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MISION

Nuestra finalidad es siempre ser
una organizacion eficiente y
competitiva, utilizando personal
altamente capacitado, utilizamos
tecnologia avanzada y un SGC
confiable que se centra en ofrecer
productos.

VISION

Nuestro proposito es
convertirnos en el proveedor
preferido de servicios de taller
mecanico para reparaciones
tubulares para todos los
principales clientes de campos
petroleros en Ecuador.
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Objetivo General

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




Objetivos Especificos

Recopilar informacion de diferentes fuentes para fundamentar tedricamente el tema.

Realizar un diagnostico de la situacion actual a través del analisis del macro y
microentorno y analisis interno de la empresa Petroleum & Power Engineers S.A. con el
fin de conocer el estado de situacion actual.

Realizar un analisis detallado de los datos resultantes del estudio del mercado con el
fin de identificar y comprender la correlacion existente entre la calidad de servicios
ofrecidos y la percepcion de su experiencia de compra, utilizando 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 sistematico
que permita alcanzar los objetivos comerciales que favorezcan el posicionamiento.

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




CAPITULO |

MARCO TEORICO

Crecimiento empresarial

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adip
elit. Duis vulputate nulla at ante rhoncus, vel
felis condimentum. Proin odio odio.

Mejora de la eficiencia operativa

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing
elit. Duis vulputate nulla at ante rhoncus, vel efficitur
felis condimentum. Proin odio odio.

Desarrollo de ventajas competitivas

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing
elit. Duis vulputate nulla at ante rhoncus, vel efficitur
felis condimentum. Proin odio odio.

MARCO CONCEPTUAL

Planificacion estratégica

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

Buyer Persona

Corresponde a una representacidon de un segmento
especifico del mercado, caracterizado por compartir
patrones de comportamiento.

(Nielsen Norman Group,2018)

Marketing estratégico

Herramienta que consiste en analizar el mercado
identificando posibles amenazas, oportunidades.
(Basurto & Quimis, 2021)









Nacionales Internacionales

Aguirre & Alban Lépez J, (2019) ~_ URIBE (2021) LOPEZ (2023)
(2020) Estructuracml.’n de un
Estrategias de Formulacion de un plan de marketing y su Estrategia de

impacto en el

Planificacion para la Plan Estratégico .. : mercadotecnia de
~ . posicionamiento de la , .
Compafia CPVEN para Halliburton emoresa RPQ GAS la organizacion
Servicios S.A. durante el serF\)/icios enerale;’ REPSOL
Petroleros Ltda. periodo 2017-2021 J

S.A. de la ciudad de
Lima.



ANALISIS DE LA
SITUACION ACTUAL

= Acuerdos comerciales. Factores
Estabilidad politica. Politicos

= PIB.
« Inflacion.
= MNivel dedesempleo: FECFDT’?S
- Tasa de desempleo local y su impacto en Economicos

el poder aclguisitivio.

« Cambios demograficos:
- Tasa de crecimiento poblacional.
- Responsabilidad social: sostenibilidad.

« Carmbios tecnoldgicos en el sector
petrolero.

+ Nivel de innovacion,

+ Innovaciones tecnolégicas:
- Aplicaciones de software.

r

ANALISIS PESTEL

= Permisos ambientales para las empresas. FECFD['ES
» |Impacto Ambiental, Ecologicos

* Responsabilidad y Obligaciones del Factores
Proveedor. LEQB!ES




Proveedores

Competencia

Solindpet | Materia Prima| Mas de 6 afios 1 a3 dias 90 dias Transferencia
Linde Insumos Mas de 6 afios 2 a 3 dias 00 dias Transferencia
Proeo Grasa/Aceites | Mas de 6 aiios 3 a3 dias 00 dias Transferencia

Servicios
Calpelab Calibraciones | Mas de 6 afios 4 a 3 dias 90 dias Transferencia
Energysupply
S.A Insumos Mas de 6 afios 5 a 3 dias 00 dias Transferencia

Av. Amazonas N39- S g
123 y José Arizaga ;t:gmii s | Lentitudenla
Geopetsa Edif Amazonas Plaza| ¥ it ot g resolucion de
Piso 8vo oficina. 61, ITa i problemas.
Quito pozos petroleros.
Av_de los Shyns N37- ;
Dynadrill Ecuador S. | 313 y El Telégrafo, | C3P2cidad e desamollar | opypjigag
A Edificio Rubio, 10 i contractual.
piso, Quito :
Tomas Bermur N35-
F&T Servicios 350 y Francisco Expertos en pescaen pozos | Demorasenla
Petroleros Urrutia, petroleros. atencion al cliente.
Quuto
Especializacion en
Pedro Ponce Carrasco | prestacion de servicios de |  No cuenta con
Teibotligis E8-06 y Av. Diego de reacondicionamiento, maquinana de
Almagro. Edificio perforacién. servicios tecnologia
Almagro Plaza, Quito | integrados v desarrollo de avanzada.
campos petroleros.




Poder de negociacion <
de los clientes TN Amenaza de nuevos
/7 competidores

5 FUERZAS
DE PORTER

Poder de negociacion
de los proveedores

\_
Rivalidad entre
competidores

existentes del sector
petrolero

Amenaza de productos
y servicios sustitutos —



| | o-\o'-o
Carencia de liderazgo CDD

No hay estructura de f 1
actividades

No hay control de
actividades

——

Marca registrada <J>

Comunicacion directa
con clientes

¢ x
ﬂ:

Buen capital

Libertad para hacer /Y
uso del presupuesto... =

CAPACIDADES

Capacidad Directa «——

Organizacién y Control

Capacidad de

Mercado
Capacidad (
Financiera

Ca paCidad ¥ e TeChOl?gl’j Zara las
. . actividades
tecnologicay
., Implementacion de
produccion software
Capacidad de /\ ) /( Personal subcontratado
o T ' en temporadas
Gestion de nl
= No realizan
Talento Humano LJ? 3 capacitaciones

) '
o= P



Cuota de mercado relativa

MANTENIMIENTO
DE LLAVE 3.33
HIDRAULICA

Venta de accesorios 3

JAR TESTER 2.06

MANTENIMIENTO Y

RENTA DE 2 00
MARTILLOS
REPARACION Y
RENTA DE 1.43
TUBULARES

Tasa de ocedmiento de mercado

50

0,00

i5 00

10 60

500

000 |

-5,00

50,00

MATRIZ BCG

REPARACION ¥ REMTA DE TUBULARES

' ’ MANTENIMIENTC Y RENTA DE
MARTHLOS

MANTENIMIENTO DE LLAVE
HIDRAULICA

& VENTA DE ACCESORIOS

1

Cuota refativa de mercado

'E‘



ENERO
FEBEERO
MARZ0O
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBERE
NOVIEMEBRE
DICIEMEBERE
TOTALES

VENTAS ANUALES PPE
VENTAS 2020 VENTAS 2021

97.160.10

148.980.00
196.398.15
155.260.16
173.569.10
180.569.21
79.987.00

95.257.00

135.320.00
115.100.00
114.500.10
192.224.00

1.684.324.82

109.845.00
213.456,00
155.896.20
356.789,00
125 487,00
182.365,00
101.756.00
658.294 00
356.122.00
101.981.00
162.531.10
569.741,00

3.094.263,30

VENTAS 2022

350,841.07
321.654.00
578.552.06
568.421.01
369.874.00
354.596.00
245.839.00
223.634.02
578.963.01
456.981.01
356.932.00
712.116.00

4.767.562,11

Ventas de la empresa Petroleum & Power Engineers S.A

| ll|
&

8] o 0 o £ 5] £ D .
& & g F o 5 5
& & ¢ &g SHEE G &

5 £

B venTas ANUALESPPEVENTAS 2020 [ VENTAS ANUALES PPEVENTAS 2021 [ VENTAS ANUALES PPE VENTAS 2022
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ESTUDIO DE MERCADO
T2 oo

1k
_

M
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Determinar el nivel de calidad de servicio que
ofrecen las empresas de servicios petroleros
en el mercado actual, mediante la percepcidony
experiencia de los clientes potenciales ante la
competencia.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

ldentificar el perfil de los clientes potenciales que
muestren su interés en los servicios petroleros.

Analizar coOmo las dimensiones del modelo
servqual influyen en la percepcion de los posibles
clientes.

ldentificar oportunidades para mejorar el
posicionamiento mediante la evaluacidn de las
necesidad y preferencias de los clientes potenciales.




HIPOTESIS

Perfil del cliente

H1: Los aflos de la industria influyen directamente en el sector al que pertenece la empresa.
Ho: Los affos de la industria 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 estandares de seguridad.
Ho: La actividad de la empresa no influye directamente con los equipos que cumplan con estandares de seguridad.

Capacidad de respuesta

H1: El servicio rapido y eficaz influye directamente en el tamafno de la empresa.
Ho: El servicio rapido y eficaz no influye directamente en el tamafio de la empresa.

Fiabilidad

H1: El personal calificado influye directamente en los ailos de experiencia de la industria.
H2: El personal calificado no influye directamente en los afios de experiencia de la industria.



HIPOTESIS

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

Innovacion

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

Seguridad

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



DISENO DE LA INVESTIGACION

il

Investigacién descriptiva

@% Investigacién concluyente

@ Disefio Transversal

/C> Fuente de recopilacién de datos




DEFINICION DE VARIABLES

VARIABLE Co Variables

INDEPENDIENTE
Perfil del cliente,

recursos tangibles
capacidad de respuesta,
fiabilidad, empatia,
seguridad e innovacion

Planificacion Estrategica

VARIABLE
DEPENDIENTE

Calidad del servicio



72 %« N x D x

Microempresas

Pequenas
empresas

Empresas
medianas

Empresas
grandes

N° empresas

3731

160

115

84

n —
d?> * (N—1+2z> xp *xq
Parametro Representacioén Valor
Tamano S:I'e la N 4.090
poblacién
Valor critico Z 95%
Probabilidad de
ocurrencia P 80%
Probabilidad de no
ocurrencia q 20%
Margen de error d 5%
Tamano de la
muestra n

| e — [ae0




Encuesta

Cuestionario



N N
Alfa de Cronbach

Tabla 13 Alpha de Cronbach encuesta de clientes potenciales

Rangos del Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos
0,868 31

Alfa de Cronbach Consistencia Interna
az0,9 Excelente
08<0<0,9 Buena
07<0<0,8 Aceptable
0,6<0a<0,7 Cuestionable
0,5ca<0,6 Pobre
a<0,5 Inaceptable




Analisis de las dimensiones del modelo servqual

ELEMENTOS TANGIBLES

4L.49

4.63 4.59
Elementos tangibles LA ATENCION = MAQUINARIA CON  EQUIPOS QUE
QUE BRINDAEL TEGNOLOGIA DE CUMPLAN CON
PERSONAL VANGUARDIA ESTANDARES DE
o SEGURIDAD
4.60 4.79
k INSTALACIONES — HERRAMIENTAS Y
. a  Elementos tangibles 4.62 AS ADEGUADAS | EQUIREE
eguriaa Capacidad de :
® @ Capacidadde
respuesta 4.6
respuesta CAPACIDAD DE RESPUESTA
Fiabilidad : :
4.6 4.50 4.55 457
Empatia 4.64 ACCESIBILIDAD g%r\ég?LCACION A(F?IIEIIQISDSI\DJADLEL
Seguridad 4.69 4.63 4.64 4.73
SOLUCIONES SERVICIO RAPIDO  CAPACIDAD
X N RAPIDAS Y EFICAZ P R .

FIABILIDAD

4.53

ATENCION 24/7

4L4.46

CONFIABILIDAD

4.55

ATENCION
PERSONALIZADA

EMPATIA SEGURIDAD

4.69

4.65 4.70 4.75

4.58

4.64 4.50 4.74 4.75 4.78

ATENDER LAS COMPRENSION
INQUIETUDES ANTE SITUACIONES
DEL CLIENTE IMPREVISTAS

ENTREGA DE
SERVICIO
RAPIDA

SERVICIO
PERSONAL
IZADO

AMABILIDAD
DEL
PERSONAL

ENCARGADOS DE
LA MAQUINARIA

EQUIPOS DE SEGURIDAD
ADECUADOS AL

QUE TRANSMITAN MANEJAR MAQUINARIAS

SEGURIDAD

SEGURIDAD EN LOS
CANALES DE LAS
EMPRESAS DE SERVICIOS
PETROLEROS

PERSONAL
CALIFICADO

CUMPLIMIENTO
EN PLAZO DE
ENTREGA




PERFIL DEL CLIENTE

P11 ;Cuantos afios tiene su empresa en P1.4 ;Cual es la principal actividad
la industria? qué realiza su empresa?

m Transporte de crudo
B Menos de & afos.

37 G92% g
’ ® Entre 5 a 10 afios m Exploracicn y Extracciédn de
®Entre 11 3 16 aflos e
8 Servicios Petroderos

W Mas de 16 anos




RECURSOS TANGIBLES

Maquinaria con tecnologia de vanguardia

W Regular

B Importante
# Muy importants

Segun su criterio. Califique el nivel de relevancia de los atributos
fisicos que deberia tener las empresas de servicios petroleros

Equipos que cumplan con estandares

de seguridad

37,08%

B Poco impariante
W Aagular

B importante

B Muy importante



CAPACIDAD DE RESPUESTA Sedgun su criterio. Califique el nivel de relevancia de las caracteristicas
que deben poseer los servicios petroleros

Servicio rapido y eficaz Comunicacion directa

Soluciones rapidas

MUY IMPORTANTE

B Poco impaortante

B Regulat

IMPORTANTE B Importante

m Muy importante

REGULAR

00 W0 200 300 400 SO0 600 700



MUY IMPORTANTE

IMPORTANTE

REGLILAR

'OC0 IMPORTANTE

FIABILIDAD Segun su criterio.

Atencion personalizada

0,0 100 200 300 40,0 500 GLO a0

;Qué importancia tienen los factores mencionados en
empresas de servicios petroleros?

Cumplimiento en plazo de entrega

MUY IMPORTANTE

IMPORTANTE

00 100 200 300 400 500 600 00 8OO 9GO0



SEGURIDAD Segun su criterio. ;Califique la importancia que tienen los siguientes factores
en base a la seguridad del servicio??

Amabilidad del personal Seguridad en los canales de las empresas
: de servicios petroleros

W MNeut W Mautro
B Impcrtante ® Impartante
® Muy importants & Muy impartante




EMPATIA Segun su criterio. ;Qué grado de importancia tienen los siguientes factores

en relacién con la confianza que ofrecen las empresas de servicios petroleros?

Servicio personalizado Comprension ante situaciones imprevistas

MUY IMPORTANTE

IMPORTANTE
® Paco importante
REGULAR W Regular
B Iimportants
POCO IMPORTANTE B Muy importante

o0 100 200 300 400 SO0 600 700 BGD



Capacidad de Respuesta

Servicio rapido y eficaz * Tamaiio de la empresa

Grafico de barras

Peguefa empresa (10a Mediana empresa(S0a Empresa Grande (200
49 rabajadores) 184 trabajadores) an adelants)

Tamarno de |la empresa

?:Frﬂﬁn
oy
eficaz

B Regulas
-hnpu-l'l:ml:u
B Muy impartante

Pruebas de chi-cuadrado
Valor df Significacion
asmtotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de 15,563 4 0,004
Pearson
Razon de 13,133 4 0,011
verosimilitud
Asociacion lineal por 11,536 1 0.001
lineal

N de casos valhidos 240



Fiabilidad

Personal calificado * Ailos de experiencia en la industria

Grafico de barras

Recuento

Menos de S afos Entre 5 a 10 afos Entra 11 a 186 Mas da 16 afios
anos

JCuantos anos tiene su emoresa en la industria?

Personal
I‘:l.ili.\‘ﬂldﬂ Pruebas de chi-cuadrado
W Foco mportanea
M Fequla
B impostants Valor df Significacion
ey Sepiectonty asintitica
(bilateral)
Chi-cuadrado de 10,5462 9 0308
Pearson
Razdon de 13,690 g 0,134
verosimilitud

Asociacion lineal por 9,293 1 0,002

N de casos validos 240



Resultados | Grafico

EFE Y EFI
4 00
! 1
Y X y 4 .
- 1V VI
EFI EFE TAMANO
3.00 3.05 3.03
2 00
Vil Vi IX

1,00
4,00 3.00 200 1.00



Resultados

=) Reporte

Fortalezas
Oportunidades
Debilidades
Amenazas

Total

Y
d

o~ 0o

Puntos

0.363
0.242
0.212
0.181

Fortalezas - Oportunidades
Valor promedio matricial: 60,6
~ IONA DE PODER
ESTRATEGIA OFENSIVA
MAXI - MAXI

Debilidades - Oportunidades
Valor promedio malricial: 45,5
IONA DE INCERTIDUMBRE

ESTRATEGIA ADAPTATIVA
MINI - MAXI

Fortalezas - Amenazas

Valor promedio matricial: 54,6

ZONA DE PROTECCION
ESTRATEGIA DEFENSIVA
MAXI - MINI

Debilidades - Amenazas

Valor promedio matricial: 394

ZONA DE PODER
ESTRATEGIA OFENSIVA
MINI - MINI

Wondershare EdrawMax



PROPUESTAS
AV rrovusts
B

Se propone crear una nueva filosofia

Ani-rll
VA3 B B B

M
-

Propuesta de filosofia empresarial que esté enfocada al
para el area de marketing departamento de marketing basado en la

mision, vision, valores, principios y politicas

Vision




PROPUESTAS

Propuesta de filosofia
para el area de marketing

Valores PRINCIPIOS

Excelencia e Evaluacion de riesgos

Responsabilidad e Compromiso

Seguridad e Cumplimiento normativo

Innovacion e Investigacion y desarrollo
e Adaptabilidad e Agilidad en la innovacion
e Trabajo en equipo creativa
e Orientacion al cliente e Colaboracion efectiva

e Transparencia




Servicio

OBJETIVO

ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

ESTRATEGIA

- Establecer una seccion de
marketing dentro de la
empresa Petroleum & Power
Engineers S.A donde se
determinara las funciones y
los responsables que estan a
cargo del departamento, los
mismos que contribuiran al
éxito de la empresa.

PLAN TACTICO

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

EVALUACION Y CONTROL

- Aplicar una evaluacién semestral a los
responsables del departamento de
marketing con el propdsito de conocer si
estan cumpliendo con sus funciones.




N TN ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TACTICO EVALUACION Y CONTROL

Servicio

Realizar un analisis de las plataformas que
frecuentan los clientes.

Implementar un programa CRM Bitrix 24 que envie
a sus clientes informacidn anticipada al correo
Desarrollar canales de electrénico de los servicios dando acceso - Encuesta de preferencia de plataformas
comunicacion anticipado a ofertas de la empresa. digitales.
multicanal a los - Tasa de conversion.
usuarios para una - Tasa de resolucion exitosa por el
comunicacion mas Disefiar plantillas de respuesta automatica para chatbots.
efectiva y conveniente mejorar la comunicacion en la pagina web a través | _ Nymero de registros en el portal
entre la empresa y sus de chatbots Bitrix 24 - Tasa de uso activo
clientes.

Crear un portal de clientes de la empresa
Petroleum & Power Engineers S.A, que permitan
acceder a la informacién relevante sobre
proyectos, servicios y soporte técnico. en Live
Agent.
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ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

SerVICIO OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TACTICO EVALUACION Y CONTROL

Crear un isologo para la empresa
Petroleum & Power Engineers S.A.
. Realizar una encuesta de percepcion a
Establecer precios basados Elaborar propuestas de isologo. los clientes potenciales para evaluar el
en base al valor percibido por

] nivel del reconocimiento de marca del
el cliente.

) isologo y slogan.
Realizar propuestas de slogan

creativo.

‘-‘

22

Petroleum & Power Engineers S.A.

L

Petroleum & Power Engineers S.A.



N TN ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

OBJETIVO ESTRATEGIA PLAN TACTICO EVALUACION Y CONTROL

Servicio

Realizar un analisis de las plataformas que
frecuentan los clientes.

Implementar un programa CRM Bitrix 24 que envie
a sus clientes informacidn anticipada al correo
Desarrollar canales de electrénico de los servicios dando acceso - Encuesta de preferencia de plataformas
comunicacion anticipado a ofertas de la empresa. digitales.
multicanal a los - Tasa de conversion.
usuarios para una - Tasa de resolucion exitosa por el
comunicacion mas Disefiar plantillas de respuesta automatica para chatbots.
efectiva y conveniente mejorar la comunicacion en la pagina web a través | _ Nymero de registros en el portal
entre la empresa y sus de chatbots Bitrix 24 - Tasa de uso activo
clientes.

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

Servicio

Mejorar el servicio de Petroleum
& Power Engineers S.A un 20%
mediante la

implementacion de nuevas

tecnologias que permitan
aumentar la satisfaccion y la
lealtad de los clientes.

ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

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

Implementaciéon de tecnologia que optimice el
tiempo de carga de los materiales y maquinaria.

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

4]

Invertir en capacitaciones para el personal de la empresa
con el propdsito de mejorar su desempeio laboral.

Implementacion de DeskTime un sistema de calificacion
del personal de la empresa en tiempo real.

Implementar un puente gria de doble viga que ayude en
la carga y traslado de
productos y maquinas pesadas

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

- Encuesta de satisfaccion.
- Tiempo de respuesta.

- Uso del sistema de
calificacion.

-Tiempo de ciclo
- Capacidad y eficiencia de
carga

- Ratio de nuevas solicitudes
- Tiempo de resolucion

Soporte téecnico

Lépez Garcia

&

Carlos Justin
Proa Toapanta



CAPITULO IV

ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

Precio

Comparar los costos previos con

Aumentar en el préximo afio el 15% .los costos def,pues dela
implementacion.

el valor de los servicios en base a . -Margen de beneficio mejorado
. ., Establecer precios en base al
la implementacién de nueva o .
) - ) valor percibido por el cliente.
tecnologia que optimiza el tiempo
en el que se lo realiza.

-ROI
Actualizar tarifas de los servicios

en base a la nueva tecnologia
implementada.

[ndice de cobertura geogréfica

Ampliar la presencia de la empresa Investigacion exhaustiva de lugares

|dentificar lugares

en 10% diferentes provincias del . :
estratégicos potenciales para

pais para asegurar una cobertura : ..
i lia brindand i brindar servicios petroleros
mas amplia brindando ac.c.eso mas dentro de esas areas. N
cercano a sus servicios. Alcance geografico

estratégicos para la ubicacion de
sucursales logrando tener un
mayor alcance al publico objetivo.



Promocion

OBJETIVO ESTRATEGIA

Incentivar el contenido con
palabras claves para
aumentar la visibilidad de
contenido relevante.
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ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

PLAN TACTICO EVALUACION Y CONTROL

Implementacién de programa
ubersuggest para identificar
palabras relevantes que tengan un
alto volumen de busqueda.

-Numero de palabras identificadas
-Clics y tréfico orgéanico

Creacion de un post informativo en
base a palabras claves para un
mayor alcance al publico obijetivo.

'PPE

5 Consejos
utilizar el

Consejo 1.
El Whipstock de SPT se

puede colocar en pozos
verticales, direccionales u
horizontales, con la
posibilidad de circulacion
directa durante el viaje a
fondo. El disefio de perfil
expandible proporciona un
anclaje confiable a
r:ualquIEr profundidad.

-Tiempo de permanencia en la pagina




OBJETIVO

ESTRATEGIA

Promocionar directa e
indirectamente los
servicios que ofrece la
empresa Petroleum &
Power Engineers S.A.
para incentivar la venta
de los servicios.

PLAN TACTICO

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

Lanzar una campafia publicitaria

‘Mejora la productividad y

rendimiento en la exploracién de
petréleo con PPE” por 3 meses, en
donde se publicara 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.

ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

EVALUACION Y Promocio’n

CONTROL

-Alcance
Potroleum & Podior
Mgt oy

-CTR (Click Through i siiatlinied _
Rate) '

-Costo por clic

-- Tiempo en el sitio
Aprendamos

. EL SERVICIO DE
' PESCA




CAPITULO IV

Promocion

Aumentar el compromiso en redes sociales
en un 60% con el fin de que los clientes y
futuros clientes puedan interactuar
directamente con ellos.

ESTRATEGIAS DE LAS 7 P'S DEL MARKETING

Para potenciar la presencia
online de una marca y elevar el
posicionamiento de una
empresa en el ambito digital, se
recomienda revitalizar las redes
sociales reactivandolas.

(10 5]

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

Crear una pagina en la red social de
LinkedIn con el fin de brindar informacion
valiosa sobre los servicios que ofrece la
empresa

-Estadisticas de administrador de

Facebook

-Interaccién y compromiso




OBJETIVO

Implementar un proceso de revision
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 satisfaccidon del cliente y
reducir posibles demoras o inconvenientes

ESTRATEGIA

Desarrollar un proceso
sistematico y
estructurado para una
revision exhaustiva de
materiales.

Actividad de venia

Presencia Fisica

PLAN TACTICO

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

Realizar pruebas de demostracion para
probar su funcionamiento eficiente

Ivker - O &8 ® @

Resumen de inventario
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EVALUACION Y
CONTROL

e Tiempo de
procesamiento

e Eficienciaenla
generacion de
informes




CAPITULO IV

Persona

Implementar Trafico d

estrategias basadas en * r? Ico .e

marketing emocional reterencia.

. . . Tiempo en la
que nos permitan oy -Proponer una idea creativa .
positivo de la empresa . . pagina. - Tasa de
mantener la marca en de storytelling que deje un
Petroleum & Power

: rebote en paginas
la mente de los : , mensaje de valor en la L
. ) Engineers S.A, a través .. de historia.
consumidores y asi audiencia.

) de un storytelling Cambios en la
poder crear relaciones

percepcion de la
duraderas con ellos a marca
largo plazo.

Transmitir un mensaje

HISTHORIA

—.-' e

@Uﬂ%ﬁf I

. __ oA, " n
' *'-I : INDUSTRE' : } ﬁt i AY *EA
49" STANDARDS ii | TO SERVE YO r
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AND YOUR NEEDS.

=




CAPITULO IV

Brindar un sistema

Procesos

: e Tasade
Implementar un de respuesta Implementar una herramienta de chatbots Finalizacion de
sistema de automatica que Eukef 183 ZJ'UStte,a las nedce[s,idades y l Conversaciones.
comunicacion directa beneficie a la t'a '('j a e; ecmc;as hets impre'sa, © e Tiempo
con el cliente a fin de empresa a PO de software de chatbols que se promedio de
entender los meiorar la eligié para la empresa Petroleum & Power respuesta. -
. : J . Engineers S.A es Tidio, la implementacioén P '
problemas y brindar satisfaccion del . . . e Aumento de la
) i ) se realiza con propdsito de brindar
soluciones de cliente y brindar tasa de

respuestas oportunas y reducir los

manera inmediata. un servicio retencion del

tiempos de espera del cliente. .
personalizado usuario.

PPE ac

OUR COMPANY

PFE COMPANY




PRESUPUESTO

Servicio

Precio

Plaza

Presupuesto anual de marketing

-Crear un imagotipo parala empresa Petroleum & Power Engineers S A

Frecuencia

Precio
unitario

Presupuest Presupuest

o Mensual

o anual

- 580,00 580,00 $80,00
-Elaborar una propuesta de imagotipo.
-Realizar 2 propuestas de slogan creativo. - $20,00 520,00 $20.00
-Realizar una andlisis de las plataformas que frecuentan los clientes. - 30,00 50,00 50,00
-Implementar un programa CRM Bitrix 24 que envie a sus clientes
informacion anticipada al correo electronico de los servicios dando
acceso anticipado a ofertas de la empresa. Mensual £175.00 517500 $2.100,00
-Disefiar plantillas de respuesta autom atica para mejorar la
comunicacion en lapasina web através de chatbots Bitrix 24.
-Crear un portal de clientes de la empresaPetroleum & Power
Engineers S A que permitan acceder a la informacién relevante sobre Mensual $68.99 $68.99 $827 88
provectos, servicios v soporte técnico en Live Agent.
-Invertir en capacitaciones para el personal de la empresa con el
. . . Mensual $50.,00 $50.00 $600,00
propasito de mejorar su desempeiio laboral .
-Implementacion de DeskTime un si StE‘;lIIla de cdlificacion del personal Mensual $20.00 $20.00 $240,00
de laempresaen tiempo real.
—Impﬂementa’lmpmentegﬂ.iadﬂd}kﬂet.'igf"iquea}mdeenlaca'gay i $15.000.00 | $15.000.00 | $15.000.00
traslado de productos v maquinas pesadas.
-Realizar maaplmacm]flde soporte técnico de la emplresaPetroleum& i $300.00 $300.00 $300,00
Power Engineers 5 A para avudar a sus clientes.
-Comparar los costos previos con los costos después de la
implementacion.
-Actualizar tarifas de los servicios en base alanuevatecnologia - ) ) 0
implementada
-Investigacion exhaustiva de lugares estratégicos para la ubicacidn
L o - 350 350 350
de sucursales logrando tener un may or alcance al pblico objetiva.
-Implementacién de programa ubersuggest para identificar palabras Anual 480 480 480

relevantes que tengan un alto volumen de blisqueda.

]

-Creacion de un post informativo en base a palabras claves para un mayor

dcance al publico objetivo. i ] i 0
-Lanzar una campafa publicitaria ~¢,Quién es Petroleum & Power
Engineers S A" por 6 meses, en esta campafia se realizara dos
post informativos por semana de la empresa y sus sernvicios, Mensual 20 80 960
Integrado un enlace directo al WhatsApp para una comunicacion
Promocion d re::ta Fm.El-.E“EntE —
-Lanzar una campafa publicitaria Mejora la productividad y
rendimiento en la exploracion de petréleo con PPE™ por 3 meses,
en donde se publicara dos posts por semana informativos de los Mensual 20 80 960
beneficios del servicio por medio de las redes sociales con un
enlace directo al formulario para el cliente.
-Actualizar la pagina web v paagina de Facebook de la empresa - - - 0
-Crear una pagina en la red social de Linkedin con el fin de brindar
. . . - - 150 150 150
informacion valiosa sobre los servicios que ofrece la empresa.
-Crear un equipo interdepartamental para desarrollar el proceso de i 0 0 0
Presencia revision.
-Desarrolar listas de verificacion para la revision de los materiales. - 0 0 0
Personal -Proponer una idea creativa de sturytglling que deje un mensaje de Semestral 200 200 400
valor en la audiencia.
-Implementar una herramienta de chat both que se ajuste a las
necesidades y habilidades técnicas de la empresa, el tipo de
software de_ chat both qué se ehglq para la mp[esa Pen'qleum & Mensual - - 840
Piocasas Power Engineers 5. A es Tidio, la implementacion se realiza con
propadsito de brindar respuestas oportunas y reducir los iempos de
espera del cliente.
-Adquirir maquinaria de rayos X de PCB para detectar los defectos i 3000 3000 8000
ocultos
TOTAL PRESUPUESTO $31.307,88




FLUJO DE FONDOS

ANO 0 1 2 3 4
SALDO INICIAL - $32.000,00 | $29.192,00 | $26.384,00 | $23.576.00
INVERSION $31.307.88

INGRESOS TOTALES $30.000,00 | $35.000.00 | $40.000,00 | $45.000.00
COSTOS DE PRESUPUESTO

PLAN MKT $31.308.00 | $36.308.00 | $41.308.00 | $46.308.00

UTILIDAD MARGINAL -$1.308,00 | -$1.308,00 | -$1.308,00 | -$1.308.00

GASTOS ADMI $1.500,00 | $1.500,00 | $1.500,00 | $1.500,00
SALDO FINAL PERIODO SIN

IMPUESTOS -$2.808,00 | -$2.808.,00 | -$2.808.00 | -$2.808.,00

FLUJO NETO DE EFECTIVO $29.192.00 | $26.384.00 | $23.576,00 | $20.768.00




VENTAJA COMPETITIVA

Herramientas y equipos especializados

U4

IE)- &)

\

Capacidad para resolver problemas

Cumplimiento en el plazo de entrega

Comprension ante situaciones imprevistas

Seguridad en los canales de las empresas de
servicios petroleros.

Experiencia Técnica

Valor de los
Servicios Solucién Integral
petroleros

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.

" Siempre listo para servirle."

- Petroleum & Power Engineers S.A




Buyer persona

Buyer

persona

El buyer persona para la emprosa PPE debe
tenor caracteristicas especiticas tal como
que so rofacionon al soctor potrolero.

Tamafho de la emprosa: s Mantoner aliados estratégicos

Medianas y grandos que brinden ayuda y soporte a

Soctor: Primarko la empresa

Actividad: oxploracion y = Mantonor buenas rolaciones

extraccion do crudo con olras omprosas y
relacionarse mediante rodes

o
¢ e sl

= Facobook
= Linkedin
* Publicaciones y comontarios
m on rodos soclales
Compras en linea, redes sociales, . t"ﬂ-bﬂiﬂlIMHIIn funcion de
publicidad sobre nogocios v

» Proveodores con trabajos
oxitosos




Plan de riesgos

Sin interés en
contenido

) i
‘ %l 1
Problemas

técnicos de
chatbots

)

)

Problemas de
uso de nueva
tecnologia

Accion a realizar

Accion a realizar

Oportunidades

@\
[

O\

[

Monitoreo
constante

Cobertura

Encuesta a los ertl
territorial

clientes

Realizar Reconocimiento Elf)CUteSta a los
mantenimiento de marca clientes
' ' Eﬁcienpia Analisis de nueva
Capacitaciones operativa. tecnologia



CONCLUSIONES

e La fundamentacidon tedrica, el marco referencial, el marco
conceptual y el marco legal de la presente tesina brindaron un
fundamento necesario para identificar y analizar qué teoria 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 expansion. Sin embargo, al contrastar su
trayectoria de expansion 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, enfocandose en la entrega de
servicio de calidad y una innovacion constante.




RECOMENDACIONES

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

e Realizar campafnas 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.

e Implementar l|la presente propuesta aque otorgue un
direccionamiento de marketing a la empresa, evitando
afectacion en ganancias futuras e inestabilidad y sustentabilidad
empresarial.
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