Informe consolidado de seguimiento

1 Gestion Estratégica Comercial

Fecha Programada: 2/07/2025 12:00:00 a. m. Fecha de ejecucion: 2/07/2025 12:00:00 a. m.

Descripcion:

02-07-2025 Disefio e implementacion de un plan comercial 02-06-2025 Estrategias de
crecimiento y expansion 08-05-2025 Segmentacion de mercado y perfil del cliente ideal 04-04-
2025 Plan de accién y medicion de indicadores de desempefio (KPI's) 17-03-2025 Disefio y
planificacion estratégica (objetivos SMART)

Avance:

02/07/2025 La asesoria estaba programada para el 3 de Julio, sin embargo la empresaria se le
presento un inconveniente, por lo cual se adelanta la asesoria. Durante la sesién de asesoria se
abordo el disefio e implementacion de un plan comercial, con el objetivo de fortalecer las
capacidades de gestion de mercado de la empresa Lousyd, la cual se dedica al disefio y
comercializacién de prendas de vestir de dotacion para distintos sectores productivos. Este
acompafamiento se enmarca en la necesidad de contar con una estructura comercial
organizada, orientada a mejorar la prospecciéon de clientes, la conversion de ventas y la
fidelizacion de usuarios.

Se explicd que un plan comercial permite definir de manera clara las metas de ventas, los
publicos objetivos, los canales de promocién y los mecanismos de seguimiento que requiere la
empresa para crecer de forma sostenible. En ese sentido, se planted una hoja de ruta que parte
del analisis de la oferta actual, identificando los productos mas representativos, las capacidades
de produccion, los sectores a los que se dirige (salud, industria, logistica, educacion, entre
otros) y las caracteristicas diferenciales que la empresa puede destacar frente a su competencia.

Se trabajo en la segmentacién del mercado, con base en criterios como ubicacién geografica,
tipo de cliente (empresarial o institucional), tamafio del cliente, frecuencia de compra y nivel de
personalizacién requerido. A partir de esto, se propuso organizar la gestién comercial en tres
lineas prioritarias: clientes actuales, clientes potenciales del mismo segmento y nuevos sectores
por explorar. Esta organizacion permite enfocar los esfuerzos de manera estratégica y asignar
recursos adecuados para cada tipo de cliente.

En cuanto a la estrategia de ventas, se definieron las acciones que la empresa puede
implementar en el corto y mediano plazo, tales como visitas comerciales programadas,




participacion en ferias empresariales, fortalecimiento de alianzas institucionales, uso de
WhatsApp Business como canal de contacto formal, desarrollo de portafolios digitales y
fortalecimiento de su presencia en redes sociales con enfoque corporativo. Se explicdé también
la importancia de contar con una politica de precios coherente, una base de datos estructurada,
un sistema de seguimiento a cotizaciones y clientes, y un calendario mensual de actividades
comerciales.

Recomendaciones:

Se recomienda que el plan comercial esté articulado al plan financiero y al plan de produccion,
de manera que exista coherencia entre la demanda proyectada, la capacidad operativa y la
rentabilidad esperada. Es importante definir metas mensuales o trimestrales de ventas,
establecer indicadores de seguimiento como ndmero de cotizaciones enviadas, tasa de cierre,
numero de visitas comerciales y porcentaje de recompra. Se sugirio, ademas, construir una
presentacion institucional que sirva como herramienta comercial para reuniones, licitaciones o
convocatorias, asi como mantener actualizado el catdlogo de productos con precios,
referencias, materiales y tiempos de entrega.

Conclusiones:

El disefio del plan comercial constituye un paso fundamental para el crecimiento sostenido de
Lousyd, ya que permite estructurar la estrategia de ventas de forma profesional y proactiva. Su
implementacion ayudara a consolidar relaciones con clientes actuales, abrir nuevos mercados y
aumentar la presencia de marca en sectores estratégicos. Se concluye que, con una gestion
comercial disciplinada, un seguimiento adecuado a los indicadores y una propuesta de valor
clara y diferenciada, la empresa puede posicionarse de manera solida en el mercado regional y
proyectarse a nivel nacional.

02/06/2025 OBJETIVO DE LA ASESORIA: Brindar orientacién a la empresa LOUSYD sobre
estrategias de crecimiento y expansion sostenible en el sector de confeccién de dotacion
empresarial, asi como herramientas clave para optimizar su operacién y posicionamiento en
nuevos mercados.

DESARROLLO DE LA SESION

Durante la asesoria se reviso el modelo de negocio actual de LOUSYD, sus lineas de producto,
canales de comercializacion y su capacidad operativa. A partir de este diagnostico, se
propusieron estrategias y herramientas para escalar el negocio a nivel regional y nacional.

a) Estrategias de crecimiento y expansion
Se presentaron tres lineas estratégicas:

1. Diversificacion de clientes corporativos:




o ldentificar y segmentar nuevos sectores economicos con alta demanda de dotacion
(clinicas, restaurantes, seguridad privada, logistica).
o Crear catalogos especializados por sector para personalizar propuestas y facilitar la
decision de compra.
2. Alianzas estratégicas y licitaciones:
o Establecer convenios con entidades publicas o privadas a través de procesos de
licitacion y contratacién directa.
o Inscripcion en plataformas como SECOP I, Colombia Compra Eficiente o bolsas
regionales de empleo para visibilidad ante entidades estatales.
3. Expansion geografica por nodos logisticos o franquicias operativas:
o Estudiar ciudades cercanas o zonas industriales donde puedan establecer aliados,
representantes o microcentros de produccién/distribucion.
o Explorar modelos de comercializacidn tipo franquicia operativa o distribuidores
autorizados con estandarizacién de marca.

b) Herramientas recomendadas

e CRM Comercial (HubSpot, Zoho o Bitrix): para hacer seguimiento de clientes
corporativos, licitaciones y procesos de cotizacién.

e ERP basico o software de produccion (como Alegra o Siigo): para integrar inventario,
facturacion, compras y érdenes.

e LinkedIn y pauta B2B: como canal de posicionamiento en el sector empresarial,
atrayendo tomadores de decision.

¢ Diseino de portafolio digital y fisico personalizado: con versiones por industria,
destacando experiencia, procesos, certificaciones y casos de éxito.

o Estrategia de referidos corporativos: ofrecer beneficios o descuentos por
recomendacion de nuevos clientes empresariales.

CONCLUSIONES

LOUSYD ha consolidado una operacion sélida en el disefio y confeccion de prendas de
dotacion, con experiencia comprobada y una propuesta de valor basada en calidad,
cumplimiento y personalizacion. No obstante, su crecimiento depende ahora de la apertura
hacia nuevos mercados y sectores, asi como de la implementacién de herramientas digitales
que profesionalicen su gestién comercial y operativa. La empresa esta en condiciones de
ampliar su alcance si estructura su propuesta para clientes corporativos de mayor escala y
optimiza su visibilidad institucional.

RECOMENDACIONES

1. Disefiar un plan de expansidn por sectores y regiones prioritarias, empezando por clientes
actuales y referencias.




2. Digitalizar el portafolio comercial, alineado con las necesidades especificas de cada
industria.

3. Postularse activamente a licitaciones locales, regionales y nacionales.

4. Implementar herramientas digitales que fortalezcan la trazabilidad comercial, la cotizacion
agil y el seguimiento postventa.

5. Participar en ferias empresariales y ruedas de negocio donde se conecten con
compradores institucionales.

08-05-2025 OBJETO DE LA SESION: brindar orientacién sobre la segmentaciéon de mercado y
definicion del perfil del cliente ideal, con el fin de enfocar las estrategias comerciales de Lousyd
y mejorar la efectividad en la captacién y fidelizacién de clientes.

TEMAS TRATADOS:
Segmentacion de mercado:

Se explicd que segmentar el mercado consiste en dividir el mercado total en grupos mas
pequenos y homogéneos, con caracteristicas similares, para atenderlos de forma mas efectiva.

Se presentaron los principales criterios de segmentacién:

Geografica: empresas ubicadas en Ibagué y municipios cercanos.

Demografica: empresas pequefas, medianas y grandes con necesidades de dotacion periddica.
Por sector econdmico: construccion, agroindustria, manufactura, logistica, salud, etc.

Conductual: empresas que valoran la puntualidad en la entrega, la personalizacion de prendas y
la calidad del servicio postventa.

Definicion del cliente ideal (buyer persona):

Se abordé el concepto del cliente ideal como un perfil semi-ficticio que representa al tipo de
cliente mas valioso para la empresa.

Se propuso construir el perfil del cliente ideal con base en:
Tipo de empresa: pyme del sector construccion o agroindustrial.
Rol del comprador: gerente, jefe de compras o encargado de seguridad industrial.

Necesidades: adquirir dotacion funcional, resistente, y con identidad corporativa (logo, colores).




Comportamientos: solicita cotizaciones periddicas, valora el cumplimiento, y busca relaciones
comerciales estables.

Aplicacion practica:

Se recomendd a la empresa clasificar su base de datos de clientes actuales para identificar
patrones.

Se propuso priorizar los segmentos con mayor frecuencia de compra, margenes estables y
posibilidad de alianzas a largo plazo.

ACUERDOS Y COMPROMISOS:

La empresa realizara un ejercicio interno de segmentacion y caracterizacion de clientes actuales
y potenciales.

OBSERVACIONES:

La empresaria mostro disposicion para enfocar su estrategia comercial en segmentos
especificos con mayor potencial.

Se recomendd evaluar también canales de adquisicion (visitas directas, referidos, redes sociales)
segun el segmento definido.

04-04-2025 Objetivo: brindar acompafiamiento técnico y estratégico en la estructuracion de un
Plan de Accion que permita organizar y optimizar los procesos productivos, comerciales y de
control de calidad de LOUSYD, asi como definir e implementar Indicadores de Desempefio
(KPIs) que faciliten la medicion objetiva de resultados, la toma de decisiones basada en datos y
el mejoramiento continuo de la gestion empresarial.

Aspectos Desarrollados Durante la Asesoria:

1. Diagnéstico Inicial:

Se realizé una revisién de los procesos operativos, productivos y comerciales, identificando la
necesidad de formalizar practicas que permitan mayor control y trazabilidad en la produccién,
entregas y satisfaccion del cliente.

2. Disefio del Plan de Accion:

Se propuso la siguiente estructura:

Fase Actividad Responsable Fecha Limite

1 Estandarizacion de procesos de confecciéon Jefe de Produccion  [Fecha]

Actualizacion de fichas técnicas de productos Disefiador/Produccion [Fecha]

Mejora de canales de comunicacién con clientes Area Comercial [Fecha]
Implementacién de control de calidad por lote Jefe de Produccion  [Fecha]

Seguimiento postventa y satisfaccion cliente  Area Comercial  [Fecha]

o A W N




3. Definicién de Indicadores de Desempefio (KPls):

Area KPI Férmula/ Criterio Frecuencia

Produccidon % de cumplimiento de tiempos de entrega  (Ordenes entregadas a tiempo /
Ordenes totales) x 100 Mensual

Calidad % de devoluciones por defectos (NUmero de devoluciones / Total productos
entregados) x 100 Mensual

Comercial Tasa de conversion de cotizaciones  (Ordenes confirmadas / Cotizaciones
emitidas) x 100 Mensual

Satisfaccion Cliente  indice de satisfaccién postventa Encuesta NPS o escala 1-5  Trimestral
Logistica % de entregas sin novedades (Ordenes entregadas sin reclamos / Ordenes totales)
x 100 Mensual

4. Recomendaciones de Seguimiento:

« Implementar reuniones mensuales para revision de KPIs.

+ Desarrollar dashboards simples para visualizar la evolucion de indicadores.

« Ajustar procesos segun resultados obtenidos en cada periodo de medicion.

« Fomentar una cultura de mejora continua basada en datos.

Conclusiones:

La asesoria permitié a LOUSYD contar con una guia clara para alinear sus procesos operativos
con objetivos estratégicos medibles, facilitando la gestion eficiente de su produccion y atencion
comercial. La implementacién del plan de accidn y la adopcion de KPIs permitiran anticipar
fallos, optimizar tiempos y fortalecer la calidad en la entrega final al cliente.

Compromisos:

« Implementar el Plan de Accidn en los plazos establecidos.

 Incorporar la medicién de los KPIs como parte de la gestion mensual.

« Documentar avances y retroalimentar con resultados en cada ciclo de analisis.

17-03-2025 Objetivo: brindar orientacion a la empresa Lousyd en el disefio y planificacion
estratégica, con un enfoque en la formulacion de objetivos bajo la metodologia SMART. Esta
metodologia permitira establecer metas claras y medibles que contribuyan al crecimiento y
consolidacion de la empresa en el sector de confeccién.

En la presente asesoria, se explico detalladamente la metodologia SMART, analizando cémo
cada uno de sus elementos puede aplicarse a los objetivos estratégicos de Lousyd. Ademas, se
revisé el contexto actual de la empresa, identificando sus principales fortalezas y
oportunidades, lo que permitio definir estrategias alineadas con su misidn y vision. También se
establecieron indicadores clave de desempefio (KPIs) para monitorear el avance de los
objetivos y se propuso un plan de accién para su implementacion efectiva.

Como resultado de la sesidn, se definieron cinco objetivos estratégicos clave. En primer lugar,
se busca incrementar las ventas en un 20% en los proximos seis meses mediante la
diversificacién de canales de comercializacion y la implementacion de estrategias de




fidelizacion de clientes. Adicionalmente, se establecio el objetivo de optimizar la produccién en
un 15% en un periodo de cuatro meses, a través de la reduccion de tiempos de confeccién y la
optimizacion en el uso de materiales.

Otro de los objetivos definidos consiste en aumentar la presencia digital en un 30% en cinco
meses, mediante la ejecucion de estrategias de marketing digital y redes sociales que permitan
mejorar la visibilidad de la marca. También se acord6 implementar un sistema de control de
calidad en los proximos tres meses, con el fin de reducir los errores de produccion en un 10% y
asegurar productos de mayor estandar. Finalmente, se establecio el objetivo de capacitar al
equipo en nuevas técnicas de disefio y produccion en un plazo de seis meses, con la intencién
de mejorar la calidad de los productos y diversificar el portafolio de la empresa.

Para garantizar el cumplimiento de los objetivos definidos, se asignaron responsabilidades
especificas a diferentes miembros del equipo, estableciendo plazos concretos para su
gjecucion. Entre los compromisos adquiridos se encuentran la definicién de estrategias de
ventas y fidelizacion, la optimizacion de procesos de produccion, el desarrollo de estrategias
digitales, la implementacién del sistema de control de calidad y la organizacién de
capacitaciones para el equipo.

Recomendaciones:

e Implementar un sistema de monitoreo y evaluacion periddica de los objetivos estratégicos
para asegurar el cumplimiento de las metas establecidas.

e Desarrollar estrategias de comunicacion interna que permitan al equipo estar alineado con
la vision y metas de la empresa.

e Utilizar herramientas digitales para el seguimiento de indicadores clave de desempefio
(KPIs) y la toma de decisiones basada en datos.

e Fortalecer alianzas estratégicas con proveedores y distribuidores para optimizar la cadena
de suministro y mejorar la competitividad.

e Evaluar nuevas oportunidades de mercado y expansion para diversificar las fuentes de
ingreso y fortalecer el posicionamiento de la marca.

Se concluy? la sesién destacando la importancia de establecer objetivos estratégicos alineados
con la visién de crecimiento de Lousyd, asegurando que sean especificos, medibles y
alcanzables dentro de los plazos determinados. Como proximo paso, se programé una nueva
sesion de seguimiento en el mes de abril para evaluar los avances y realizar ajustes en la
estrategia si es necesario.

08-05-2025 La asesoria se realizara en mayo
02-06-2025 La asesoria se realizara en junio




03-07-2025 La asesoria se realizara en julio

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: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

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: 2/10/2025 12:00:00 a. m. Fecha de ejecucion: 2/10/2025 12:00:00 a. m.

Descripcion:
02-10-2025 Disefio de un plan de marketing digital 09-09-2025 Publicidad digital y estrategias
de marketing online. 10-08-2025 Evaluacion de presencia digital y estrategia en redes sociales

Avance:

02-10-2025 La reunidn tuvo como proposito brindar orientacion técnica para el disefio e
implementacién de un Plan de Marketing que contribuya al fortalecimiento comercial,
posicionamiento de marca y consolidacién de nuevos canales de venta.

Durante la jornada se abordaron aspectos fundamentales relacionados con la estructura y
desarrollo de un plan de marketing. En primer lugar, se explicé la importancia de contar con un
diagnodstico de mercado que permita identificar el comportamiento de la demanda, los
segmentos de clientes mas atractivos y las oportunidades de crecimiento. Asimismo, se analizd
la competencia directa e indirecta, evaluando sus estrategias de precios, diferenciacion de
producto, posicionamiento y presencia digital.

Posteriormente, se revisaron los componentes esenciales del plan, iniciando con la definicion
del publico objetivo. Se recomendd segmentar el mercado en funcién del tipo de cliente
institucional, tamafo de empresa, sector econdmico y ubicacién geografica. Esta segmentacion
permitira enfocar los esfuerzos comerciales hacia clientes con mayor potencial de recompra,
como industrias, instituciones educativas, clinicas y empresas con requerimientos periddicos de
dotacion.

Se orienté a la empresa en la formulacién de objetivos de marketing claros y medibles bajo la
metodologia SMART, enfocados en aumentar las ventas, mejorar la recordacién de marca y
fortalecer la fidelizacién de clientes. Asi mismo, se trabajo en el disefio de estrategias
integradas dentro del marketing mix. En el componente de producto, se destaco la necesidad
de mantener altos estandares de calidad, funcionalidad y personalizacion. En el componente de
precio, se sugirid establecer una politica coherente con los costos de produccién, garantizando
margenes sostenibles y competitivos. En cuanto a la distribucion, se propuso consolidar canales
directos con clientes empresariales y potenciar el canal digital a través de redes sociales, pagina
web y vitrinas virtuales. Finalmente, en el componente de promocién, se recomendd desarrollar
campafas de comunicacion con enfoque corporativo, presencia en ferias empresariales, y
fortalecimiento de la imagen visual de la marca.




Dentro de las recomendaciones generales se resaltd la importancia de realizar un diagnéstico
DOFA que sirva como base para la toma de decisiones estratégicas. Se propuso construir una
base de datos actualizada de clientes, clasificados por tipo y frecuencia de compra, asi como
desarrollar un catalogo digital profesional que facilite la presentacion del portafolio de
productos. También se sugirio fortalecer la identidad corporativa mediante la estandarizacion
de la linea gréfica, logotipo, tipografia y eslogan, con el fin de generar coherencia visual y
recordacién de marca.

Adicionalmente, se enfatizd en la necesidad de implementar estrategias de marketing digital
que permitan aumentar la visibilidad de la empresa y generar posicionamiento en el entorno
virtual. Estas estrategias deberan complementarse con un plan de fidelizacién que contemple
descuentos por recompra, beneficios para clientes recurrentes y un sistema de seguimiento
postventa que permita evaluar el nivel de satisfaccion. Se recomendo, igualmente, capacitar al
personal en atencion al cliente y técnicas de negociacion, asi como establecer indicadores de
desempefno que permitan monitorear los avances del plan, tales como el incremento de ventas
trimestrales, nUmero de nuevos contratos empresariales y alcance en redes sociales.

Como conclusion, se determind que el Plan de Marketing se consolidara como una herramienta
estratégica para la gestion comercial de LOUSYD, al permitir orientar sus decisiones, optimizar
sus recursos Yy fortalecer su posicionamiento en el mercado de dotaciones empresariales. Se
destacé que la empresa posee ventajas competitivas asociadas a la calidad de confeccidn y
personalizacién de sus productos, factores que deben comunicarse de manera clara en todas
las acciones promocionales. Finalmente, se acordé continuar con el acompafiamiento en la
estructuracion del documento técnico del Plan de Marketing, incluyendo cronograma,
presupuesto, responsables e indicadores de seguimiento, con el fin de garantizar su correcta
implementacion y sostenibilidad a largo plazo.

09-09-2025 Objetivo de la sesion: el propdsito de la asesoria fue orientar a la empresa en el
disefio de una estrategia de publicidad digital y marketing online, con el fin de fortalecer su
posicionamiento de marca, incrementar la visibilidad en el mercado y captar nuevos clientes
para sus prendas de dotacion.

Desarrollo de los temas tratados

Durante la sesidn se explicd que el marketing digital representa una herramienta clave para
empresas de dotacion que buscan diferenciarse en un mercado competitivo. Se resalto la
importancia de trabajar la publicidad digital en plataformas como Facebook, Instagram, Google
Ads y LinkedlIn, ya que estas permiten llegar de manera segmentada a empresas, instituciones y
sectores que demandan uniformes personalizados. Asimismo, se discutio la necesidad de crear
piezas publicitarias que resalten la calidad, durabilidad y cumplimiento en tiempos de entrega,
atributos que generan confianza en los clientes corporativos.




En cuanto a estrategias de marketing online, se recomend¢ estructurar un calendario de
contenidos para redes sociales que incluya publicaciones sobre experiencias de clientes, casos
de éxito y tendencias en dotacién empresarial. También se planteé la conveniencia de
implementar tacticas de inbound marketing mediante la generacion de contenidos digitales
que atraigan clientes potenciales, complementadas con campafas de email marketing para
fidelizar a los compradores actuales. Otro aspecto abordado fue la importancia de contar con
una pagina web robusta y funcional, que incorpore catalogo actualizado, opcién de cotizacién
en linea y canales de atencion inmediata.

Finalmente, se trabajo la necesidad de medir resultados a través de indicadores digitales que
permitan evaluar el impacto de las campafias, como alcance, interaccion, generacion de
contactos y conversidn en ventas. Estos reportes deben revisarse de manera mensual para
facilitar la toma de decisiones y el ajuste oportuno de las estrategias.

Recomendaciones

Se sugirié iniciar con campanfas piloto en redes sociales para probar la efectividad de los
mensajes y la segmentacion de clientes, asignando un presupuesto mensual de publicidad
digital que se ajuste a los objetivos de la empresa. También se recomendo capacitar al equipo
en el manejo de herramientas digitales de bajo costo y facil implementacion, tales como Canva
para diseflo, Metricool para programacion y Mailchimp para email marketing. Adicionalmente,
se enfatizo en la conveniencia de incorporar un CRM sencillo que permita centralizar la
informacién de clientes y realizar un sequimiento mas eficiente de las oportunidades
comerciales.

Conclusiones

La empresa LOUSYD comprendié la relevancia de implementar una estrategia digital
estructurada y alineada con sus objetivos de crecimiento. Se acord6 avanzar en la elaboracion
del Plan de Marketing Digital 2025, priorizando la ejecucién de campafas en redes sociales y la

op

10-08-2025 El objetivo de la asesoria fue orientar a la empresa en el disefio y evaluacion de su
presencia digital, asi como en la construccidn de una estrategia efectiva en redes sociales para
potenciar su posicionamiento, alcance y conversion de clientes.

Durante la sesion, se explico que el disefio de presencia digital inicia con la definicion clara de
la identidad de marca, incluyendo elementos como logo, paleta de colores, tipografia, estilo
visual y tono comunicacional, asegurando coherencia en todos los canales digitales. Se resaltd
la importancia de contar con una pagina web funcional y optimizada, asi como con perfiles
activos y completos en redes sociales relevantes para el publico objetivo de la empresa.




En cuanto a la evaluacion de la presencia digital, se presenté la metodologia para realizar un
diagnostico inicial que incluya analisis de perfiles sociales, revision de la experiencia de usuario
en la pagina web, coherencia grafica y de mensajes, interaccion con la audiencia y
posicionamiento en motores de busqueda. Se recomendé el uso de herramientas como Google
Analytics, Meta Business Suite y aplicaciones de auditoria de redes para medir indicadores clave
como alcance, engagement, clics y conversiones.

Respecto a la estrategia en redes sociales, se propuso establecer objetivos especificos
(aumentar visibilidad, generar ventas, fidelizar clientes), definir el publico objetivo y seleccionar
las plataformas mas adecuadas para el negocio. Se recomendé crear un calendario de
contenidos con publicaciones planificadas, incluyendo formatos variados como iméagenes,
videos, historias, transmisiones en vivo y publicaciones interactivas. Asimismo, se sugirid
integrar campanas de pauta digital segmentada para ampliar el alcance y llegar a audiencias
especificas.

Finalmente, se planted la importancia del seguimiento y ajuste continuo de la estrategia,
evaluando resultados mensuales para optimizar las acciones y asegurar el cumplimiento de los
objetivos planteados.

Como compromisos, la empresa LOUSYD acordo realizar el diagnostico completo de su
presencia digital en un plazo maximo de 15 dias, desarrollar un calendario editorial mensual
para redes sociales e iniciar una campafia piloto de pauta digital en los proximos 30 dias, con
seguimiento de resultados por parte de la orientadora en la siguiente asesoria.

02-10-2025 La asesoria se va arealziar en octubre

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 ejecucion:
Descripcion:

Avance:

12 indice de productividad
Fecha Programada: 4/11/2025 12:00:00 a. m. Fecha de ejecucion: 4/11/2025 12:00:00 a. m.

Descripcion:
04/11/2025 Aplicar el indice de productividad al cierre de la asesoria

Avance:
04/11/2025 Se aplica el indice de productividad arrojando un resultado 2,15

13 Otro

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:

Descripcion:
Otro seguimiento a indicadores propuestos

Avance:

14 Concepto final

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance: Durante el proceso de acompafamiento empresarial, la empresa LOUSYD recibié
asesorias orientadas a fortalecer sus areas estratégicas, comerciales, productivas y digitales, con
el fin de mejorar su competitividad y capacidad de crecimiento. A lo largo de las sesiones se
trabajaron temas como planeacién estratégica con metodologia SMART, disefio y seguimiento
de un plan de accion, segmentacion de mercado y definicion del cliente ideal, estrategias de
crecimiento y expansion, desarrollo del plan comercial, marketing digital, fortalecimiento de la
presencia online y disefio del Plan de Marketing. En las primeras asesorias se abordo¢ la
construccion de objetivos estratégicos, indicadores clave y la estructuracion de un plan de
accion que permitiera mejorar la organizacion interna de la empresa. Posteriormente, se trabajo
en la segmentacion del mercado, el perfil del cliente ideal y las oportunidades de expansion en
nuevos sectores. En el area comercial se desarrollaron herramientas para la planificacién anual
de ventas, estrategias de captacidn de clientes corporativos y organizacion de la gestion
comercial. También se fortalecié la presencia digital de la empresa mediante lineamientos para




redes sociales, contenido estratégico, disefio de identidad visual, campafias digitales y uso de
herramientas tecnologicas para mejorar la visibilidad y fidelizacion. Finalmente, en la Ultima
asesoria se disefi¢ el Plan de Marketing, integrando analisis de mercado, objetivos, marketing
mix y estrategias de promocion que permitiran a LOUSYD mejorar su posicionamiento y
ampliar su alcance. El proceso dejo claridad en la importancia de una estrategia integral que
articule ventas, marketing, presencia digital y fortalecimiento operativo. Como conclusion
general, LOUSYD demostro avances significativos en la comprension y aplicacién de
herramientas clave para su crecimiento, asi como disposicion para continuar implementando
mejoras estratégicas en sus procesos comerciales, productivos y de mercadeo. El
acompafamiento permitio identificar oportunidades, definir rutas de accion y construir bases
solidas para el fortalecimiento empresarial. Se recomienda dar continuidad al plan de accion
establecido, mantener indicadores actualizados, ejecutar campanas de marketing digital
mensuales, participar en ferias y licitaciones, optimizar la base de datos de clientes y fortalecer
la identidad visual y presencia online. Estas acciones permitiran consolidar el posicionamiento
de LOUSYD en el mercado, incrementar sus ventas y garantizar un crecimiento sostenible.

15 Cierre de asesoria

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance: El dia de hoy se da cierre a las asesorias del programa de fortalecimiento empresarial.
Se menciona al empresario los temas vistos, resultados y recomendaciones:




