UL

VR

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE
DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ADMINISTRACION
CARRERA DEADMINISTRACION DE EMPRESAS

MODALIDAD COMPLEXIVO PREVIO A LA

OBTENCION DEL TITULO
DE

LICENCIADO DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CASO DE ESTUDIO
PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PEASPOL S.A.

AUTOR

Daniel Isaias Ordofiez Fajardo

GUAYAQUIL
2024



CERTIFICADO DE SIMILITUD

2.0 PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA PEASPOL S.A.

INFORME DE ORIGINALIDAD

/. 3y Os Do,

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

ENCONTRAR COINCIDENCIAS CON TODAS LAS FUENTES (SOLO SE IMPRIMIRA LA FUENTE SELECCIONADA)

2%
* repositorio.unan.edu.ni

Fuente de Internet

Excluir citas Activo Excluir coincidencias < 20 words

Excluir bibliografia Activo

OL1 VAR ALFREDO
X MADERO ROVERO



AGRADECIMIENTO

Agradezco a mis padres, mi motor, quienes han estado desde pequefio
impulsandome a ser mejor, nunca rendirme, apoyandome en todo lo que me he
propuesto seguir. Esta vez culmino otro de mis logros, aspirando a conseguir muchos

mas hasta que Dios me permita su compafiia.

Mis docentes tanto en desde la escuela, colegio, universidad, con quienes he
creado lazos de amistad fuera de lo académico, me han sabido guiar y ensefiar con
disciplina, pues pronto les haré llegar la noticia que culmino un logro mas.

Mis amistades, que por pocas que sean, me han acompafnado en este camino
de buenos y malos momentos, pero conservando una sonrisa, la misma que se

mantiene ahora al final del tunel.

Finalmente, a mi, quien constantemente estuve recordandome todos los dias

gue todo el esfuerzo y compromiso valdria la pena.

Daniel Isaias Ordofiez Fajardo.



TABLA DE CONTENIDO

CERTIFICADO DE SIMILITUD ..ot i
AGRADECIMIENTO ...t iii
1.- INTRODUGCCION. ....cuitiiiieiiesteiesisteie ettt se e ssese e seese s enene e aneneens 1
1.1.- Antecedentes de la INvVestigacion: ..............ceeiieeiiiiiii e, 2
1.2.- Preguntas de INVeSHIQaCION: ............uuiiiiiiiiiiiie e e e e e 2
1.3.- Justificacion de la INVeSstigacion: .............covvviveeiiiiiiiiiiieee e 3
1.4.- ODJetivo GENEral: .......uuiieiiei e 4
1.5.- Objetivos ESPECIfiCOS: ....ccccoiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee ettt 4
1.6.- DesCripCiOn del Cas0:......ccouuuuiiiieiiiiici e 5
2.5 ANALISIS ..ottt 6
2.1.- ANALISIS FODA ... .ttt e e 7
- PROPUEST A e e e e e e e e 9
3.1.- RESUMEN EJECULIVO ..uuuiiiiiiieeeeeeeeeeeeee ettt 9
3.2.- Informacion de Mercado.........cooooiiiiiiiiiiiiii e 11
3.3.- Mision, Vision y Valores — PEASPOL S.A. ..o 12
3.4.- ANAlISIS de la EMPreSA. ..ccooeiiiiiiiiii e 13
3.5.- MEAIAOrES KPl ... 14
3.6.- Diagrama de Gantl...........cooeeeeiiiiiiiiiiiiis e 14
3.7.- Calendario EStrat@giCO ........cceeeviiiiiiiiiiiiiiie et e e e 15
3.8.- Posicionamiento de la Marca............cooeoeeeiiiimiiiiiiiiiieeeeeeeeee e 19
3.9.- ObjetivVO EStrat@giCO: . ...ceieeeeeeeeeeee e 21
3.10.- Declarar 1a eStrategia. ........cccevuruiiiieeiiiiiie e 22
3.10.1.- Estrategias promocCiONales. ...........uueiiieiieiiiiiieeeeiiiieeee e e eeeens 22
3.10.2.- Estrategias arealizar.............cccoeveiiiiiiiiii e 23
3.11.- Plan AcCiOn y SegUIMIENTO ........uuiiieiiiiiiii e e et e e e e e e 23
CONCLUSIONES ... et e eaa s 25



RECOMENUACIONES . ..o e, 26

BiDlOGrafia ......oooeee e 27

TABLA DE DIAGRAMA

D= To | = 1o 4 - U 14
(D F= To | = 11 4 - AR 15
(D F=To =T a0 F= R SRS UUPPPPPPPPRPPRRRN 17
(D E=To | =100 = U PSSP UUPPPPPPPPRPPRRT 20
DIagramMaA D oo 21
D F= To | = 1o 4= N T 22
(D E=To | = 00 = O PP UUPPPPPPPPPPPRRT 23
DIAQIamMaA 8 ...ttt e 24
DIAGIAMEA O ...ttt e e 24

TABLA DE IMAGENES
1 =T =7 o Rt O 8

Imagen 2 Logotipo de la empresa Peaspol S.A.......ocoovviiiiiiiiiiiiie e, 10



1.- INTRODUCCION

La elaboracion de un plan estratégico es fundamental para el éxito y la
sostenibilidad de cualquier empresa, ya que proporciona una guia clara y estructurada
para alcanzar los objetivos a largo plazo. En el caso de PEASPOL S.A., una empresa
en constante busqueda de crecimiento y posicionamiento en el mercado, la
implementacion de un plan estratégico se convierte en una herramienta esencial para
enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades que se presentan en su entorno

empresarial.

En este contexto, el presente caso de estudio se centra en el analisis detallado de
la situacion actual de PEASPOL S.A., identificando sus fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas a través de un analisis FODA. A partir de esta evaluacion,
se proponen estrategias especificas que buscan potenciar las ventas, mejorar el
posicionamiento de la marca a nivel nacional y consolidar la presencia de la empresa

en el mercado.

El autor de este estudio, ha desarrollado un plan estratégico detallado que incluye
desde la definicibn de la mision, vision y valores de la empresa hasta la
implementacion de acciones concretas, como la creacion de un departamento de
ventas especializado y el uso estratégico de las redes sociales para aumentar la
visibilidad y el alcance de PEASPOL S.A.

A través de este andlisis exhaustivo y de las propuestas estratégicas planteadas,
se busca no solo impulsar el crecimiento y la rentabilidad de la empresa, sino también
establecer una base sdlida para su desarrollo futuro. Este caso de estudio no solo
ofrece una vision profunda de los desafios y oportunidades que enfrenta PEASPOL
S.A., sino que también sirve como fuente de inspiracion y aprendizaje para otras
empresas del sector de administracion de empresas que buscan optimizar su

desempenio y alcanzar el éxito empresarial.



1.1.- Antecedentes de la Investigacion:

Este caso de estudio se realizara con la empresa Peaspol S.A. La empresa
inicid6 operaciones comerciales en el aflo 2010. Su negocio consiste en realizar
instalacion, soporte y mantenimiento de sistemas de video vigilancia, redes, telefonia,
alarmas y cAmaras contra incendios. Entre los servicios mas solicitados se encuentra
la instalacion de sistemas de seguridad, la mayoria de camaras de seguridad y

alarmas.

Actualmente la empresa trabaja en el area técnica con 4 empleados, mientras
gue en el area administrativa solo cuenta con un operador y un contador quienes se
encargan de la mayoria de las tareas administrativas. Esto se debe a que, debido a la
baja demanda de solicitudes de nuevos proyectos, la empresa tuvo que despedir
personal debido a la falta de un vendedor dedicado que se destacara y se concentrara
al cien por ciento en encontrar y competir por nuevos proyectos. Esta labor la realiza

el directivo, quien a su vez asume otro tipo de tareas dentro de la empresa.

1.2.- Preguntas de Investigacion:

e .Cuales son los aspectos tedricos indispensables para sustentar la
propuesta de un plan estratégico para la empresa Peaspol S.A.?

¢ .Qué metodologia se empleara para lograr llevar a cabo el plan
estratégico planteado?

¢ .Qué tipo de soluciones propone ante la situacion de la empresa
Peaspol S.A.?



1.3.- Justificacion de la Investigacion:

La justificacion de la investigacion en el caso de estudio de PEASPOL S.A.
cobra relevancia al evidenciar que la creacion de una empresa no solo implica su
establecimiento, sino también su desarrollo sostenible y su capacidad para generar
empleo y contribuir al crecimiento econémico. Ante la situacion actual de la empresa,
caracterizada por la disminucién de ventas y la falta de un vendedor dedicado, se hace
imperativo implementar un plan estratégico estructurado que permita identificar,

abordar y superar los desafios presentes.

La planificacién estratégica se convierte en un pilar fundamental para
PEASPOL S.A., ya que no solo busca resolver problemas inmediatos, sino que
también proyecta una vision a largo plazo que oriente las acciones hacia el logro de
objetivos claros y la consolidacion de la empresa en el mercado. En un entorno
empresarial competitivo y en constante evolucion, la anticipacion a los cambios y la
adopcion de un enfoque proactivo son esenciales para garantizar la adaptabilidad y la

competitividad de la empresa.

Por tanto, la elaboracion de un plan estratégico para PEASPOL S.A. no solo
responde a la necesidad de superar la crisis actual, sino que también se posiciona
como una herramienta vital para asegurar su crecimiento economico, su
posicionamiento en el mercado y su sostenibilidad a largo plazo. Este enfoque
estratégico no solo beneficiara a la empresa en el corto plazo, sino que sentara las
bases para su desarrollo futuro y su éxito empresarial en un entorno empresarial

dinamico y desafiante.



1.4.- Objetivo General:

e Elaborar un plan estratégico para la Empresa Peaspol S.A. que
permita el fortalecimiento econémico y el posicionamiento dentro del

mercado.

1.5.- Objetivos Especificos:

e Determinar los factores teéricos que orienten a la empresa a
buscar opciones factibles considerando la situacion actual de la
misma.

e Plantear estrategias acordes a la necesidad que presenta la
empresa que permitan una adecuada toma de decisiones.

e Definir soluciones para la empresa Peaspol S.A. en base a los
diagndsticos conseguidos en el caso de estudio.



1.6.- Descripcién del Caso:

Ante la situacion actual del pais desde el punto de vista de una emergencia de
seguridad que esta generando miedo e incertidumbre entre la poblacion y aumentando
la demanda de sistemas de seguridad. Se destaca que tradicionalmente los clientes
gue compran estos sistemas pertenecen a clases socioeconémicas mas altas, pero
hoy en dia incluso las pequefias empresas y los hogares con valores adquisitivos mas

bajos buscan protegerse debido a la inseguridad generalizada.

Debido a este escenario, surge la necesidad de que PEASPOL S.A. Atrae nuevos
clientes y amplia tu alcance. Para lograr este objetivo, aumenta la importancia de una
planificacion estratégica eficaz para mejorar el rendimiento de las ventas, aumentar la

visibilidad nacional y lograr un crecimiento significativo con respecto a afios anteriores.

La empresa puede aprovechar la creciente demanda de sistemas de seguridad en un
momento crucial y posicionarse como lider del mercado. La planificacion estratégica
se convierte en una herramienta clave para capitalizar esta oportunidad, identificar
nuevos segmentos de clientes y desarrollar estrategias efectivas para apoyar el
crecimiento y expansion de PEASPOL S.A. en un contexto de seguridad cada vez

mas relevante para la sociedad.



2.- ANALISIS

Las grandes empresas de seguridad a nivel nacional mantienen a sus clientes
fielmente a sus servicios, dado que al momento de contratarse incluyen un servicio de
monitoreo con un costo mensual que brinda al cliente una supervisién remota por parte
de la empresa de seguridad, consiste en el monitoreo constante al comportamiento
del sistema de alarmas y pendiente de los movimientos en las camaras de seguridad.
Hay empresas que brindan los mismos servicios, sin embargo, estas no cuentan con
un departamento de supervision remoto ya que esto implica tener personal diay noche
atentos a cualquier eventualidad. Siendo este el motivo que diferencia a las empresas
de seguridad grandes, con una pequefia. Muchos clientes optan por contratar un
sistema de seguridad sin el servicio remoto, siendo este de manera exclusiva del

propietario de la casa o negocio.

El origen de la industria de seguridad privada data a mediados del siglo XVII
(1963), en Reino Unido, sin embargo, en Latinoamérica empezd a tener forma poco
antes de 1980. El sector poco a poco se ha ido moldeando y adaptando a los recursos
disponibles en el mercado y a las necesidades de sus clientes. (Alcivar, 2023) Poco a
poco este sistema de seguridad se ha ido conformando con el avance de la tecnologia
a tal punto que es posible monitorear la seguridad de tu hogar o empresa desde tu
dispositivo movil, lo cual no era posible hace unos afios y con el paso del tiempo, Los
afos siguen yendo de la mano. Internet, siguen introduciendo potenciales y atractivos
sistemas de seguridad, velando por la comodidad y, sobre todo, el bienestar del
cliente, sin miedo a que cuando salga de viaje pueda entrar en su casa o perturbar la

tranquilidad de su casa. sus negocios.

Por lo tanto, lo mejor es implementar un plan estratégico, que se adapte a las
circunstancias y diagnéstico que encontramos en el caso de estudio, proponiendo y
estableciendo la mejor estrategia para mejorar la situacién a la que se enfrenta la

empresa.



2.1.- Andlisis FODA:

El analisis FODA te permite tener una visibn mas amplia de los factores tanto
positivos como negativos de tu empresa y sector. Gracias a eso, podras identificar los
elementos que tienen mas impacto en tu negocio. Este tipo de diagndstico también
puede aumentar el rendimiento de tus empleados, ya que ellos acaban enfocandose
en las fortalezas e incluso se esfuerzan por obtener mejores resultados. (Manzanilla,
2022)

El analisis FODA es una herramienta estratégica que evalla las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas de una empresa o0 proyecto. Permite
identificar factores internos y externos clave para la toma de decisiones y la
formulacibn de estrategias. Su aplicacion contribuye a maximizar ventajas
competitivas y mitigar riesgos. Para (Talancéon, 2006) “ es una herramienta que puede
considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva general de la situacion

estratégica de una organizacion determinada.” (p. 2)

Por ello, lo mejor es implementar un plan estratégico, que se adapte a las
circunstancias y diagnéstico que encontramos en el caso de estudio, proponiendo y
estableciendo la mejor estrategia para mejorar la situacidén a la que se enfrenta la

empresa.
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ANALISIS FODA- PEASPOL S.A.

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)

FODA son las siglas del analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas de un proyecto, una empresa o cualquier entidad de la que se necesite
revisar una situacion de manera interna y externa. Sirve para definir estrategias
presentes y futuras; permite enfocar los factores que tienen impacto en la organizacion

para tomar decisiones y acciones pertinentes. (D, 2020)

A través de este analisis, la empresa puede conocer externa e internamente
donde estan sus fallas y qué necesita mejorar. Al mismo tiempo considerando los
recursos ideales, buscando siempre el crecimiento y posicionamiento de la empresa
en el mercado y a su vez poder competir significativamente con empresas de mayor
prestigio.



3.- PROPUESTA

3.1.- Resumen Ejecutivo

La propuesta que se presentara como parte de esta investigacion es determinar
la solucion ideal que sea capaz de crear la estrategia adecuada a la hora de tomar
decisiones. Esto aumentara la afluencia de nuevos proyectos a la empresa,

aumentando asi las ventas y fortaleciendo su marca a nivel nacional.

Es relevante centrarse en nuevas ventas, pero debemos comenzar con el
servicio postventa porque los clientes que utilizan este servicio son los principales
autores en la captacion de nuevos clientes a través de referencias o recomendaciones
gue permitan a la empresa ganar presencia en el mismo pais. mercados, circulos
sociales y prosperar siempre que se brinde un servicio excepcional, manteniendo a
los clientes leales a sus servicios y haciéndolos felices. Posteriormente, el
departamento comercial contara con personas formadas para estos puestos y que
sepan persuadir y disuadir a los clientes de competir. Es importante incentivar a estos

vendedores para que su objetivo diario sea adquirir nuevas ventas.

A continuacion, aspectos que demuestran un cliente que es bien atendido

posterior a realizar la compra de un bien o servicio.

-Lealtad: Un cliente satisfecho esta dispuesto a probar nuevos productos de la
empresa y evita buscar productos de reemplazo. Los estudios muestran que los
clientes existentes tienen un 50% mas de probabilidades de probar nuevos productos

y gastar un 31% mas que los nuevos clientes.

-Comunicacién positiva: Un cliente satisfecho no solo se comunica con la
empresa para resolver problemas, sino también para elogiar los productos o servicios
recibidos. En efecto, casi el 50% de las personas comparte opiniones positivas sobre

una empresa en linea.


https://www.forbes.com/sites/dangingiss/2019/04/10/consumers-are-more-willing-to-share-positive-experiences-than-negative-ones/?sh=538082656a49

-Da feedback constructivo: Un cliente feliz vela por la mejora continua del
producto o servicio qué tan satisfecho le tiene, por lo tanto, proporciona

retroalimentacion valiosa para mejorar productos, servicios y procesos internos.

-Recomienda a otros: Un cliente feliz se convierte en un embajador de la marca,
recomendando activamente a otros negocios los beneficios de comprar determinado

producto o servicio.

-Tolerancia: Aunque pueden surgir problemas ocasionales, un cliente feliz es
mas tolerante y brinda a la empresa la oportunidad de corregirlos, especialmente si es
honesta al respecto. Para que te hagas una idea, 8 de cada 10 clientes se quedaria
con una compafia durante una crisis si esta tiene un historial de transparencia.
(ZENDEST, 2023)

La importancia de un cliente feliz y de hacer el seguimiento post venta solo deja
beneficios que la empresa debe considerar si desea mantener fiel a sus clientes e
incrementando sus ventas con la llegada de nuevos clientes.

Imagen 2 Logotipo de la empresa Peaspol S.A.
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7. PEASPOLS.A.

Ingenieria en comunicaciones

Fuente: (PEASPOL S.A, 2024)
Elaborado por: Ordofiez, D (2024)
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https://www.zendesk.com.mx/blog/mejora-continua-procesos/
https://sproutsocial.com/insights/data/social-media-transparency/

3.2.- Informacién de mercado

Las empresas que brindan servicios de seguridad tienen una gran demanda en
estos dias debido a la inseguridad provocada por el aumento de los indices de
criminalidad en el pais. Muchos clientes esperan que estas empresas proporcionen
seguridad. Entre los servicios y equipamientos mas destacados que suelen instalar en

hogares y negocios se encuentran:

Centrales Monitoreables de Alarma: es un centro de control, recepcién
monitorizacion de las sefiales emitidas por un sistema de alarma, que se activa,
mediante un salto en la alarma, que es producido cuando existe un intento de intrusiéon
cuando el sistema de seguridad se encuentra encendido, que seria, generalmente, las
24 horas, todos los dias del afio. Luego de ser confirmada la intrusién, se procedera
a tomar las medidas pertinentes, actuando incluso en conjunto con la Policia

Nacional.

Deteccion de Movimiento Infrarroja: Se basa en un sensor electronico cuya
funcién es medir la luz infrarroja que emiten los objetos que se encuentran dentro de
su radar de accion. Estos dispositivos se utilizan mayormente en los detectores de

movimiento que se basan en PIR.

Sensores de Apertura de Puertas y Ventanas: Son dispositivos magnéticos de
contacto que se colocan estratégicamente en puertas y ventanas, siendo los

encargados de notificar el estatus (abierto, cerrado) de los mismos.

Sensores de rotura de Cristal: Este dispositivo combina la frecuencia de audio
junto con el infrasonido, lo que le permite reconocer los sonidos propios que se
producen cuando se rompe un vidrio. El sensor, permite una excelente cobertura en

cristales y se le puede ajustar la sensibilidad.

Céamaras de seguridad: Modelo domo, bala y PTZ, pueden ser cableadas

11



mediante un sistema de cableado estructurado o por medio de un recorrido

sobrepuesto o directamente de maneras inalambrica con grabacion en la nube.

Sensores Perimetral: Son dispositivos que se colocan en exteriores y pueden

registrar la intrusién en un perimetro establecido. (LAARCOM, 2020).

Todos estos elementos juntos y configurados de manera eficaz brindan al
cliente mayor comodidad, y confianza para desarrollar sus actividades dia a dia sin

tener que preocuparse por la inseguridad que se vive en el pais.

3.3.- Mision, Vision y Valores — PEASPOL S.A.

MISION: Somos una compafiia que busca ofrecer al mercado servicios de

calidad enfocados en la busqueda de la confianza y fidelidad de los clientes.

VISION: Consolidar nuestro posicionamiento y liderazgo en el mercado

mediante la satisfaccion total de los clientes.

OBJETIVO GENERAL.:
Realizar instalaciones de alta calidad en los sistemas de CCTV, redes,
telefonia, alarmas e incendios. Buscamos la eficiencia de nuestros productos y

servicios, dando una mayor seguridad y confianza a nuestros clientes.

VALORES:
1. Calidad: Nosotros prometemos las mejores marcas en nuestros

productos, asi ofrecemos calidad y duracion en nuestros productos brindados.

2. Puntualidad: No solo estamos hablando de ser respetuoso con los plazos

de entrega, sino también del compromiso con los clientes al solicitar un servicio.

3. Pasion: Pocas cosas atraen mas a clientes que ver personas que disfrutan

lo que hacen. Por ello, el tener la pasion como valor de una empresa, servir para

12



crear y mantener la emocionalidad al tope y transmitir esa motivacion al exterior.

3.4.- Analisis de la empresa.

Luego de una exhaustiva estructuracion de estos analisis, la propuesta que se
propone para que la empresa PEASPOL S.A. pueda lograr sus objetivos en un
aproximado de ocho meses. En este lapsus de tiempo se debera ir evaluando los
procesos, mantener un constante seguimiento de las estrategias que se pongan en
marcha a fin que las mismas den sus frutos, mejorando el aumento de las ventas y la
llegada de solicitudes por parte de nuevos clientes. La empresa Peaspol S.A. se
mantiene actualmente con subcontratos de terceros, es decir una empresa con una
gran cartera de clientes les delega atenciones a pequefias empresas para cubrir su
demanda. Sin embargo, el contrato acordado ya esta vencido, y podrian cambiar de
proveedor de servicios en cualquier momento, lo cual podria perjudicar a la empresa
debido a que el acuerdo laboral con la empresa grande, presenta un 60% de ingresos
de la empresa, por lo que le urge conseguir nuevos clientes potenciales que logren

cubrir estos ingresos y en un futuro generar mucho mas.

“El propdsito de una empresa es crear y mantener un cliente”, afirmo el filosofo
austriaco y experto en Management, Peter F. Drucker. Ciertamente, los clientes son
la base de cualquier negocio. Sin ellos, el engranaje empresarial no funciona, ni
siquiera tendria sentido. Por este motivo, antes de poner en marcha cualquier tipo de
proyecto destinado a generar negocio es preciso identificar quiénes son los clientes
potenciales de la empresa, es decir, a qué segmentos de la poblacion se dirige. En
otras palabras, un cliente potencial es alguien con unas necesidades que los
productos o servicios de la empresa pueden satisfacer, pero que nunca los ha
adquirido previamente. Esta es la gran diferencia respecto al término cliente, que es
aguel consumidor que ya ha comprado las ofertas de la empresay, por tanto, ya figura
en la base de datos. Por contra, el cliente potencial todavia no ha finalizado una
transaccion con el negocio por diferentes razones. Asi, podriamos decir que el paso
de un cliente potencial a uno real es tan sencillo como decidirse a adquirir el producto

0 servicio que la empresa oferta. (Drucker, 2022)
13


https://es.wikipedia.org/wiki/Peter_F._Drucker

3.5.- Medidores KPI

El rendimiento de los KPIl se mide con la ayuda de semaéaforos, ya que se
establecen intervalos y los indicadores resultantes se utilizan para comprender si se
ha logrado el objetivo. Una luz roja indica que el KP1 no ha cumplido el objetivo y debe
implementarse. Desarrollar estrategias o identificar problemas Una luz amarilla indica
gue el KPI esta muy cerca del objetivo y una luz verde indica que el KPI ha alcanzado
el objetivo (Fernando, 2015)

Mediante un andlisis KPlI podremos monitorear y evaluar los objetivos

previamente planteados con el fin de determinar su eficiencia.

Diagrama 1

EMPRESA CLIENTES

Concentrarse en el servicio Post Preferenciay recomendaciones

venta

Vendedor fijo competitivo Potenciales clientes

Elaborar estrategias comerciales Oportunidad de ganar competencia
Manejo de redes sociales Difusion y reconocimiento de empresa.

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)

3.6.- Diagrama de Gantt

Un diagrama de Gantt es una herramienta grafica disefiada para mostrar el
tiempo de participacion esperado de varias tareas o actividades dentro de un tiempo
total determinado. Sin embargo, un diagrama de Gantt no muestra las relaciones
existentes entre actividades.

Por medio de este diagrama de Gantt se podra establecer los dias plazos para

justificar y hacer el debido seguimiento de los procesos planteados.
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Diagrama 2
ANO 2024 MARZO ABRIL MAYO JUNIO

Proceso a realizar 1 Marzo- 15 Mayo
Habilitar servicio post venta

« Capacitacion G
* Hacer llamadas
« Evaluar resultados _
Proceso a realizar 15Marzo-30 Junio
Buscar vendedor fijo
» Enviar a campo
+ Evaluar resultados D
N

: . Proceso a realizar del 1 Abril- 30Junic
Manejo de redes sociales

+Cooctacnes a—
« Post y promociones llamativas
" Evaiar et o

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)

3.7.- Calendario Estratégico

Un calendario estratégico te permite planificar con anticipacion y asegurarte de
gue cada publicacion sea coherente con tus objetivos y metas comerciales. Ademas,
te permite aprovechar oportunidades estacionales o eventos especiales relevantes
para tu marca. (Ridge, 2023)

Por medio de este calendario estratégico, se llevara a raya el control de los
planes a implementar, evitando dejar olvidado alguno. Estos deberan estar a vista de
todos en recordatorio de agenda.

La planificacion estratégica de PEASPOL S.A. se encuentra estrechamente
vinculada con el andlisis FODA realizado en el caso de estudio. A partir de la
identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa,

se pueden establecer objetivos claros y acciones concretas que permitan potenciar
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las fortalezas, aprovechar las oportunidades, mitigar las debilidades y enfrentar las

amenazas.

Fortalezas:

Servicio personalizado: PEASPOL S.A. puede destacarse en el mercado por
ofrecer un servicio adaptado a las necesidades especificas de cada cliente. Esta
fortaleza puede ser potenciada mediante la capacitacion continua del personal en

atencion al cliente y personalizacién de servicios.

Personal altamente capacitado: La empresa cuenta con un equipo técnico
especializado, lo que le brinda una ventaja competitiva en la calidad de sus servicios.
Es fundamental seguir invirtiendo en la formacion y actualizacion de conocimientos de

este personal para mantener esta fortaleza.

Oportunidades:

Alto indice de inseguridad en el pais: La creciente preocupacion por la
seguridad puede ser una oportunidad para PEASPOL S.A. llegar a nuevos clientes y
expandir su mercado. Se puede desarrollar estrategias de marketing enfocadas en la
seguridad y promover soluciones integrales para diferentes segmentos de clientes.

Especializacion del personal: La especializacion del equipo técnico puede
ser una oportunidad para ofrecer servicios de alta calidad y diferenciarse en el
mercado. Se puede promover esta especializacibn como un valor agregado en la

comunicacion con los clientes.

Debilidades:
Carencia de vendedores: La falta de un equipo de ventas dedicado puede
limitar el crecimiento de la empresa. Es crucial desarrollar un plan para contratar

vendedores especializados que impulsen las ventas y la captacion de nuevos clientes.
Limitacion de servicio de monitoreo: Mejorar y ampliar los servicios de

monitoreo puede ser una oportunidad para generar ingresos adicionales y satisfacer

las necesidades de seguridad de los clientes actuales y potenciales.
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Amenazas:

Nueva competencia existente: Ante la presencia de competidores en el
mercado, PEASPOL S.A. debe diferenciarse mediante la calidad del servicio, la
innovacion y la atencion al cliente. Es importante monitorear de cerca a la competencia

y adaptar constantemente las estrategias para mantenerse competitivos.

Poco acceso a financiamiento: La falta de acceso a financiamiento puede
limitar las inversiones necesarias para el crecimiento de la empresa. Es fundamental
explorar diferentes opciones de financiamiento y establecer alianzas estratégicas que

permitan obtener los recursos necesarios para expandir el negocio.

Con base en este analisis FODA, usted debe PEASPOL S.A. centrar la
planificacion estratégica en explotar las fortalezas y oportunidades mientras se trabaja
para mitigar las debilidades y abordar las amenazas. La implementacion de medidas
especificas y la revision periddica de la estrategia permiten a la empresa adaptarse

eficazmente al entorno empresarial dinamico y competitivo.

Por medio de este calendario estratégico, se llevara a raya el control de los
planes a implementar, evitando dejar olvidado alguno. Estos deberan estar a vista de

todos en recordatorio de agenda.

Diagrama 3

1 Marzo 10 Marzo 15 Marzo 25 Mazo 1 Abril

Inicio de Reunion para Inicio de Reuniébn para Capacitacion
capacitaciones evaluar a capacitaciones evaluar a pararediseiary
servicio Post persona vendedor. persona manejar redes
venta. encargado de encargado de sociales.

Post venta. Ventas
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10 Abril 15 Abril 20 Abril 30 Abril 15 Mayo
Rediseiio de Evaluacion de Revision de Reunién con Reunion en
redes sociales, servicio post redes por vendedor, administracion
posteo de ventas, gerencia para clientes para evaluar
fotos y detalle resultados confirmar o0 alcanzados. resultados
de empresa obtenidos. realizar obtenidos .
cambios.
16 Mayo 20 Mayo 30 Mayo 15 Junio 30 Junio
Acoger Reunion  para Reunion de Evaluacion de Reunion para
observaciones  revision de vendedor y post resultados nuevas
realizadas Dpto cartera de venta, obtenidos. estrategias de

gerencia.

clientes, ofertas

y promociones.

seguimiento de

clientes.

publicidad.

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)

A continuacion, se presenta un ejemplo de un calendario estratégico para

PEASPOL S.A. basado en las acciones y objetivos identificados en el andlisis FODA

y el plan estratégico:

Calendario Estratégico para PEASPOL S.A.:

Marzo:

1-5: Revision y ajuste del plan estratégico basado en el analisis FODA.

6-10: Contratacion de vendedores especializados y capacitacion del equipo de

ventas.

11-15: Implementacién de estrategias de marketing en redes sociales.

16-20: Mejora en los servicios de monitoreo y post-venta.

21-25: Evaluacion de los primeros resultados y ajustes necesarios.

Abril:

1-5: Lanzamiento de campafias publicitarias enfocadas en la seguridad y los

servicios personalizados de PEASPOL S.A.
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6-10: Seguimiento de clientes potenciales y cierre de ventas.

11-15: Evaluacion de la satisfaccion del cliente y retroalimentacion para mejorar
los servicios.

16-20: Reunion de seguimiento con el equipo para revisar el progreso y ajustar la
estrategia si es necesario.

21-25: Analisis de la competencia y ajustes en las estrategias de diferenciacion.

Mayo:

1-5: Expansién de la presencia en redes sociales y generacion de contenido
relevante para atraer nuevos clientes.

6-10: Evaluacion de la efectividad de las acciones de marketing y ajustes en la
estrategia.

11-15: Implementacion de programas de fidelizacion de clientes y promociones
especiales.

16-20: Evaluacion de los resultados obtenidos hasta el momento y comparacion
con los objetivos establecidos.

21-25: Preparacion de informe de avance para la direccion y definicion de préximos

pasos.

Este calendario estratégico proporciona una guia clara de las acciones a realizar
en cada mes, permitiendo a PEASPOL S.A. mantener un enfoque estratégico y
organizado en la implementacién de su plan estratégico. Es importante revisar y
ajustar periodicamente el calendario en funcién de los resultados obtenidos y las
condiciones del mercado para asegurar la efectividad de las estrategias

implementadas.

3.8.- Posicionamiento de la marca

El posicionamiento de marca es un concepto utilizado en marketing que puede
entenderse como construccién de recepcion y construccién de emisiones. Como
constructo de recepcion, es el lugar que ocupa una marca, producto o empresa en la
mente de los consumidores en relacidén con la competencia. De esta forma, le da a la

empresa una determinada imagen ante el publico, que la distingue de sus
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competidores.

Como constructo de emisiones, forma parte de la identidad de marca y su
propuesta de valor que las empresas transmiten al grupo objetivo y que representa
una ventaja competitiva. Se basa en la comunicacién de las marcas sobre sus
caracteristicas, beneficios y valores distintivos. Para conseguir que la imagen
percibida coincida con la imagen deseada, las empresas deben trabajar en su
posicionamiento. Asi, el posicionamiento de marca es la asociacion entre la marca y

un determinado atributo en la mente del consumidor.

Si gueremos conseguir que el posicionamiento sea exitoso, el atributo tiene que
ser relevante y diferencial. De no ser asi, no lograremos que los consumidores elijan

nuestra marca frente a la de la competencia. (POLA, 2021)

Diagrama 4
POSICIONAMIENTO PEASPOL S.A.
Peaspol S.A. ofrece una variedad de El personal es altamente
servicios que benefician a la seguridad de calificado y  capacitado
las personas que contratan sus Servicios. mensualmente en lo mas

nuevo en tecnologia para la

seguridad de sus clientes.

PEASPOL S.A.

Ingenieria en comunicaciones

omch R SE | seridioe Equipos instalados, son de las

accesibles, con facilidades de mejores marcas del mercado,

pago con crédito 30 dias. con garantia por 1 afio y con la
induccién de uso debida.

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)
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3.9.- Objetivo Estratégico:

Los objetivos estratégicos son una parte esencial de tu plan estratégico. Para
poder lograr tus metas a largo plazo, necesitas tener una idea clara de hacia dénde
quieres ir, asi como una forma sencilla de compartir esos objetivos con tu equipo. Es
una parte crucial de tu estrategia de negocios. Es importante asegurarse de que el
equipo avance de manera uniforme y en la direccion correcta, y estos objetivos son

una excelente herramienta para lograrlo. (MARTINS, 2022)

Esta vendria siendo nuestra meta fija, considerando todos los pasos a seguir

para lograrlo sin omitir ninguno de ellos.

Diagrama 5

Promover

Objetivo estrategias que

Estratégico potencien las

ventas de la

empresa Peaspol

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)
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3.10.- Declarar la estrategia.

Diagrama 6

MISION
Potencias las ventas en la

empresa Peaspol S.A.

VISION
Ser un referente a nivel

nacional.

VALORES
Perseverancia, Compromiso,

Calidez. Respeto.

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)

ESTRATEGIA
Implementacion Dpto. venta, post

venta v redes sociales. (Publicidad).

VENTAJA
Situacion actual de inseguridad que

vive el nais. Precios accesibles.

BALANCED
Mediante la implementacién de un

plan estratégico.

Una vez identificados los diversos aspectos, se desarrolla de manera concreta

un plan estratégico para cumplir con los objetivos trazados por la empresa Peaspol

S.A. La demostracion de la estrategia propuesta mediante un seguimiento eficaz

permitira verificar los resultados del programa en unos meses.

3.10.1.- Estrategias promocionales.

Las estrategias publicitarias son una de las principales herramientas utilizadas

para comercializar los productos o servicios de una empresa. Ademas, pueden crear

una demanda de compra en los usuarios e incluso posicionar la marca en el mercado.

Si deseas vender en un mercado determinado, es importante que utilices los

mecanismos necesarios para implementar diferentes estrategias para promocionar tu

negocio.
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Asi podras conseguir un aumento de las ventas, atraer a los clientes hacia la
empresa Yy mejorar el posicionamiento de tu marca. Una estrategia de
promocion consiste en una planificacion en la que estamos utilizando herramientas
publicitarias para conseguir, como objetivo final, la venta de un producto o servicio,
ademas de que nos vuelvan a comprar de nuevo y captar nuevos compradores.
(EKON, 2022)

3.10.2.- Estrategias arealizar.
Diagrama 7
Implementacion del servicio Post venta, esto
permitird dar seguimiento a los clientes logrando
fidelidad para futuras compras o recomendaciones.

Implementacion de vendedor fijo, que se dedique
100% a atraer nuevos clientes, siendo lo mas certero

y convincente posible.

Implementar el uso constante de las redes sociales
siendo hoy en dia lo més visitado por las personas,

redes (Instagram, WhatsApp, Facebook, Tiktok).

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)

3.11.- Plan Accion y Seguimiento

Un plan de accion sirve de roadmap para guiarte a ti y a tu equipo hacia la
consecuciéon de un objetivo comun. Te permite centrarte en cada paso del proceso,
hacer un seguimiento de los avances y asegurarte de que no se te escapa nada. Al
igual que una receta, un plan de accion detalla quién sera responsable de cada tarea,
cuando y donde debe realizarse, y por qué es importante para el éxito del proyecto. Al
aclarar estos detalles, el plan de accion alinea a todos los implicados en el proyecto y

garantiza que trabajan por el mismo objetivo. (MIRO, 2022)

Como principal ventaja del plan de accion es que el plan estratégico lo
podremos convertir en pasos concretos y aplicables. Considerando que para los pasos
usariamos términos sencillos para que el equipo lo pueda seguir con éxito, sin

confusiones ni titubeos.
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Diagrama 8

Servicio 120 dias
post-venta

Potenciar ventas 120 dias

Manejo redes 120 dias

sociales

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)

Diagrama 9

PLAN DE ACCION

PROYECTO LUZ DANIEL ORDONEZ

area comercial

area comercial

dpto. marketing

en curso

en curso

en curso

r

Objetivo #1:

Dar seguimiento a los clientes,

‘ SERVICIC POST WEMTA. ‘ Lorena Velez - . i en progreso | 02 marzo 2024 ‘ 02 junio 2024 |
atencién personalizada. Fidelizar
F - .
Objetivo #2:
‘ POTENCIAR VEMTAS. ‘ Carlos Pefiafiel Ceonocer sobre el producte | ser &n progreso | 03 marzo 2024 ‘ 03 junic 2024 |

Objetivo #3:

persuasivo, cerrar acuerde de
manera agil y efectiva para
lograr ventas exitosas.

MAMNEJO DE REDES 3OCIALES. ‘ Algjandra Pefiafiel

Manejo de las redes sociales o

02 marze 2024 | 03 junio 2024

todo momento, crear contenido
que capte atencién del pibliceo.

Elaborado por: Ordofiez, D (2024)
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CONCLUSIONES

La situacion actual de PEASPOL S.A., caracterizada por la disminucion
de ventas y la falta de un vendedor dedicado, resalta la urgencia de
implementar un plan estratégico solido y estructurado para identificar,

abordar y superar los desafios presentes en la empresa.

La planificacion estratégica se posiciona como un pilar fundamental para
el crecimiento econdmico, el posicionamiento en el mercado y la
sostenibilidad a largo plazo de PEASPOL S.A. La anticipaciéon a los
cambios y la adopcién de un enfoque proactivo son esenciales para
garantizar la adaptabilidad y competitividad de la empresa en un entorno

empresarial competitivo
El andlisis exhaustivo ha permitido identificar &reas de oportunidad y

fortalezas en la empresa, lo que facilita la toma de decisiones

estratégicas.
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RECOMENDACIONES

Es fundamental que Peaspol S.A. continte fortaleciendo su servicio post-venta
y potencie las estrategias de ventas para atraer nuevos clientes y fidelizar a los
existentes. La satisfaccion del cliente y la calidad del servicio son aspectos

clave para mantener la competitividad en el mercado.

Se recomienda establecer un plan de accion detallado que incluya la mejora en
el manejo de redes sociales como herramienta de comunicacion y promocion.
La presencia activa en plataformas digitales es crucial en la actualidad para

llegar a una audiencia mas amplia y fortalecer la imagen de la marca.

Implementar un equipo comercial que esté preparado y comprometido, el
mismo contribuira significativamente al aumento de las ventas y al crecimiento
de la empresa. Es fundamental contar con un departamento de ventas

especializado que se enfoque en adquirir nuevos proyectos y clientes.
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