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PRESENTACIÓN 

 

 

 

 

 

El siguiente trabajo se realiza con el fin de  connotar la marca de la empresa de Seguridad 

Privada para lo cual tendremos en cuenta las opiniones y  experiencias de las personas 

entrevistadas que contratan el servicio, posteriormente se hará un análisis con el fin de obtener 

un Insights y el Concepto de Campaña el cual se desarrollara  durante  el seminario de 

Comunicaciones Integradas De Marketing 
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PREGUNTAS ENTREVISTA 

 

 

 

 

1. ¿qué experiencia ha tenido con el personal de seguridad privada de su establecimiento? 

 

2. además de garantizar la seguridad del establecimiento, usted cree que un vigilante 

puede cumplir otras funciones? 

 

si__ 

 

no__ 

 

¿Cuáles? 

 

3. ¿qué sensaciones le genera el personal de seguridad privada?  

 

4. ¿qué sentiría si no tuviera el personal de seguridad privada en su establecimiento? 

 

5. ¿cómo creería usted que el personal de seguridad debería resolver un altercado con 

cualquier ciudadano? 

 

6. por favor cuénteme o historia  una anécdota vivida con alguien del personal de 

seguridad  de su establecimiento 

 

7. ¿qué desasosiegos (preocupaciones, malestares, tribulaciones) con el personal de 

seguridad privada en su establecimiento? 

 

8. ha encontrado algún tipo de empatía (es la capacidad de ponerse en el lugar del 

otro, de entenderlo, de tratar de comprender qué pasa por su mente) con el 

personal de seguridad de su establecimiento y, ¿por qué razón  se ha dado este vínculo? 

 

9. ¿del personal de seguridad privada cual es  el que más recuerda y por qué razones? 

 

10. si pudiera definir un perfil para el personal de seguridad, ¿cuál sería?  
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Análisis de la entrevista 

 

1. ¿Qué experiencia ha tenido con el personal de seguridad privada de su 

establecimiento? 

 

 Respuesta 1:  

Cumplimiento de normas, hacia los clientes experiencia en el personal en el área de 

logística trato y buen servicio para los clientes. 

 

 Respuesta 2: 

Seguridad confiable para mi establecimiento  

 

 Respuesta 3: 

Buena, confiable y segura  

 

 Respuesta 4: 

Los clientes se sienten seguros para el establecimiento. 

 Respuesta 5: 

Regular ya que el personal de seguridad no sabe tratara la gente y se debe a la falta de 

respeto a los clientes. 

 

2. Además de garantizar la seguridad del establecimiento, usted cree que un vigilante 

puede cumplir otras funciones? 

 

si__ 

 

no__ 

 

¿Cuáles? 

 

 Respuesta 1: 

 

Sí;  se deben prestar un buen servicio y un manejo prioritario en las discotecas ya que 

se está manejando licor y de esta manera se presentan varias riñas, contando con el 

cuerpo de logística quienes brindan  un buen trato al cliente. 

 

 

 Respuesta 2:  

 

Sí; puede prestar el servicio de supervisor 

 

 Respuesta 3:  
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Sí; esta persona debe cumplir el tema de certificación en primeros auxilios para que de 

esta manera los clientes se sientan seguros en el establecimiento. 

 

 

 Respuesta 4:  

 

Sí; porque el servicio que se presta en la discoteca en ellos se encuentran el poder tener 

acceso al conductor elegido, paramédico y coordinadores de grupo. 

 

 Respuesta 5:  

 

Si esta persona puede prestar  los servicios de mesero, barman, logístico, paramédico 

 

 

3. ¿Qué sensaciones le genera el personal de seguridad privada?  

 

 Respuesta 1: 

 

Confiable  

 

Seguridad  

 

 Respuesta 2: 

            Confianza 

            Tranquilidad 

 Respuesta 3: 

 

Seguridad  

 

Respaldo  

 

 

 Respuesta 4: 

 

Confianza  

 

Respaldo  

 

 Respuesta 5: 

            Protección  

4. ¿Qué sentiría si no tuviera el personal de seguridad privada en su establecimiento? 

 

 Respuesta 1: 
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Sería un poco complicado el tema de la seguridad con los clientes  

 

 Respuesta 2: 

 

Me sentiría completamente inseguro, no se llenaría el establecimiento y se brindaría un 

voz a voz no adecuado para la presencia del bar. 

 

 Respuesta 3: 

 

Implica un riesgo en la seguridad de mi negocio por eso es fundamental contar con 

ella.  

 

 Respuesta 4: 

 

Inseguridad ya que si se presenta algún problema no hay nadie pendiente que pueda 

llegar resolver. 

 

 Respuesta 5: 

 

Inseguridad en el establecimiento inconvenientes problemas. 

 

 

5. ¿Cómo creería usted que el personal de seguridad debería resolver un altercado con 

cualquier ciudadano? 

 

 Respuesta 1:  

 

Dialogando escuchando a los clientes para resolver el problema  

 

 Respuesta 2: 

La forma más correcta es el dialogo y de esta manera se vería afectada  

 Respuesta 3: 

 

Tranquilidad y buen dialogo  para lograr que el  cliente se sienta seguro y de esta 

manera vuelva al establecimiento. 

 

 Respuesta 4: 

 

Manejo y tranquilidad, escuchar reclamaciones brindando la mejor información y 

solucionando el problema  

 

 Respuesta 5: 

Con respeto amabilidad, y tranquilidad para resolver el altercado. 
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6. Por favor cuénteme o historia  una anécdota vivida con alguien del personal de 

seguridad  de su establecimiento 

 

 Respuesta 1: 

 

En una ocasión un cliente ingresa a uno  de los baños y el chico de seguridad le pidió el favor 

de cerrar las puertas por privacidad finalmente el cliente comprendió que las normas se beben 

cumplir en el establecimiento. 

 

 Respuesta 2: 

 

En una ocasión una señorita de seguridad le brindo el servicio de conductor elegido a un 

cliente que salió muy tomado del establecimiento ella llamo el servicio de taxis y de esta 

manera se aseguró que el cliente llegara bien a su hogar 

 

 Respuesta 3: 

El caso de una señorita que brindo los servicios de seguridad en mi establecimiento de                   

una forma sencilla y utilizando un buen dialogo ya que es una buena estrategia y por eso la 

tengo en cuenta. 

 

 Respuesta 4: 

Un cliente se desmayó y un muchacho de seguridad le presto los primeros auxilios. 

 

 

 Respuesta 5: 

En una ocasión se presentó una pareja estaba teniendo relaciones en el segundo piso exclusivo 

del dj el muchacho de logística gravo mostrando al supervisor llegando con el cuerpo logístico 

se dirigió a la pareja pidiendo que por favor abandonaran el estableciendo. 

 

7. ¿Qué desasosiegos (preocupaciones, malestares, tribulaciones) con el personal de 

seguridad privada en su establecimiento? 

 

 Respuesta 1: 

Que realmente no se sientan idóneos para realizar sus funciones  

 

 Respuesta 2: 

Donde no se toman las decisiones incorrectas  que puedan afectar mi negocio las personas de 

seguridad no se sentirá segura para laborar. 

 Respuesta 3: 
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Me preocuparía si no se tomara las mejores decisiones para el cuerpo de seguridad ya que esto 

puede influir a la hora de prestar el servicio.  

 Respuesta 4: 

 

Igualdad en el personal de logística y los clientes, ya que con el alicoramiento el cliente es 

vulnerable al conflicto y pude sentir ira  

 

 Respuesta 5: 

Me preocupara que el departamento  de seguridad privado no trate a mis clientes con 

amabilidad. 

 

8. Ha encontrado algún tipo de empatía (es la capacidad de ponerse en el lugar del 

otro, de entenderlo, de tratar de comprender qué pasa por su mente) con el 

personal de seguridad de su establecimiento y, ¿por qué razón  se ha dado este vínculo? 

 

 Respuesta 1: 

Me pongo en la posición del cliente y lo único qe espero del personal de  seguridad es una 

buena protección.  

 

 

 Respuesta 2: 

 

Se debe brindara la mejor atención en cualquier eventualidad. 

 

 Respuesta 3: 

 

Se debe brindar un buen manejo a la situación y de esta manera poder solucionar el 

problema sin que se llegue a factores inadecuados. 

 

 Respuesta 4: 

 

Los clientes asisten cada fin de semana y el cuerpo de seguridad representa una imagen 

adecuada brandando seguridad al cliente. 

 

 Respuesta 5: 

 

No había ningún vínculo ya que cada uno tiene sus funciones y debe estar atenta a ellas  

 

9. ¿Del personal de seguridad privada cual es  el que más recuerda y por qué razones? 

 

 Respuesta 1: 
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Mi hijo el pertenece al cuerpo de seguridad privada, una noche en unos de los bares se 

presentó un hurto en unos de los negocios el corrió detrás y logro recuperar los objetos 

hurtados. 

 

 Respuesta 2: 

Juan Carlos un muchacho que no se veía que no tenía la adecuada experiencia, pero gracias a 

su paciencia y perseverancia termino sus cursos y termino siendo uno de los mejores logísticos 

para mi establecimiento. 

 

Respuesta 3: 

 

NO ninguna no recuerdo ninguna  

 Respuesta 4: 

 

Cursos específicos en seguridad en principios y valores  

 

 Respuesta 5: 

 

En mi establecimiento todos realizan sus funciones por igual ninguno ha logrado  
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MAPA DE EMPATÍA 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿Qué Piensa y Siente? 

 

*Se recibirá una buena atención. 

* La seguridad y comodidad. 

*La atención debe ser de 
primera  impresión. 

*Preocupación por el cliente en 
su seguridad . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Qué oye? 

* Comodida en la discoteca.. 

* Buen ambiente . 

* Atencion sobre el cliente . 

* Buena  Seguridad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿Qué ve? 

*Sugerencias del servicio que se 
ofrece en la discoteca. 

*El trato del personal hacia al 
cliente. 

*Inconvenientes y problemas 
hacia el establecimiento con los 
clientes bajo el ambiente del 
licoramiento  .  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

¿Qué dice y Hace? 

 

*La satisfacción del cliente. 

*  Comunicación entre el prestador 
del servicio ante el cliente. 

* Confianza y sseguridad en el 
establecimiento  
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INSIGHTS 

 

 

 

Reflejan disciplina y cumplimiento en función de su labor prestando un adecuado 

servicio de seguridad al establecimiento. 

  

ASOCIACIÓN DE LA MARCA 

 

 

 La marca está asociada al  respaldo  que el personal proyecta en el cumplimiento de 

sus funciones, además de su acción rápida y oportuna en la mediación de resolución de 

conflictos. 

 

 

PERSONALIDAD DE LA MARCA 

 

 

Delta Seguridad  es una empresa de seguridad privada que refleja una imagen de solidez, de 

fortaleza y de alta compatibilidad en sus integrantes los cuales reflejan. 

 

 Respaldo, seguridad en la mediación para resolver conflictos 

 

 

 Eficacia para prestar servicios adicionales como lo son primeros auxilios. 

 

 

 Además de amabilidad y parcialidad en el tarto con los clientes del establecimientos. 

 

 

CONCEPTO DE LA CAMPAÑA 

 

 Amigabilidad y Calidez   para con el trato de los clientes, aparte de un servicio eficiente. 
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ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN 

 

 

Objetivo 

 

 

Crear una nueva reputación  entre nuestros stakeholders y generar un factor diferenciador al de 

nuestra competencia. 

 

Generar coherencia en todas nuestras acciones con  lo que vamos a comunicar.  
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 Público Objetivo  

 

 

Ofrecemos  cobertura nacional con 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. 

 

 

Diferenciación del Servicio 

 

Actualmente FORTOX es una compañía de seguridad comprometida con la protección de la 

vida y los bienes de los clientes, como se revelo en la encuesta cualitativa a los clientes  que 

usan el servicio de la compañía,  en general todos coincidían  con que usan este servicio ya 

que les genera seguridad, pero quieren algo más, buscan  que el personal tenga un valor 

agregado en la función de su labor. 

 

 Se tuvo  en cuenta las opiniones y  experiencias de las personas entrevistadas que contratan el 

servicio, y que posteriormente se hizo  un análisis con el fin de obtener un Insights y el 

Concepto de comunicación de la  Campaña  el cual desarrollaremos donde se concluye que la 

personas no solo buscan seguridad si no que puedan encontrar un Amigo que cuida y su trato 

es con Calidez. 
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La estrategia de comunicación  desarrollada inicialmente por FORTOX  es mediante una base 

de datos de los clientes los cuales se manejan en la compañía  periódicas a través de encuestas 

personales las cuales podría ser efectivas para el reconocimiento de este tipo de servicios  en el 

mercado, posicionamiento de marca y fidelización de clientela, situación que ha sido 

comprobada en casos similares, donde se evalúa las opiniones de las personas que contratan el 

servicio determinando unos insingst y así establecer una campaña efectiva. 

 

Fortox en una empresa con gran trayectoria en el mercado  y se hace necesario implementar un 

plan de marketing para poder exitosamente posicionar sus servicios  y el reconocimiento de su 

marca, tener claro objetivos misionales y visiónales, crear una cultura organizacional de 

acuerdo a sus políticas empresariales etc. en otras palabras pensar que no es un simple 

negocio, sino que está puede llegar a ser una excelente empresa. 

 

Se establece como característica común de este grupo de mercado analizado que las personas 

con mayor interés en adquirir este servicio son aquellas de estrato 3,4 en adelante que tienen la 

necesidad de sentir seguridad, protección de su integridad y sus bienes materiales. 
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Propuesta  estratégica de  Comunicación: 

 

 

1.  Mejorar el crecimiento exitoso en el mercado, como reto mejorar paso a paso la 

satisfacción de los stakeholders, permitiéndonos alcanzar una imagen diferente a la 

percepción que ya se tiene de las empresas prestadoras de los servicios de Fortox.  

 

 

2.  La Nueva percepción que queremos lograr es que Fortox no solo brinda un servicio de 

seguridad si no que somos  una empresa amiga, con calidez humana y que logra 

empatía con su clientes. 

 

 

3.  Elegir los medios de comunicación  para alcanzar los objetivos de difusión de estrategia 

del mensaje. 
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MEDIOS DE COMUNICACIÓN 

 

 

Como recomendaciones para alcanzar los objetivos se establece lo siguiente: 

 

1. Reforzar la estrategia de comunicación  a través mayor publicidad con apoyo de las 

Tic’s. Utilizar con mayor intensidad su correo electrónico, Facebook, redes sociales y 

tratar de establecer contactos directos con nuevos clientes prospectos. 

 

2. Se recomienda definir un plan de reclutamiento de personal exclusivamente para ventas 

con evaluación y valoración de competencias, que permita encontrar la fuerza de 

comunicación  que se requiere con urgencia. Una vez seleccionado el personal, se 

recomienda implementar una cultura organizacional donde se dé a conocer los valores 

y políticas empresariales que definen la razón de ser de la empresa y la identidad de la 

misma. Posteriormente a ello se hace necesario una vez por semana realizar o llevar a 

cabo una capacitación en temas referentes al ser humano como persona, servicio al 

cliente, trabajo en equipo, empoderamiento y liderazgo, etc. 

 

 

Estrategia de Publicidad 

 

Como ya se había mencionado se implementara el uso de redes sociales, aplicaciones APP , 

emailing, Telemercadeo , pagos por clic en Google,, y el uso de medios masivos como Radio y 

revistas especializadas dos veces cada trimestre. 

 

Controles: Se debe aprovechar al máximo las visitas periódicas con el fin de observar cómo se 

está prestando el servicio a los clientes y comunidad.  
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PROSPECTIVA DE  FORTOX  

 

Debido a la creciente problemas de la sociedad donde existe gran  inseguridad  e indiferencia 

contratar el servicio es una alternativa para brindar confianza y seguridad a la comunidad 

Es posible también que los canales de comunicación con el cliente sigan cambiando por ello 

debe  implementar el comercio electrónico vendiendo a través de una página web al  cliente 

directo.  

La competencia será equivalente a la demanda por tanto no solo serán 3 o 4 competidores en 

el mercado, probablemente superen este número, por ello se debe forjar una ventaja 

competitiva a través del tiempo, esta deberá ser  tan firme que fidelice a clientes actuales y 

pueda atrapar a futuros desde ya. 

 

Cultura de Comunicación para FORTOX 

 

La  cultura de comunicación se creara  permitiendo la libre expresión y el flujo de ideas entre 

el grupo que conforma FORTOX. Esto supone un permanente esfuerzo tanto para asegurar la 

fidelidad en la interpretación de los objetivos e ideas como para evitar el decaimiento en el 

interés producto del acostumbramiento. 

 

Estamos convencidos  que Los climas abiertos a la comunicación interna generan un aumento 

de las energías orientadas al logro, favoreciendo una sensación positiva en el interior de la 

empresa, que colaborará al logro de objetivos estratégicos de comunicación propuestos. 
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PRESENTACIÓN CORPORATIVA 

 

 

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 

Grancolombiana 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. 

 

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. 

 

Políticas Corporativas 

 

Con el Cliente 

 

Entregar un servicio caracterizado por su confiabilidad, buen desempeño del personal de 

seguridad y solución oportuna a requerimientos. Igualmente, contribuir con la prevención de 

los riesgos de terrorismo y contaminación de mercancías en la cadena de suministro, así como 

con la disminución de los riesgos profesionales. 

Con la Seguridad 

 

Identificar sistemáticamente los riesgos y amenazas que atenten contra nuestra gestión 

empresarial, la de nuestros clientes y la de nuestros colaboradores, definiendo programas de 

seguridad con la capacidad de resistir, mitigar y reponerse frente a la probabilidad de 

materialización de los mismos. 

http://www.fortoxsecurity.com/fortox/politicas-corporativas.html
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Con el Colaborador 

 

Generar las condiciones organizacionales que le brinden al Colaborador una mejor calidad de 

vida representada en la prevención de lesiones personales y enfermedades profesionales, 

estabilidad laboral, oportunidades de capacitación y el reconocimiento de su aporte al éxito 

organizacional. 

 

Con la Comunidad 

 

Contribuir con la generación de empleo, la responsabilidad social y la tranquilidad de la 

Comunidad. 

 

Con los Derechos Humanos 

 

Garantizar el compromiso respecto a la protección y el respeto de los derechos de sus 

colaboradores, clientes y a las comunidades en las que ejerce su actividad, evitando la 

discriminación y las practicas que atenten contra la dignidad de las personas, proporcionando 

igualdad de oportunidades en el acceso al trabajo y en la promoción profesional, asegurando 

en todo momento la ausencia de discriminación por razón de sexo, raza, religión, origen, 

estado civil o condición social. 

 

Con el Estado  

 

Cumplir con los requerimientos, normativas y políticas estatales implementadas por los 

organismos del orden nacional, departamental y municipal como entes administrativos, y dar 

estricto cumplimiento a lo establecido por los entes Fiscales y Judiciales. 
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Con el Accionista 

 

Garantizar la permanencia de la Organización en el tiempo. 

1.________ 

http://www.fortoxsecurity.com 

 

 

 

PRESENTACIÓN ÁREA DE VENTAS 

 

 

 

En FORTOX Security Group del departamento de ventas tiene por objetivo planear y ejecutar   

las actividades de ventas de la compañía. Debido a que durante el desarrollo de los planes de 

venta ocurren muchas sorpresas, este departamento de ventas ofrecerá el debido  seguimiento 

y control continuo a las actividades de venta de nuestros servicios  y de esta manera lograr 

incrementar los ingresos de las finanzas operativas en la compañía con distintas operaciones. 

 

 

Funciones  

 

 Realizar estrategias de ventas  

 Financiamiento de ventas 

 Realizar costos y presupuesto de ventas 

 Estudio en el mercado 

 Promociones de venta y publicidad 

 Planeación de ventas  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.fortoxsecurity.com/
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Organigrama  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FIGURA DEL VENDEDOR 

 

Las funciones  de un  vendedor es vender y brindar un buen servicio al cliente estableciendo 

un buen contacto entre  el cliente y la empresa, contribuir a la solución de problemas que el 

cliente está requiriendo, administrar su territorio o desplazamiento de la visita a su cliente 

deberá comunicar y asesorar correctamente a sus clientes sobre la información de la empresa y 

del servicio  que prestamos detectando clara mente sus necesidades. 

Perfil de un vendedor  

Las características principales que debe tener una persona que se desempeña en este cargo son:  

 Servicio al cliente: Contar con la excelente habilidad para contactar la gente, para 

escuchar, encontrar puntos de interés común, generar empatía, confianza y fidelidad.  
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M 
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Asesor 

Comercial 

 

Asesor 

Comercial 

 

Asesor 

Comercial 
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 Agresividad comercial: consiste en persuadir, liderar, reaccionar rápidamente al 

cambio, tomar riesgo, trabajar bajo presión y ser persistente en una venta.   

 

 Planeación y orientación analítica: esta persona con esta cualidad puede identificar 

oportunidades, conoce las técnicas para solucionar problemas, maneja informes y 

temas administrativos, se concentra en detalles, analiza datos. 

 

2.__________ 

http://www.promonegocios.net/venta/funcion-vendedor.html 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.promonegocios.net/venta/funcion-vendedor.html
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INPUTS DECISIONALES / ENTORNO 

 

 
 

 

 FORTOX  Se destaca por su competencia  en y superioridad. En tecnología, mejor 

atención, en procesos eficientes. 

 

 En calidad de nuestro   servicio Podemos satisfacer los requerimientos de nuestros 

clientes ya que trabajamos con dedicación. 

 

6_______ 

http://www.uas.mx/ 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

27 

 

 

 

 

 

CARTERA DE PRODUCTOS 

 

Aeroportuario 

 

En actualidad el sector de transporte aéreo cuenta con infraestructura aceptable, los diez 

aeropuertos internacionales de Colombia necesitan intensificar la seguridad en ellos para 

evitar delitos como la contaminación de mercancía, paso de personas que transportan 

drogas ilegales al interior de sus cuerpos y terrorismo.  

 

Comercio 

 

El sector comercial es uno de los más grandes del país. Se caracteriza por su 

heterogeneidad, siendo conformado por pequeñas, medianas y grandes empresas que le 

aportan una fuerte dinámica a la economía nacional. 

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. 

http://www.fortoxsecurity.com/sectores/aeroportuario.html
http://www.fortoxsecurity.com/sectores/comercio.html
http://www.fortoxsecurity.com/sectores/educacion.html


 

 Página 28 de 42 

 

 

Financiero 

 

Es así como la seguridad se ha convertido en un tema primordial para los bancos, para garantizar 

la confianza y tranquilidad en todas las transacciones bancarias que realicen sus clientes. 

Por este motivo, FORTOX estudia, analiza estratégicamente e implementa sistemas de seguridad 

especiales, adaptadas a las características de este sector, con el fin de evitar acciones delictivas 

comunes en este sector, tales como la extorsión y el fleteo. 

 

Grandes Superficies y Cadenas 

 

En Colombia a diario las Grandes Superficies y Cadenas abren sus puertas para recibir a miles de 

personas que van en calidad de visitantes, compradores, colaboradores administrativos y 

proveedores, los cuales sumados a toda la infraestructura y activos materiales, exigen la dirección 

y coordinación de acciones que mitiguen diversos riesgos que pueden amenazar el equilibrio y la 

tranquilidad del lugar. 

Es así como estos centros invierten cuantiosos presupuestos en materia de seguridad, contratando 

sistemas integrales compuestos de vigilancia humana y equipos tecnológicos, que brindan 

resultados efectivos al momento de prevenir y atender riesgos o amenazas como robos de 

mercancía, intrusión, incendios, robos en parqueaderos, homicidios, accidentes en escaleras 

eléctricas, robos callejeros, atentados terroristas, fleteo  al tener entidades financieras-, entre otros 

riesgos propios del sector. 

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. 

Además, el material informático de alto valor que se maneja en los centros gubernamentales, 

tanto en equipos como en información supone un grave trastorno, en caso de pérdida. 

http://www.fortoxsecurity.com/sectores/financiero.html
http://www.fortoxsecurity.com/sectores/grandes-superficies.html
http://www.fortoxsecurity.com/sectores/gobierno.html
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A fin de prevenir, evitar y enfrentar tales sucesos FORTOX ofrece una completa asesoría para 

minimizar los riesgos a los que el sector gubernamental se ve enfrentado. 

Hotelero 

 

El sector hotelero y las instalaciones de recreación y descanso enfrentan posibles amenazas 

externas e internas tales como el hurto, el secuestro, suplantación de identidad, estafa por medio 

de tarjetas, atentados, entre otros. 

La larga experiencia de FORTOX trabajando con el sector hotelero hace posible que disponga 

tanto de los recursos como del personal óptimo para proteger a los huéspedes, empleados, 

propiedades y bienes de este sector, entendiendo que es imprescindible un sistema de seguridad 

totalmente confiable para que nuestros clientes se sientan a gusto y disfruten de su estancia. 

 

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. 

FORTOX tiene una fuerte experiencia en la prestación de servicios de consultoría, vigilancia, 

escoltas de ejecutivos, escoltas de producto, seguridad canina y seguridad electrónica para 

clientes de este sector. 

Protegemos industrias de alimentos, bebidas, textiles, cementeras, vidrieras, químicos, aluminio, 

llantas, caucho, productos farmacéuticos, papel, petróleo, acero, hierro y productos metálicos, 

entre otras. 

Nuestro personal de seguridad que trabaja en este sector está preparado para control de áreas 

internas y perimetrales, control de accesos vehiculares y peatonales, control de activos, control de 

productos, operación de las centrales de monitoreo y atención de público en las recepciones, entre 

otras funciones. 

Portuario 

http://www.fortoxsecurity.com/sectores/hotelero.html
http://www.fortoxsecurity.com/sectores/industria.html
http://www.fortoxsecurity.com/sectores/portuario.html
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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. 

En FORTOX entendemos la importancia del sector portuario como uno de los ejes del desarrollo 

actual del país. Por ello ofrecemos soluciones de seguridad a la medida, con el fin de combatir y 

evitar delitos como el contrabando, la contaminación de mercancía y salida o entrada de personas 

de manera ilegal. 

 

Residencial 

 

Los conjuntos residenciales y la propiedad horizontal son las soluciones habitacionales preferidas 

a la hora de comprar un inmueble, por aspectos como la comodidad, la privacidad, Implementar 

estrategias de seguridad que permitan gestionar el acceso controlado y poder conocer en cada 

momento quién se encuentra al interior de la copropiedad, es muy importante para evitar 

eventuales situaciones que afecten la seguridad de los residentes o los visitantes. Como delitos 

propios de este sector se encuentran el robo interno, el secuestro, la llamada millonaria, el atraco, 

entre otros. 

FORTOX Security Group conoce las necesidades puntuales del sector residencial en todo el 

país y ofrece una amplia gama de servicios integrales de seguridad, enfocados al asesoramiento 

continuo de sus clientes. Los más de 200 condominios, conjuntos y unidades residenciales que 

conforman actualmente nuestro grupo de clientes del sector en todo el país lo confirman. 

 

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. 

Es por esta razón que los usuarios no sólo se han vuelto más exigentes en la calidad de la 

prestación del servicio de salud, sino que piden que se incremente la seguridad en estos lugares, 

lo que demanda una compañía experta en soluciones especializadas de seguridad, que esté a la 

altura de sus pedidos. 

http://www.fortoxsecurity.com/sectores/residencial.html
http://www.fortoxsecurity.com/sectores/salud.html
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En FORTOX Security Group ofrecemos soluciones que han sido diseñadas para mejorar la 

eficiencia del sistema de seguridad de la red cumpliendo con el creciente número de normativas 

acerca de la privacidad y la seguridad de los pacientes. 

Nuestra experiencia en el sector salud nos ha permitido ganarnos la confianza de nuestros 

clientes, que hoy suman más de 190 centros clínicos y hospitalarios, los cuales son protegidos día 

y noche por personal altamente calificado y especializado en los riesgos del sector clínico 

hospitalario. 

 

 

3.__________ 

http://www.fortoxsecurity.com/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.fortoxsecurity.com/
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PRECIOS 

4.____________ 

http://www.alcaldiabogota.gov.co/ 
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DESCUENTOS RAPPELSS / OFERTAS 

 

 

 

 Descuentos por Pronto Pago: Descuentos en efectivo, tienen el objetivo de estimular a los 

clientes a que realicen el pago de su cuenta en un plazo de tiempo específico o lo más 

antes posible. Este tipo de descuento consiste en una reducción del precio de lista que se 

aplica al pago que se realiza dentro de un plazo específico. Un ejemplo típico es 110 

Millones neto 30" que significa que se debe pagar en un plazo de 30 días y que el 

comprador puede restar 2% de la factura si la paga antes de 10 días  

 

 Descuentos por Temporada: Descuentos estacionales, tienen el objetivo de estimular la 

compra de uno o más productos en temporadas de menor demanda. 

Este tipo de descuento consiste en una reducción del precio de lista que se aplica a la 

compra de productos que están fuera de temporada. Por ejemplo, descuentos que ofrecen 

agencias de viajes y aerolíneas en los periodos en que sus ventas hacia determinados 

destinos bajan considerablemente. 

 

 Descuentos Comerciales: Descuentos funcionales, tienen el objetivo de estimular a los 

miembros del canal (mayoristas y o detallistas) a que realicen ciertas funciones. 

Este tipo de descuento consiste en una reducción del precio de lista que se aplica a los 

miembros del canal de distribución cuando realizan ciertas funciones como ventas, 

almacenaje, promoción. 

 

 

 

5_____________ 

http://www.promonegocios.net/ 

 

 

http://www.promonegocios.net/


 

 Página 34 de 42 

DISTRIBUCIÓN LOGÍSTICA 

 

 

 

 

La logística de nuestro servicio  será eficaz si se pone a disposición  del mercado 

con el aseguramiento de calidad en nuestros servicios destacando la excelencia de 

nuestros empleados. 

 Ser los mejores en nuestro servicio brindando la mejor seguridad a nuestros 

clientes  

 

 Prestar el servicio de seguridad  al cliente en las condiciones óptimas.  

 

 Atender las reclamaciones del usuario amablemente.  

 

 Dar las mejores respuesta a las cuestiones de los clientes en un tiempo específico. 

 

 La seguridad debe ser adecuada dependiendo el entorno donde se encuentre 

prestando nuestro guarda el servicio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.pymerang.com/logistica-y-supply-chain/logistica/distribucion/cadena-de-distribucion/index.php?option=com_content&view=article&id=132&catid=84&Itemid=795
http://www.pymerang.com/logistica-y-supply-chain/logistica/distribucion/cadena-de-distribucion/index.php?option=com_content&view=article&id=132&catid=84&Itemid=795
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PROMOCIÓN 
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ECONÓMICO FINANCIERO 

 

 

En este sistema  económico Financiero se busca canalizar el ahorro para una inversión enfocada 

para el cremento de la matriz productiva de nuestro servicio. 

 

 

SERVICIO POST-  VENTA 

 

En FORTOX Security Group la post venta son todos  aquellos esfuerzos que realizaremos  

después de la venta para satisfacer a nuestros clientes  y de esta manera será posible, mantenerlos 

para así asegurar una compra regular o repetida en nuestra compañía. Siempre teniendo 

completamente satisfecho al cliente con nuestra calidad de servicio identificando las 

oportunidades de mejora y los procesos en movimiento.  
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ADMINISTRACIÓN PROCESOS 
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FORTOX Security Group maneja facilita sus procesos implantando sus ventas en CRM y 

otros sistemas como facturas que reflejan la responsabilidad de nuestro. 
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HERRAMIENTAS DE VENTAS 

 

 

En  FORTOX Security Group nuestros ejecutivos comerciales  cuentan con la excelente 

experiencia  en trabajar en equipo comercial  y de esta manera realizan su labor diaria de una 

forma mecánica e invariable durante todos sus años de experiencia.  

 

 Herramientas de trabajo 

 Datos del cliente y su clasificación. 

 

 Frecuencia de la visita. 

 

 Forma de pago y plazos. 

 

 Fecha de la última visita realizada. 

 

 Volumen de pedidos del año anterior. 

 

 Volumen de pedidos previstos para este año. 

 

 Cantidad servida en el último pedido. 

 

 Equipos de tecnología 

 

 Cómo y en qué cantidad trabaja con la competencia. 

 

 Sistema de ventas .CRM 

 

 Esto nos permitirá evaluar: 

 

 El tiempo transcurrido desde la última visita. 

 

 La rotación del producto en ese tiempo. 

 

 El comportamiento de nuestro producto en este periodo. 

 

 Tendencias del mercado. 

 

 Rodamiento para su vehículo. 
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HABILIDADES DE VENTAS 

 

 

 

El ejecutivo comercial está permanentemente en contacto directo, oral y simultáneo con el 

cliente, realiza exposición de ideas, indaga sobre las necesidades, responde a objeciones, adapta 

el mensaje al receptor, verifica que el mensaje comercial haya sido entendido perfectamente, todo 

con el fin de culminar con éxito una venta y conseguir que el mercado adquiera un producto 

determinado; lo que inevitablemente, exige el dominio de las habilidades de comunicación 

comercial. 

 

 

Las habilidades de comunicación comercial y el desarrollo de la competencia de influencia debe 

ser claro en sus palabras y argumentos, comunicación no verbal, gestualidad, manejo de la voz e 

imagen, para cerrar con éxito la negociación. 

 

 

 

PIEZAS PUBLICITARIAS 
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REVISTA PUBLICITARIA 
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