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PETROLEUM & POWER
ENGINEERS S.A

La empresa PPE fue creada en el año
2008.
Especial izada en reparación de tubulares
y servicios de taller mecánico.
Cert if icados de API para reparaciones de
Dri l l ipe, Tubing y casing

En el 2016, incorporó una nueva l ínea de
productos.

Sartas de perforación y accesorios

Mayor proveedor de alquiler de Dri l l  Pipe
en Ecuador.



VISIÓNMISIÓN

Nuestra f inal idad es siempre ser
una organización eficiente y

competit iva, ut i l izando personal
altamente capacitado, ut i l izamos

tecnología avanzada y un SGC
confiable que se centra en ofrecer

productos.

Nuestro propósito es
convert irnos en el proveedor

preferido de servicios de taller
mecánico para reparaciones

tubulares para todos los
principales cl ientes de campos

petroleros en Ecuador.



FORMULACIÓN DEL
PROBLEMA

Entrevista



FORMULACIÓN DEL
PROBLEMA

¿Cómo direccionar estratégicamente a la empresa
Petroleum & Power Engineers S.A en la ciudad de

Quito en el  periodo 2023-2028?



Objetivo General

Diseñar un plan de marketing estratégico
para fortalecer el posicionamiento dela
empresa Petroleum & Power Engineers
S.A. (PPE) en base a la cal idad del
servicio,en la ciudad de Quito para el
periodo 2023-2028.



Objetivos Específicos

Recopilar información de diferentes fuentes para fundamentar teóricamente el tema.

Realizar un diagnóstico de la situación actual a través del anál isis del macro y
microentorno y anál isis interno de la empresa Petroleum & Power Engineers S.A. con el
f in de conocer el estado de situación actual .

Real izar un anál isis detallado de los datos resultantes del estudio del mercado con el
f in de identif icar y comprender la correlación existente entre la cal idad de servicios
ofrecidos y la percepción de su experiencia de compra, ut i l izando como herramienta el
modelo Servqual

Desarrollar las fases de la propuesta de un plan de marketing estratégico para la
empresa Petroleum & Power Engineers S.A. a través de un proceso claro y sistemático
que permita alcanzar los objetivos comerciales que favorezcan el posicionamiento.

Establecer un presupuesto de marketing y cronograma que sirvan de apoyo para la
ejecución del plan de marketing, y un plan de contingencia para encarar situaciones
adversas.



01
Lorem ipsum dolor sit  amet, consectetur adipiscing
elit .  Duis vulputate nulla at ante rhoncus, vel eff icitur
fel is condimentum. Proin odio odio.

CAPITULO I

02

03

Crecimiento empresarial

Lorem ipsum dolor sit  amet, consectetur adipiscing
elit .  Duis vulputate nulla at ante rhoncus, vel eff icitur
fel is condimentum. Proin odio odio.

Mejora de la eficiencia operativa

Lorem ipsum dolor sit  amet, consectetur adipiscing
elit .  Duis vulputate nulla at ante rhoncus, vel eff icitur
fel is condimentum. Proin odio odio.

Desarrollo de ventajas competitivas

01
Ofrece una perspectiva sobre las operaciones
llevadas a cabo en la organización. 
(Christ,  2018)

02

03

Planificación estratégica

Corresponde a una representación de un segmento
específ ico del mercado, caracterizado por compartir
patrones de comportamiento. 
(Nielsen Norman Group,2018)

Buyer Persona

Herramienta que consiste en anal izar el mercado
identif icando posibles amenazas, oportunidades.
 (Basurto & Quimis, 2021)

Marketing estratégico

MARCO TEÓRICO MARCO CONCEPTUAL



Teoría de la
calidad total

Edwards Deming
(1986) 

Fundamentación teórica 

Teoría de
estrategia

Chamberlain (2010) Kotler y Keller
(2016)

Teoría del
comportamiento
del consumidor



Modelo

Elementos tangibles o
tangibi l idad
Confiabil idad
Capacidad de
respuesta
Seguridad
Empatía

Modelo Servqual

5 dimensiones

1.

2.
3.

4.
5.

Resumen ejecutivo
Análisis de la situación
Determinación de
objetivos
Elaboración de las
estrategias
 Plan de acción
Presupuestos
Métodos de control
Plan de contingencia

Modelo de
Planif icación
Estratégica

1.
2.
3.

4.

5.
6.
7.
8.



“Estructuración de un
plan de marketing y su

impacto en el
posicionamiento de la
empresa RPQ GAS y
servicios generales
S.A. de la ciudad de

Lima.

URIBE (2021)

Nacionales Internacionales

MARCO REFERENCIAL

LÓPEZ (2023)

Estrategia de
mercadotecnia de

la organización
REPSOL

Aguirre & Albán
(2020)

Estrategias de
Planif icación para la

Compañía CPVEN
Servicios

Petroleros Ltda. 

Formulación de un
Plan Estratégico
para Hall iburton
S.A. durante el

período 2017-2021

 López J,  (2019)



CAPÍTULO II
ANÁLISIS DE LA
SITUACIÓN ACTUAL



Proveedores

Análisis Microambiente

Competencia



5 FUERZAS
DE PORTER

Amenaza de nuevos
competidores

Rivalidad entre
competidores

existentes del sector
petrolero

Amenaza de productos
y servicios sustitutos

Poder de negociación
de los proveedores

Poder de negociación
de los clientes 



Capacidad Directa

CAPACIDADES

Organización y Control

Capacidad de
Mercado

Capacidad 
Financiera

Capacidad
tecnológica y

producción

Capacidad de
Gestión de

Talento Humano

Carencia de liderazgo

No hay estructura de
actividades

No hay control de
actividades

 Marca registrada

Comunicación directa
con clientes

Buen capital

Libertad para hacer
uso del presupuesto

Tecnología para las
actividades

Implementación de
software

Personal subcontratado
en temporadas

No realizan
capacitaciones



MATRIZ BCG

MANTENIMIENTO
DE LLAVE

HIDRAULICA
3.33

Cuota de mercado relativa

1.43
REPARACIÓN Y

RENTA DE
TUBULARES

MANTENIMIENTO Y
RENTA DE

MARTILLOS

JAR TESTER

Venta de accesorios

2.00

2.06

3

CAPITULO II



Análisis de ventas
CAPITULO II



CAPÍTULO III
OBJETIVO GENERAL

ESTUDIO DE MERCADO

Determinar el nivel de cal idad de servicio que
ofrecen las empresas de servicios petroleros
en el mercado actual,  mediante la percepción y
experiencia de los cl ientes potenciales ante la
competencia.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS

Identif icar el perf i l  de los cl ientes potenciales que
muestren su interés en los servicios petroleros.

Anal izar cómo las dimensiones del modelo
servqual influyen en la percepción de los posibles
cl ientes.

Identif icar oportunidades para mejorar el
posicionamiento mediante la evaluación de las
necesidad y preferencias de los cl ientes potenciales.



CAPÍTULO III

HIPÓTESIS

Perfil del cliente

H1: Los años de la industr ia influyen directamente en el sector al que pertenece la empresa.
Ho: Los años de la industr ia no influyen directamente en el sector al que pertenece la empresa.

Recurso Tangibles

H1: La actividad de la empresa influye directamente con los equipos que cumplan con estándares de seguridad.
Ho: La actividad de la empresa no influye directamente con los equipos que cumplan con estándares de seguridad.

Capacidad de respuesta

H1: El servicio rápido y eficaz influye directamente en el tamaño de la empresa.
Ho: El servicio rápido y eficaz no influye directamente en el tamaño de la empresa.

Fiabilidad

H1: El personal cal if icado influye directamente en los años de experiencia de la industr ia.
H2: El personal cal if icado no influye directamente en los años de experiencia de la industr ia.



CAPÍTULO III

HIPÓTESIS

Innovación

H1: La migración digital  influye directamente en la principal actividad de la empresa.
Ho: La migración digital  no influye directamente en la principal actividad de la empresa.

Ho: El sector al que pertenece la empresa influye directamente con los equipos de seguridad adecuados.
H1:  El  sector al que pertenece la empresa no influye directamente con los equipos de seguridad adecuados

Seguridad

Empatía

H1: El servicio personalizado influye directamente en el gasto mensual.
Ho: El servicio personalizado no influye directamente en el gasto mensual.



DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN

Fuente de recopilación de datos 

Investigación descriptiva

Investigación concluyente 

Diseño Transversal



Planif icación Estratégica

CAPÍTULO III

VARIABLE 
INDEPENDIENTE

DEFINICIÓN DE VARIABLES

VARIABLE 
DEPENDIENTE

Calidad del servicio

Co Variables

Perf i l  del cl iente,
recursos tangibles
capacidad de respuesta,
f iabil idad,  empatía,
seguridad e innovación



Representación

CAPÍTULO III

Población de estudio Tamaño de la muestra

Microempresas 3731

N° empresas

 Pequeñas
empresas 160

Empresas
medianas 115

Empresas
grandes 84

Total de
empresas 4090

Parámetro

Tamaño de la
población

Valor critico 

Probabilidad de
ocurrencia

Valor

N

z

p

Probabilidad de no
ocurrencia q

Margen de error d

Tamaño de la
muestra n

4.090

95%

80%

20%

5%

Muestra 240



TIPO DE MUESTREO No probabil íst ico 

TECNICA Encuesta

Instrumento Cuestionario



CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO DE MEDICIÓN

Alfa de Cronbach



Fiabilidad

Análisis de las dimensiones del modelo servqual

Elementos tangibles

Capacidad de
respuesta

Empatía

Seguridad
Elementos tangibles

Capacidad de
respuesta

Fiabilidad

4.62

4.6

4.6

Empatía

Seguridad

4.64

4.69

Calidad del servicio 4.63

E N T R E G A  D E
S E R V I C I O
R Á P I D A

S E R V I C I O
P E R S O N A L
I Z A D O

C O M P R E N S I Ó N
A N T E  S I T U A C I O N E S
I M P R E V I S T A S

4.58 4.64 4.65

E M P A T Í A

L A  A T E N C I Ó N
Q U E  B R I N D A  E L
P E R S O N A L

M A Q U I N A R I A  C O N
T E C N O L O G Í A  D E
V A N G U A R D I A

E Q U I P O S  Q U E
C U M P L A N  C O N

E S T Á N D A R E S  D E
S E G U R I D A D

4.49 4.63 4.59

E L E M E N T O S  T A N G I B L E S

4.60
I N S T A L A C I O N E S
A D M I N I S T R A T I V
A S  A D E C U A D A S

4.79
H E R R A M I E N T A S  Y
E Q U I P O S
E S P E C I A L I Z A D O S

C A P A C I D A D
P A R A
R E S O L V E R
P R O B L R M A S

A C C E S I B I L I D A D A G I L I D A D  D E L
P E R S O N A L  

4.50

4.73

4.57

C A P A C I D A D  D E  R E S P U E S T A

4.64
S O L U C I O N E S
R Á P I D A S

4.55
C O M U N I C A C I Ó N
D I R E C T A

4.63
S E R V I C I O  R Á P I D O
Y  E F I C A Z

C U M P L I M I E N T O
E N  P L A Z O  D E
E N T R E G A

C O N F I A B I L I D A D A T E N C I Ó N
P E R S O N A L I Z A D A

4.46

4.75

4.55

F I A B I L I D A D

P E R S O N A L
C A L I F I C A D O

4.53
A T E N C I Ó N  2 4 / 7

4.694.70
A T E N D E R  L A S
I N Q U I E T U D E S
D E L  C L I E N T E

A M A B I L I D A D
D E L
P E R S O N A L

E N C A R G A D O S  D E
L A  M A Q U I N A R I A
Q U E  T R A N S M I T A N
S E G U R I D A D

S E G U R I D A D  E N  L O S
C A N A L E S  D E  L A S
E M P R E S A S  D E  S E R V I C I O S
P E T R O L E R O S

4.50 4.74 4.75

S E G U R I D A D

4.78
E Q U I P O S  D E  S E G U R I D A D
A D E C U A D O S  A L
M A N E J A R  M A Q U I N A R I A S



ANÁLISIS UNIVARIADO 

PERFIL DEL CLIENTE

P1.1   ¿Cuántos años tiene su empresa en
la industria?

P1. 4   ¿Cuál es la principal actividad
qué realiza su empresa?



ANÁLISIS UNIVARIADO 

RECURSOS TANGIBLES

  Maquinaria con tecnología de vanguardia
Equipos que cumplan con estándares

de seguridad

 Según su criterio. Califique el nivel de relevancia de los atributos
físicos que debería tener las empresas de servicios petroleros 



ANÁLISIS UNIVARIADO 

CAPACIDAD DE RESPUESTA

Servicio rápido y eficaz Comunicación directa

 Según su criterio. Califique el nivel de relevancia de las características
que deben poseer los servicios petroleros



ANÁLISIS UNIVARIADO 

FIABILIDAD

Atención personalizada Cumplimiento en plazo de entrega

 Según su criterio.  ¿Qué importancia tienen los factores mencionados en
empresas de servicios petroleros?



ANÁLISIS UNIVARIADO 

SEGURIDAD

Seguridad en los canales de las empresas
de servicios petroleros

Amabilidad del personal

 Según su criterio.  ¿Califique la importancia que tienen los siguientes factores
en base a la seguridad del servicio??



ANÁLISIS UNIVARIADO 

EMPATÍA

Comprensión ante situaciones imprevistasServicio personalizado

 Según su criterio.   ¿Qué grado de importancia tienen los siguientes factores
en relación con la confianza que ofrecen las empresas de servicios petroleros?



ANÁLISIS BIVARIADO 
Capacidad de Respuesta 

Servicio rápido y eficaz * Tamaño de la empresa



ANÁLISIS BIVARIADO 
 Fiabilidad

Personal calificado * Años de experiencia en la industria



I I I I I I

IV V VI

VII VIII IX

Matriz EFI Y EFE

GráficoResultados

X

EFE

Z

TAMAÑO

Y

EFI

3.05 3.033.00



DIAGNOSTICO FODA

Resultados



CAPÍTULO IV
Propuesta de filosofía
para el área de marketing

PROPUESTAS

Se propone crear una nueva f i losofía
empresarial  que esté enfocada al
departamento de marketing basado en la
misión, visión, valores, pr incipios y pol ít icas

Es construir una sociedad comprometida
con la imagen de la marca de la empresa
creando una relación sólida con los
clientes y establecer un impacto
memorable en la percepción del mercado
para el 2024

Visión

Ser líder en innovación y excelencia en la
industria de servicios petroleros. Trabajamos
con dedicación para comprender las
necesidades cambiantes de nuestros clientes
y ofrecer soluciones personalizadas que
generen valor tangible, además, mediante el
uso de estrategias de marketing innovadoras y
centradas en el cliente, nuestra meta es
establecer vínculos sólidos y perdurables
fundamentados en la confianza recíproca y la
cooperación. 

Misión



CAPÍTULO IV
Propuesta de filosofía
para el área de marketing

PROPUESTAS

Evaluación de riesgos
Compromiso 
Cumplimiento normativo
Investigación y desarrollo
Agilidad en la innovación
creativa
Colaboración efectiva
Transparencia 

PRINCIPIOS

Excelencia
Responsabilidad
Seguridad 
Innovación 
Adaptabilidad
Trabajo en equipo
Orientación al cliente

Valores



OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO EVALUACIÓN Y CONTROL

Diseñar una nueva estructura
organizacional para la empresa
Petroleum & Power Engineers S.A,
donde se podrá visualizar la
implementación del departamento
de marketing con su respectiva
autoridad. 

- Establecer una sección de
marketing dentro de la

empresa Petroleum & Power
Engineers S.A donde se

determinará las funciones y
los responsables que están a
cargo del departamento, los
mismos que contribuirán al

éxito de la empresa. 

Estructurar el nuevo organigrama
de la empresa implementando el
departamento de marketing.

- Aplicar una evaluación semestral a los
responsables del departamento de
marketing con el propósito de conocer si
están cumpliendo con sus funciones. 

CAPÍTULO IV
ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 

Servicio



Servicio
OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO EVALUACIÓN Y CONTROL

Mejorar el servicio al cliente
de la empresa Petroleum &
Power Engineers S.A
en un 15% para fortalecer la
confianza del usuario

Desarrollar canales de
comunicación

multicanal a los
usuarios para una
comunicación más

efectiva y conveniente
entre la empresa y sus

clientes.

Realizar un análisis de las plataformas que
frecuentan los clientes.

- Encuesta de preferencia de plataformas
digitales.
- Tasa de conversión.
- Tasa de resolución exitosa por el
chatbots.
- Número de registros en el portal
- Tasa de uso activo

Implementar un programa CRM Bitrix 24 que envíe
a sus clientes información anticipada al correo
electrónico de los servicios dando acceso
anticipado a ofertas de la empresa.

Diseñar plantillas de respuesta automática para
mejorar la comunicación en la página web a través
de chatbots Bitrix 24

Crear un portal de clientes de la empresa
Petroleum & Power Engineers S.A, que permitan
acceder a la información relevante sobre
proyectos, servicios y soporte técnico. en Live
Agent. 

CAPÍTULO IV
ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 



Servicio OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO EVALUACIÓN Y CONTROL

Aumentar el reconocimiento de la
marca de la empresa Petroleum &
Power Engineers S.A, en un 15% en
los próximos 12 meses mediante
una renovación de imagen.

Establecer precios basados
en base al valor percibido por

el cliente.

Crear un isologo para la empresa
Petroleum & Power Engineers S.A.

Realizar una encuesta de percepción a
los clientes potenciales para evaluar el
nivel del reconocimiento de marca del
isologo y slogan.

Elaborar propuestas de isologo.

Realizar propuestas de slogan
creativo.

"El tiempo nunca se detiene,
nosotros tampoco, siempre

brindando soluciones a la industria
petrolera".

CAPÍTULO IV
ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 

"Siempre activo: impulsando el éxito
de la industria petrolera, en

cualquier momento".



Servicio
OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO EVALUACIÓN Y CONTROL

Mejorar el servicio al cliente
de la empresa Petroleum &
Power Engineers S.A
en un 15% para fortalecer la
confianza del usuario

Desarrollar canales de
comunicación

multicanal a los
usuarios para una
comunicación más

efectiva y conveniente
entre la empresa y sus

clientes.

Realizar un análisis de las plataformas que
frecuentan los clientes.

- Encuesta de preferencia de plataformas
digitales.
- Tasa de conversión.
- Tasa de resolución exitosa por el
chatbots.
- Número de registros en el portal
- Tasa de uso activo

Implementar un programa CRM Bitrix 24 que envíe
a sus clientes información anticipada al correo
electrónico de los servicios dando acceso
anticipado a ofertas de la empresa.

Diseñar plantillas de respuesta automática para
mejorar la comunicación en la página web a través
de chatbots Bitrix 24

Crear un portal de clientes de la empresa
Petroleum & Power Engineers S.A, que permitan
acceder a la información relevante sobre
proyectos, servicios y soporte técnico. en Live
Agent. 

CAPÍTULO IV
ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 



OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO
EVALUACIÓN Y

CONTROL

Mejorar el servicio de Petroleum
& Power Engineers S.A un 20%
mediante la
implementación de nuevas
tecnologías que permitan
aumentar la satisfacción y la
lealtad de los clientes.

Implementación de sistemas de monitoreo y
control en tiempo real para evaluar
la calidad del servicio ofrecido por el personal.

Invertir en capacitaciones para el personal de la empresa
con el propósito de mejorar su desempeño laboral. 

- Encuesta de satisfacción.
- Tiempo de respuesta.
- Uso del sistema de
calificación.Implementación de DeskTime un sistema de calificación

del personal de la empresa en tiempo real.

Implementación de tecnología que optimice el
tiempo de carga de los materiales y maquinaria.

Implementar un puente grúa de doble viga que ayude en
la carga y traslado de
productos y máquinas pesadas

-Tiempo de ciclo
- Capacidad y eficiencia de
carga

Realizar una aplicación de soporte técnico de la
empresa Petroleum & Power
Engineers S.A para ayudar a sus clientes.

Realizar una aplicación de soporte técnico de la empresa
Petroleum & Power
Engineers S.A para ayudar a sus clientes.

 - Ratio de nuevas solicitudes
- Tiempo de resolución

Servicio
CAPÍTULO IV

ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 



CAPÍTULO IV
ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 

Precio OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO EVALUACIÓN Y CONTROL

Aumentar en el próximo año el 15%
el valor de los servicios en base a

la implementación de nueva
tecnología que optimiza el tiempo

en el que se lo realiza.

Establecer precios en base al
valor percibido por el cliente.

Comparar los costos previos con
los costos después de la
implementación.

-Margen de beneficio mejorado

-ROI
Actualizar tarifas de los servicios
en base a la nueva tecnología
implementada.

OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO EVALUACIÓN Y CONTROL

Ampliar la presencia de la empresa
en 10% diferentes provincias del
país para asegurar una cobertura

más amplia brindando acceso más
cercano a sus servicios.

Identificar lugares
estratégicos potenciales para

brindar servicios petroleros
dentro de esas áreas.

Investigación exhaustiva de lugares
estratégicos para la ubicación de
sucursales logrando tener un
mayor alcance al público objetivo.

Índice de cobertura geográfica

Alcance geográfico

Plaza



Promoción OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO EVALUACIÓN Y CONTROL

Aumentar el alcance del contenido
en un 40% mediante las redes

sociales con el fin de optimizar el
contenido realizado

Incentivar el contenido con
palabras claves para

aumentar la visibilidad de
contenido relevante. 

Implementación de programa
ubersuggest para identificar
palabras relevantes que tengan un
alto volumen de búsqueda.

-Número de palabras identificadas

-Clics y tráfico orgánico

-Tiempo de permanencia en la páginaCreación de un post informativo en
base a palabras claves para un
mayor alcance al público objetivo.

CAPÍTULO IV
ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 



PromociónOBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO
EVALUACIÓN Y

CONTROL

Diseñar e
implementar
campañas

publicitarias para
incrementar en un

20% el
reconocimiento de la

marca mediante
redes sociales.

Promocionar directa e
indirectamente los

servicios que ofrece la
empresa Petroleum &
Power Engineers S.A.

para incentivar la venta
de los servicios. 

Lanzar una campaña publicitaria ´´
¿Quién es Petroleum & Power
Engineers S. A´´ por 6 meses, en
esta campaña se realizará dos
posts informativos por semana de
la empresa y sus servicios,
integrado un enlace directo al
WhatsApp para una comunicación
directa con el cliente

-Alcance

-CTR (Click Through
Rate)

-Costo por clic

-- Tiempo en el sitio

Lanzar una campaña publicitaria ́
́Mejora la productividad y
rendimiento en la exploración de
petróleo con PPE´´ por 3 meses, en
donde se publicará dos posts por
semana informativos de los
beneficios del servicio por medio
de las redes sociales con un
enlace directo al formulario para el
cliente.

CAPÍTULO IV
ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 



Promoción OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO EVALUACIÓN Y CONTROL

Aumentar el compromiso en redes sociales
en un 60% con el fin de que los clientes y

futuros clientes puedan interactuar
directamente con ellos.

Para potenciar la presencia
online de una marca y elevar el

posicionamiento de una
empresa en el ámbito digital, se
recomienda revitalizar las redes

sociales reactivándolas.

Actualizar la página web y página de
Facebook de la empresa.

-Estadísticas de administrador de
Facebook

-Interacción y compromiso
Crear una página en la red social de
LinkedIn con el fin de brindar información
valiosa sobre los servicios que ofrece la
empresa

CAPÍTULO IV
ESTRATEGIAS DE LAS 7 P´S DEL MARKETING 



Presencia Física

OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO
EVALUACIÓN Y

CONTROL

Implementar un proceso de revisión
exhaustiva de los materiales disponibles en

la empresa, garantizando la entrega de
servicios de alta calidad al evaluar y

optimizar los recursos existentes antes de
proporcionar los servicios, con el fin de

mejorar un 15% la satisfacción del cliente y
reducir posibles demoras o inconvenientes

Desarrollar un proceso
sistemático y

estructurado para una
revisión exhaustiva de

materiales.

Integrar el software Zoho inventario para
un seguimiento y gestión de inventarios
automatizado que se adapte a las
necesidades y operaciones de la
empresa Petroleum & Power Engineers
S.A

Tiempo de
procesamiento
Eficiencia en la
generación de
informes

Realizar pruebas de demostración para
probar su funcionamiento eficiente

CAPÍTULO IV



OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO
EVALUACIÓN Y

CONTROL

Implementar
estrategias basadas en

marketing emocional
que nos permitan

mantener la marca en
la mente de los

consumidores y así
poder crear relaciones
duraderas con ellos a

largo plazo.

Transmitir un mensaje
positivo de la empresa

Petroleum & Power
Engineers S.A, a través

de un storytelling

-Proponer una idea creativa
de storytelling que deje un
mensaje de valor en la
audiencia. 

Tráfico de
referencia. 
Tiempo en la
página. - Tasa de
rebote en páginas
de historia. 
Cambios en la
percepción de la
marca

Persona

CAPÍTULO IV



OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TÁCTICO
EVALUACIÓN Y

CONTROL

Implementar un
sistema de

comunicación directa
con el cliente a fin de

entender los
problemas y brindar

soluciones de
manera inmediata.

Brindar un sistema
de respuesta

automática que
beneficie a la

empresa a
mejorar la

satisfacción del
cliente y brindar

un servicio
personalizado

Implementar una herramienta de chatbots
que se ajuste a las necesidades y
habilidades técnicas de la empresa, el
tipo de software de chatbots qué se
eligió para la empresa Petroleum & Power
Engineers S.A es Tidio, la implementación
se realiza con propósito de brindar
respuestas oportunas y reducir los
tiempos de espera del cliente.

Tasa de
Finalización de
Conversaciones. 
Tiempo
promedio de
respuesta. -
Aumento de la
tasa de
retención del
usuario. 

Procesos

CAPÍTULO IV



PRESUPUESTO





VENTAJA COMPETITIVA

Herramientas y equipos especializados

Capacidad para resolver problemas

Cumplimiento en el plazo de entrega

Seguridad en los canales de las empresas de
servicios petroleros.

Valor de los
servicios

petroleros
Valor de los servicios

petroleros

Valor de los
servicios

petroleros
Comprensión ante situaciones imprevistas

Experiencia Técnica

Solución Integral

Seguridad y cumplimiento



PROPUESTA DE VALOR

Idea: Brindar soluciones integrales en tiempo real a
los clientes para un mejor servicio al cliente. 

Oferta:
-Soluciones integrales a los clientes en tiempo real,
-24 horas.
- Asistencia inmediata.

Frase de posicionamiento: 

Siempre listo para servirle.



Buyer persona 



Plan de riesgos

Acción a realizarRiesgo

Sin interés en
contenido

Encuesta a los
clientes

Problemas
técnicos de
chatbots

Realizar
mantenimiento

Problemas de
uso de nueva
tecnología

Capacitaciones

Oportunidades Acción a realizar

Cobertura
territorial

Monitoreo
constante

Eficiencia
operativa.

Análisis de nueva
tecnología

Reconocimiento
de marca

Encuesta a los
clientes



CONCLUSIONES

La fundamentación teórica, el marco referencial, el marco
conceptual y el marco legal de la presente tesina brindaron un
fundamento necesario para identificar y analizar qué teoría y
modelo debemos seguir para realizar un buen plan de marketing
estratégico que permita encaminar al cumplimiento de los objetivos
comerciales.

Petroleum & Power Engineers S.A presenta una ventaja competitiva
que ha sido la base de su expansión. Sin embargo, al contrastar su
trayectoria de expansión con la de otras empresas similares, se
evidencia la necesidad de adaptar un enfoque estratégico para
mantenerse alineado a las tendencias del mercado.

A través del estudio del mercado se han identificado aspectos
fundamentales que guiaran la mejora de los servicios de la empresa
Petroleum & Power Engineers S.A, enfocándose en la entrega de
servicio de calidad y una innovación constante.



RECOMENDACIONES

El plan será socializado con la junta general de accionistas de la
empresa PPE para que lo tomen en cuenta y puedan ejecutarlo. 

Realizar campañas estratégicas de publicidad en medios
digitales, con la finalidad de ampliar la base de clientes y en
consecuencia un mayor posicionamiento para alcanzar a clientes
potenciales tanto nacionales como internacionales.

Implementar la presente propuesta que otorgue un
direccionamiento de marketing a la empresa, evitando
afectación en ganancias futuras e inestabilidad y sustentabilidad
empresarial.



GRACIAS


