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RESUMEN 
 

Este trabajo tiene como objetivo diseñar una propuesta de gestión 
estratégica para la empresa Llano Petrol S.A. para la ampliación de mercado 
a mediano plazo en el sector expendio de combustibles de la Región Centro 
Occidental. La propuesta planteada se encuentra enmarcada en la 
investigación de campo apoyada en la modalidad descriptiva. Para el 
desarrollo de ésta se hizo indispensable recopilar información concerniente a 
la cadena de comercialización, aguas abajo, en este caso las estaciones de 
servicio con las que mantienen contratos de suministro las empresas 
mayoristas del mercado interno de combustible de Venezuela, para lo cual se 
encuestaron las estaciones de servicios de la competencia ubicadas en la 
Región Centro Occidental del país, así como, entrevistas estructuradas a la 
alta dirección de la empresa Llano Petrol S.A. Con los resultados obtenidos 
se diseñó una propuesta de gestión para ampliación de mercado que 
orientará las actividades y decisiones de la empresa Llano Petrol en el 
mediano plazo, considerando las potencialidades internas de la empresa y 
los crecientes niveles de competitividad requeridos para el incremento de la 
posición y participación en el mercado de distribución de combustible. 

 


