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Fundada en 2014

Productos: Material didactico y terapéutico

Servicios: Asesoria y acompafiamiento

Sector industrial: Terciario (Prestacion de servicios)
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Mision: Vision:
Ser reconocidos como una Dentro de 5 afos lograr
empresa de fabricacién de exportar y distribuir en
material terapéutico en toda Latinoamérica.

toda Colombia.
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Los terapeutas independientes

Centros terapeuticos

Instituciones educativas privadas y publicas
Programas de inclusidon con politicas publicas

Areas intra-organizacionales (Direccion Producto, Community

Manager, Direccion Terapéutica...)
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Concepto
Aplicacion con  Integracion con los Herramienta de
caracteristicas de CRM canales. trazabilidad sobre las
para mejorar la relacion con  Pruebas de usoy interacciones de los
los clientes actuales verificacion clientes con los canales

* Implementacion del de Testa.
feedback
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Concept



~lesSla

Didicticos & Tevapéuicos Propdsito

« Customer relationship management (CRM)
« Revisar el rendimiento de las campaifias publicitarias.
« Rendimiento de los canales.

« Manejar personalizacion de las plataformas de Testa para sus

clientes.

« Tableros de control que permiten visualizar las interacciones de los

clientes con los canales.
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Design Led

« Metodologia utilizada para plantear una solucion
al problema encontrado.
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Verificacion
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Falta de sistemas de
informacion automatizados

En ocasiones se maneja mucho
excel para las finanzas y el manejo
de informacion, esto puede ser un
punto de dolor si se maneja mucha
informacion dentro de los
documentos.

Pocos canales de
retroalimentacion

Testa en este momento no cuenta
con muchos canales de
retroalimentacién con sus clientes,
en su mayoria se limitan a
WhatsApp

Clientes

Colegios

Debido a la transformacién en la
educacion debido al covid los
colegios ya no tienen necesidad de
productos fisicos para sus equipos
terapéuticos.

Colegios

Debido a la situacion actual testa
aparentemente ya no hard parte de
listas de mateniales en colegios.

Padres

Son pocos los papas que ven este
tipo de necesidades en sus hijos,
esto podria diversificar el mercado
y masificarlo.

Productos

Terapias presenciales

La falta de terapias presenciales ha
hecho disminuir la necesidad de
productos fisicos como los
vendidos por Testa.

Productos fisicos tangibles

La presencia de productos fisicos
que no tienen una transicion a testa
virtual directa para su interaccion.

Falta de costumbre en los
clientes para usar Productos
Virtuales

Testa Virtual ofrece la version
digital de algunos productos, pero
todavia los clientes no se adaptan
a usarlos.

Terapias presenciales

Por los temas de covid-19, la
presencia en los distintos
congresos se ha reducido
drasticamente, ya que pasaron de
ser presenciales donde se puede
ofrecer el producto con mayor
facilidad, a virtuales.

Contexto Externo

Tratados de libre comercio

La falta de TLCs frustra
constantemente la posibilidad de
distribuir a varios paises en
Latinoamérica.

Pocos Clientes

Los clientes a los que apunta la
empresa son pocos, siendo
terapeutas o colegios la gran
mayoria debido a que es un sector
muy especifico, el tema de
encontrar clientes nuevos puede
ser mas complicado para Testa

Falta de eventos presenciales

A raiz de la pandemia ya no se
tiene uno de los principales canales
de ventas.
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Puntos de dolor
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Valor para la
organizacion
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Didécticos & Tevapéuticos principal

Dentro del area de TI;:

- Pocos canales de retroalimentacion

- Falta de sistemas de informacidon que permitan automatizar procesos



et Factibilidad

« ¢Es la solucion propuesta adecuada para el
problema existente?
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Convencion :
Actions

-
Feelings §

WhatsApp i Mail i Redes Sociales :
Comunicacion con el cliente Marketing y promociones Marketing

Por medio de whatsapp se realiza Mediante este canal se envia #  Mediante este canal sedaa

la comunicacion con algunos g informacién sobre los productos e conocer la empresa, publicando el

_

clientes ofreciéndoles productos y y sobre los servicios post venta. Su catalogo de algunos productos y
realizando distintas publicaciones g

sobre la empresa

atendiendo sus pedidos. Su funcién funcion principal es hacer

principal es realizar seguimiento de seguimiento de los clientes

los clientes

Falta de automatizacion Falta de notoriedad

Falta de automatizacion

- Aligual que WhatsApp, los correos Las redes sociales de Testa aunque
son (tiles, podrian ser mejores si
mas personas llegaran a

interactuar con estas mas

Uno de los problemas que
identifican es que para cada cliente,

electrénicos son manuales y un
empleado es el encargado de

la direccién terapéutica tiene que redactarlos constantemente para

realizar un seguimiento manual los distintos clientes. En ocasiones frecuentemente

se envia la misma informacion a
distintos clientes y la empresa o
tiene que realizar dicho envié

realizado por un empleado. Esto se
vuelve tedioso a medida que haya
una mayor oferta de clientes.

manualmente a cada usuario.

Consultorios

productos

Mediante este touchpoint fisico, se
realiza el contacto directo con los
clientes, donde se les ofrece los
distintos productos y se realizan
ventas de los productos.

Faltas de sistemas de
informacion

Generalmente para los procesos de
venta y seguimiento del cliente se
usan herramientas como excel o
carpetas fisicas, esto genera
problema ya que no son sistemas
que almacenen informacién
correctamente y no se puede
realizar un seguimiento optimo a
los clientes. Por ejemplo los
archivos de excel son propensos a
cambios y a perdida de
informacién y en el caso de
documentos fisicos, pueden
perderse. Adicionalmente no hay
un seguimiento efectivo a los
clientes.

Pagina Web Testa virtual : Eventos congresos :

Conocimiento Ventas Hacer nuevos contactos

Por medio de este canal se hacen Por medio de los congresos, se

La pagina Web ayuda a las
~ las ventas de productos que son
personas a conocer que es testa y .
100% de testa virtual

que beneficios les puede traer, B
también desde la pagina web se

puede conocer nuevos clientes
interesados en usar Testa, esto
también aplica para que los

i clientes actuales puedan ensefiar
Justo ahora Muy importante .
puede hacer ordenes de productos Testa a otros usuarios

fisicos de Testa Debido a que vender mediante los

medios convencionales es mas

dificil, tener productos virtuales es Muy dtil, pero no ahora

una buena estrategia por parte de
Testa por lo tanto Testa deberia
centrarse y apoyar mas el canal

Falta de integracion Normalmente los clientes que se

. conocen mediante eventos o
Al no tener sistemas de ¥
congresos son una gran cantidad,
informacién, la informacién sobre pero por la pandemia este canal ya
ventas en paginas web y ventas en no es para nada un buen canal para

consultorios o stands no son la empresa.
compatibles o no estén en un

mismo entorno.



~Tesla

Didacticos & Terapéuticos Diseno

= o= 0 q Revision requerimientos con el cliente

......

Resumen prototipo

Implementacién inicial del prototipo
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Comentarios del

« La informacién es mucho mas clara, sin embargo, consideramos que

es necesaria una capacitacion para el uso apropiado de la

herramienta.
« Seria ideal tener estadisticas mensuales y anuales.

« Nos gustaria que también se mostrara informacion sobre los

productos y su rendimiento.
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Alcance

Permitir que la aplicacion realice una trazabilidad
a todos los clientes de la empresa.

Llevar registro del rendimiento de las campafias
pulicitarias de Testa sobre los diferentes canales.

Determinar cuales clientes son mas importantes y
coémo acercarse a ellos.

Determinar cuales son los canales mas efectivos.

Apoyar la toma de decisiones sobre el uso de
los diferentes canales.
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Gracilas



