Informe consolidado de seguimiento

1 Gestion Estratégica Comercial

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

2 Gestion de la Productividad Administrativa y laboral

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

3 Gestion de la Productividad Operacional

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

4 Gestion de calidad

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

5 Gestion de la innovacion / Desarrollo y sofisticacion de producto
Fecha Programada: 18/10/2024 12:00:00 a. m.  Fecha de ejecucién: 18/10/2024 12:00:00 a. m.
Descripcion:

18-10-2024 Dar a conocer las herramientas de innovacion para generar modelos de negocios
innovadores. 17-09-2024 Explicar la manera de como realizar un proceso de ideacion y




validacion del mercado 21-08-2024 Identificar oportunidades de innovacién en la empresa a
través de un andlisis interno y externo.

Avance:

18-10-2024 Objetivo de la Reunion: orientar a MJH TRADE en el uso de herramientas de
innovacioén para desarrollar modelos de negocio innovadores, que permitan mejorar su
propuesta de valor, diversificar ingresos y fortalecer su competitividad en el mercado.

Temas Tratados
1. Importancia de la Innovacion en el Modelo de Negocio

Adaptarse a las nuevas demandas del mercado, como el alquiler por uso y el mantenimiento
preventivo remoto.

Desarrollar fuentes alternativas de ingresos a través de servicios digitales, contratos de
suscripcion, o venta de insumos en linea.

La innovacion continua permite diferenciar la empresa frente a la competencia y aumentar la
retenciéon de clientes.

2. Herramientas de Innovacién para Desarrollar Modelos de Negocios Innovadores
Modelo Canvas

Permite visualizar los elementos clave del negocio:

Propuesta de valor: ;Qué soluciones Unicas ofrece MJH TRADE?

Segmentos de clientes: Identificar necesidades especificas (empresas que buscan servicios de
impresion sostenibles o clientes con alta demanda de soporte).

Flujos de ingresos: Incluir nuevos modelos como alquiler de equipos o suscripciones para el
suministro de tinta.

Canales de distribucion: Mejorar la venta directa a través de una tienda en linea o plataformas
de e-commerce.

Actividad: Realizar un taller practico en equipo utilizando el Business Model Canvas para
identificar areas de mejora.

Design Thinking

Enfocado en la creacion de soluciones centradas en el cliente, a través de las siguientes etapas:




Empatizar: Comprender las necesidades de los clientes mediante encuestas o entrevistas.
Definir: Identificar los problemas mas relevantes para resolver.

Idear: Generar ideas innovadoras para mejorar el servicio.

Prototipar: Crear versiones preliminares de nuevos servicios, como mantenimiento predictivo.
Testear: Evaluar la viabilidad de estas innovaciones.

Ejemplo: Implementar un sistema predictivo para el mantenimiento basado en sensores y
alertas automaticas.

Mapa de Empatia

Permite entender qué sienten, piensan y esperan los clientes:

¢Qué escucha el cliente? Necesidad de reduccion de tiempos de inactividad de impresoras.
¢Qué espera? Facilidad en la gestion de suministros y servicio técnico rapido.

;Qué le preocupa? Costos elevados y tiempos de espera prolongados.

3. Implementacién de Innovaciones en el Modelo de Negocio de MJH TRADE
Mantenimiento Predictivo y Remoto:

Implementar sensores 10T en las impresoras para monitoreo remoto y deteccién temprana de
fallas.

Ofrecer contratos de servicio preventivo que se adapten al uso real de cada cliente.
E-commerce para Venta de Insumos y Equipos:
Crear una tienda en linea para la venta de cartuchos, repuestos y papel, con entrega rapida.

Integrar suscripciones mensuales para clientes frecuentes, optimizando la reposicion
automatica de insumos.

Servicios por Suscripcion:

Introducir planes de alquiler de impresoras con mantenimiento incluido, adaptados a las
necesidades del cliente.




Incluir niveles diferenciados de suscripcién (basico, premium) para clientes con mayor volumen
de impresion.

4. Plan de Ejecucidon y Seguimiento

Taller de Canvas: Realizar en las préximas dos semanas un taller para desarrollar el Business
Model Canvas de MJH TRADE.

Piloto de Mantenimiento Predictivo: En un mes, seleccionar tres clientes para implementar un
piloto de mantenimiento remoto.

Lanzamiento del E-commerce: Desarrollar la tienda en linea y activarla en un plazo de 60 dias.

Evaluacion de Progreso: Agendar una reunion de seguimiento dentro de 90 dias para revisar el
avance de las innovaciones.

Conclusiones y Proximos Pasos

Accion Inmediata: Definir los segmentos de clientes prioritarios y desarrollar las primeras ideas
para el modelo de suscripcion.

Implementacién: Avanzar en la creacién del e-commerce y el plan de mantenimiento remoto
para diferenciarse en el mercado.

Evaluacion Continua: Realizar revisiones periédicas del modelo de negocio cada trimestre para
asegurar su evolucién.

17-09-2024. Asesorar a la empresa MJH TRADE en el uso de herramientas de innovacién que
permitan la creacién de modelos de negocio innovadores y diferenciados en el mercado de
comercializacidon, mantenimiento y repuestos de impresoras.

Analisis del contexto actual de MJH TRADE

Descripcion de los servicios actuales: comercializacién de impresoras, mantenimiento y
suministro de repuestos.

Analisis de la competencia y del entorno de la industria.

Identificacion de los desafios actuales en el crecimiento y diferenciacion de MJH TRADE frente a
competidores.

Introduccion a herramientas de innovacion




Design Thinking: Método centrado en la comprension de las necesidades del cliente y la
resolucion de problemas con un enfoque creativo y colaborativo. Se discutié como este
enfoque puede aplicarse para mejorar la oferta de servicios de MJH TRADE.

Modelo Canvas: Explicacion del lienzo de modelo de negocio (Business Model Canvas) para
analizar y replantear las areas claves del negocio (segmentos de clientes, propuesta de valor,
canales de distribucién, fuentes de ingresos, etc.).

Anélisis de la Cadena de Valor: Identificacién de las actividades clave en la cadena de valor de
MJH TRADE que pueden ser optimizadas o transformadas para mejorar la eficiencia y generar
nuevas oportunidades de ingresos.

Open Innovation (Innovacién Abierta): Estrategias para colaborar con otras empresas,
universidades, o clientes clave en el desarrollo de nuevas soluciones y la co-creacion de
productos y servicios.

Ejemplos de modelos de negocios innovadores en el sector de tecnologia y servicios

Suscripcién de servicios de mantenimiento: Se discutio la posibilidad de ofrecer contratos de
mantenimiento bajo un esquema de suscripcion mensual o anual, brindando mantenimiento
preventivo y correctivo de impresoras como parte del servicio.

Venta de soluciones integrales: Crear paquetes de servicios que incluyan venta de impresoras,
repuestos y mantenimiento con precios mas competitivos.

Servicio de impresoras bajo demanda (Pay per use): Modelo en el que los clientes solo pagan
por el uso real de la impresora en lugar de comprarla, lo cual puede atraer a pequefias
empresas con bajo volumen de impresién.

21-08-2024 1. Objetivo de la Reunion: El objetivo principal de la reunién es asesorar a MJH
TRADE en la identificacion de oportunidades de innovacion en su negocio, mediante un analisis
exhaustivo tanto de factores internos como externos que impactan en su operacion y
competitividad en el mercado.

2. Introduccidn y Contexto: Se inicia la sesion proporcionando un contexto general sobre la
importancia de la innovacién en la industria de suministros y mantenimiento de
fotocopiadoras. Se destacé como la innovacidn puede ser un motor clave para mejorar la
competitividad, eficiencia operativa y satisfaccion del cliente.

3. Analisis Interno: Se discuti6 la necesidad de realizar un analisis interno enfocado en los
siguientes aspectos:

¢ Revision de Procesos: Evaluacidn de los procesos operativos actuales para identificar
areas donde se puedan implementar mejoras o cambios innovadores. Esto incluye la




automatizacion de procesos manuales, mejora en tiempos de respuesta y optimizacion de
recursos.

e Capacidades del Equipo: Evaluacion de las competencias y habilidades del equipo de
trabajo. Identificacion de necesidades de capacitacion en nuevas tecnologias o
metodologias de trabajo que puedan contribuir a la innovacion.

e Recursos Tecnolégicos: Analisis del estado actual de los equipos y software utilizados, con
el fin de determinar si es necesario actualizar o adquirir nuevas herramientas que permitan
optimizar las operaciones.

e Cultura Organizacional: Evaluacion de la disposicion y apertura de la organizacién hacia
el cambio y la innovacién. Se recomienda fomentar un ambiente que apoye la creatividad y
la propuesta de nuevas ideas.

4. Analisis Externo: Se abordoé la importancia de un analisis externo para identificar
oportunidades de innovacion. Los puntos discutidos incluyen:

¢ Tendencias del Mercado: Investigacién de tendencias actuales en el mercado de
suministros y mantenimiento de fotocopiadoras, como el aumento del trabajo remoto, la
digitalizacion de documentos y el mantenimiento predictivo.

e Competencia: Analisis de las estrategias de la competencia para identificar areas donde
MJH TRADE pueda diferenciarse mediante la innovacion.

e Expectativas de los Clientes: Evaluacion de las expectativas y necesidades cambiantes de
los clientes, con el objetivo de desarrollar servicios o productos innovadores que satisfagan
dichas expectativas.

e Regulaciones y Normativas: Revision de las regulaciones actuales que afectan la industria
y como MJH TRADE puede anticiparse a futuros cambios regulatorios a través de la
innovacién.

5. Conclusiones y Préoximos Pasos: Se concluye que la identificacion de oportunidades de
innovacion requiere un enfoque integral que combine el analisis interno y externo. Se acordé
realizar las siguientes acciones:

e Elaborar un informe detallado de los hallazgos del analisis interno y externo.
e Definir un plan de accion para implementar las oportunidades de innovacion identificadas.
e Programar una préxima reunion para revisar avances y ajustar el plan segun sea necesario.

6. Cierre: La reunion finalizé agradeciendo la participacion de todos los asistentes y reiterando
la importancia de la innovacion para el crecimiento y sostenibilidad de MJH TRADE en el
mercado.




6 Gestion Financiera y Contable

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

7 Gestion Logistica

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

8 Gestion de la transformacion digital

Fecha Programada: 2/12/2024 12:00:00 a. m. Fecha de ejecucion: 2/12/2024 12:00:00 a. m.

Descripcion:

02-12-2024 Implementacion de la transformacion digital en el area comercial y ventas. 12-11-
2024 Explicar la importancia e implementacion de herramientas para lograr gestiéon de la
Transformacion Digital.

Avance:

02-12-2024 OBJETIVO: En la reunion de hoy se abordaron los pasos y estrategias necesarias
para implementar la transformacion digital en el area comercial y de ventas de MJH Trade, una
empresa especializada en la venta y mantenimiento de impresoras. El objetivo es modernizar
los procesos de gestion comercial y ventas, mejorar la eficiencia operativa y aumentar la
satisfaccion del cliente mediante el uso de herramientas digitales.

Diagndstico Inicial

MJH Trade actualmente enfrenta retos en:

Seguimiento manual de clientes y ventas.

Falta de herramientas integradas para gestionar bases de datos y procesos de venta.
Comunicacion limitada con los clientes en canales digitales.

Baja presencia digital y oportunidades de mejora en la captacién de nuevos clientes.
Propuesta de Transformacion Digital

Diagnostico y Planeacion

Anélisis de procesos actuales:

Realizar un mapeo de los procesos comerciales y de ventas para identificar cuellos de botella,
tareas repetitivas y oportunidades de mejora.

Definicién de objetivos especificos:

Incrementar la eficiencia de la gestion comercial.




Ampliar la base de clientes mediante estrategias digitales.

Mejorar la experiencia del cliente.

Herramientas Tecnoldgicas a Implementar

Software de CRM (Customer Relationship Management):

Implementar un CRM para organizar la base de datos de clientes, realizar un seguimiento de
oportunidades de ventas, automatizar recordatorios y segmentar clientes.

Ejemplo de herramientas: HubSpot, Zoho CRM, Salesforce.

E-commerce y portal de cliente:

Crear un sitio web con funcionalidad de e-commerce que permita a los clientes comprar
impresoras, insumos y servicios de mantenimiento en linea.

Incluir un portal donde los clientes puedan solicitar soporte técnico y programar
mantenimientos.

Automatizacion de marketing:

Usar herramientas como Mailchimp o ActiveCampaign para gestionar campafas de correo
electronico, mensajes promocionales y recordatorios automaticos sobre servicios de
mantenimiento.

Presencia en redes sociales:

Disefar estrategias para aumentar la visibilidad en redes sociales, incluyendo campanas
publicitarias dirigidas y la generacién de contenido relacionado con el sector.

Analitica de datos:

Implementar herramientas como Google Analytics para medir el trafico en linea, el
comportamiento de los usuarios y la efectividad de las estrategias digitales.

Capacitacion y Adaptacion

Capacitacion al equipo comercial:

Entrenar a los colaboradores en el uso del CRM, e-commerce y otras herramientas digitales.
Fomentar una cultura de innovacion y adaptacion a nuevas tecnologias.

Asignacion de roles especificos:

Delegar responsabilidades claras para la gestion del CRM, redes sociales y estrategias de e-
commerce.

Plan de Accion

Fase 1: Diagnostico (Mes 1)

Evaluacién detallada de los procesos comerciales actuales.

Definicion de métricas de éxito (KPI).

Fase 2: Implementacién Tecnolégica (Meses 2-3)

Seleccién e integracion del CRM y plataforma de e-commerce.

Disefio e implementacion de la pagina web y estrategias de redes sociales.

Fase 3: Capacitacion y Lanzamiento (Meses 4-5)

Capacitacién del equipo comercial.

Lanzamiento de campafas digitales iniciales.

Fase 4: Seguimiento y Ajustes (Mes 6 en adelante)




Evaluacion continua de las métricas.

Optimizacién de herramientas y procesos.

5. Conclusiones y Proximos Pasos

La transformacion digital permitird a MJH Trade optimizar sus procesos de ventas, aumentar la
satisfaccion del cliente y mejorar la competitividad en el mercado.

Se programara una proxima reunion para revisar el diagnéstico detallado y seleccionar las
herramientas tecnologicas adecuadas.

12-11-2024 Objetivo de la Asesoria: el propésito de la sesidon fue presentar herramientas y
estrategias clave para la gestion de la Transformacién Digital, con el fin de optimizar los
procesos internos, mejorar la experiencia del cliente y aumentar la competitividad en el
mercado.

Importancia de la Transformacion Digital para MJH Trade

Optimizacién Operativa:

La digitalizacién permite automatizar tareas repetitivas, como el seguimiento de
mantenimientos, la gestion de inventarios y el servicio al cliente, lo que reduce errores y
tiempos de respuesta.

Mejora de la Experiencia del Cliente:

Con herramientas digitales, MJH Trade puede ofrecer servicios personalizados, seguimiento en
tiempo real y soluciones mas rapidas a problemas técnicos, generando mayor satisfacciony
fidelizacion de clientes.

Competitividad y Diferenciacion:

Al implementar tecnologia de punta y optimizar procesos, la empresa puede posicionarse
como lider en su sector, destacandose por su innovacion y eficiencia.

Sostenibilidad y Eficiencia:

La digitalizacién reduce el uso de papel y recursos fisicos, alinedndose con practicas mas
sostenibles y reduciendo costos operativos.

Herramientas Propuestas para la Transformacion Digjital

Software de Gestion de Mantenimiento (CMMS):

Un sistema para programar, realizar y monitorear los mantenimientos de las fotocopiadoras de
manera eficiente. Este software permite:

Generar recordatorios automaticos de mantenimientos preventivos.

Llevar un historial detallado de cada equipo.

Gestionar las solicitudes de servicio en tiempo real.

CRM (Customer Relationship Management):

Una herramienta para centralizar la informacion de los clientes, realizar seguimientos
personalizados y mejorar la comunicacién. Beneficios:

Automatizacion del seguimiento de ventas y servicios.

Identificacion de patrones de compra o requerimientos frecuentes.

Mejora de la fidelizacion mediante ofertas personalizadas y encuestas de satisfaccion.
Plataforma de Gestién Documental en la Nube:




Solucién para digitalizar documentos relacionados con contratos, 6rdenes de mantenimiento y
reportes técnicos. Ventajas:

Acceso rapido y seguro a la informacion.

Reduccion del uso de papel y errores en el manejo documental.

Uso de Herramientas de Analisis de Datos:

Implementar software de analisis para recopilar y procesar informacion relevante, como el
desempefio de las maquinas o las tendencias de consumo de los clientes. Esto permite una
toma de decisiones mas informada.

Automatizacion de Facturacion y Gestion de Inventarios:

Uso de sistemas integrados para gestionar inventarios de piezas y generar facturas electronicas,
asegurando precision y cumplimiento normativo.

Plan de Implementacion

Diagnostico Inicial:

Realizar una auditoria interna para identificar los procesos clave que requieren digitalizacion y
priorizarlos segun su impacto.

Seleccion de Proveedores Tecnolégicos:

Buscar soluciones tecnoldgicas que se ajusten al tamafo, presupuesto y necesidades
especificas de MJH Trade.

Capacitacion del Equipo:

Formar al personal en el uso de las herramientas digitales para garantizar su correcta
implementacion y aprovechamiento.

Implementacion por Fases:

Iniciar con herramientas criticas como el software de mantenimiento y el CRM, y luego expandir
a otras areas como gestion documental y analisis de datos.

Monitoreo y Ajustes:

Evaluar continuamente los resultados de las herramientas implementadas para realizar ajustes y
garantizar el cumplimiento de los objetivos planteados.

Recomendaciones Finales

Priorizar la inversion en tecnologia que impacte directamente en la relacion con los clientes y la
eficiencia operativa.

Designar un lider interno o equipo responsable de la Transformacion Digital para coordinary
supervisar el proceso.

Alinear las estrategias de transformacion digital con los objetivos comerciales de MJH Trade,
asegurando que cada implementacion contribuya al crecimiento sostenible de la empresa.
Incorporar la medicién de indicadores de desempefio (KPIs) para evaluar el éxito de las
herramientas implementadas.




9 Gestion de la Sostenibilidad

Fecha Programada: Fecha de ejecucién:
Descripcion:

Avance:

10 Indicadores de Gestion

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

11 Gestion de la propiedad intelectual

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

12 indice de productividad
Fecha Programada: 2/12/2024 12:00:00 a. m. Fecha de ejecucion: 2/12/2024 12:00:00 a. m.

Descripcion:
02-12-2024 Aplicar el indice de productividad al cierre de la asesoria

Avance:
02-12-2024 Se aplica el indice de productividad arrojando un resultado de 2,8

13 Otro

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:

Descripcion:
Otro seguimiento a indicadores propuestos

Avance:

14 Concepto final




Fecha Programada: Fecha de ejecucién:
Descripcion:

Avance: MJH Trade, especializada en venta y mantenimiento de impresoras, esta trabajando en
la transformacién digital y en la innovacion de su modelo de negocio para optimizar procesos
internos, mejorar la experiencia del cliente y fortalecer su competitividad. Entre los retos
identificados se encuentran el seguimiento manual de clientes, una baja presencia digital y la
falta de herramientas integradas para la gestion comercial. En cuanto a la transformacion
digital, se propuso implementar un CRM para organizar la base de datos de clientes, una
plataforma de e-commerce para la venta de productos y servicios en linea, y herramientas de
automatizacion de marketing para mejorar la comunicacion con los clientes. También se sugirio
la adopcion de un software de gestion de mantenimiento (CMMS) y herramientas de analisis de
datos para optimizar la operacién y toma de decisiones. Estas acciones incluyen la capacitacion
del equipo, la definicién de roles y un plan de implementacion por fases, con énfasis en el
monitoreo y ajuste continuo de resultados. Para fomentar la innovacion, se estan desarrollando
modelos de negocio que incluyen mantenimiento predictivo basado en sensores |oT, servicios
por suscripcion, y una tienda en linea para venta de insumos y equipos. Herramientas como el
Business Model Canvas y el Design Thinking estan siendo utilizadas para identificar
oportunidades, comprender las necesidades de los clientes y disefiar soluciones diferenciadas,
como contratos de servicio adaptados al uso de cada cliente. Finalmente, se planted un plan de
ejecucion que incluye talleres practicos, pilotos iniciales de nuevas estrategias y evaluaciones
periddicas. Estas acciones buscan posicionar a MJH Trade como lider en su sector, combinando
tecnologia, sostenibilidad y una propuesta de valor innovadora que se alinee con las demandas
del mercado.

15 Cierre de asesoria

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance: 02/12/2024 La asesoria concluye en DICIEMBRE de 2024, y el empresario manifiesta su
satisfaccion con el servicio proporcionado por la orientadora del Centro de Desarrollo
Empresarial. Ademas, ha llevado a cabo la aplicacion practica de los temas abordados durante
las asesorias, demostrando un compromiso efectivo con la implementacion de las
recomendaciones recibidas.




N

MENU

1 Cantidad Productos/Servicios producidos en 1 mes 50

2 Valor venta 1 Producto/Servicio producido $120.000

N=1*2 Valor obtenido por la venta de los Productos/Servicios $6.000.000

3 Costo Directo de produccién de un Producto/Servicio $43.000

4 Costos Indirectos de produccion del Producto/Servicio $8.000

D=1*3+4 Costo de produccion de los Productos/Servicios $2.158.000
IP=N/D |Indice de Productividad

TP Tipo de Productividad Positiva

1 Cantidad Productos/Servicios producidos en 1 mes 74

2 Valor venta 1 Producto/Servicio producido $120.000

N=1*2 Valor obtenido por la venta de los Productos/Servicios $8.880.000

3 Costo Directo de produccién de un Producto/Servicio $42.000

4 Costos Indirectos de produccién del Producto/Servicio $8.000

D=1*3+4 Costo de produccion de los Productos/Servicios $3.116.000
IP=N/D |Indice de Productividad

TP Tipo de Productividad
Incr Incremento porcentual
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