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RESUMEN 

El presente trabajo tuvo como objetivo principal explicar el proceso de atención al cliente y 

los factores útiles de las estrategias comerciales 4.0 para proponer el diseño de un modelo 

de negocio en la empresa Corporación Científica S.R.L. de la ciudad de Trujillo. En primer 

lugar, se realizó un análisis en relación al proceso de atención al cliente de manera general 

y el nivel de madurez frente al uso de servicios digitales dentro de la empresa en estudio. 

Luego de ello, dichos datos se plasmaron en gráficos con el fin de obtener una mejor visión 

general del estado actual de la empresa. Debido a que se busca mejorar la relación entre 

empresa – cliente a través del proceso en estudio, considerando la importancia de emplear 

las estrategias actuales en las cuales se hace uso de tecnologías para mejorar y reducir ciertas 

actividades con tal de lograr su eficiencia y buscando la continuidad del negocio a largo 

plazo; se diseña un nuevo modelo de negocio, utilizando el “Modelo Canvas”, en el cual se 

plantea digitalizar ciertas actividades. Esta es la propuesta de mejora para lograr generar y 

transmitir valor hacia el cliente y buscar la competitividad frente al mercado existente.  

Palabras clave: Modelo de negocio, Estrategias comerciales 4.0, proceso, atención al 

cliente, competitividad. 
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