Informe consolidado de seguimiento

1 Gestion Estratégica Comercial
Fecha Programada: 2/09/2025 12:00:00 a. m. Fecha de ejecucion: 2/09/2025 12:00:00 a. m.
Descripcion:

02-09-2025 Disefio y Gestion de Experiencia del Cliente (Customer Experience) 17-08-2025 Plan
Comercial Anual y Gestion de Ventas.

Avance:

02/09/2025 Objetivo de la asesoria: explicar al empresario de Orito Verde la importancia de la
Gestion de la Experiencia del Cliente (Customer Experience — CX) y del Mapa de Experiencia del
Cliente (Customer Journey Map), como herramientas para fortalecer la relacién con los clientes,
incrementar la satisfacciéon y diferenciar la marca en el mercado de pasteleria innovadora.

Desarrollo de los temas
a. Customer Experience (CX)
e Esla percepcidn que el cliente construye a lo largo de todas las interacciones con la marca.

e El objetivo es lograr experiencias positivas y memorables que generen fidelidad y
recomendacion.

b. Mapa de Experiencia del Cliente (Customer Journey Map)

Se explicd que esta herramienta permite visualizar todo el recorrido del cliente desde que
conoce la marca hasta que repite la compra. Para Orito Verde se definieron las principales
etapas:

1. Descubrimiento: El cliente conoce la marca por redes sociales, publicidad digital o
recomendacion.

o Accion clave: publicaciones atractivas, mensajes claros de innovacién (pasteleria con
aguacate).

o Emocion buscada: curiosidad y atraccion.

2. Consideracion: El cliente busca informacion, revisa precios, catdlogo, comentarios.




o Accion clave: mantener catalogos digitales claros, resefias positivas y presencia
constante en redes.

o Emocion buscada: confianza.
3. Compra: El cliente adquiere el producto en tienda o por domicilios.

o Accion clave: atencion rapida, métodos de pago variados, empaques llamativos.
o Emocion buscada: satisfaccion.

4. Consumo: El cliente prueba el producto.
o Accion clave: calidad sensorial (sabor, textura, frescura) y experiencia gourmet.
o Emocion buscada: deleite y sorpresa positiva.

5. Posventa y fidelizacion: Seguimiento después de la compra.

o Accion clave: mensajes de agradecimiento, promociones para clientes frecuentes,
encuestas de satisfaccion.

o Emocion buscada: lealtad y confianza.
c. Beneficios esperados
e Mayor satisfaccion y fidelidad de clientes.
e Diferenciacion clara frente a la competencia.
e Mayor valor percibido de los productos.
e Aumento de recomendaciones y recompra.
3. Conclusiones

e El Mapa de Experiencia del Cliente permite entender cada punto de interaccion con Orito
Verde y disefiar estrategias especificas para mejorar la percepcién de la marca.

e La experiencia del cliente va mas alla de la calidad del producto; incluye comunicacion,
servicio, presentacion y seguimiento.

e Una gestion adecuada de la experiencia fortalece la innovacion del negocio y consolida su
propuesta de valor en el mercado.

4. Recomendaciones

1. Disefiar un Customer Journey Map grafico que sea actualizado periddicamente.




2. Implementar acciones diferenciadas para cada etapa del recorrido del cliente.
3. Medir indicadores de satisfacciéon en cada punto de contacto.
4. Capacitar al equipo en la importancia de generar emociones positivas en los clientes.

5. Incorporar innovacion constante en el servicio, no solo en los productos.

17-08-2025 El objetivo de esta asesoria fue orientar a la empresa Orito Verde en la
estructuracion de un Plan Comercial Anual que sirva como guia estratégica para el crecimiento
de las ventas, el posicionamiento de la marca y la fidelizacion de clientes. Se abordaron ademas
herramientas y métodos de gestion de ventas que permitan mejorar el control, la proyeccion y
el seguimiento de los resultados comerciales.

Temas tratados durante la asesoria
Durante la sesién se desarrollaron los siguientes temas:

a. Diagnéstico de la situacion comercial actual:

Se identific6 que la empresa tiene fortalezas en la calidad del producto, diferenciacién por su
propuesta saludable, y fidelidad de algunos clientes recurrentes. Sin embargo, no existe una
planificacion anual, ni una segmentacién de mercado formal, ni seguimiento detallado de
ventas por canal o producto.

b. Elementos clave del Plan Comercial Anual propuesto:

Definicibn de metas de ventas mensuales y anuales, tanto en unidades como en ingresos.
¢ Identificacion de los productos con mayor margen de ganancia y mayor rotacion.

e Priorizacion de canales de venta: ventas directas en redes sociales, pedidos por WhatsApp,
puntos de venta aliados (tiendas saludables), participacion en ferias, entre otros.

e Propuesta de calendario comercial con campafias tematicas (por ejemplo: “Mes del

"non "onu

corazon saludable”, “Navidad sin culpa”, "Dia del aguacate”).
e Propuesta de promociones y combos por temporadas para aumentar el ticket promedio.

c. Gestion de ventas y herramientas sugeridas:

Se recomendd implementar un sistema de registro de ventas que incluya fecha, producto, canal
y cliente. También se sugirio utilizar una hoja de calculo o herramientas gratuitas como Google
Sheets o plataformas como Loyverse, para llevar control de las ventas diarias, el stock, y
obtener reportes de desempenfio.




Ademas, se enfatizé la importancia de realizar seguimiento a indicadores como:
e Total de ventas por mes
e Producto mas vendido
e Canal mas rentable
e Nuevos clientes vs clientes recurrentes
e Tasa de recompra
4. Acuerdos y compromisos

La empresa se comprometio a elaborar una primera version de su Plan Comercial Anual con
base en las orientaciones dadas, incluyendo metas mensuales de ventas, calendario
promocional y canales priorizados.

El asesor acordd enviar una plantilla editable del plan comercial y una propuesta de modelo
para el registro y seguimiento de ventas.

Asimismo, se definio como tarea para la siguiente sesion la revision del avance del plan, ajustes
segun retroalimentacion, y disefio de un esquema de incentivos o fidelizacién para clientes
frecuentes.

02-09-2025 la actividad se desarrollara en septiembre

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: 6/11/2025 12:00:00 a. m. Fecha de ejecucion: 6/11/2025 12:00:00 a. m.

Descripcion:
06-11-2025 Disefar estrategias de marketing digital y fidelizacion a través de plataformas
tecnoldgicas. 03-10-2025 Diagndstico Digital de la Transformacion Digital

Avance:

06/11/2025 Objetivo de la asesoria: el objetivo de la asesoria fue orientar a la empresa Orito
Verde en la identificacion y disefio de estrategias de marketing digital y mecanismos de
fidelizacion apoyados en plataformas tecnoldgicas, para fortalecer la visibilidad de la marca,
incrementar el alcance comercial y mejorar la relacion con los clientes actuales y potenciales.
Esta orientacion busca aportar al crecimiento de la empresa mediante herramientas practicas
que se adapten a su portafolio de productos elaborados a base de aguacate, tales como
brownies, tortas, galletas, cheesecake, limonadas, trufas y otros.




Desarrollo del tema trabajado: durante la sesidn se revisé el estado actual de la presencia
digital de Orito Verde, identificando las plataformas en las que opera y la forma en que
comunica sus productos. Se explicéd la importancia de estructurar una estrategia de marketing
digital basada en contenido relevante, atractivo y diferenciado, aprovechando el componente
innovador del uso del aguacate como base en la pasteleria. Se brindaron pautas para la
creacion de un calendario editorial alineado con fechas especiales, lanzamientos y
promociones, asi como la necesidad de definir una identidad visual consistente en redes
sociales.

Asimismo, se orient6 a la empresa en el uso de herramientas tecnolégicas como WhatsApp
Business, Meta Business Suite, Google Business Profile y plataformas de automatizacion para
gestionar mensajes, segmentar clientes y facilitar el seguimiento comercial. Se abordaron
conceptos fundamentales de fidelizacion, incluyendo la creacién de programas de
recompensas, bases de datos organizadas, seguimiento postventa y estrategias de remarketing.
También se destaco la importancia de recopilar datos de clientes y analizar métricas de
interaccion para mejorar la toma de decisiones.

Recomendacione: se recomendd fortalecer la presencia digital mediante la publicacién
constante de contenido que muestre el proceso de elaboracién de los productos, los beneficios
del aguacate en la reposteria y la experiencia sensorial que ofrece la marca. Se sugirio
implementar campafas segmentadas en redes sociales para atraer nuevos publicos. A nivel de
fidelizacidn, se aconsejé desarrollar un programa sencillo de recompensas, como descuentos
por compras recurrentes, referidos y promociones exclusivas para clientes registrados. Ademas,
se recomendd integrar un sistema de control de pedidos y atencién por WhatsApp Business,
estructurar una base de datos actualizada y medir indicadores como alcance, tasa de
conversion y retencién de clientes.

Conclusiones: la asesoria permitio a Orito Verde comprender la importancia de combinar
estrategias de marketing digital con acciones de fidelizacion para consolidar su
posicionamiento en el mercado de postres saludables e innovadores. La empresa cuenta con
un producto diferenciador que puede potenciarse significativamente mediante una
comunicacion estratégica, una gestién eficiente de plataformas tecnoldgicas y un enfoque
centrado en el cliente. La implementacion de las acciones sugeridas contribuira al
fortalecimiento comercial de la empresa, permitiendo ampliar su visibilidad, mantener clientes
satisfechos y promover el crecimiento sostenido del negocio.

03-10-2025 Se desarrollo una sesidon de asesoria enfocada en la realizacién del Diagnostico
Digital de la Transformacion Digital y el disefio de nuevas estrategias tecnologicas y
comerciales orientadas al fortalecimiento empresarial.

Durante la jornada, se aplicd una herramienta de diagnostico que permitio evaluar el nivel de
madurez digital de la empresa en areas clave como comunicacion, marketing digital, gestion




operativa, atencion al cliente, uso de herramientas tecnolégicas y presencia en plataformas
digitales. Los resultados evidenciaron oportunidades de mejora en la sistematizacion de
procesos, el manejo de redes sociales, la promocion en linea y la digitalizacion de los canales
de venta.

A partir del diagndstico, se brindaron recomendaciones estratégicas para avanzar en el proceso
de transformacion digital, destacando la importancia de adoptar herramientas tecnolégicas que
optimicen la gestion administrativa, mejoren la experiencia del cliente y fortalezcan la
visibilidad de la marca. Se propuso implementar plataformas de gestion de clientes (CRM), uso
de redes sociales como canal comercial (Instagram, Facebook y WhatsApp Business), y la
creacion de un catalogo digital que permita mostrar los productos y facilitar los pedidos en
linea.

Asimismo, se disefiaron nuevas estrategias digitales orientadas al posicionamiento de Orito
Verde como una marca innovadora en el sector de la pasteleria saludable. Estas estrategias
incluyen el desarrollo de campafas de marketing de contenido enfocadas en los beneficios del
aguacate como ingrediente diferenciador, la produccién de material audiovisual atractivo para
redes sociales, y la participacion en ferias digitales o eventos gastronémicos virtuales. También
se recomendd fortalecer la analitica digital mediante el uso de herramientas como Meta
Business Suite y Google Analytics, que permitan medir el alcance y efectividad de las acciones
implementadas.

Como conclusion, se acordd que Orito Verde avanzara en la implementacién de un plan de
transformacion digital gradual, iniciando con la organizacién de su presencia en redes sociales,
la adopcion de herramientas tecnoldgicas accesibles y el desarrollo de estrategias de
comunicacion coherentes con su propuesta de valor. Este proceso permitira a la empresa
mejorar su competitividad, ampliar su mercado y consolidar una identidad digital sélida,
alineada con su enfoque de innovacién y sostenibilidad en la pasteleria artesanal.

06-11-2025 La actividad se realizara en noviembre

9 Gestion de la Sostenibilidad

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

10 Indicadores de Gestion




Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucién:

11 Gestion de la propiedad intelectual

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

12 indice de productividad

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

13 Otro

Fecha Programada:

Descripcion:
Otro seguimiento a indicadores propuestos

Avance:

Fecha de ejecucién:

14 Concepto final

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucién:

15 Cierre de asesoria

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:







