

Atentamente,
SO — A pads
‘NEIRA GARCIA
IS ALBERTO SANCHEZ LIBIA CAMILA NEI
lft’w‘ de Practicas Profesionaies Estuiante de Practicante
Universidad del Magcalena

Celular. 3186345718
Email: luisalbertof44@hotmad com

le'JULCM klu\o A

LEIDY LAURA NINO FIDEL ENRIQUE REDONDO
Directora de Calidad

rente Comercial
Royal Petroleum Cerporation Roya! Petroleum Corporation

Fuente: Propia
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llustracion 10. Reconocimento Empelado del mes

Fuente: Royal Petroleum
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