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Caracterización
Tamaño: Micro empresa

Actividad: Servicios de Ingenieria / Manufactura

Modelo de negocio: B2B

Propuesta de valor:

PSI provee servicios de diseño, fabricación y puesta en marcha de equipos de 
automatización de procesos industriales. Adicionalmente, se realiza el mantenimiento y 
reparacion de los equipos.



Estructura organizacional 



Canales más importantes

VentasMercadeo Digital 

Correo electrónico. 
Para realizar 

cotizaciones a los 
potenciales clientes.

Voz a voz. 
Las personas que 

conocen el trabajo de la 
empresa lo referencian.

Por el momento no cuenta 
con un canal digital propio 

para interactuar con el 
cliente.
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Cluster priorizado
(Actividad Heatmap)



Principales problemas según el gerente

Captación de clientes.

La forma de contactar 
a la empresa o de 
enterarse de nosotros.

Servicios postventa

Muchas veces deben realizar todo el 
proceso de volver a contactarnos e 
inclusive deben esperar a que exista un 
problema en la maquinaria. 
Esto podríamos solucionarlo 
agendando o recordando 
mantenimientos.

Tiempos de respuesta

Son largos debido a la necesidad 
de realizar cotizaciones y 
ajustarnos a los cambios de 
precios de la competencia.
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—Gerente PSI

Debido al tipo de servicio que ofrecemos, se 
podría priorizar el problema del manejo de 
servicios postventa, ya que una forma 
de conseguir proyectos más rápida y no 
tan costosa es la de ofrecer 
mantenimiento más que el desarrollo de un 
nuevo proyecto.



Problema priorizado

No existe una gestion organizada del 
agendamiento, programación y contacto con 
el cliente, lo cual deriva en una baja atención 
en el, largos tiempos de respuesta y mayor 
dificultad en su fidelización.
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Usuario final

El usuario final de la aplicación solución 
será el gerente quien es el encargado de 
manejar y realizar las tareas del área 
postventas:

• Decision de que proyectos realizar
• Asignar recursos
• Agendamiento de servicios



Stakeholder map



La solución 
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La idea

● Aplicación que le permitirá gestionar 
parte del servicio post-venta. 

● Se encarga de generar alertas al 
gerente para hacer seguimiento post 
venta (ejemplo: recordar posible 
necesidad de revisión o 
mantenimiento).

● Incurrir en la posible creación de 
solicitudes de trabajo para 
mantenimiento o revisión.



Prototipo
(en SAP Build)





Feedback del cliente

Enviar alerta de 
forma simultánea 

al cliente

Más detalles en el 
home, como 

información de la 
máquina

Agregar perfiles 
de los clientes



Aplicación 
final 



Listas con solicitudes, alertas y

proyectos programados junto con el

detalle del cliente



Creación de un servicio



Comentarios finales del 
cliente

• Notificaciones son la parte más importante para 

poder reducir el tiempo de respuesta.

• Perfiles de cliente son muy importantes para dar 

soluciones acertadas.

• Filtros por fecha y cliente ayudan mucho para revisar 

y priorizar programaciones.
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