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iv Abstract 

 

 

     Es primordial entender que la vida social es un intercambio de relaciones de contacto 

personal, es una fuente de construcción social, cultural y de desarrollo, es muy importante el 

contacto y la buena comunicación, que permita a los miembros entender el papel como sujetos 

sociales y el aporte que brindan al entorno que pertenecen. 

Es importante proyectar la mejor imagen corporativa tanto a nivel interno y externo, es por esto 

que hemos puesto en práctica las temáticas vistas en cada módulo del seminario, en este orden de 

ideas este proyecto está enfocado a un plan de comunicación que permita a la empresa FORTOX 

suplir esta falencias de dichos conjuntos residenciales, el principal objetivo es generar el 

incremento confianza, desempeño  y respaldo a su familia, para llevar a cabo este objetivo, 

recurrimos a medios y herramientas de recolección de información (entrevistas- encuestas), con 

nuestro público objetivo (los residentes).  

A partir de esto, el objetivo del presente trabajo de seminario de comunicaciones integradas de 

marketing, propone una solución a las problemáticas que se manejan en la parte de seguridad 

privada en propiedades verticales,  lo que nos conllevo a un análisis profundo que ocurre en 

dicho entorno, de la misma manera se crea una estrategia para la solución de la investigación 

sobre la necesidad puntual de los residentes, el cual es minimizar la cantidad de quejas recibidas 

por los residentes del servicio de seguridad, nos permite orientar a nuestro cliente para crear una 

propuesta de solución y efectividad.   
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Capítulo 1 BRIEF 

 

Nuestra Organización 

 

 

 

 

Imagen 1.  http://logos-vector.com/logo/logos_vector_download_Fortox_136010.htm 

 

 

 FORTOX Security Group es una compañía con 40 años de experiencia en el 

sector de la seguridad privada que nace como marca en el 2010 producto de la Fusión de 

Internacional y Gran colombiana de seguridad, y a la fecha se consolida como la tercera 

empresa más importante del país, con ventas operacionales de más de $188 mil millones 

de pesos. 

Esta empresa de cobertura nacional ofrece un amplio portafolio de servicios en gestión de 

riesgos, consultoría, seguridad de instalaciones, seguridad de personas, seguridad de 

productos, seguridad canina y seguridad electrónica, proveyendo tranquilidad y seguridad 

en sectores como el industrial, portuario, clínico hospitalario, comercial, grandes 

superficies, construcciones, entre otros. 

Con más de 8.500 hombres y mujeres de seguridad comprometidos con la protección de 

la vida y los bienes de nuestros clientes, y presencia nacional, FORTOX contribuye con 

el aumento de los índices de confianza e inversión en el país al trabajar para que 

Colombia sea un país más seguro. 

Como respaldo de todos sus sistemas de gestión y calidad, cuenta con certificación ISO 

9001:2008, OSHAS 18001:2007, ISO 28000:2007, ISO 9001:2000, BASC, Certificación 

OPR, PBIP, PVP Y AES. 

http://www.fortoxsecurity.com/fortox/nuestra-organizacion.html
http://logos-vector.com/logo/logos_vector_download_Fortox_136010.htm
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Nuestro portafolio de servicios para seguridad física consta de: Seguridad de 

Instalaciones, Seguridad de Personas, Seguridad de Productos, Seguridad Canina. 

En seguridad electrónica contamos con: Sistemas de Alarmas, Monitoreo y apoyo de 

Alarmas, Circuito Cerrado de Televisión, Protección Perimetral, Detección de Incendios, 

Controles de Acceso, Equipos de Seguridad, Mantenimiento. 

También contamos con servicios de Gestión de Riesgos en áreas como: Estudios de 

Seguridad Personal, Estudios de Confiabilidad Personal, Análisis de Riesgos, Planes de 

Crisis y Continuidad del Negocio, Programas de Seguridad, Investigaciones. 

Título 2 Misión, visión y valores éticos 

MISIÓN 

Nuestra misión es ofrecer un servicio que permita generar confianza al cliente y valor 

para los grupos de interés. 

VISIÓN 

En FORTOX Security Group tenemos como visión ser la mejor empresa en calidad de 

servicio. 

VALORES ÉTICOS 

Estos valores se reflejan siempre en el desempeño y comportamiento de los miembros 

de FORTOX Security Group dentro de la familia, la empresa y la sociedad. 

 Honestidad 

 Integridad 

 Respeto 

 Justicia 

 Lealtad 

 



 

 

3 

Principios 

Calidad: es la filosofía de vida personal y empresarial que nos impone como reto mejorar 

paso a paso para conseguir la satisfacción de los miembros de la organización y de los 

clientes permitiéndonos alcanzar una alta competitividad y crecer con éxito en el 

mercado. 

 Productividad: la efectiva utilización de los recursos y el mejoramiento continuo de 

nuestros procesos son la garantía para incrementar la competitividad, rentabilidad, solidez 

y permanencia de la Organización en el mercado, lo cual se reflejará en mayores 

beneficios para los clientes, socios y empleados. 

Impacto social 

Nuestro compromiso es con el país en general y la comunidad en particular, por ello, 

nuestras acciones deben contribuir con la generación de empleo, la conservación del 

medio ambiente, el apoyo a las instituciones de beneficio solidario y en especial el goce 

del derecho constitucional y fundamental de la vida y la tranquilidad ciudadana. 

               Trabajo en equipo: actuamos con responsabilidad y de manera interdependiente 

porque entendemos que el presente y el futuro de la Organización son el resultado del 

trabajo en equipo como las vías más efectivas para lograr los objetivos individuales y 

corporativos. 

                Desarrollo humano: reconocemos que nuestra gente es el potencial más valioso, 

por eso proporcionamos un ambiente laboral que promueva su desarrollo integral y 

facilite el cumplimiento armonioso de las responsabilidades mutuas. 
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Título 3 Historia  

  

       

Imagen 2. 

 

        

http://www.fortoxsecurity.com/fortox/historia.html  

 

 

 

http://www.fortoxsecurity.com/fortox/historia.html
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Imagen 3 http://www.fortoxsecurity.com/fortox/historia.html  

 

http://www.fortoxsecurity.com/fortox/historia.html
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              Certificaciones y membresía 

 

Imagen 4 http://www.fortoxsecurity.com/fortox/historia.html 

LÍNEAS DE ATENCIÓN  

  

                Imagen 5 http://www.fortoxsecurity.com/fortox/historia.html 

http://www.fortoxsecurity.com/fortox/historia.html
http://www.fortoxsecurity.com/fortox/historia.html
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Título 4 Sectores  

Aeroportuario: los índices económicos en Colombia han tenido un crecimiento sustancial 

en los últimos años. Sin embargo, el país aún posee problemas de seguridad debido a la 

piratería, la guerrilla y la actividad paramilitar, además de delitos comunes, lo que reduce 

el uso de redes ferroviarias y viales. Es por ello que el uso del transporte aéreo se ha 

incrementado para agilizar la movilidad de personas y mercancías. 

Comercio: Su demanda de seguridad es específica y las diversas características del 

gremio comercial hacen de él uno de los sectores donde nuestras soluciones de seguridad 

son claves a la hora de proteger su negocio ante delitos como hurto de mercancías, falsos 

vendedores, estafa, contrabando y extorsión a comerciantes. 

Educación: FORTOX Security Group propicia un ambiente de seguridad y tranquilidad 

que salvaguarde la integridad de la comunidad educativa y los bienes materiales de la 

misma, implementando esquemas de seguridad dirigidos a este sector, que demanda 

características a la medida ante riesgos comunes como hurto de elementos de fácil 

ocultación, instrucción con daños a la institución, asalto, asonada, atracos callejeros, 

secuestro de estudiantes, hurtos en parqueaderos, incendio, emergencias médicas o 

naturales, robo de computadores portátiles, entre otros. 

 Financiero: es propenso a una multitud de factores de riesgos que pueden verse 

representados en acciones delictivas, ya que la delincuencia cada día implementa nuevas 

maneras de atacar los canales bancarios o asaltar directamente a los usuarios. 

 Gobierno: la seguridad al interior de los edificios públicos es de vital importancia para el 

sector gubernamental por el alto flujo de personas que acude a los mismos para efectuar 

diferentes trámites. A su vez, estos edificios se han convertido en blancos prioritarios 

para los grupos terroristas, lo que hace que la especialidad en la seguridad de estos 

centros de Gobierno sean bien entendida por FORTOX Security Group 

Hotelero: El sector hotelero constituye una fuente importante de generación de empleo y 

de divisas para el país, el cual desde hace un tiempo ha iniciado el desarrollo de servicios 

http://www.fortoxsecurity.com/sectores/aeroportuario.html
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y productos para nichos específicos como lo son el turismo cultural, el de salud y el 

ecológico. 

Dados los incrementos de turistas o personas que llegan con objetivos de negocios, y la 

incursión de más cadenas hoteleras en nuestro país, se considera como uno de los 

principales retos el mejoramiento de la percepción de seguridad en nuestro país, seguido 

de la consolidación de Colombia como un destino turístico inigualable. 

Industria: este sector está constituido por grandes y medianas empresas que se encargan 

de la elaboración masiva de productos. Gran parte de la economía colombiana se 

apalanca en el desempeño productivo del sector. Estas empresas se ubican en zonas o 

parques industriales, o también dentro de las ciudades, acogiéndose a las medidas que 

regulan su funcionamiento. 

El manejo de la seguridad en este tipo de organizaciones ha evolucionado a ritmos 

importantes de forma que involucra métodos técnicos para gestionar y controlar los 

riesgos de seguridad física, informática y seguridad industrial. A su vez, la cultura de la 

seguridad y el autocuidado tienden a consolidarse cada vez más. 

Portuario: Los puertos marítimos del país han definido planes de inversión para 

expandirse, contemplando importantes transformaciones enfocadas a la modernización de 

infraestructura, conectividad de sistemas intermodales, tecnología y organización 

institucional. 

De esta manera, los puertos nacionales podrán brindar un mayor respaldo en el desarrollo 

del transporte y en sistemas de seguridad efectivos. 

Salud: En Colombia, la población que se encuentra afiliada al Sistema General de 

Seguridad en Salud, mediante el régimen contributivo o subsidiado también ha ido en 

aumento, razón por la cual se ha incrementado la cantidad de pacientes que a diario se 

presentan en las entidades que prestan este servicio. 
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Asi mismo, las diferentes modalidades delictivas propias del sector de la salud también se 

han ido modificando y cada vez los delincuentes implementan nuevas formas de cometer 

robos de activos y elementos personales, secuestro de menores de edad, suplantación de 

identidad del personal médico, atracos y atentados contra las instalaciones o contra 

algunos pacientes. 

 

Título 5  Responsabilidad social 

Este año lanzamos nuestro Primer Informe de Sostenibilidad bajo los estándares 

internacionales del Global Reporting Initiative (GRI) en su versión G4. En el que se 

muestra nuestro avance y compromiso por demostrar acciones transparentes frente a 

nuestros grupos de interés. 

El propósito de este informe es mostrar la gestión de FORTOX S.A. como una empresa 

responsablemente sostenible. 

En el aspecto ambiental trabajamos en el tratamiento adecuado de los residuos. 

En el aspecto social se destacan las actividades del programa de bienestar social que les 

brinda beneficios y oportunidades a nuestros colaboradores relacionados con el 

crecimiento personal y su calidad de vida. 

Nuestro compromiso con la comunidad es contribuir al crecimiento sostenible del país, 

en el ámbito económico, social y ambiental, como ha sido nuestro propósito durante estos 

40 años. 

Titulo 6 Ambiente Sostenible 

Los lineamientos enfocados a la protección ambiental también hacen parte de nuestro 

compromiso de responsabilidad social. 

http://www.fortoxsecurity.com/responsabilidad-social/ambiente.html
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Manejo de Residuos Sólidos: El manejo de los residuos sólidos en FORTOX, se 

desarrolla en dos ejes de trabajo, que nos garantiza que hacemos una disposición 

adecuada de estos y a su vez, cumplimos con la legislación ambiental en el tema. 

 Residuos Posconsumo: Cuando un producto, aparato o bien se daña o no se puede 

utilizar más y es desechado por el consumidor, se convierte en un residuo posconsumo. 

Estos deben de tener una disposición diferencial a los residuos ordinarios y se les debe 

realizar un tratamiento especial. 

 Los residuos Posconsumo generados producto de las actividades propias de FORTOX 

son: 

 Pilas de Radios y Celulares: Residuos entregados mensualmente a la empresa 

Nacional de Pilas, quienes realizan una disposición adecuada. 

 Residuos de aparatos eléctricos y electrónicos (RAESS): Son residuos asociados 

con computadores y periféricos, teléfonos, elementos de comunicación y demás, que 

cumplen su ciclo de vida y quedan en Desuso. Estos son entregados con una 

frecuencia semestral a la empresa la Nacional, quienes hacen un aprovechamiento de 

aquellos componentes que se pueden reutilizar, y el remanente pasa a un tratamiento 

especial para su disposición adecuada. 

 Luminarias y Bombillas: Estas se generan producto de los mantenimientos locativos 

y cambios de las luminarias de los sitios de trabajo. Estos son entregados a la empresa 

gestora INNOVA, quienes hacen una disposición adecuada de estos elementos. 

Vale la pena mencionar que estos excedentes industriales se constituyen como agentes 

contaminantes por su alto porcentaje de composición tóxica, debido a su alto contenido 

de agentes contaminantes como Cadmio, Níquel, Mercurio, Litio y Plomo. 

Titulo 7 Programa de Reciclaje 

En FORTOX, desde al año 2010, se viene adelantando un programa tendiente a la 

recolección, almacenamiento y donación del material reciclable generado en cada una de 

http://www.fortoxsecurity.com/responsabilidad-social/ambiente.html
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las sedes. La idea fundamental es poder realizar una disposición adecuada de estos 

residuos y a su vez, darle un carácter social a esta actividad. 

Hasta la fecha, se han trabajado con tres fundaciones de la Ciudad: Fundación Club Noel, 

Fundación Lila Mujer y actualmente con FUNDAMOR. Todas ellas, organizaciones sin 

ánimo de lucro y que se caracterizan por ayudar a poblaciones vulnerables. 

Con total de 25036 Kg recolectados desde el inicio de la actividad, se ha logrado apoyar 

diversas actividades al interior de estas fundaciones, como compra de alimentos, 

implementos de aseo, implementos para el desarrollo de sus labores, y demás, que 

fortalecen la vocación social que caracteriza a la empresa. 

Vale la pena resaltar que todos estos trabajos vienen soportados con documentos que 

garantizan la adecuada disposición que se le da al material que se dona, permitiendo así 

verificar que los residuos generados no son llevados a rellenos sanitarios o mal dispuestos 

en la vía pública. 
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Capítulo 2 ESTRATEGIA CREATIVA 

 

Empresa  

Fortox Security Group es una compañía con 40 años de experiencia en el sector de la 

seguridad privada que nace como marca en el 2010producto de la fusión de internacional 

y gran colombiana de seguridad. 

Esta empresa de cobertura nacional ofrece un amplio portafolio de servicios en gestión de 

riesgos, consultoría, seguridad de instalaciones, seguridad de productos, seguridad canina 

y seguridad electrónica, proveyendo tranquilidad y seguridad en sectores como el 

industrial, residencial, portuario, clínico hospitalario, comercial, grandes superficie, 

construcciones, entre otros. 

 

Solicitud de la empresa:Minimizar la cantidad de quejas recibidas por los residentes del 

servicio de seguridad. 

 

Target: Clara, ella vive en un conjunto residencial y es madre de dos hijos, es 

perfeccionista, controladora y protectora, su prioridad es el bienestar y la tranquilidad de 

su familia.  

 

Insigth: las madres cuidan todos los detalles, sin embargo siempre se les escapa algo. 

 

Beneficio: Los guardas de seguridad serán la sombra protectora de la familia. 

 

¿Por qué? El guarda de seguridad de Fortox vela por el bienestar y la seguridad de las 

familias, de lo demás se encargara Clara. 

 

¿Qué queremos? 

Que las madres tengan el respaldo de su guarda de seguridad. 
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Tono: Familiar y travieso. 

Capítulo 3 Estrategia de promoción 

  

Promoción interna: creación de una APP llamada “Sombrox” para  los 

residentes de los conjuntos. La aplicación consiste en votar por el mejor guarda de 

seguridad, en esta APP van a estar todos los perfiles de la compañía y el vigilante que 

consiga mayor votación, será premiado con un día de felicidad. El día de la felicidad 

consiste en un día libre y un bono por la suma de $200.000, que sea redimido en 

experiencias, (cine, cena a algún restaurante, etc.) 

 

Promoción externa: incentivar la descarga de la APP en los residentes de los 

conjuntos, a través de una invitación donde se les informe que entre más participe el 

conjunto al que pertenecen, podrán ser los ganadores de una cena en la sombra de la 

noche, para todos sus residentes. 

La invitación será un marketing directo que tendrá hendiduras para que pase la luz 

formando por medio de sombras, el boceto de un conjunto a la luz de la luna. 

 

Método carga de trabajo: 

A) Segmentación: Tipo a: alto estrato.  

                        Tipo b: estrato medio  

                         Tipo c: estrato bajo. 

Lo anterior de acuerdo al poder adquisitivo y cuota de administración del conjunto. 

B) Frecuencia de visita: Tipo a; frecuencia 1 (12 visitas al año x 2 horas)  

                                   Tipo b: frecuencia 2 (6 visitas al año x 2 horas) 

                                   Tipo c: frecuencia 3 (4 visitas al año x 2 horas) 

C)  Carga de trabajo: Tipo a; 80 x 24 h = 1920h 

                              Tipo b: 70 x 12 h = 840h                TOTAL= 3160 HORAS  

                               Tipo c: 50 x 8 h = 400h 

D) 6h diarias 
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6 x 5 =30 h por semana  

48 semanas por año. 

30 x 48= 1400 horas  

E) Tiempo vendedor: Ventas:                   70% = 980h al año  

                              Capacitaciones:     20%= 280h al año. 

                                          Otro:                      10%= 140h al año. 

   Total:                               1400horas 

F) Calcular la cantidad de vendedores 

3160/980 = 3.22 = 4 vendedores 

 

  

APP “SOMBROX” 

A través de la aplicación invision app se creó un modelo de sombrox : 
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Imagen 6  
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  Marketing Directo           

 

                                    

Imagen 7 
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Capítulo 4 Manual de ventas 

 

IAM Identificacion de la problemática 

 

Procesos de investigacion  

      INSATIFACCIONES DE LOS CLIENTES  

 

 Los clientes externos: hay algunos clientes que no estan del todo conformes con 

el servicio que ofrece su guarda de seguridad, para esto hemos realizado una 

encuesta, en la cual hemos identificado la mayor insatisfaccion, es que necesitan 

mas confianza, entrega y proteccion hacia su familia y sus hogares.                      

 Clientes internos: ellos no tienen queja alguna, estan a gusto con su trabajo y sus 

compañeros.  

 

 Listado de hipotesis 

 

Posibles causas: 

 La indisposición de los clientes externos, es que genera una incredibilidad a esta 

ardua labor. 

 

  METODO IAM 

 Pasos del cambio 

Diagnostico:  

El principal problema es la preocupacion de los residentes frente la seguridad actual de su  

conjunto. 

Propuestas de cambio: 

El mercado cambia y en el area de ventas mas, ya que cada vez hay mas competitividad y 

mas demanda por eso es importante tener nuestro propia diferenciacion ante nuestros 

clientes, hoy en dia la atencion al cliente es lo mas importante. 
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Reconocemos que el cambio empieza por la parte interna, ellos son un potencial muy 

valioso para la empresa, se promueve un desarrollo integral, donde facilita las actividades 

de cada uno, ya que lo realizan con gusto, sus programas de formación, capacitaciones y 

experiencia son requeridas en FORTOX. 

La empresa FORTOX quiere cambiar esa mala imagen que tienen los clientes externos, 

en cuanto su seguridad residencial. 

Cambio: Que vamos hacer para subir nuestras ventas, primero empezar a buscar nuevos 

clientes, para que sepan todos los buenos proyectos que tiene la empresa para ellos. 

Evaluacion y control. 

 

 Se implementara a los trabajadores una agenda donde se hagan formatos de 

seguimiento semanal de la ventas y servicios que se dan, anotando datos de los 

clientes y adicional escribir los servicios que se brindan. 

 Se les dara una meta de cuantos servicios se deben realizar al mes. 

 Los recursos seran a disposicion del gerente para activar su actividad laboral para 

obtener mejores resultados laborales. 

 

    VENTA PERSONAL 

 

Para el servicio seguridad, se describe a continuación cómo es  el proceso de venta. 

 

 El vendedor se acerca a conjuntos residenciales para crear un contacto con el 

administrador.  

 Luego de efectuado el acercamiento con el administrador, se busca un contacto 

con el administrador via telefonica.  

 Es importante un contacto face to face con nuestro nuevo cliente, para informarlo 

de todos nuestros proyectos que le ofrecemos para un mejor servicio de seguridad. 
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 Despues de aceptado nuestra propuesta, procedemos a realizar una reunion con 

todos los residentes del conjunto, para que se enteren de todos los beneficios que 

tendran con la empresa de seguridad FORTOX. 

 

Fases de la venta:  

 

Tradicionalmente se ha considerado que el objeto fundamental de la fuerza de 

ventas es precisamente conseguir ventas, obtener convenios y éste sera el objetivo 

principal de FORTOX. 

  Prospectación:  

Una de las propuestas para mejorar la venta en FORTOX, es   obtener la mayor 

información de sus clientes , no esperar a que lleguen a la empresa si no generar 

espectativas de venta, tanto por una llamada telefonica o una visita al cliente, se debe 

tener en cuenta los siguientes parametros: 

 Conocer a fondo del cliente, si queremos vender primero deberemos conocer sus 

necesidades, sus problemas y sus espectativas. 

 Analizar y estudiar sus motivaciones de compra, beneficio y servicio.  

 Conocer su proceso de decisión de compra. 

 Saber cuales son sus expectativas, qué resultados espera conseguir. 

 Conocer su grado de satisfacción con nuestro servicio de la empresa. 

 

Una de las mejores formas  de elegir una excelente empresa de seguridad, es el metodo 

voz a voz, la experiencia positiva de algúnos residentes o del mismo administrador del 

conjunto residencial, por eso es importante marcar la diferencia en atencion al cliente. 

 

Fecha de apertura: contacto con el cliente. 

Hay que aprovechar las siguientes oportunidades para comunicarse con los clientes 

Esto le permitirá a FORTOX ampliar sus oportunidades de ventas. 

 Cuando invita a un cliente al lanzamiento de un nuevo servicio. 
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 En festividades y cumpleaños. 

 Cuando el cliente visita la empresa, ya sea para felicitar o para alguna queja o 

reclamo.el centro de servicio para reparaciones o mantenimiento. 

 Infromarle a los clientes si se genera algun cambio o modificación en la seguridad 

de su conjunto residencial. 

Llamada telefonica 

Hay que trabajar sobre las necesidades de los clientes de comprar o adquirir nuevos 

servicios, uno de los modelos es mediante un seguimiento 

regular por teléfono. 

 

 Guion de la llamada 

 

Saludo y presentación 

Hola, Sr. XXX 

Le habla XXXXXXXX  de la empresa FORTOX, sabemos que usted es el administrador 

del conjunto XXXXXX , queremos brindarle nuestros servicios somos una empresa de 

seguridad altamente capacitada y con las mejores intenciones para usted y sus residentes, 

quiero invitarlo a que pase ala empresa  y mire las nuevas opciones que tenemos para 

usted, o si desea nos vemos el martes de la proxima semana, a que hora quiere que lo 

visite, para darle mas informacion. 

 

La primera visita personal:  

 

La preparación de una visita de ventas implica obtener información para asegurar un 

buen desarrollo de la entrevista comercial. 

Es importante prepararse antes de visitar a nuestros clientes, sobre ciertos parametros. 

 

 Estar informados sobre las últimas servicos de seguridad de nuestro 

cliente. 
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 Tener bien claro los precios y hasta donde pueden llegar sus descuentos, 

es importante una pequeña reunion con el gerente para que queden en 

mutuo acuerdo. 

 Llevar folletos, catálogos, para mostrar todo lo que les ofrece FORTOX. 

Nuestro objetivo es vender los servicios y productos que brinda FORTOX, el vendedor 

debe estar altamente calificado y con un alto nivel de conocimiento de los servicios de la 

empresa.  

 

Guion de visita, 

Saludo y presentación 

Hola, Sr. XXX 

Gracias por su atencion, hoy voy a darle todos los beneficios que usted obtiene para que, 

adquiera nuestros servicios de seguridad, ya que usted tiene una gran responsabilidad con 

los resisdentes de este conjunto, la idea es que siempre esten protegidos y respaldados por 

FORTOX. 

 

FASES DE LA INVESTIGACIÓN 

 

Demostración:  

Sr. O Sra. Xxx  

Nosotros somos la solución para sus problemas, no tendra que preocuparse mas por la 

desconfianza y la falta de lealtad que tiene esta profesión de seguridad, nos encargamos 

de enviar los mejores hombres altamente capacitados, para asumir la seguridad de los 

suyos. 

 

Cierre de ventas: 

Sr. o Sra.  xxx     

Nuestra prestación de servicios de vigilancia privada quiere ser parte de usted 

acontinuacion le mostrare los nuevos precios del año 2016, pero si usted y yo cerramos el 
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negocio le dejo los precios del año anterior (2015), que tal le parece mi propuesta es muy 

interesante sr. …. No deberia dejarla pasar y lo mas importante es que me puede pagar 

mensual o quincenal ya es decisión suya, bueno firmemos contrato. 

 

 

Imagen 

8http://fortoxsecurity.com/images/Decretos/Circular%20de%20Tarifas%202016.pdf  

 

Pos-venta: seguimiento al cliente. 

UN CLIENTE no termina cuando se cierra la venta, si despues de cerrado el negocio se 

realiza un seguimiento al cliente en relacion con el servicio, lo importante es que sigan 

adquiriendo nuestro servicio, ademas despues de un buen seguimiento posventa tambien 

atraera nuevos clientes. 

En FORTOX la confianza de los clientes es muy importante para la empresa, por eso se 

le preguntara en que le podemos ayudar, que necesita adicionalmente o necesita otro 

servicio con la empresa, lo importante es no es hacer solo una venta, la idea es seguir 

vendiendole. 

 

TECNICAS PLAN DE VENTAS 

 

Fuentes de información  

Fuentes Subjetivas: Tendencias 

En la temporada de  vacaciones los clientes se van de viaje y se quieren ir seguros en su 

recorrido, por eso hacen una atencion a los guardas de seguridad para que cuiden su casa, 

para ellos estar mas tranquilos. 

Fijacion de Objetivos de ventas:  

 Aumentar las ventas de los servicios en un 10% antes de finalizar el  año en curso 

http://fortoxsecurity.com/images/Decretos/Circular%20de%20Tarifas%202016.pdf
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 Crear nuevas alianzas estrategicas. 

 Crear incentivos para los vendedores y guardas de seguridad, para que realicen 

adecuadamente su trabajo para enaltecer su labor. 

 Capacitar constantemente a nuestro personal para mejorar el servicio al cliente. 

Estrategias de ventas 

 

La principal estrategia es enfocarnos en los conjuntos residenciales de la Ciudad de 

Bogotá, para ofrecer nuestro servicio de seguridad privada, que los motivara a estar con 

nosotros, para incentivar a nuestros clientes, generando un alza de ventas para FORTOX. 

 

 

 Se capacitara a la organización para que hayan mejoras en la parte laboral y de 

servicio al cliente  

 Implementar mayor publicidad llegando directamente a cada persona que 

adquiera nuestro servicio.  

 Manejar más la página web de nuestros servicios para así poder manejar un nuevo 

canal de venta. 

 Hacer sentir al cliente que es especial  y es lo mas importante para nuestra 

compañía.  

Otra estrategia de ventas consiste en la búsqueda de referidos, es decir, en procurar que 

nuestros clientes nos recomienden, para así conseguir nuevos clientes, para ello, 

podríamos ofrecerles a nuestros clientes descuentos especiales  u otros beneficios si nos 

llegan a remitir a otros clientes.  

 

Politica de Ventas 

 

 Brindar una rapida atencion al cliente de una forma agil a la respuesta a su 

solicitud ya sea una forma verbal, escrita o a traves de una llamada. 
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 Se llevara un control de las quejas o virtudes que tendremos en el transcurso del 

servicio. 

 

 

Desarrollo de programa de ventas  

 Se realizara una actividad donde sera por medio de un APP, el cual consiste en que 

cada residente vote por el mejor guarda de seguridad, esto con el fin de unir tanto a 

los residentes como a el personal de FORTOX, el beneficio para cada uno es, 

primero para los residentes el mayor conjunto que haya votado sera premiado con 

una noche bailable, para todos ellos y en cuanto al celador ganara un bono de 

$200.000 y un dia libre, todo esto con el fin de fortalezer el trabajo en equipo. 

 Tambien habran capacitaciones para el mejoramiento de atencion al cliente y 

mejoria de ventas. 

 Por otro lado habra una motivacion de ventas para los empleados, al que mas 

ventas obtenga en el mes, se le dara una bonificación de $300.000.  

 

Desarrollo de procedimientos de ventas  

 Enviar correros electronicos que sean llamativos a la hora de ver el mensaje y asi 

mismo el cliente se interese por nuestros servicios 

 Propocionar catalogos en el sector o  a nuestros clientes para que les suministre a 

conocidos la informacion de FORTOX.  

 Establecer conversaciones amenas con el cliente para ofrecerles la calidad de 

nuestros servicios de seguridad privada, de acuerdo a las necesidades de nuestros 

clientes. 

 Brindar un excelente servicio a cada cliente para asi convertirnos en su empresa 

de seguridad y confianza, donde nos refiera con sus amigos y conocidos para 

atraer mas cliente ya que detrás de un cliente pueden venir muchos mas. 

 

VENTA DIRECTA  
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En FORTOX la técnica que aplicamos es venta face to face, donde el cliente que desee 

adquirir nuestros servicios de seguridad lo haga sin problema, el reto como nueva medida 

es implementar la forma de lograr contactar directamente al cliente a través de una cita ya 

sea en su casa u oficina para así evitar que el cliente pierda tiempo. 

Capítulo 5 Revista  

Para la marca se diseño la revista Fortox, la revista de noticias de hoy con artículos de  

opinión y crónica referentes al segmento de la seguridad, ilustrados con imágenes de 

Colombia. A continuación el modelado de la misma. 
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Capítulo 6 Diseño tridimensional 

 

Para la marca se diseñó un personaje animado en el programa Blender, el cual consiste en 

la recreación de una sombra de un guardia de seguridad. El modelo estará presente en la 

App Sombrox en todas las piezas de la campaña reforzando el concepto inicial de “Fortox 

está presente como tu sombra”. 
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Imagen 11 

 

 

 

 

 

Capítulo 7 Piezas publicitarias 
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Imagen 12 

 

Imagen 13 
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Imagen 14 

 

Lista de referencias 

 

 

http://www.fortoxsecurity.com/  

http://logos-vector.com/logo/logos_vector_download_Fortox_136010.htm  

Revista semana 25n “ bajo llave”. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.fortoxsecurity.com/
http://logos-vector.com/logo/logos_vector_download_Fortox_136010.htm
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Vida 

 

 

 

Leydi Tatiana Rodríguez Ordoñez, Angie lucero Moyano Yaya y Leydi Viviana 

Vásquez Rodríguez, estudiantes de la universidad ECCI enfocadas en el programa 

Mercadeo y Publicidad, presentamos un fuerte interés por una capacidad organizativa y 

de eficiencia muy importante que nos permite hoy en día realizar una planeación y 

ejecución de nuestros proyectos.   


