EMPRESA DONDE SOY CO-DUEÑA.
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DISTRIBUIDORA VILLAVERDE, 

¿EN QUÉ CONSISTE ESA ACTIVIDAD?

Hoy en día la labor que desempeño dentro de la  empresa es de coordinadora  de comercialización, donde tengo como principal objetivo el abastecimiento del almacén mediante la planificación de los estimados de ventas, del mismo modo todo aquel material de empaque y otros insumos velando por que se cumpla cada uno de los pasos de la comercialización desde la orden de compra hasta su respectivos despachos.

LOS PROCESOS

1.- Controlar el proceso de abastecimiento 

2.- Hacer cumplir las normas de higiene y seguridad industrial.

3.- Coordinar junto con  el GERENTE DE ZONA las políticas de precios y descuentos. 

4 .- Llevar el control de los pedidos  y  despachos de los clientes.

5.- Tramitar con los vendedores los pagos de la factura de los productos despachados por cliente.

6. - Realizar cualquier actividad inherente al cargo.

ESTRUCTURA DE LA ACTIVIDAD OBJETO DE ESTUDIO.

TECNOLOGÍA: EQUIPOS, SISTEMAS, MECANISMOS PARSuspender de manera temporal el despacho al cliente que posea por lo menos dos (02) cheques sin fondos. dinero para la adquisiciA EL MANEJO MANUAL; ENTRE OTROS. 
En cuanto a la parte administrativa se trabaja con  el sistema administrativo FLEXLINE ya que este es de muy bajo costo y da la posibilidad de compartir la información entre sucursales, en el área de almacén se utilizan montacargas, balanzas electrónicas, cavas cuarto y  en cuanto a sistema de comunicación, radios y teléfonos celulares.
LA GENTE: ¿QUIÉNES SON? PROFESIONES, FORMACIÓN, CARÁCTER. 
En este negocio  a pesar que el equipo de trabajo es mixto, de verdad existe muy buena comunicación, desde el profesional universitario, el técnico superior, el bachiller  hasta solo la persona que solo llego a los primeros grados de la primaria la cual sin embargo posee mucha experiencia en el área, puedo hacer mención de esto a un vendedor, el ayudante de almacén, el caletero. 

El Gerente de Zona es un Ingeniero en Sistemas, es una persona proactiva con un carácter bastante fuerte, le gusta que las personas bajo su mando trabajen bajo presión pero de manera programada, es bastante exigente.

El Supervisor de venta es TSU en ventas, es una persona bastante proactiva el cual se encuentra en constante revisión de los procesos y resultados con el fin de aumentar las ventas mes a mes.

El administrador es un Licenciado en Administración, es una persona muy ordenada y meticulosa, le gusta la puntualidad y una vez que dicta una norma no le gusta que se la infrinjan.
El supervisor de operaciones TSU en venta, es una persona muy preocupada y responsable en el quehacer de sus deberes, es bastante celoso en el proceso de despacho, vela porque día a día salgan los mismo sin ningún tipo de problemas.

Los vendedores son personas muy proactivas, convincentes e insistentes (cualidades indispensables de un buen vendedor) los cuales están siempre en busca de nuevos clientes, son responsable y puntuales. De vez e cuando necesitan correcciones por falta de programación en sus responsabilidades. 
Los despachadores son personas mayores y responsables los cuales se encuentra en un constante mantenimiento de los camiones para garantizar día a día los despachos. Es necesario recalcar que los despachadores son empleados independientes.

IMPULSOS: ¿QUÉ COSAS HACEN POSIBLE CAMBIOS PARA MEJORAR ESA ACTIVIDAD? :-) 
En la actualidad nos encontramos rediseñando el proceso de facturación estableciendo ciertos horarios topes para la recepción de ordenes de compra de manera tal de que el cliente sepa en que momento le va a llegar su pedido; por otro lado nos encontramos en una reestructuración física de las instalaciones de manera tal de ofrecerle a los empleados un calido y agradable ambiente de trabajo de manera que rindan al máximo, también esta en estudio por parte de la junta directiva una propuesta que se hizo de ofrecer a lo vendedores incentivos en los siguientes renglones: por adquisición de nuevos clientes y mayor numero de ventas, esto con el fin de motivar a los vendedores en sus labores. A los despachadores también se les hizo una propuesta que también esta en estudio por la junta directiva y no es mas que un incentivo por mayor cantidad de despachos entregados obligándolos a tener su camión siempre operativo y en buen estado.

Por otro lado en la parte de comercialización se le ofrece a los clientes un porcentaje de descuento en ciertos renglones por cantidad de unidades compradas y por pronto pago dicho descuento se le hará en el ultimo despacho mensual que se le realice.
FRENOS: ¿QUÉ COSAS DIFICULTAN LOS CAMBIOS PARA MEJORAR ESA ACTIVIDAD? 

En la actualidad los camiones de despacho son un poco viejos, presentando constantes averías trayendo como consecuencia retrasos en los despachos.

Constante cheques de clientes que son devueltos, trayendo como consecuencia poca fluidez de dinero en algunos meses originado complicaciones en la disponibilidad del mismo para adquisición de productos.

Los vendedores también cumplen funciones de cobradores y constantemente son asaltados por el hampa común poniendo en riesgo la vida de los vendedores.
INTIMIDADES: ¿QUÉ COSAS FORMAN PARTE DE ESA ACTIVIDAD Y NO SE OBSERVAN A SIMPLE VISTA: LA SECRETARIA ES NOVIA DEL JEFE. LA GERENTE DE CONTABILIDAD ES FAMILIA DE UNO DE LOS SOCIOS.... 
Actualmente la esposa del Gerente de Zona trabaja como su asistente personal, esto muchas veces incomoda porque da ordenes que muchas veces van en contra de los lineamientos del jefe trayendo problemas personales.
FACTORES EXTERNOS: ELEMENTOS AL MEDIO AMBIENTE (INTERNO Y EXTERNO A LA ORGANIZACIÓN) QUE AFECTAN LA ACTIVIDAD. 
El hampa común, ya que en lo que va de ano los vendedores de la empresa han sido victima de veinticinco atracos, disminuyendo la capacidad de desenvolvimiento del vendedor por el temor que siente.

Reuniones muy largas que realiza el Gerente de Zona y muchas veces no se concreta nada ni se soluciona problemas, lo que trae como consecuencia perdida de tiempo pudiendo ser aprovechado en hora de producción de los empleados en sus diferentes áreas.

En la actualidad se poseen pocas computadoras retrazando muchas veces el trabajo del facturador, administrador, etc.

Los virus electrónicos que constantemente se encuentran en la Internet dañando las computadoras y retrazando el trabajo de todos.
MOTOR DEL CAMBIO: CONJUNTO DE ESTRATEGIAS RECOMENDADAS PARA GESTIONAR UN CAMBIO EN EL PROCESO. 
Efectuar la propuesta de la adquisición de mas computadoras para todo el personal que labora en la oficina, por lo menos una para cada uno.

Tratar de contratar personas con camiones mas nuevos para evitar retrasos en los despachos.

Decirle al Gerente de Zona que planifique de una manera mejor las reuniones para sacarle el máximo provecho a las mismas.

Exigirle a los clientes que paguen con cheques conformable para evitar retrasos en la disponibilidad de dinero para la adquisición de nuevos productos. 

Suspender de manera temporal el despacho al cliente que posea por lo menos dos (02) cheques sin fondos.

DEBEN BAJAR DOS (2) ARTÍCULOS DE LA WWW. ESOS ARTÍCULOS DEBEN REFERIRSE A REPRESENTACIÓN DE PROCESOS DE MANERA SIMILAR (NO IDÉNTICA) A LA SOLICITADA. DEBEN UBICARLOS EN INTERNET, INCLUIR EL ARTÍCULO Y LA DIRECCIÓN. LOS ARTÍCULOS EN INTERNET SON VOLÁTILES, POR ESO LES PIDO QUE ENVIEN LA PÁGINA DE MANERA FÍSICA Y LA DIRECCIÓN. 
Articulo 1:

Mercadeo estratégico, Plan de mercadeo, Mezcla de mercadeo - Monografias.com:  Este articulo nos presenta de manera muy simple la forma de cómo reestructurar las estrategias de mercadeo tomando en cuenta un factor que muchas empresas no lo consideran o no le dan la debida importancia y este es la misión y los objetivos generales y específicos como visión, esto es muy importante porque si no se sabe que es lo que se desea alcanzar poco se podrá cambiar para mejorear. Tambien nos aclara un poco lo que es el mercado estrategico y lo importante que es conocer este conceptp ya que de aquí saldra la manera de cómo yo voy a atacar el consumidor aplicando un plan de mercadeo el cual debe incluir los siguientes aspectos: un resumen ejecutivo del plan, luego una revisión del mercado con análisis de tendencias, segmentos mercado objetivo. Seguidamente un análisis de la competencia, análisis de los productos y del negocio, análisis foda, objetivos y metas planteadas en términos de ventas, y objetivos mercadológicos, estrategias de posicionamiento, producto, precio, distribución, comunicación, planes de acción y formas de implementación, que incluyen plan de medios, presupuestos, cronograma y tareas y por último un modelo de evaluación que permita conoce el avance y los resultados de ventas. Pienso que tomando en cuenta todos estos aspectos se podría reorientar cualquier empresa para llevar al éxito de cumplir su misión. 

Articulo 2:

http://www.monografias.com/trabajos15/plan-marketing/plan-marketing.shtml: En la media en que pasa el tiempo todas las estrategias van cambiando y mas en estos tiempos donde las personas cambian de gustos de una manera muy rápida es por eso que las empresas, sin importar su tamaño o el sector en que se desenvuelve, debe elaborar un Plan de Marketing el cual debe reunir una serie de requisitos para ser eficaz y exigiendo de sus responsables: una aproximación realista con la situación de la empresa; que su elaboración sea detallada y completa; debiendo incluir  todos los objetivos y la manera de cómo se van a desarrollar; debe ser práctico y asequible para todo el personal; de periodicidad determinada, con sus correspondientes mejoras; y, compartido con todo el personal de la empresa. Todas la empresas de hoy en día deben de tomar muy en cuenta este tipo de plan ya que este visualiza el producto desde como se elaborara hasta que se consume y de cómo llevarlo desde la primera etapa hasta la ultima de la manera mas rentable para la empresa. 
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Es  una  empresa  de  consumo  masivo, 


que  se  encarga  de la  comercialización 


y distribución exclusiva  de ciertos productos reconocidos en el país por sus


marcas y trayectoria. 








COORDINADOR DE COMERCIALIZACION





ASISTENTE ADMINISTRATIVO





DESPACHADOR


(ACARIGUA)





DESPACHADOR 


(BARQUISIMETO)





 





SUPERVISOR DE OPERACIONES





VENDEDORES


(ACARIGUA)





VENDEDORES


(BARQUISIMETO)





ADMINISTRADOR








SUPERVISOR DE VENTAS





SUPERVISOR DE VENTAS





GERENTE DE ZONA











