Informe consolidado de seguimiento

1 Gestion Estratégica Comercial

Fecha Programada: 08/08/2024 0:00:00 Fecha de ejecucion: 08/08/2024 0:00:00

Descripcion:

08/08/2024 Disefar acciones eficaces de fidelizacion, cocreacion e innovacion. 17/07/2024.
Realizar estrategias para cumplir su promesa de valor a nivel logistico para buscar la plena
satisfaccion de sus clientes. 07/06/2024. Establecer objetivos claves como el posicionamiento
de la empresa, aumento de las ventas, y fidelizacion de clientes. 9/05/2024. Estrategias de
mercadeo y ventas planificadas, que incluyan métricas y responsables 19/04/2024.
Herramientas de investigacion de mercados

Avance:

implementacion de acciones eficaces de fidelizacion de clientes, cocreacion de valor y fomento
de la innovacidn en sus servicios de obra blanca y gris y pintura para zonas residenciales, con el
fin de mejorar la satisfaccion del cliente y potenciar el crecimiento sostenible de la empresa.

Temas Abordados:
Estrategias de Fidelizacion:

Programas de Recompensas: Implementacién de programas de lealtad que ofrezcan
descuentos, promociones o servicios adicionales a clientes recurrentes.

Comunicacion Personalizada: Uso de herramientas CRM para personalizar la comunicacion y
ofrecer ofertas y servicios adaptados a las necesidades y preferencias de cada cliente.

Encuestas de Satisfaccion: Realizacion de encuestas para recoger feedback sobre la experiencia
del cliente y hacer ajustes segun sus sugerencias.

Mantenimiento de Relacion: Estrategias para mantener una relacién continua, como boletines
informativos, actualizaciones sobre nuevos servicios y seguimiento post-servicio.

Cocreacioén de Valor:

Participacion Activa del Cliente: Involucrar a los clientes en el proceso de disefio y desarrollo de
nuevos servicios. Esto puede incluir encuestas, grupos focales y talleres de co-creacién.




Adaptacién a Necesidades Especificas: Ofrecer soluciones personalizadas basadas en las
necesidades especificas de los clientes y la retroalimentacion recibida.

Colaboracién con Clientes: Crear un entorno donde los clientes puedan aportar ideas y
sugerencias sobre como mejorar los servicios ofrecidos.

Innovacion:

Cultura de Innovacion: Fomentar una cultura de innovacion dentro de la empresa mediante la
capacitacion continua, el estimulo de la creatividad y el reconocimiento de ideas innovadoras.

Tecnologia y Nuevas Tendencias: Incorporar nuevas tecnologias y tendencias en la industria de
la construccién y la pintura, como el uso de herramientas digitales para la planificacién y
ejecucion de proyectos.

Desarrollo de Nuevos Servicios: Crear y probar nuevos servicios que respondan a las tendencias
del mercado y las necesidades emergentes de los clientes.

Recomendaciones:

Desarrollar un Programa de Fidelizacion: Crear un programa de fidelizacion bien estructurado
que ofrezca recompensas y beneficios para clientes recurrentes y recomendadores.

Implementar Herramientas de CRM: Utilizar herramientas CRM para gestionar la informacion
del cliente, facilitar la comunicacién personalizada y realizar seguimientos eficaces.

Promover la Cocreacién: Organizar sesiones de cocreacion con clientes para desarrollar nuevos
servicios y mejorar los existentes, asegurando que se alineen con sus expectativas y
necesidades.

Incentivar la Innovacién: Crear un comité de innovacion dentro de la empresa para evaluar
nuevas ideas y tecnologias que puedan mejorar los servicios y procesos.

17/07/2024. El objetivo de esta sesion fue proporcionar estrategias que le permitan cumplir con
su promesa de valor en la ejecucion de las obras asignadas.

Descripcién de la Promesa de Valor

La promesa de valor del contratista se basa en los siguientes pilares:

Calidad: Entrega de trabajos de alta calidad cumpliendo con las especificaciones técnicas.
Puntualidad: Cumplimiento de los plazos de entrega establecidos en el cronograma de obra.

Eficiencia: Optimizacion de recursos materiales y humanos para evitar desperdicios y
sobrecostos.




Seguridad: Garantia de un ambiente de trabajo seguro para todos los empleados y
contratistas.

Estrategias para Cumplir la Promesa de Valor

Calidad

Capacitacion Continua: Implementar programas de formacion y actualizacion para los
trabajadores en técnicas y materiales de construccion.

Supervision Rigurosa: Establecer un sistema de supervisién y control de calidad en todas las
etapas de la obra, desde la recepcion de materiales hasta la ejecucion final.

Seleccion de Materiales: Utilizar materiales de construccion de alta calidad y proveedores
confiables para garantizar la durabilidad y resistencia de las obras.

Puntualidad

Planificacion Detallada: Elaborar un cronograma detallado de actividades con fechas
especificas y responsables asignados.

Monitoreo de Avances: Realizar reuniones semanales para revisar el avance de la obra'y
ajustar el cronograma segun sea necesario.

Gestion de Contingencias: Establecer un plan de contingencias para manejar posibles retrasos
debido a factores externos, como condiciones climaticas o problemas con proveedores.

Eficiencia

Optimizaciéon de Recursos: Implementar técnicas de gestién de recursos para reducir
desperdicios y maximizar el uso de materiales y mano de obra.

Tecnologia y Herramientas: Utilizar herramientas y tecnologias avanzadas que faciliten la
ejecucion de tareas y aumenten la productividad.

Gestion de Inventarios: Mantener un control riguroso de inventarios para evitar sobrestock y
asegurar la disponibilidad de materiales necesarios.

Seguridad

Formacion en Seguridad: Realizar capacitaciones periddicas sobre practicas seguras y
protocolos de seguridad en la obra.

Equipamiento Adecuado: Proveer a los trabajadores de equipos de proteccién personal (EPP)
adecuados y asegurar su uso correcto.




Inspecciones de Seguridad: Implementar inspecciones regulares para identificar y corregir
posibles riesgos en el sitio de construccion.

Conclusiones y Compromisos

El empresario se compromete a implementar las estrategias discutidas para asegurar el
cumplimiento de su promesa de valor en la ejecucion de las obras. Asimismo, se acuerda
realizar una reunion de seguimiento en un mes para evaluar los avances y ajustes necesarios.

07-06-2024 El objetivo de esta asesoria es guiar a SALIM Ingenieria SAS en el establecimiento
de objetivos clave para mejorar su posicionamiento en el mercado, aumentar las ventas y
fidelizar a sus clientes. Estos objetivos son fundamentales para asegurar el crecimiento y
sostenibilidad de la empresa en el competitivo sector de servicios de obra blanca y negra para
viviendas.

Objetivos Claves
Posicionamiento de la Empresa

Importancia: Un buen posicionamiento en el mercado diferencia a SALIM Ingenieria SAS de sus
competidores, aumentando la visibilidad y atrayendo nuevos clientes.

Estrategias:

Definir la Propuesta de Valor: Identificar y comunicar claramente los beneficios y caracteristicas
Unicas de los servicios ofrecidos.

Branding: Desarrollar una identidad de marca sélida, incluyendo logo, eslogan y material de
marketing coherente.

Presencia Online: Crear y mantener un sitio web profesional y perfiles activos en redes sociales
relevantes. Utilizar SEO (optimizacién en motores de busqueda) para mejorar la visibilidad en
linea.

Testimonios y Casos de Exito: Publicar testimonios de clientes satisfechos y casos de éxito que
demuestren la calidad y efectividad de los servicios.

Aumento de las Ventas
Importancia: Incrementar las ventas es crucial para la rentabilidad y expansion de la empresa.
Estrategias:

Segmentacion de Mercado: Identificar y enfocarse en segmentos especificos del mercado que
puedan beneficiarse mas de los servicios ofrecidos.




Optimizacién del Proceso de Ventas: Mejorar el proceso de ventas para hacerlo mas eficiente y
efectivo, desde la captacion de leads hasta el cierre de contratos.

Promociones y Descuentos: Ofrecer promociones y descuentos especiales para atraer nuevos
clientes y fomentar la repeticion de negocios.

Alianzas Estratégicas: Establecer alianzas con otras empresas del sector (como inmobiliarias o
tiendas de materiales de construccion) para generar referidos y proyectos conjuntos.

Fidelizacion de Clientes

Importancia: Fidelizar a los clientes asegura ingresos recurrentes y reduce la necesidad de
captar constantemente nuevos clientes.

Estrategias:

Calidad del Servicio: Mantener y mejorar continuamente la calidad de los servicios ofrecidos
para superar las expectativas de los clientes.

Comunicacion Constante: Mantener una comunicacion regular y proactiva con los clientes,
informandolos sobre el progreso de los proyectos y respondiendo rapidamente a sus consultas
y preocupaciones.

Programas de Fidelizacion: Implementar programas de fidelizacion que ofrezcan beneficios a
los clientes recurrentes, como descuentos en futuros servicios o incentivos por referir a nuevos
clientes.

Encuestas de Satisfaccion: Realizar encuestas de satisfaccién para obtener feedback de los
clientes y hacer ajustes necesarios en los servicios ofrecidos.

Plan de Accidon

Definicion de Metas Especificas: Establecer metas cuantificables y alcanzables para cada uno de
los objetivos claves.

Asignacion de Responsabilidades: Designar a los responsables de implementar cada estrategia
y asegurarse de que todos comprendan sus roles.

Calendario de Implementacion: Crear un calendario detallado con plazos para la ejecucién de
cada estrategia.

Monitoreo y Evaluacion: Establecer un sistema de monitoreo y evaluacion para medir el
progreso y realizar ajustes segun sea necesario.

Conclusion




Establecer y alcanzar estos objetivos clave permitird a SALIM Ingenieria SAS mejorar su
posicionamiento en el mercado, incrementar sus ventas y fidelizar a sus clientes, asegurando asi
un crecimiento sostenible y exitoso. Se recomienda seguir las estrategias y el plan de accion
mencionados, adaptandolos segun las necesidades especificas de la empresa y el mercado.

09-05-2024 Se llevo a cabo una sesion de asesoria con el emprendedor John Leyton,
representante de la empresa de construccion Salim Ingenieria. La reunion tuvo como objetivo
principal definir estrategias de mercadeo y ventas para mejorar la visibilidad y aumentar las
ventas de los servicios de construccién de Salim Ingenieria.

Objetivos de la Asesoria

Identificar y desarrollar estrategias de mercadeo efectivas para Salim Ingenieria.

Proponer acciones concretas para implementar las estrategias de ventas.

Definir métricas para medir el éxito de las estrategias.

Asignar responsables para la ejecucién de las acciones propuestas.

Analisis de la Situacion Actual

Durante la sesion, se reviso el estado actual del mercadeo y ventas de Salim Ingenieria,
incluyendo:

Portafolio de servicios de construccién ofrecidos.

Estrategias de mercadeo y ventas actuales.

Canales de venta utilizados.

Segmentacion del mercado y publico objetivo.

Desempefio y resultados de las campafas anteriores.

Estrategias Propuestas

A continuacion, se detallan las estrategias de mercadeo y ventas recomendadas para Salim
Ingenieria:

Estrategias de Mercadeo

Marketing de Contenidos

Accion: Crear y mantener un blog en el sitio web de Salim Ingenieria con articulos sobre
tendencias en construccion, casos de estudio de proyectos realizados, y consejos técnicos.
Métrica: Numero de visitas al blog, tiempo de permanencia en la pagina, nimero de
suscripciones al boletin.

Responsable: Equipo de Marketing.

Optimizacién para Motores de Busqueda (SEO)

Accion: Optimizar el sitio web para mejorar el ranking en motores de busqueda mediante el
uso de palabras clave relevantes, meta descripciones y contenido de calidad.

Métrica: Ranking de palabras clave, trafico organico al sitio web.

Responsable: Especialista en SEO.

Redes Sociales

Accion: Incrementar la presencia en redes sociales (LinkedIn, Facebook, Instagram) mediante la




publicacion regular de contenido relevante, fotos de proyectos en progreso y finalizados, y
participacion en grupos y foros.

Métrica: NUmero de seguidores, interacciones (likes, comentarios, shares), trafico generado
desde redes sociales al sitio web.

Responsable: Community Manager.

Publicidad Digital

Accion: Implementar campafas de Google Ads y LinkedIn Ads dirigidas a segmentos
especificos del mercado, como desarrolladores inmobiliarios y propietarios de grandes
proyectos.

Métrica: CTR (Click-Through Rate), tasa de conversidn, ROI (Retorno sobre la Inversion) de las
campanias publicitarias.

Responsable: Equipo de Publicidad Digital.

Estrategias de Ventas

Desarrollo de Relaciones Comerciales

Accion: Establecer y fortalecer relaciones con clientes potenciales mediante visitas, llamadas y
seguimientos periddicos.

Métrica: NUmero de contactos establecidos, nimero de reuniones realizadas, tasa de
conversion de contactos a clientes.

Propuestas y Presentaciones

Accion: Desarrollar propuestas y presentaciones personalizadas para cada cliente potencial,
destacando los beneficios especificos de los servicios de construccién de Salim Ingenieria.
Métrica: NUmero de propuestas enviadas, tasa de aceptacién de propuestas.

Programas de Referencias

Accién: Implementar un programa de referencias que incentive a los clientes actuales a referir
nuevos clientes a cambio de descuentos o beneficios.

Métrica: Numero de referencias recibidas, tasa de conversioén de referencias a clientes.
Responsable: Gerente de Ventas.

Capacitacion del Equipo de Ventas

Accion: Organizar sesiones de capacitacion regular para el equipo de ventas sobre técnicas de
ventas, servicios de construccion y nuevas tendencias en la industria.

Meétrica: Evaluaciones de desempefo del equipo de ventas, aumento en las ventas después de
la capacitacion.

Responsable: Director de Ventas.

19/04/2024. El propodsito de esta asesoria es proporcionar a la empresa de construccion una
comprension detallada de las herramientas de investigacién de mercados disponibles para
evaluar los comportamientos y motivaciones de compra de sus clientes potenciales.

Durante la sesion de asesoria, se explicaron varias herramientas de investigacion de mercados
que pueden ser Utiles para la empresa de construccion. A continuacién, se detallan algunas de
las herramientas mas relevantes:




Encuestas: Las encuestas son una forma efectiva de recopilar datos sobre las preferencias,
necesidades y comportamientos de los consumidores. Pueden realizarse tanto en linea como
en persona, y pueden adaptarse para abordar preguntas especificas relacionadas con la compra
de productos o servicios de construccion.

Entrevistas en Profundidad: Estas entrevistas permiten obtener informacion detallada sobre las
opiniones, experiencias y motivaciones de compra de los clientes. Son utiles para explorar
temas mas complejos y obtener una comprensién mas profunda de los comportamientos de
compra.

Grupos Focales: Los grupos focales reinen a un pequefio grupo de individuos para discutir
temas especificos relacionados con el mercado de la construccion. Son utiles para identificar
tendencias, opiniones compartidas y areas de oportunidad.

Andlisis de Redes Sociales: El andlisis de redes sociales puede proporcionar informacion valiosa
sobre las conversaciones, opiniones y tendencias relacionadas con la industria de la
construccion. Puede ayudar a identificar influenciadores clave y comprender mejor las
preferencias de los consumidores.

Anélisis de Datos de Ventas: Examinar los datos de ventas histéricos puede revelar patrones de
compra, preferencias de producto y comportamientos de los clientes. Esto puede ser
especialmente Util para identificar qué productos o servicios son mas populares y qué
estrategias de marketing son mas efectivas.

Observacion Directa: Observar directamente el comportamiento de los consumidores en
entornos de construccion o tiendas puede proporcionar informacion atil sobre como
interactuan con los productos y qué factores influyen en sus decisiones de compra.

Conclusiones:

Se recomienda a la empresa que utilice una combinacion de estas herramientas de
investigacion de mercado para obtener una comprensién completa de los comportamientos y
motivaciones de compra de sus clientes. Al hacerlo, podran desarrollar estrategias de marketing
mas efectivas, identificar oportunidades de mejora de productos y mantenerse competitivos en
el mercado.

2 Gestion de la Productividad Administrativa y laboral

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:

Descripcion:




Avance:

3 Gestion de la Productividad Operacional

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

4 Gestion de calidad

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

5 Gestion de la innovacion / Desarrollo y sofisticacion de producto

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

6 Gestion Financiera y Contable

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucién:

7 Gestion Logistica

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucién:

8 Gestion de la transformacion digital

Fecha Programada: 10/09/2024 0:00:00

Fecha de ejecucion: 10/09/2024 0:00:00




Descripcion:

10/08/2024. Dar a conocer las herramientas digitales y tecnoldgicas para el desarrollo de
actividades operativas. 07/09/2024. Realizar monitoreo de las tendencias del mercado a través
de la transformacion digital 08/10/2024. Hacer uso de herramientas digitales para el area
comercial

Avance:
10/09/2024. Asesoria de fortalecimiento en el mes de Septiembre

07/10/2024. Asesoria de fortalecimiento en el mes de Octubre

08/11/2024. Asesoria de fortalecimiento en el mes de Noviembre

9 Gestion de la Sostenibilidad

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

10 Indicadores de Gestion

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

11 Gestion de la propiedad intelectual

Fecha Programada: Fecha de ejecucién:
Descripcion:

Avance:

12 indice de productividad

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:




13 Otro

Fecha Programada:

Descripcion:
Otro seguimiento a indicadores propuestos

Avance:

Fecha de ejecucion:

14 Concepto final

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

15 Cierre de asesoria

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucién:




