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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion titulada "Implementacion en el flujo de ventas en una
empresa de Arquitectura ubicada en Lima, 2024" tuvo como objetivo general implementar
un sistema para mejorar el flujo de ventas en una empresa de Arquitectura de Lima, 2024.
Los resultados mostraron un aumento significativo en varios indicadores clave, dado que, el
total de ingresos crecid en un 130.77%, pasando de S/ 4,550.00 a S/ 10,500.00. el promedio
de ingreso por mes se increment6 en un 246.15%, de S/. 1,516.67 a S/. 5,250.00, el ingreso
mas alto por proyecto aumentd en un 331.58%, mientras que el ingreso mas bajo se elevo en
un 411.11%, ademads, la satisfaccion del cliente fue mejor notable, con el 100% de los
clientes reportando una alta satisfaccién post-implementacion, en comparacion con solo el
25% que reportaba una satisfaccion regular antes de la implementacion. Se concluye que la
implementacidon del nuevo sistema no solo mejord el flujo de ventas, sino que también
incremento significativamente la rentabilidad y la satisfaccion del cliente en la empresa de
Arquitectura de Lima.

Palabras clave: Flujo de ventas, CRM, transformacion digital, satisfaccion del

cliente, rentabilidad, arquitectura.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

En el escenario empresarial globalizado actual, la adopcion tecnologica se ha
transformado en una dimension crucial para la competitividad y el crecimiento, de acuerdo
con Waghmare & Chavan (2020) las organizaciones pequeias, medianas y grandes y de
todos los sectores se encuentran en una encrucijada: adaptarse a la era digital o quedarse
atras, es transformacion implica no solo la incorporacion de nuevas herramientas, sino
también un cambio fundamental en los procesos y la cultura empresarial, dejando atras
métodos tradicionales en favor de soluciones mas agiles y eficientes. Ademas, como
recalcaron Wengler et al. (2020) la transformacion digital, especialmente en el area de
ventas, puede generar importantes beneficios para las empresas, ya que, las tecnologias de
la informacidon modernas no solo reducen significativamente los costos de comunicacion y
coordinacion, sino que también permiten a las empresas aumentar su gama de produccion
existente y también la creacion de otros productos de innovacion.

Sin embargo, la adopcion de estas tecnologias varia considerablemente entre
regiones y tamanos de empresas, en Bangladesh, por ejemplo, en palabras de Sourav &
Emanuel (2021) solo el 11,2% de las pequenas empresas y el 26,51% de las medianas
empresas utilizan tecnologia informatica en la produccion, esta brecha tecnologica sugiere
un amplio margen de mejora y oportunidades de crecimiento para las PYME que decidan
implementar sistemas de informacion en sus procesos de venta. En contraste, en economias
mas desarrolladas, la automatizacion de las ventas estd ganando terreno rapidamente, dado
que, en Finlandia, Matilla et al. (2021) expresan que hasta el 40% de las tareas de ventas se
pueden automatizar, lo cual provocados cambios fundamentales tanto en los de adquisicion

como en los de comercializacion, permitiendo a los clientes realizar transacciones sencillas
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sin intervencion humana, mientras que los vendedores se concentran en operaciones mas
complejas.

Los beneficios de implementar sistemas de informacion en el flujo de ventas son
tangibles y medibles, de acuerdo con Victorio (2024) se reveld que las empresas que han
implementado tecnologias basadas en la nube han reducido sus costos operativos en un
notable 51%. Ademas, en Peru, seglin lo expuesto por el mismo autor la implementacion de
un sistema de informacion basado en la nube de Amazon Web Services logro reducir
significativamente los tiempos de generacion de informes y emision de comprobantes a 37
segundo, asi como el informe mensual en 21 segundos. Por lo tanto, estos casos demuestran
como la implementacion de sistemas en el flujo de ventas puede transformar radicalmente
la eficiencia operativa de las organizaciones, sin importar la cantidad de ingresos de la misma
o su ubicacion. A medida que se avanza a la era digital, la adopcion de estas tecnologias se
vuelve cada vez mds crucial para mantener la competitividad en un mercado global en
constante evolucion.

Referente a la problematica local se viene observando que, en una empresa de
arquitectura ubicada en Lima, la cual lucha por mantenerse competitiva en un mercado cada
vez mas digitalizado, dado que, a pesar de su talento creativo y su cartera de proyectos
innovadores, la compaiiia podria estar enfrentando desafios significativos en su flujo de
ventas, que podria amenazar con frenar su crecimiento y eficiencia operativa. El
procedimiento de ventas actual de la organizacion se caracteriza por una dependencia
excesiva de métodos manuales y sistemas desactualizados, los arquitectos y vendedores
pasan horas elaborando presupuestos a mano, lo que no solo consume tiempo valioso sino
que también aumenta la posibilidad de equivocaciones de calculo, ademas, los datos de los
clientes se guardan en archivadores fisicos y hojas de calculo dispersas, dificultando el

seguimiento efectivo de leads y oportunidades de venta, esta falta de centralizacion de datos
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resulta en oportunidades perdidas y una incapacidad para anticipar las necesidades de los
clientes.

La ausencia de un sistema de gestion de relaciones con los clientes (CRM) se hace
evidente en la dificultad para dar seguimiento a las interacciones con los clientes y en la
imposibilidad de generar informes de ventas precisos y oportunos, donde, los directivos se
encuentran a menudo tomando decisiones basadas en informacidon incompleta o
desactualizada, lo que impacta negativamente en la gestion estratégica y la asignacion de
recursos. Ademas, la falta de integracion entre los departamentos de ventas, disefio y
finanzas genera congestion en el proceso operativo de trabajo, los retrasos en la
comunicacion interna resultan en tiempos de respuesta prolongados para los clientes,
afectando la satisfaccion y la percepcion de profesionalismo de la empresa. La incapacidad
para realizar un seguimiento en tiempo real del estado de los proyectos y las ventas impide
una gestion proactiva de los recursos y el personal.

En este sentido, la ausencia de herramientas de andlisis de datos priva a la empresa
de insights valiosos sobre tendencias del mercado, gustos de los consumidores y
oportunidades de optimizacion en el proceso de ventas, esta carencia de inteligencia de
negocio limita la capacidad de la organizacion para adaptar sus estrategias de venta y
marketing a las cambiantes demandas del sector arquitectonico. Como resultado, la empresa
podria estar experimentando un estancamiento en su crecimiento, donde, los ciclos de venta
se alargan innecesariamente, la tasa de conversion de leads se mantiene por debajo del
potencial de la empresa, y la fidelizacion de clientes se ve comprometida por la falta de un
seguimiento personalizado y oportuno. En consecuencia, de no atenderse esta problematica
se podria generar una pérdida progresiva de cuota de mercado, ya que, la incapacidad para
responder agilmente a las oportunidades de negocio y la ineficiencia en los procesos internos

podrian llevar a una disminucioén en la rentabilidad y, eventualmente, a la pérdida de talentos
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clave que buscarian oportunidades en empresas mas innovadoras. A largo plazo, la empresa
corre el riesgo de volverse obsoleta en un mercado que premia la agilidad y la adopcion
tecnologica, poniendo en peligro su supervivencia y relevancia en el competitivo mundo de
la arquitectura en Lima.

1.2. Antecedentes internacionales

El estudio propuesto de Hidayati (2023) “Andlisis de la implementacion de un
sistema de punto de venta en una cafeteria” se plante6 como propdsito analizar la creacion
de un sistema de punto de venta (POS) en una empresa de cafeteria a través de un método
de estudio de caso y analisis FODA. La estructura metodologica fue cualitativa, propositiva,
descriptiva, se trabajé con 5 participante y fue implementado como instrumento una
entrevista. Los resultados demostraron que el sistema POS puede ayudar a la gestion de
inventario, anticipar las necesidades de los consumidores y prevenir el exceso o la escasez
de existencias de mercancia. Se concluye la implementacion de un sistema POS puede ser
una solucidn eficaz para que los negocios de cafeterias optimicen sus operaciones y
aumenten la rentabilidad, a pesar de enfrentar desafios y obstaculos como los elevados gastos
asociados a la implementacion y la actualizacion del personal.

De igual manera el estudio de Reynolds et al. (2023) “Disefio de aplicaciones de
punto de venta (POS) en la tienda tosca utilizando el método de la cascada” se planted como
proposito disenar un sistema para registrar las transacciones de venta para ayudar a mejorar
el rendimiento de las actividades operativas y simplificar el proceso de servicio. La
estructura metodoldgica fu cualitativa, propositiva, descriptiva, se trabajo con 2 participante
y fue implementado como instrumento una entrevista. Los resultados demostraron que este
sistema fue construido empleando el lenguaje de programacion PHP y utilizando MySQL
como sistema de gestion de bases de datos y utiliza el método SDLC con el Modelo

Secuencial Lineal, el mismo, ha facilitado el procedimiento de adquisicion y
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comercializacion y el procesamiento de los datos de la tienda de Tosca de manera adecuada,
comenzando con los datos del ment disponibles, los datos del informe de ventas, la
impresion de informes de datos del menu y los informes de ventas hasta el procesamiento de
las transacciones de ventas y la impresion de recibos de venta de manera automatica, directa,
rapida y computarizada. Se concluye que el desarrollo de un sistema para optimizar el
procedimiento de ventas permite automatizar actividades rutinarias y administrativas, como
la administracién de pedidos y el seguimiento de clientes, lo cual no solo minimiza la
posibilidad de errores humanos, sino que también optimiza el tiempo disponible para que el
personal de ventas se enfoque en actividades de mayor valor, como la interaccion con los
clientes y la estrategia de ventas.

La investigacion de Dewi et al (2021) titulado “Sistema de Punto de Venta en Sitio
Web InHome Café utilizando Metodologia Agil” se planted como propésito desarrollar un
sistema de optimizacion del flujo de ventas. La estructura metodoldgica fue cuantitativa,
propositiva, descriptiva, se trabajé con 3 participantes y fue implementado como instrumento
una entrevista. Los resultados demostraron que la prueba de funcionalidad del sistema
result6é en un indice de éxito del 96,15%, ademas, el sistema de venta permiti6 agilizar los
procesos como registrar ventas, recopilar inventario, imprimir facturas y calcular ganancias
utilizando el lenguaje de programacion PHP con el marco Codelgniter y MySQL.Se
concluye la optimizacion de estos procesos internos mejora la eficiencia operativa general

de la empresa y contribuye a una mayor productividad y rentabilidad.

Asi mismo, se presenta el estudio de Santosa & Wirawa (2019) “Disefio de Sistemas
de Informacion de Puntos de Venta (POS) Basado en la Web y Codigo de Respuesta Rapida
(QR)” se planted como propdsito disefar un sistema basado en la web y un cédigo QR que

se utiliza para procesar las transacciones de venta, registrar las mercancias entrantes e
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informar los resultados de las operaciones. La estructura metodologica fue cualitativa,
propositiva, descriptiva, se trabajé con 2 participantes y fue implementado como instrumento
entrevista y una guia de observacion .Los resultados demostraron que hay algunos
inconvenientes entre los que se encuentran el registro de datos de transacciones ingresados
manualmente o de bienes, la falta de etiquetas de codigos de productos o marcadores en el
precio de los bienes y la fabricacién de informes de forma manual, ademas, mediante la
simulacion del nuevo sistema se registré una mayor eficiencia durante el proceso de ventas.
Se concluye con este sistema, se pueden automatizar las transacciones, el proceso de venta
y el procesamiento de datos de los bienes, los calculos de pago, el inventario, los informes y
mas.

Finalmente, entre los estudios internacionales el disefiado por Rahim & Shapla
(2019) en la “Implementacion de software de punto de venta en tienda mévil” se planted
como propdsito implementar un software de punto de venta que se utiliza en tiendas moviles
para comprar y vender, asi como para generar todos los informes necesarios. La estructura
metodoldgica fue cualitativa, propositiva, descriptiva, se trabajo con 2 participante y fue
implementado como instrumento una entrevista. Los resultados demostraron que los errores
humanos y el papeleo se reducen con el uso de este software. Incluso el sistema funciona
mas rapido que nunca, ademads, se puede utilizar cualquier sistema operativo para ejecutar el
software correctamente. Se concluye un sistema de ventas bien implementado puede
proporcionar a los equipos de ventas herramientas avanzadas para gestionar la relaciéon con
los clientes, como bases de datos de clientes actualizadas, historial de interacciones y analisis
de comportamiento.

1.3. Antecedentes nacionales

El estudio propuesto de Vilchez (2023) en la Universidad Catélica Los Angeles de

Chimbote. Denominada “Implementacion de un sistema de ventas en ferreteria Edu, Ignacio
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Escudero - Sullana; 2021” se planteé como proposito desarrollar un sistema de mejora de
las ventas. La estructura metodologica fue cuantitativa, propositiva, descriptiva, se trabajo
con 5 participantes y fue implementado como instrumento un cuestionario. Los resultados
demostraron que un 80% considera que las ventas se ven comprometidas por los procesos
manuales relacionados a las ventas, el 80% considera que dispone de los recursos monetarios
para la implementacion del sistema, también consideran que el sistema permite minimizar
las dificultades observadas, ademés de contar con un proceso mas fluido no solo para la
venta sino para la experiencia de los clientes. Se concluye el sistema implementado permite
personalizar las ofertas y comunicaciones de manera mas efectiva, mejorando la satisfaccion
del cliente y fomentando relaciones mas duraderas. La mejora en la experiencia del cliente
puede resultar en una mayor lealtad y repeticion de negocios.

También se encuentra la investigacion de Angulo y Nicho (2021) en la Universidad
San Ignacio de Loyola denominada “Implementacion de un sistema web para la gestion de
ventas e inventario de una empresa de calzado” que se planted con el proposito analizar
como el desarrollo de un sistema mejora el proceso de venta a nivel de optimizacion de
tiempo, tareas manual y cantidad de reportes. La estructura metodologica fue cuantitativa,
propositiva, descriptiva, aplicado, tecnoldgica, se trabajé con 11 participantes y fue
implementado como instrumento un cuestionario y entrevistas. Los resultados demostraron
que el sistema implementado permiti6 disminuir el tiempo en un 58%, la gestion de
inventarios se vio favorecida en un 57%, se disminuyeron en un 72% las actividades
manuales durante el proceso de ventas, ademas, estadisticamente se comprobd que existe
una mejora significativa con la implementacion del sistema web con un p. valor de 0.000.
Se concluye la integracion de un sistema de ventas proporciona una plataforma centralizada
para la recoleccion y evaluacion de informacion vinculada a las ventas. Esta visibilidad

permite a las empresas identificar patrones, tendencias y areas de mejora en tiempo real.
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Asi como el trabajo propuesto por Figueroa et al. (2021) en la Universidad
Continental denominada “Aplicativo web para el proceso de ventas de la empresa Fagum
E.ILR.L en la ciudad de Huancayo 2021 se plante6 como propodsito desarrollar una
aplicacion online que permitiera optimizar el procedimiento de comercializacion para la
organizacion referida. La estructura metodologica fue cuantitativa, aplicada, propositiva,
descriptiva, se trabajé con 1 participante y fue implementado como instrumento una
entrevista y una guia de observacion. Los resultados demostraron que la aplicacion
implementada mejor6 la atencion a los usuarios hasta en un 26.67%, dado que, facilita la
distribucion de productos por secciones, permite que sea mdas agil la generacion de
comprobantes de pago, permite una atencion mas rapida y por ende el proceso de compras
es mejor, favoreciendo a su vez la satisfaccion de los clientes. Se concluye el desarrollo de
un sistema para mejorar el procedimiento de ventas puede llevar a una reduccion
significativa de los costos operativos al eliminar la necesidad de procesos manuales y
redundantes. La automatizacion de funciones clave, como la facturacion, el seguimiento de
inventarios y la gestién de pedidos, reduce el tiempo y los recursos requeridos para realizar
estas tareas.

De igual manera, se encuentra el estudio desarrollado por Oliva (2021) en la
Universidad Privada del Norte. Denominada “Implementacion del sistema de control interno
en el area de caja del restaurante El Olivar — 24 horas de la ciudad de Trujillo, 2020 se
plante6 como propdsito desarrollar un sistema de optimizacion del procedimiento de caja.
La estructura metodoldgica fue cualitativa, propositiva, descriptiva, se trabajé con 5
participantes y fue implementado como instrumento una entrevista. Los resultados
demostraron que las ventas tuvieron un crecimiento del 7.5% tras tres meses después de la
implementacion del sistema, permitiendo tomar medidas correctivas en procesos manuales,

favorecer el proceso de compra y mejorar la gestion organizacion. Se concluye un sistema
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de ventas flexible y bien disefiado puede adaptarse al crecimiento de la empresa, facilitando
la incorporacion de nuevos productos, servicios o mercados sin interrumpir el flujo de
trabajo existente. La capacidad de escalar el sistema de ventas para manejar un volumen
creciente de transacciones y clientes asegura que la empresa pueda expandirse de manera
efectiva y mantenerse competitiva en un entorno de mercado en constante cambio.
Finalmente, la investigacion de Martinez (2019) en la Universidad Privada Leonardo
Da Vinci denominada “Sistema de Informacion para mejorar el proceso de ventas en la
empresa Panda Clothing - Trujillo, 2018 se plante6 como propdsito desarrollar un sistema
para optimizar el procedimiento de ventas. La estructura metodologica fue cuantitativa,
propositiva, descriptiva, experimental, longitudinal, se trabajo con x participante y fue
implementado como instrumento un cuestionario. Los resultados demostraron que el tiempo
para el reporte de ventas disminuy6 a 2.97 minutos tras 22.05 minutos, con un p. valor
inferior al 5%, la duracion del informe de inventario se redujo a 3.06 minutos tras 22.11
minutos igual con un p. valor por debajo del 5%, por tanto, el sistema implementado permite
mejorar el flujo de ventas. La conclusion es que el desarrollo de un sistema de ventas fomenta
una mayor colaboracion y coordinacion entre los miembros del equipo. Con herramientas
integradas como plataformas de comunicacién y gestion de proyectos, los vendedores
pueden compartir informacion en tiempo real, coordinar esfuerzos y estrategias lineales de

manera mas efectiva.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.2.1. Sistema
2.2.1.1 Conceptualizacion del sistema

Es una plataforma integral disefiada para optimizar todos los elementos del
procedimiento comercial, desde la obtencion de clientes hasta la finalizacion de las
transacciones, de acuerdo con Tsai (2019) este tipo de plataforma centraliza la informacion
y facilita la automatizacion de tareas clave, como el seguimiento de oportunidades, la
administracion de inventarios y la gestion de 6rdenes. Su objetivo principal es aumentar la
eficiencia operativa al minimizar la necesidad de intervencion manual en procesos
repetitivos, reduciendo asi el riesgo de errores y mejorando la precision en la ejecucion de
ventas, ademas, segin lo expuesto por Setyowati et al. (2021) proporciona herramientas
avanzadas de analisis que permiten a las organizaciones monitorear y calificar el desempefio
de sus estrategias comerciales, identificar tendencias de mercado y ajustar tacticas en tiempo
real para maximizar la efectividad. La integracion de estas funcionalidades asegura un flujo
de trabajo mas agil y una mejor capacidad para atender a las demandas de la industria y a los
requerimientos especificos de los consumidores.

Este tipo de solucidon también mejora el intercambio de informacion y coordinacion
entre los miembros del equipo de ventas al ofrecer una plataforma centralizada para la
comunicacion y la administracion de actividades, ademas, como expresaron Prihatiningtias
& Wardhani (2021) los usuarios pueden acceder a datos actualizados sobre clientes,
interacciones previas y oportunidades de ventas, lo que facilita una colaboracion mas
efectiva y decisiones mas fundamentadas. En consecuencia, como expresaron Fazlollahtabar
(2022) la implementacion de herramientas de actualizacion y soporte integradas en la
plataforma contribuye al desarrollo continuo del personal de ventas, asegurando que estén

formados con las competencias y saberes requeridos para utilizar la solucion de manera
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optima. En conjunto, esta integracion de funcionalidades no solo optimiza el proceso de
ventas, sino que también impulsa la satisfaccion del cliente al proporcionar una experiencia
de compra mds personalizada y eficiente.

2.2.1.2 Importancia del sistema

La importancia de contar con una solucion tecnologica avanzada para la gestion de
ventas radica en su capacidad para transformar y optimizar el proceso comercial, de acuerdo
con Zhang (2021) este tipo de herramienta proporciona una vision integral y centralizada de
todas las acciones vinculadas a la comercializacion, desde la adquisicion de clientes hasta la
conclusion de transacciones, por tanto, al automatizar tareas rutinarias y administrativas,
reduce el riesgo de errores humanos y libera al personal de ventas para que se concentre en
actividades estratégicas y de mayor valor; esta eficiencia operativa no solo acelera el ciclo
de ventas, sino que también asegura una mayor precision en la administracion de érdenes, el
monitoreo de oportunidades y la administracion de inventarios. La capacidad de obtener
datos de manera instantanea y generar informes especificos facilita la toma de decisiones
informadas, permitiendo ajustar estrategias y tacticas de manera proactiva para maximizar
los resultados.

Ademas, en palabras es Cubas et al. (2023) este tipo de herramienta mejora
significativamente la experiencia del cliente al proporcionar un enfoque mas personalizado
y eficiente, donde, la centralizaciéon de la informacion de los clientes y el historial de
interacciones permite a los vendedores ofrecer un servicio mas adaptado a las necesidades
individuales de cada cliente. En consecuencia, esto no solo fortalece las relaciones
comerciales al mejorar la experiencia y fidelidad del cliente, sino que también facilita una
respuesta mas 4gil a sus necesidades y preocupaciones. Finalmente, se resalta que, el

desarrollo de una solucién para la administracion de ventas, por lo tanto, no solo optimiza
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los procesos internos, sino que también contribuye a un mayor éxito comercial y a una
ventaja competitiva sostenida en el mercado.

2.2.1.3 Teorias asociadas al sistema

La teoria de la adopcion de tecnologia busca entender como, por qué y a qué ritmo
las nuevas tecnologias son aceptadas e implementadas por los individuos y organizaciones,
desarrollada por Everett Rogers en 1962 en su obra "Diffusion of Innovations", segun
Yadegari et al. (2022) esta teoria sugiere que la adopcion de tecnologias sigue un patron
predecible basado en varias categorias de adoptantes: innovadores, primeros adoptantes,
mayoria temprana, mayoria tardia y rezagados. En este sentido, se postula que el
procedimiento de adopcidn esta determinado por dimensiones como la percepcion de los
beneficios de la tecnologia, su alineacion con las necesidades y valores existentes, la
dificultad percibida en su utilizacion, la posibilidad de experimentacion y la observacion de
los resultados, aunado a esto, la teoria resalta que las innovaciones que presentan ventajas
claras y son mas faciles de usar tienden a ser adoptadas mas rapidamente, mientras que las
que son percibidas como complicadas o menos utiles enfrentan una adopcién mas lenta.

Este marco tedrico es crucial para las empresas y organizaciones que buscan
introducir nuevas tecnologias en sus operaciones, ya que les permite disefiar estrategias para
facilitar la adopcion, por tanto, como expresaron Grani¢ (2022) al comprender las
caracteristicas que afectan la percepcion de una tecnologia y el perfil de los adoptantes, las
organizaciones pueden ajustar sus enfoques de marketing, ofrecer la actualizacion adecuada
y crear incentivos que promuevan una adopcion mas rapida y efectiva. Ademas, la teoria
ayuda a identificar posibles barreras a la adopcidn y a desarrollar intervenciones que aborden
preocupaciones especificas de los usuarios, lo que puede llevar a una implementacién mas

exitosa y a un mayor retorno de inversion en tecnologias emergentes.
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De acuerdo con You (2022) es un mecanismo para la administracion de ventas actua
como una herramienta estratégica que coordina y gestiona todos los aspectos vinculados a
las actividades comerciales de una empresa; este enfoque integral organiza las operaciones
de ventas a través de la centralizacion de datos y la automatizacion de procesos. Al integrar
funciones como el seguimiento de clientes, la administracion de inventarios y el manejo de
transacciones, optimiza el flujo de trabajo y reduce la carga administrativa. Su
implementacidn asegura una mayor consistencia y exactitud en la gestion de la informacion,
lo que facilita una operacion mas fluida y eficiente. Ademads, al ofrecer un acceso
consolidado a datos criticos y generar informes detallados, el mecanismo permite a las
empresas monitorear su desempefio, analizar tendencias y ajustar sus estrategias de manera
informada para alcanzar sus objetivos comerciales con mayor eficacia. En este sentido, se
sefala que este tipo de plataforma facilita la deteccion y solucion de problemas rapidamente,
lo que contribuye a una experiencia de cliente mas satisfactoria y eficiente. En ultima
instancia, la implementacion de este mecanismo no solo incrementa la eficacia operativa y
la precision en el proceso de ventas, sino que también apoya el crecimiento sostenible y la
ventaja competitiva de la empresa en un contexto comercial dindmico.

Planificacion. Implica el desarrollo de estrategias y la definicion de objetivos para
guiar las actividades comerciales, este proceso abarca la identificacion de metas especificas,
la asignacion de recursos y la creacion de un cronograma para la implementacion de tacticas
que faciliten la consecucion de esas metas. Cuando se realiza de forma efectiva se considera
aspectos como la division del mercado, el estudio de la competencia y la definicién de
estrategias de comunicacidon y promocion, por lo que, establecer un plan solido permite a las

empresas anticipar desafios, asignar tareas de manera eficiente y adaptar sus enfoques a las
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condiciones cambiantes del mercado, asegurando asi un camino claro hacia el éxito en las

ventas (You, 2022)

Porcentaje de factores externos analizados (%). Este indicador mide la
proporcion de factores externos que han sido considerados en el procedimiento
de analisis previo a la toma de decisiones en la gestion de ventas, donde, los
factores externos pueden incluir tendencias del sector, condiciones econdmicas,
acciones de la competencia y cambios regulatorios. Un alto porcentaje refleja un
enfoque exhaustivo en la identificacion y evaluacion de factores externos que
pueden influir en las estrategias de ventas, permitiendo asi una planificacion mas
informada y adaptativa (You, 2022)

Porcentaje de implementacion del sistema de planeacion de ventas (%). Este
porcentaje representa la medida en que el sistema de planificacion de ventas ha
sido adoptado e integrado en las operaciones comerciales; aunado a ello, mide la
proporcion del sistema que estd en funcionamiento comparado con el total
planificado. Un alto porcentaje indica que el sistema esta siendo utilizado de
manera efectiva y que la mayoria de sus componentes estan activos (You, 2022)
Tiempo invertido en la creacion de la gerencia de ventas (meses). Este
pardmetro cuantifica el periodo requerido para establecer una estructura de
gerencia de ventas desde su concepcion hasta su plena operatividad, asi mismo,
incluye el tiempo necesario para definir roles, contratar personal, establecer
procedimientos y configurar herramientas y recursos necesarios. Un tiempo bien
gestionado asegura una transicion fluida y la implementacion exitosa de la
gerencia, permitiendo que el equipo de ventas comience a operar con una
direccion clara y una estructura organizativa que soporte sus objetivos y

estrategias (You, 2022)
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Nimero de funciones administrativas implementadas (Q). Este indicador
cuenta la cantidad de funciones administrativas que se han integrado en el sistema
de ventas, donde, las funciones pueden incluir la administracién de 6rdenes, la
facturacion, el monitoreo de inventarios y la administracion de clientes. La
implementacion de estas funciones administrativas es fundamental para asegurar
que el sistema de ventas opere de manera eficiente y organizada, permitiendo una
administracion eficaz de las actividades diarias y una mayor capacidad para

manejar el volumen de transacciones y consultas de los clientes (You, 2022)

Evaluacion del flujo. Se refiere al andlisis continuo de las etapas del proceso de

ventas para identificar y optimizar la eficiencia en cada fase. Esto incluye examinar el

trayecto de las oportunidades de comercializacion desde la creacion de leads hasta el cierre

de las transacciones; por lo tanto, evaluar el flujo permite a las empresas detectar cuellos de

botella, medir el tiempo de conversion y analizar la efectividad de las tacticas empleadas,

este analisis proporciona informaciéon crucial sobre como mejorar la fluidez del proceso,

reducir el proceso de ventas y mejorar la tasa de conversion. Una evaluacion rigurosa del

flujo asegura que las operaciones comerciales se realicen de manera agil y efectiva,

maximizando la productividad y la satisfaccion del cliente (You, 2022)

Porcentaje de objetivos comerciales alcanzados (%). Este porcentaje mide la
proporcion de los objetivos de ventas establecidos que han sido cumplidos en un
periodo determinado, por ende, un alto porcentaje indica que las estrategias y
tacticas implementadas han sido efectivas y que el equipo de ventas ha logrado
alcanzar o superar las metas fijadas. Este indicador es fundamental para evaluar
el éxito de las iniciativas comerciales y para ajustar futuras estrategias en funcion

de los resultados obtenidos (You, 2022)
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- Tiempo necesario para la elaboracion del plan de ventas (semanas). Este
parametro mide el numero de semanas requeridas para desarrollar un plan de
ventas completo y detallado, ademads, incluye la investigacion de mercado, el
analisis de datos, la definicion de estrategias y la elaboracion de tacticas. Un
tiempo de elaboracion eficiente permite que el plan de ventas esté listo para su
implementacién en un plazo razonable, asegurando que las estrategias sean
oportunas y estén alineadas con las condiciones actuales del mercado (You,
2022).

- Porcentaje de servicios que cumplen con los estandares establecidos (%).
Este indicador evalua la proporcion de servicios ofrecidos que satisfacen los
criterios de calidad y requisitos previamente definidos; un alto porcentaje refleja
una alta conformidad con los estandares establecidos, lo cual es crucial para
mantener la calidad del servicio, la experiencia del cliente y la imagen de la
empresa. La adherencia a los estandares asegura que los servicios proporcionados
cumplan con las expectativas y requisitos, garantizando una experiencia
consistente y de calidad para los clientes (You, 2022)

- Porcentaje de recursos asignados vs. recursos requeridos (%). Este
porcentaje compara los recursos que se han asignado a un proyecto o actividad
con los recursos que realmente se necesitan para su ejecucion efectiva; un
porcentaje cercano al 100% indica que los recursos asignados estdn bien
alineados con las necesidades, lo que facilita una ejecucion eficiente y evita
escasez o exceso de recursos. Este indicador ayuda a asegurar que la organizacion
y desarrollo de las tareas comerciales se realicen de manera 6ptima, maximizando

la utilizacion de los recursos disponibles (You, 2022)
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Verificacion. Implica confirmar que los procesos y resultados cumplen con los

estandares y objetivos establecidos, por lo tanto, este proceso incluye la revision de la

precision de los datos de ventas, la validacion de que los procedimientos se sigan

correctamente y la comprobacion de que se alcancen las metas de rendimiento. La

verificacion asegura que las actividades comerciales se realicen de acuerdo con los

protocolos y que los informes y métricas sean exactos. Ademas, ayuda a identificar y corregir

errores o desviaciones antes de que impacten negativamente en los resultados. Implementar

una verificacion rigurosa permite mantener la excelencia y la eficiencia de los procesos de

ventas, lo que a su vez favorece una mayor confianza en los resultados y en la toma de

decisiones fundamentadas datos precisos (You, 2022)

Porcentaje de satisfaccion del cliente con la calidad del servicio (%). Este
parametro mide el grado en el que los usuarios estdn conformes con el nivel de
calidad del servicio recibido. Un alto porcentaje de satisfaccion indica que los
clientes consideran que el servicio cumple o supera sus expectativas en términos
de calidad. La satisfaccion del cliente con el nivel de calidad del servicio es
fundamental para la fidelizacion, la repeticién de negocios y la recomendacion a
otros clientes potenciales (You, 2022)

Porcentaje de clientes satisfechos con el precio del servicio (%). Este
indicador mide la proporcion de clientes que estan conformes con el costo del
servicio en relacion con el valor percibido. Un alto porcentaje sugiere que los
clientes consideran que el costo del servicio es justo y que el valor recibido
justifica el precio pagado. La satisfaccion con el precio es crucial para mantener
una base de clientes leales y para obtener una ventaja competitiva en el sector

(You, 2022)
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2.2.2. Flujo de ventas
2.2.2.1 Conceptualizacion del flujo de ventas

Se refiere a la secuencia continua y estructurada de actividades y etapas a través de
las cuales una oportunidad de venta progresa desde el primer contacto con un prospecto hasta
la finalizacion de la transaccidn, en palabras de Giarto & Fachrurrozie (2020) este proceso
abarca varias fases cruciales, incluyendo la generacion de leads, la calificacion de
prospectos, la presentacion de propuestas, la negociacion y, finalmente, el cierre de la venta,
donde, cada etapa del flujo de ventas estd disefiada para mover el prospecto mas cerca de la
decision de compra, con actividades especificas y objetivos definidos. Ademas, la gestion
efectiva del flujo de ventas asegura que las oportunidades se manejen de manera sistematica
y organizada, facilitando la conversion de prospectos en clientes y optimizando la eficiencia
del proceso comercial; aunado a ello, como expresd Schonberger (2020) cuando este flujo
es adecuado permite a las empresas identificar cuellos de botella, medir el rendimiento en
cada etapa y modificar las estrategias cuando sea necesario para mejorar la efectividad y
maximizar los resultados.

Asi mismo, se puede sefalar que ofrece una perspectiva clara de la eficacia de las
estrategias y tacticas comerciales empleadas, permitiendo una mejor planificacion y toma de
decisiones, segun Saleh et al. (2020) al analizar el recorrido de las oportunidades a lo largo
de este proceso, las empresas pueden obtener informacion valiosa sobre donde estan
ocurriendo pérdidas o demoras, lo que les permite implementar mejoras especificas para
agilizar el proceso; esta visibilidad también facilita una asignacion mas efectiva de recursos
y una mejor congruencia entre los objetivos empresariales y las actividades diarias.
Optimizar el flujo de ventas no solo optimiza la eficiencia operativa, sino que también
favorece un incremento en la satisfaccion del cliente al asegurar una experiencia de compra

fluida y coherente.
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2.2.2.2 Importancia del flujo de ventas

La relevancia radica en su capacidad para estructurar y optimizar el proceso de
conversion de prospectos en clientes, ya que, segun Eghbal et al. (2024) al implementar un
flujo de ventas bien definido, las empresas pueden gestionar de manera mas efectiva cada
etapa del ciclo comercial, desde la creacion de leads hasta el cierre de la venta, por ende,
esto no solo permite una mayor organizacion y seguimiento de las oportunidades de venta,
sino que también facilita la identificacion de areas que requieren mejoras. Cuando este flujo
es claro y bien gestionado asegura que ninguna oportunidad se pierda en el proceso y que
cada prospecto reciba la atencion adecuada en cada fase de su recorrido, donde, la visibilidad
proporcionada por un flujo de ventas estructurado facilita a las empresas la evaluacion del
desempefio de sus estrategias comerciales, ajustar tacticas en funcion de datos reales y tomar
decisiones informadas para maximizar las conversiones y la eficiencia general del equipo de
ventas.

Ademas, como argumentaron Rachmat et al. (2024) un flujo adecuado impacta
directamente en la satisfaccion del cliente al proporcionar una experiencia de compra mas
coherente y personalizada, en consecuencia, cuando cada etapa del proceso se gestiona
adecuadamente, los prospectos experimentan una transicion fluida de un punto de contacto
a otro, lo que mejora la percepcion de la empresa y facilita una comunicacidon mas clara y
efectiva, lo cual contribuye a una mayor confianza y fidelidad por parte de los consumidores,
quienes valoran un proceso de compra que es organizado y sin fricciones. Por lo tanto, la
importancia del flujo de ventas no solo reside en su capacidad para mejorar la eficiencia
operativa, sino también en su impacto positivo en la experiencia del consumidor y en la

creacion de relaciones comerciales solidas y duraderas.
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2.2.2.3 Teorias asociadas al flujo de ventas

La teoria del ciclo de ventas, desarrollada por John DeGroote en 1996, ofrece un
marco integral para entender y gestionar el proceso de ventas de manera sistematica, como
sefalaron Rix et al. (2022) esta teoria, el ciclo de ventas se compone de varias etapas criticas
que deben ser manejadas con precision para convertir prospectos en clientes satisfechos.
Estas etapas incluyen la prospeccion, donde se identifican y buscan posibles clientes; la
calificacion, en la que se evalua el potencial de los leads para determinar su viabilidad; la
presentacion, en la que se exponen los productos o servicios y se destacan sus beneficios; la
negociacion, que implica ajustar las condiciones para cerrar la venta, y finalmente, el cierre,
donde se formaliza el acuerdo y se completa la transaccion. Asi mismo, se subraya que cada
etapa del ciclo es crucial y requiere una gestion efectiva para asegurar que las oportunidades
no se pierdan y que cada prospecto reciba la atencion necesaria para avanzar en el proceso
de compra.

Esta teoria enfatiza la importancia de un enfoque estructurado y metodico en la
gestion de ventas, donde, de acuerdo con Bolander et al. (2021) la capacidad de manejar
cada etapa con eficacia no solo optimiza el flujo del proceso de ventas, sino que también
maximiza la tasa de conversion de prospectos en clientes. La aplicacion de esta teoria
permite a las empresas identificar y abordar areas de mejora en cada fase del ciclo de ventas,
implementando estrategias especificas para superar obstidculos y mejorar el rendimiento
general. De esta manera, la Teoria del Ciclo de Ventas proporciona una base solida para
desarrollar tacticas que aumenten la eficiencia del proceso de ventas, mejoren la vivencia
del cliente y, en definitiva, impulsen el éxito comercial de la empresa.

2.2.2.4 Dimensiones del flujo de ventas

En palabras de Groza et al. (2021).s una serie de pasos interconectados que guian a

un prospecto desde el desde el primer acercamiento hasta la conclusion de la compra, este
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proceso incluye actividades clave como la identificacion de potenciales clientes, la
calificacién de oportunidades, la presentacion de propuestas, la negociacion y el cierre de
ventas; donde, cada etapa esta disefiada para avanzar al prospecto a lo largo del camino hacia
la conversion, asegurando que cada interaccion y decision se maneje de manera eficiente y
estructurada. Un manejo eficaz de este proceso permite a las empresas optimizar sus
recursos, reducir el tiempo de conversidon y aumentar la tasa de éxito en la obtenciéon de
clientes, facilitando una experiencia de compra fluida y satisfactoria para el cliente.

Monto total de ventas. Se refiere a la suma acumulada de ingresos generados a partir
de todas las transacciones de ventas realizadas durante un periodo especifico, en este sentido,
este valor representa la cantidad total de dinero recibido por una empresa mediante la
comercializacion de productos o servicios. Ademas, constituye un factor fundamental de
rendimiento que refleja la habilidad de la organizacion para generar ingresos y con la
posibilidad de ser usado para medir el éxito global de las estrategias de ventas, la efectividad
del equipo comercial y la salud financiera de la empresa (Groza et al., 2021).

- Ingresos mensuales (S/.). Representan la cantidad total de dinero generado a través
de las ventas de productos o servicios en un mes especifico, este indicador, expresado
en términos monetarios, permite a las empresas evaluar su desempefio financiero en
un periodo mensual y es fundamental para la planificacién presupuestaria y la
proyeccion de flujo de caja. Los ingresos mensuales reflejan la habilidad de la
organizacion para generar ingresos por ventas de manera regular y son clave para
medir la estabilidad financiera, gestionar costos operativos y tomar decisiones
estratégicas a corto plazo (Groza et al., 2021).

Cantidad de servicios vendidos. Hace referencia a la cantidad total de unidades de
un servicio que han sido transaccionadas durante un periodo determinado, por lo tanto,

proporciona una medida directa del volumen de ventas y permite a las empresas analizar la

Bach. Carlos Enrique Gamarra Warthon Pag. 30



PRIVADA

1 Hv:nsmm Implementacion en el flujo de ventas de una empresa
OEL NowTE de arquitectura ubicada en Lima

demanda de sus servicios. En este sentido, evaluar esta cantidad ayuda a entender qué tan
bien estan funcionando las estrategias de venta y marketing, asi como a identificar patrones
de consumo que pueden informar futuras decisiones de planificacion y desarrollo de
servicios (Groza et al., 2021).

- Numero total de servicios vendidos (Q). Hace referencia a la cantidad acumulada
de unidades de un servicio especifico que han sido transaccionadas durante un
periodo dado; este indicador cuantitativo permite a las empresas medir la demanda y
el volumen de ventas de sus servicios. Un analisis detallado de esta cifra ayuda a
identificar patrones de compra, evaluar la efectividad de las estrategias de ventas y
marketing, y ajustar la oferta de servicios para potenciar la satisfaccion de
consumidor y la rentabilidad (Groza et al., 2021).

Crecimiento de ventas. Mide como el incremento porcentual en los ingresos
generados por las ventas de un periodo a otro, ademas, refleja la capacidad de una empresa
para expandir su volumen de ventas y expandir su participacion en el sector. Un crecimiento
de ventas positivo indica que la empresa estd logrando atraer mas clientes, aumentar el
volumen de transacciones o mejorar los precios, mientras que un crecimiento negativo puede
sefalar problemas que requieren atencion. En consecuencia, analizar el crecimiento de
ventas es crucial para medir el rendimiento de las estrategias de ventas y hacer ajustes
necesarios para impulsar el rendimiento (Groza et al., 2021).

- Porcentaje de crecimiento de ventas (%). Mide el incremento en los ingresos
obtenidos por ventas comparado con un periodo anterior, expresado como un
porcentaje, ademas, proporciona una vision clara de como estan evolucionando las
ventas a lo largo del tiempo y permite evaluar la efectividad de las estrategias
comerciales implementadas. Un porcentaje positivo indica una expansion en las

ventas y puede reflejar una mayor demanda, una mejora en la oferta o una mayor
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penetracion en el mercado, mientras que un porcentaje negativo sugiere la necesidad

de revisar y ajustar las tacticas de ventas (Groza et al., 2021).

Tasa de conversion. Se refiere al porcentaje de prospectos o leads que se convierten
en clientes reales tras haber interactuado con el equipo de ventas, este mide la efectividad
del proceso de ventas y la capacidad del equipo para cerrar negocios. Una alta tasa de
conversion indica que el proceso de ventas es eficiente y que los esfuerzos de ventas estan
bien alineados con las necesidades de los clientes, por lo cual, evaluar la tasa de conversion
permite a las empresas detectar oportunidades de mejora en el procedimiento de ventas y
optimizar las estrategias para aumentar la efectividad en la conversion de prospectos en
clientes (Groza et al., 2021).

- Porcentaje de conversion de ventas (%). Indica la proporcion de prospectos o leads
que se convierten en clientes pagos en comparacion con el total de prospectos
abordado, ademas, este indicador mide la eficacia del proceso de ventas en convertir
oportunidades en transacciones reales. Un alto porcentaje de conversion refleja un
proceso de ventas eficiente y una adecuada alineacion entre las necesidades del
consumidor y la oferta de la organizacién Groza et al., 2021).

2.3. Sistema Buildertrend para la gestion de ventas.

El sistema Buildertrend es una plataforma de gestiéon de construccion integral que
simplifica el fluyjo de trabajo de ventas y proyectos en empresas de arquitectura y
construccion. Disefiado especificamente para el sector, Buildertrend permite centralizar y
gestionar las distintas etapas del procedimiento de comercializacion, desde la creacion de
leads hasta el cierre del contrato y la planificacion del proyecto. Su mdédulo de CRM facilita
el seguimiento de clientes potenciales, lo que permite a las organizaciones optimizar su tasa
de conversién y a mantener una comunicacion constante y profesional con los clientes,

integrando herramientas para elaborar presupuestos detallados y cotizaciones
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personalizadas, optimizando el proceso de estimacion y asegurando que los clientes reciban
informacion clara y precisa sobre costos y plazos, ademas, esta plataforma permite a los
equipos colaborar en tiempo real, compartir documentos, actualizar la programacién de
tareas y gestionar ordenes de cambio, elementos criticos en el sector de la construccion
donde los proyectos suelen ser complejos y requieren una administracion agil. Su portal de
clientes afiade transparencia al proyecto, ya que permite a los clientes visualizar el progreso,
realizar pagos en linea y aprobar documentos, lo que mejora la confianza y la satisfaccion

del cliente. (Carrizosa et al., 2023).

En el tema del flujo de ventas Buildertrend facilita la mejora de indicadores clave de
ventas como el monto total de ventas, la cantidad de servicios vendidos, el crecimiento de
ventas y la tasa de conversion, donde al consolidar toda la informacion de los consumidores
potenciales y gestionar el seguimiento de cada oportunidad de venta, permite a los equipos
de ventas optimizar el procedimiento desde la prospeccion hasta el cierre, incrementando asi
el monto total de ventas y la cantidad de servicios vendidos. Brinda las estrategias de analisis
de datos de manera instantanea, permitiendo a la empresa identificar patrones y ajustar
estrategias para promover el crecimiento de ventas en periodos especificos, ya que, esta
plataforma facilita el envio de cotizaciones personalizadas y la automatizacién del
seguimiento de cada cliente, lo cual incrementa la tasa de conversion, al asegurar que las
propuestas se envien a tiempo y se mantenga una comunicacion efectiva con los clientes

potenciales (Carrizosa et al., 2023).
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CAPITULO III. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

3.1. Descripcion de la empresa
3.1.1. Datos generales del estudio

Los datos generales de la empresa son:

— Razén Social: Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C.

— Registro Unico de Contribuyentes - RUC: 20612499391

— Domicilio Fiscal: Coop. de vivienda Ramiro Prialé¢ Mz. E 1t 33 ate — Lima

— Representante Legal - Gerente General: JEAN PIERRE GAMARRA
WARTHON (Gerente general)

— Total, de trabajadores: 3 personas, sin embargo, se cuenta con 6 trabajadores que
no se encuentran en planilla y un contador externo.

— Inicio de Actividades: 04/03/24 y la empresa se constituyd formalmente
01/05/2024.

En la Figura 5, se aprecia el logo de la empresa Triangularq Estudio Arquitectos

S.A.C.

Figura 1
Logo institucional

TRIANGULARQ
ESTUDIO
ARQUITECTOS

Nota. La figura muestra el logo empresarial
Fuente: Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C (2024)
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3.1.2. Mision

Te acompafiamos en el proceso de disefio, presupuesto y ejecucion de tus proyectos,
brindando una asesoria personalizada de calidad y garantia a precio justo.

3.1.3. Vision

Convertirnos en lideres reconocidos por nuestra sociedad en el disefio sostenible y la
innovacion arquitectonica, creando espacios que mejoren la calidad de vida de las personas
y el entorno en el que vivimos.

3.1.4. Proposito

Priorizar el bienestar y las necesidades de nuestros usuarios en cada proyecto,
creando espacios que mejoren su calidad de vida y promuevan la inclusion y la
accesibilidad.

3.1.5. Valores

Los valores corporativos de Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C son:

— Integridad: Mantener altos estandares éticos en todas las interacciones con
clientes, colegas y la comunidad en general.

— Responsabilidad: Asumir la responsabilidad por el impacto ambiental, social y
econdmico de los proyectos.

— Colaboracion: Trabajar en estrecha colaboracion con los clientes, consultores y
comunidades para desarrollar soluciones arquitectonicas que satisfagan sus
necesidades y aspiraciones.

— Sostenibilidad: Priorizar practicas y disefios sostenibles que minimicen el
impacto ambiental y promuevan la conservacion de recursos.

— Innovacion: Buscar constantemente nuevas ideas y tecnologias para mejorar la

calidad y eficiencia de los disefios arquitectonicos.
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3.1.6. Estructura organizacional

El organigrama de la empresa se aprecia en la figura 2 en la cual hay una Gerencia
General y tres Jefaturas de Ventas, Compras, y Contabilidad y Finanzas.

Figura 2
Organigrama de la empresa

Gerente General [ Director de
proyecto

Red de maestros y . . Gerente Administrativo/
técnicos Arquitecto Junior Operaciones

Maestro de obras (3)

Técnico en drywall

Operario en drywall

Técnico electricista

Contador externo

Nota: La figura muestra la estructura organizacional del estudio
Fuente: Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C (2024)
Las funciones principales de los colaboradores en la empresa:

— Gerente general: Responsable de la toma de decisiones estratégicas, la vision
del estudio y la gestion global del negocio, asimismo por ser una empresa que
lleva poco tiempo en el mercado, también desempeiia el puesto de director de
proyectos (arquitecto senior), cuya funcion es coordinar los proyectos
arquitectonicos, desde su concepcion hasta su ejecucion, supervisa a la

arquitecta junior.
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— Gerente administrativo/operaciones: Encargado de la gestion administrativa,
financiera y operativa del estudio, incluyendo la relacién con proveedores y
clientes, asimismo es encargado del dpto. de marketing y ventas, cuya funcion
es gestionar la comunicacion, el marketing del estudio y la captacion de

nuevos clientes.

— Arquitecto(a) junior: Desarrolla los disefos, planos y maquetas. Apoya en la
gestion de proyectos bajo la supervision del director de proyectos. Asimismo,
apoya en la documentacion, presentaciones y preparacion de informes.

Colabora en la gestion administrativa de los proyectos.

Red de maestros y técnicos:

— Reno Carhuaricra: Maestro de obras

— Santos Machuca: Maestro de obras

— Jimmy Achiri Salazar: Maestro de obras
—  Angel Lapi: Técnico en drywall

— Tadeo Reynafarge: Operario en drywall
— Davis Isla: Técnico electricista

— Judith La Torre (Contador externo)

3.1.7. Actividades que hace la empresa

Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C se dedica a brindar los siguientes servicios:

— Planos
— Disefio de viviendas unifamiliares y multifamiliares.
— Diseio de oficinas y locales comerciales.

— Diseifio de interiores.
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— Ampliaciones y remodelaciones.
— Tasaciones
— Declaratoria de fabrica.

— Independizaciones y sub divisiones de lotes.

Construccion y supervision de obras.

3.2. Descripcion de la empresa
3.2.1. Actividad profesional de Bach. Carlos Gamarra

El Bach. Gamarra desempena un papel crucial en la gestion y operacion del estudio
de arquitectura. Su papel abarca una variedad de responsabilidades que incluyen desde la
supervision financiera hasta la coordinacion de proyectos y la gestion de relaciones con
clientes y proveedores. Como pieza clave en la estructura organizativa de la empresa, el
Bach. Gamarra contribuye significativamente a la eficiencia operativa y al éxito general del

estudio.

Funciones generales:

— Supervisar el presupuesto y los gastos.

— Manejar la facturacion y las cuentas por pagar y cobrar.

— Coordinar las operaciones diarias de la oficina.

— Gestionar la compra de suministros y equipos.

— Mantener relaciones con clientes, proveedores y contratistas.

— Negociar contratos y acuerdos.

— Coordinar la logistica y los plazos de los proyectos.

— Garantizar el orden y la limpieza de la oficina antes del cierre de turno.
— Asegurar que la oficina cumpla con todas las leyes y regulaciones

pertinentes.
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Logros alcanzados:

Durante su tiempo en el estudio de arquitectura, el Bach. Gamarra ha logrado
optimizar significativamente los procesos operativos y financieros de la empresa, dado que,
ha implementado sistemas eficientes de gestion de proyectos que han mejorado la
puntualidad y la calidad de las entregas. Ademads, sus habilidades en la negociacion de
contratos han resultado en acuerdos mas favorables con proveedores y clientes, lo que ha
contribuido a un aumento en la rentabilidad del estudio, asi mismo, su enfoque en el
cumplimiento normativo ha asegurado que la empresa opere dentro del marco legal, evitando
posibles sanciones y mejorando la reputacion del estudio en el mercado.

3.2.2. Identificacion de la problematica del estudio Triangularq Estudio Arquitectos

S.A.C.

El estudio Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C a pesar de su talento creativo y
cartera de proyectos innovadores, enfrenta desafios significativos en un mercado cada vez
mas digitalizado, el diagrama que se presenta a continuacion desglosa el problema central
en cinco categorias principales: métodos, tecnologia, mano de obra, medicién y entorno,
donde, cada una de estas categorias se ramifica en causas especificas que, en conjunto, pintan
un cuadro completo de los factores que detienen el crecimiento y la competitividad de la
organizacion.

Por lo tanto, esta representacion visual permite una comprension rapida y clara de
las areas problematicas, facilitando la identificacion de puntos de mejora y la formulacion

de estrategias efectivas para abordar estos desafios.

Bach. Carlos Enrique Gamarra Warthon Pag. 39



Figura 3
Diagrama de Ishikawa

Métodos
Mano de obra Tecnologia |
— e Ausencia de CRM
Falta de Tiempo excesivo en
actualizacion en tareas administrativas Sistemasno Falta de herramientas de
tecnologias integrados analisis de datos.

Manuales de procesos obsoletos

Falta de estandarizacidon en presupuestos

Seguimiento ineficiente de lead

modernas  Resistencia al cambio Flujo de ventas
(Estancamiento
Mercado Informes de ventas en ventas y
altamente Cambios rapidos en preferencias  imprecisos. eficiencia
competitivo de clientes operativa)
Presion por la
digitalizacion en la Indicadores clave de
industria rendimiento claros Dificultad para medir el
rendimiento de ventas
Entorno |
Medicién

Nota: La figura muestras las diferentes causas del problema principal de caida en la rentabilidad del negocio.

Fuente: Elaboracion: Propia, con datos del estudio de arquitectura.
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3.2.3. Desarrollo de la implementacion del sistema de flujo de ventas del Triangularq

Estudio Arquitectos S.A.C

Triangularq Estudio Arquitectos SAC, una firma de arquitectura en crecimiento en
Lima, ha identificado la necesidad critica de modernizar su sistema de flujo de ventas para
mejorar su eficiencia operativa y conservar su competitividad en un mercado cada vez mas
digitalizado, este plan de implementacion busca abordar las deficiencias actuales en los
procesos de ventas, gestion de clientes y andlisis de datos, con el fin de impulsar el
crecimiento y la productividad de la empresa.

Objetivo general

Implementar un sistema integral de flujo de ventas que optimice los procesos
comerciales, mejore la gestion de relaciones con los clientes y proporcione herramientas de
analisis de datos para la toma de decisiones estratégicas en Triangularq Estudio Arquitectos
SAC.

Objetivos especificos

Disefiar e implementar una estrategia de gestion de relaciones con clientes (CRM)
basada en redes sociales.

Centralizar la informacion de clientes y proyectos utilizando Google Drive para
optimizar el acceso y la gestion de datos.

Gestionar los proyectos y seguimiento de leads mediante la herramienta de Google
Project.

Desarrollar un sistema de reporting y analisis de datos para mejorar la toma de
decisiones comerciales.

Disefiar un programa de actualizacion interna para asegurar la adopcion efectiva de

las nuevas herramientas y procesos digitales por parte del equipo.
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Tabla 1
Cronograma de actividades
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Falta de sistema para  Disefio e implementacion de
gestion de relaciones estrategia CRM en redes
con cliente sociales

Implementacion de Google

Datos dispersos y Project para gestion de
desorganizados proyectos y seguimiento de
leads

Implementacion de Google
Project para gestion de
proyectos y seguimiento de
leads

Seguimiento ineficiente
de proyectos y
oportunidades

Falta de insights para ~ Desarrollo de sistema de
toma de decisiones reporting y analisis de datos.
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3.3. Detalle de cada una de las causas del problema principal
3.3.1. Falta de un sistema centralizado de gestion de clientes (CRM)

En primer lugar, la falta de un sistema eficaz de gestion de relaciones con clientes
(CRM) ha sido un obstaculo significativo para el crecimiento de la empresa, donde, la
ausencia de una estrategia coherente en redes sociales ha limitado la capacidad de la
empresa para conectar con potenciales clientes y mantener relaciones duraderas con los
existentes. Ademas, el uso inadecuado o insuficiente de plataformas como Instagram,
LinkedIn o Pinterest, que son particularmente relevantes en el sector de la arquitectura,
ha resultado en oportunidades perdidas para mostrar proyectos, atraer nuevos clientes y
establecer la marca en el mercado digital. La falta de un enfoque sistematico en la gestion
de estas interacciones digitales ha dificultado el seguimiento de leads y la conversion de
intereses en proyectos concretos.

Figura 4
Creacion de perfiles y CRM en redes sociales: Instagram

triangular_estudio_arquitectos @ —

Comparte
una idea

A 513 12,6 mil 25
publicaciones seguidores seguidos

Triangular Estudio Arquitectos

‘4 Somos un grupo de arquitectos con una gran pasion
por el disefio arquitecténico y la visualizacién 3D

Ver traduccion

Panel para profesionales
51 mil visualizaciones en los ltimos 30 dias

Editar perfil Compartir perfil

00O E

Proceso Proyecto final Nosotros Clientes Tig

Bach. Carlos Enrique Gamarra Warthon Pag. 44



1 vamm Implementacion en el flujo de ventas de una

PRIVADA

OELNowe empresa de arquitectura ubicada en Lima

La figura 4 muestra como la empresa inicié su presencia en Instagram, creando
un perfil profesional para conectar con clientes potenciales y mostrar sus proyectos

arquitectonicos.

Figura 5
Creacion de perfiles y CRM en redes sociales: Facebook

4 Triangularq Estudio a Q

TRIANGULARQ
ESTUDIO

Triangularq Estudio

1,4 mil Me gusta + 1,4 mil seguidores

Somos un grupo de arquitectos con una gran
pasion por el disefio arquitecténico y la
visualizacién 3d.

Sugerencias para ti Ver todo

Della - ;
3 Kaikan
arquitectos )
Restaurante de sushi
Empresa de constr... . .
23 mil seguidores 2,7

1 R mil camnidarac

La figura 5 ilustra la pagina de Facebook de Triangularq Estudio Arquitectos

SAC, que se utiliza como otra plataforma clave para su CRM y marketing digital.
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3.3.2. Digitalizacion y centralizacion de la informacion

La situacion se complica aun mdas debido a la falta de digitalizacion y
centralizacion de la informacion, dado que, gran parte de los datos cruciales estdn
almacenados en formatos fisicos, como archivadores y documentos en papel, lo que no
solo dificulta el acceso rapido a la informacion, sino que también incrementa el riesgo de
pérdida o dafio de datos importantes. Incluso cuando la informacién estd en formato
digital, se encuentra dispersa en multiples plataformas, como diversas hojas de célculo y
documentos, sin un sistema unificado, lo cual crea dificultades para mantener la
informacion actualizada y coherente, ademas de generar un riesgo constante de
inconsistencias entre diferentes fuentes. La ausencia de un sistema de busqueda eficiente
exacerba estos problemas, llevando a un consumo excesivo de tiempo en la localizacion
de informacion especifica sobre clientes o proyectos.

Figura 6
Sistema digital para la digitalizacion de clientes
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12 % Mombre Empresa - Rol - Teléfono
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14 % Nombre - Rol v Teléfono
15 % Nombre Empresa - Rol - Teléfono

La figura 6 muestra el sistema que permite al estudio mantener una base de datos
centralizada con informacion detallada de sus clientes, facilitando un seguimiento mas

eficiente.
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3.3.3. Implementacion de herramientas de automatizacion

La falta de herramientas de automatizacion es otro factor critico que afecta la
eficiencia operativa de la empresa, puesto que, el proceso manual de generacion de
presupuestos consume una cantidad considerable de tiempo en la elaboracion de cada
propuesta, ademds de ser propenso a inconsistencias debido a errores humanos. De
manera similar, el seguimiento manual de leads resulta en la pérdida de oportunidades de
venta por falta de un seguimiento oportuno y en la dificultad para priorizar leads basados
en su potencial. La ausencia de integracion entre las diferentes etapas del proceso de venta
lleva a una duplicacion de esfuerzos al tener que reingresar informacion en multiples
ocasiones y una falta de visibilidad del estado actual de cada oportunidad de venta.

Figura 7
Sistema digital para la elaboracion de presupuestos
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La figura 7 muestra el nuevo sistema digital para la elaboracion de presupuestos
implementado por Triangularq Estudio Arquitectos SAC, esta interfaz de usuario intuitiva
permite a los profesionales del estudio crear presupuestos detallados de manera eficiente.
El sistema incluye campos para ingresar informacion especifica del proyecto, como

descripciones de servicios, costos estimados y plazos.

Figura 8
Sistema de presupuestos
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La figura 8 presenta una vista mds amplia del sistema de presupuestos de
Triangularq Estudio Arquitectos SAC. Esta imagen muestra una interfaz tipo tabla que
permite al estudio gestionar multiples presupuestos simultaneamente, en la cual se pueden
observar columnas que incluyen informacion como el nombre del cliente, el tipo de
proyecto, el monto total, el estado del presupuesto (por ejemplo, enviado, aprobado, en
revision) y posiblemente fechas clave. Esta vista general proporciona a los colaboradores
Triangularq Estudio Arquitectos SAC una herramienta valiosa para el seguimiento de
propuestas, la identificacion de tendencias en la fijacion de precios y la gestion del flujo

de trabajo de presupuestos.
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3.3.4. Desarrollo de un sistema de reporting y analisis de datos

Otro aspecto crucial es la carencia de un sistema de reporting y analisis de datos,
puesto que, la ausencia de métricas claras de rendimiento dificulta la evaluacion objetiva
del desempefio del equipo de ventas y oscurece la visibilidad sobre las tendencias de
ventas y areas de mejora, generando como resultado, las decisiones suelen basarse mas
en la intuicidén que en datos concretos, lo que lleva a estrategias de venta no optimizadas
y a una dificultad para identificar patrones y oportunidades en el mercado. La falta de
herramientas de prediccion y proyeccion también impide realizar predicciones precisas

de ventas y planificar recursos y estrategias a largo plazo de manera efectiva.

.
Figura 9
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La figura 9, muestra la herramienta permite al estudio visualizar y gestionar

exitosamente los plazos de multiples proyectos arquitectonicos simultaneos.
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Figura 10
Sistema para el seguimiento de proyectos
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La figura 10 ilustra el sistema de seguimiento de proyectos que Triangularq
Estudio Arquitectos SAC, en el cual ahora utiliza para monitorear el progreso y estado de
todos sus proyectos en curso, mejorando asi su capacidad de supervision y toma de

decisiones basadas en datos actualizados.
3.3.5. Actualizacion del personal

Constituye un desafio significativo en la implementacion de mejoras, dado que,
existe una resistencia al cambio tecnologico entre el personal, manifestada en el temor o
reticencia a adoptar nuevas herramientas digitales y en habitos arraigados de trabajo
manual dificiles de cambiar, esta resistencia se ve exacerbada por una falta general de
habilidades digitales en el equipo, lo que resulta en una brecha de conocimientos en el
uso de herramientas modernas de gestion de ventas y en la subutilizacion de las
capacidades de las nuevas tecnologias implementadas. Ademds, la ausencia de una

cultura de mejora continua en la empresa ha llevado a la falta de un enfoque sistematico
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para la actualizacién de habilidades y conocimientos, asi como a una resistencia

generalizada a la adopcion de nuevos procesos y metodologias de trabajo.

Plan de actualizacion del personal - Triangularq Estudio Arquitectos SAC
Objetivo General
Desarrollar las habilidades digitales del equipo de Triangularq Estudio
Arquitectos SAC para asegurar la adopcion efectiva de las nuevas herramientas y
procesos digitales, mejorando la eficiencia operativa y la competitividad de la empresa.
Objetivos Especificos
Familiarizar al personal con el uso de redes sociales como herramienta de CRM.
Capacitar en el uso efectivo de Google Drive para la centralizacion y gestion de
informacion.
Entrenar al equipo en el uso de Google Project para la gestion de proyectos y
seguimiento de leads.
Desarrollar habilidades en el uso de herramientas de reporting y andlisis de datos.
Fomentar una cultura de mejora continua y adaptacion al cambio tecnoldgico.
Metodologia de actualizacion
— Talleres practicos presenciales
— Sesiones de e-learning
— Tutoriales en video
— Ejercicios practicos y proyectos piloto
— Sesiones de mentoria personalizada
Cronograma y contenido de actualizacion
Sesion 1: Introduccion al plan de transformacion digital

Facilitador: Gerente General
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Contenido:
— Vision general de la transformacion digital en la industria de la
arquitectura
— Objetivos especificos de la transformacion digital para Triangularq
Estudio Arquitectos SAC
— Beneficios esperados de la implementacion de nuevas herramientas y
procesos
— Roadmap de la implementacién y rol de cada miembro del equipo
— Sesion de preguntas y respuestas
Sesion 2: Google drive para centralizacion de informacion
Facilitador: Especialista en Herramientas Digitales
Contenido:
— Introduccion a Google Drive y su relevancia en la gestion de proyectos
arquitectonicos
— Estructura y organizacion de carpetas en Google Drive
Creacion de una jerarquia de carpetas eficiente
Nomenclatura estandarizada para archivos y carpetas
— Carga, creacion y edicion de archivos
Documentos de Google, Hojas de céalculo y Presentaciones
Carga y organizacion de planos y renders
— Configuracion basica de permisos y comparticion
Niveles de acceso: ver, comentar, editar

Compartir con clientes y colaboradores externos
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Ejercicio practico: Creacion de la estructura de carpetas para un proyecto
arquitectonico
1. Mejores practicas para mantener Google Drive organizado y eficiente
Sesion 3: Fundamentos de CRM en Redes Sociales
Facilitador: Especialista en Marketing Digital
Contenido:
— Importancia del CRM en la industria de la arquitectura
— Panorama de las redes sociales mas relevantes para estudios de
arquitectura
— Estrategias basicas para Instagram, LinkedIn y Pinterest
Diferencias clave entre plataformas
Tipos de contenido efectivo para cada red social
— Analisis de casos de éxito de estudios de arquitectura en redes sociales
Sesion 4: Implementacion Practica de CRM en Redes Sociales
Facilitador: Especialista en Marketing Digital
Contenido:
— Optimizacion de perfiles de redes sociales para Triangularq Estudio
Arquitectos SAC
Elementos clave de un perfil profesional
Creacion de una bio efectiva
— Creacion de contenido efectivo para redes sociales
Fotografia arquitectonica para redes sociales
Copywriting para posts de arquitectura
— Introduccidn a la programacion de publicaciones

— Herramientas gratuitas para programacion de contenido
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— Estrategias de engagement y manejo de comunidad
— Ejercicio practico: Creacion de un post para Instagram o LinkedIn
— Meétricas basicas para medir el éxito en redes sociales
Sesion 4: Introduccion a Google Project
Facilitador: Especialista en Gestion de Proyectos
Contenido:
Vision general de Google Project y su relevancia en la gestion de proyectos
arquitectonicos
— Conceptos basicos: proyectos, tareas, hitos, recursos
— Interfaz de usuario de Google Project
— Integracion de Google Project con otras herramientas de G Suite
Sesion S: Aplicacion Practica de Google Project
Facilitador: Especialista en Gestion de Proyectos
Contenido:
— Creacion y configuracion de un proyecto de ejemplo
Definicién de objetivos y alcance del proyecto
Establecimiento de la linea de tiempo del proyecto
— Creacion y organizacion de tareas
Asignacion de tareas a miembros del equipo
Establecimiento de dependencias entre tareas
— Gestidn de recursos y cargas de trabajo
— Seguimiento del progreso del proyecto
Actualizacion del estado de las tareas

Visualizacion del avance del proyecto

— QGeneracion de informes basicos
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Ejercicio practico: Configuracion de un proyecto arquitectonico simple en Google
Project
Sesion 6: Introduccion al Reporting Basico
Facilitador: Analista de Datos
Contenido:
— Importancia del analisis de datos en la toma de decisiones para estudios de
arquitectura
— Meétricas clave en proyectos de arquitectura
KPIs financieros: presupuesto, costos, margen de beneficio
KPIs de proyecto: cumplimiento de plazos, eficiencia de recursos
KPIs de cliente: satisfaccion, tasa de retencion
— Fuentes de datos relevantes para reportes en arquitectura
Sesion 7: Creacion de Reportes Simples y Cierre
Facilitador: Analista de Datos y Gerente General
Contenido:
— Uso béasico de Google Sheets para reportes
Importacion y limpieza de datos
Formulas esenciales para analisis de datos
— Creacion de graficos simples para visualizacion de datos
Tipos de graficos mas ttiles para datos de arquitectura
Diseio de dashboards basicos
— Ejercicio practico: Creacion de un reporte simple de proyecto

— Recapitulacion de los conceptos clave aprendidos durante la semana
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— Discusion sobre la implementacion practica en el trabajo diario
— Evaluacioén del programa de actualizacion y préximos pasos

— Sesion de preguntas y respuestas final
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CAPITULO IV. RESULTADOS
4.1. Sistema para mejorar el flujo de ventas en una empresa de Arquitectura de

Lima

El proceso de implementacion del sistema para optimizar el flujo de ventas en la
empresa de Arquitectura de Lima comienza con la identificacion clara de la necesidad de
optimizar los procesos comerciales y aumentar la eficiencia operativa, una vez reconocida
esta necesidad, se procede a realizar un analisis exhaustivo de la situacion actual de la
organizacion, examinando detalladamente los procedimientos existentes, las
herramientas utilizadas y los resultados obtenidos hasta el momento. Este analisis condujo
a un diagndstico preciso de los problemas que afectan el flujo de ventas. Se identifican
cinco areas principales que requieren atencion: la falta de un sistema de gestion de
relaciones con clientes (CRM) efectivo, la dispersion de la informacion crucial, la gestion
ineficiente de proyectos, la ausencia de un sistema robusto de andlisis de datos, y la
resistencia al cambio tecnologico en el equipo.

Para abordar estos desafios, se disefia un plan de implementacion integral que
incluye varias soluciones interconectadas, en primer lugar, se decide implementar un
CRM basado en redes sociales, reconociendo la importancia de estas plataformas en el
sector de la arquitectura, lo cual implica la optimizacion de los perfiles de la empresa en
redes sociales clave como Instagram y Facebook, asi como la creacion de una estrategia
de contenido coherente y atractiva. Paralelamente, se inicia el proceso de centralizacién
de datos utilizando Google Drive, esta etapa involucra la cuidadosa estructuracion de
carpetas y archivos, seguida de la migracion sistematica de todos los datos existentes a
esta nueva plataforma centralizada, donde, el objetivo es crear un repositorio unico y

accesible de informacion que facilite la colaboracion y el acceso a datos cruciales.
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Para mejorar la gestion de proyectos, se implementa Google Project, este proceso
incluye la configuracion detallada de proyectos y tareas dentro de la plataforma, asi como
su integracion con otras herramientas de Google Workspace para crear un ecosistema
digital coherente y eficiente. Reconociendo la importancia del analisis de datos en la toma
de decisiones, se desarrolla un sistema de reporting robusto. Esta fase implica el disefio
de dashboards intuitivos y la implementacion de indicadores clave de rendimiento (KPIs)
relevantes para el negocio de la arquitectura. Estas herramientas permiten un seguimiento
mas preciso del desempetio y facilitan actualmente la toma de decisiones basada en datos.

Para asegurar la adopcion efectiva de estas nuevas herramientas y procesos, se
disefia e implementa un programa de actualizacion integral, este programa no solo se
enfoca en la formacion técnica en el uso de las nuevas herramientas, sino que también
busca fomentar una cultura digital en toda la organizacion, preparando al equipo para un
entorno de trabajo mds tecnologico y colaborativo. Una vez que todos estos elementos
estan en su lugar, se procede a la ejecucion coordinada del plan de implementacion,
durante esta fase, se ponen en marcha todas las soluciones de manera simultinea,
asegurando una transicion fluida y minimizando las interrupciones en las operaciones
diarias de la empresa.

Tras la implementacion inicial, se establece un proceso continuo de monitoreo y
ajuste. Se observa de cerca el funcionamiento del nuevo sistema, identificando areas de
mejora y realizando los ajustes necesarios para optimizar su rendimiento, este monitoreo
constante permite una respuesta agil a cualquier desafio que pueda surgir durante la fase
de adopcion. Posteriormente, se lleva a cabo una evaluacion exhaustiva de los resultados.
Se analizan métricas clave como el nimero de clientes, el valor de los proyectos y la

eficiencia en la generacion de ingresos, comparando el desempefio antes y después de la

Bach. Carlos Enrique Gamarra Warthon Pag. 58



1 !.:!v!.?sm'.! Implementacion en el flujo de ventas de una
PRIVADA

OELNowe empresa de arquitectura ubicada en Lima

implementacion del nuevo sistema. Esta evaluacion proporciona insights valiosos sobre
el impacto real de las mejoras implementadas.

Finalmente, se establece un ciclo de mejora continua, basandose en los resultados
de la evaluacion y en la retroalimentacion constante del equipo, se refinan y optimizan
continuamente los procesos y herramientas. Este enfoque asegura que el sistema de flujo
de ventas evolucione constantemente para satisfacer las demandas variables de la empresa
y del mercado. Con la culminacion de estas etapas, se logra la implementacion completa
de un sistema de flujo de ventas mejorado y optimizado, preparando a la empresa de
Arquitectura de Lima para un crecimiento sostenible y un aumento en su competitividad
en el mercado.

4.2. Elaborar una planificacion para el control de las ventas en la empresa.

Para abordar este objetivo, Triangularq Estudio Arquitectos SAC implement6 una
serie de medidas estratégicas disenadas para mejorar significativamente el control y la
gestion de sus ventas, en primer lugar, se desarrolld un sistema de seguimiento de ventas
basado en un CRM integrado con las redes sociales de la empresa, esta implementacion
permitié un registro detallado y en tiempo real de todas las interacciones con los clientes,
desde el primer contacto hasta el cierre de los proyectos. Complementando este sistema,
se cre6 un tablero personalizado en Google Data Studio, proporcionando una
visualizacion clara y actualizada del pipeline de ventas. Esta herramienta ha sido
fundamental para que el equipo de ventas y la gerencia puedan tomar decisiones
informadas y rapidas basadas en datos actualizados.

Ademas, se establecieron KPIs (Indicadores Clave de Rendimiento) especificos
para el proceso de ventas, incluyendo la tasa de conversion de leads, el valor promedio
de los proyectos y el tiempo del ciclo de venta. Estos KPIs se monitorean constantemente

a través del tablero, y se configuran alertas automaticas para notificar al equipo cuando
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no se alcanzan los objetivos mensuales de ventas. Asi mismo, se implement6 un riguroso
proceso de revision de ventas. Se programaron reuniones semanales utilizando Google
Meet, donde el equipo analiza el pipeline, discute estrategias para cerrar oportunidades
pendientes y comparte insights sobre el mercado. Para estandarizar estos informes, se
cred un formato en Google Sheets que todos los miembros del equipo de ventas utilizan

para presentar sus avances y proyecciones.

4.3. Lograr incrementar los servicios con estandares establecidos en la empresa.

Para alcanzar este objetivo, Triangularq Estudio Arquitectos SAC emprendi6é un
proceso integral de estandarizacion y mejora de sus servicios, el primer paso fue la
creacion de un manual detallado de estandares de servicio utilizando Google Docs. Este
manual cubre todas las fases de un proyecto arquitectonico, desde la conceptualizacion
inicial hasta la entrega final, estableciendo parametros claros de calidad y procedimientos
para cada etapa; paralelamente, se desarrolld una lista de verificacion exhaustiva en
Google Sheets, que se utiliza en cada proyecto para asegurar el cumplimiento consistente
de los estandares establecidos, esta herramienta ha sido fundamental para mantener la
calidad y la uniformidad en todos los servicios prestados.

Para mejorar la gestion de la calidad, se implement6 un flujo de trabajo
estandarizado en Google Project para cada tipo de servicio ofrecido por la empresa. Este
sistema permite un seguimiento detallado de cada fase del proyecto, asegurando que todos
los miembros del equipo sigan los protocolos establecidos y que se cumplan los hitos de
calidad en cada etapa y, con el objetivo de expandir y mejorar su oferta de servicios, la
empresa realizO una encuesta exhaustiva entre sus clientes actuales y potenciales
utilizando Google Forms. Esta investigacion de mercado proporciond conocimientos
valiosos sobre las necesidades no cubiertas y las areas de oportunidad para nuevos

servicios. Basandose en estos resultados, se formé un comité de innovacion que se reune
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mensualmente para discutir y desarrollar nuevas ofertas de servicios, manteniendo a la
empresa a la vanguardia del mercado.

Asi mismo, la actualizacién del personal fue un componente crucial en este
proceso. Se desarroll6 un programa de formacion continua asegurando que todo el equipo
esté constantemente actualizado sobre los estandares de servicio y las mejores practicas
de la industria, ademas, se implementd un sistema de evaluacion y certificacion interna
para garantizar que todo el personal cumpla con los estandares establecidos. Para
mantener un alto nivel de calidad y satisfaccion del cliente, se implemento6 un sistema de
evaluacion post-servicio utilizando Google Forms, este sistema permite recibir
retroalimentacion detallada de los clientes después de cada proyecto, proporcionando
datos valiosos para la mejora continua de los servicios.

Finalmente, se inicidé un proceso trimestral de revision y actualizacion de los
estandares de servicio, este proceso se basa en la retroalimentacion recibida de los
clientes, las tendencias del mercado identificadas y las lecciones aprendidas en los
proyectos completados, este enfoque de mejora continua asegura que los servicios de
Triangularq Estudio Arquitectos SAC evolucionen constantemente para satisfacer y

superar las expectativas de sus clientes.

4.4. Incrementar la satisfaccion de clientes por la calidad y precio de los servicios.

Tabla 2
Incrementar la satisfaccion de clientes por la calidad y precio de los servicios.
Pre implementacion Post Implementacion
Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje
Baja 1 25% 0 0%
Regular 3 75% 0 0%
Alta 0 0% 2 100%
4 100% 2 100%
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Antes de la implementacion, la percepcion de los clientes sobre la calidad y el
precio de los servicios era predominantemente regular, con un 75% de los clientes en esta
categoria y un 25% reportando una satisfaccion baja, sin embargo, este escenario cambio
drésticamente tras la implementacién del nuevo sistema, donde ahora el 100% de los

clientes reportan una alta satisfaccion.

4.5. Incremento del flujo de ventas por el sistema implementado.

Tabla 3
Incremento del flujo de ventas por el sistema implementado.

. Antes (marzo - Después (agosto - Variacion
Indicador .
mayo) septiembre) Porcentual

Total, de clientes 4 2 -50.00%
Total, de ingresos PEN 4,550.00 PEN 10,500.00 +130.77%
Promedio de ingreso ppn 1 51667 PEN 5,250.00 +246.15%
por mes
Ingreso mas alto PEN 1,900.00 PEN 8,200.00 +331.58%
Ingreso mas bajo PEN 450.00 PEN 2,300.00 +411.11%
Numero de meses con 3 de 3 2 de?
ingresos
Figura 11

Incremento del flujo de ventas por el sistema implementado

$/12,000.00 $/10,500.00

S/ 10,000.00
S/8,200.00

S/ 8,000.00
S/5,250.00

S/1,51 S/1,90 S/2,300.00
ol

Total de ingreesos Promedio de  Ingreso mas alto Ingreso mas bajo
ingreso por mes

S/ 6,000.00
S/ 4,000.00
S/2,000.00

S/ -

B Antes (marzo-mayo) M Después (agosto-septiembre)
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En el periodo post-implementacion, se registrdé un aumento en los ingresos totales,
pasando de PEN 4,550.00 a PEN 10,500.00, lo que representa un incremento del
130.77%, este contraste entre la reduccion de clientes y el aumento de ingresos sugiere
un cambio estratégico hacia proyectos de mayor valor y una mejora en la capacidad de la
empresa para monetizar sus servicios. Mientras que, el promedio de ingreso por mes
experimentd un aumento ain mas dramadtico, elevandose en un 246.15%, de PEN
1,516.67 a PEN 5,250.00. Este incremento en los ingresos mensuales, combinado con la
mejora en la satisfaccion del cliente, indica que la empresa no solo estd generando mas
ingresos, sino que también esta proporcionando un valor percibido significativamente
mayor a sus clientes.

Tabla 4

Meétricas de ingresos y operaciones

Indicador Pre- Post- Variacion porcentual
implementacion implementacion
Total, de ingresos S/ 4,550.00 S/10,500.00 +130,77%
Promedio de ingresos S/1,516.67 S/5,250.00 +246,15%
mensuales
Ingreso mas alto S/1,900.00 S/ 8,200.00 +331,58%
Ingresos mas bajos S/ 450.00 S/2,300.00 +411,11%
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Figura 12

Meétricas de ingresos y operaciones

S/12,000.00
S/10,500.00
S/'10,000.00
S/8,200.00
S/ 8,000.00
S/6,000.00 S/5,250.00
S/ 4,000.00
S/2,300.00
S/ 2,000.00 S/1,51
S/450.
S/-
Total de Promedio de Ingreso mas alto  Ingreso mas
ingreesos ingresos bajos
mensuales
B Pre-implementacion B Post-implementacion

Los indicadores financieros de Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C. revelan
una transformacion excepcional tras la implementacion del nuevo sistema, habiendo un
incremento del 130.77% en los ingresos totales, pasando de S/ 4,550.00 a S/ 10,500.00,
demuestra el impacto positivo inmediato de las mejoras implementadas, ademads el
promedio de ingresos mensuales experimentd un aumento ain mas significativo del
246.15%, evidenciando una mejora sostenida en la capacidad de generacion de ingresos.
Los valores extremos también mostraron mejoras notables, con el ingreso mas alto
aumentando en 331.58% y el mas bajo en 411.11%, lo que indica una mayor estabilidad
operativa. Esta evolucidon financiera positiva valida la efectividad de las estrategias
implementadas y sugiere una optimizacion exitosa de los procesos comerciales, por ello
la consistencia en estos incrementos demuestra que la empresa ha establecido bases

solidas para un crecimiento sostenible a largo plazo.
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CAPITULO V.
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

- La planificacion para el control de las ventas en la empresa estd siendo
implementada de manera parcial, pero con resultados positivos. El sistema de
CRM basado en redes sociales y la definicion de KPIs especificos para ventas han
permitido avances importantes en el seguimiento y control del pipeline. Ademas,
la implementacion de herramientas como tableros personalizados en Google Drive
y un sistema de prevision de ventas han demostrado ser transformadores. Sin
embargo, al ejecutarse el plan de actualizacion en su totalidad, se espera que los
beneficios sean alin mayores.

- Aunque el plan de actualizacion no estd implementado al 100%, se han logrado
avances significativos en la estandarizacion de servicios. El desarrollo de un
manual de estdndares y la utilizacion de Google Project para optimizar flujos de
trabajo estan mejorando la calidad de los servicios. Asimismo, el programa de
formacion continua mediante Google Classroom esta fortaleciendo las
capacidades del personal. Estos esfuerzos iniciales ya estdn mostrando grandes
resultados, pero la implementacion completa asegurard un impacto mas amplio.

- La satisfaccion de los clientes ha mejorado notablemente, pasando de niveles
regulares o bajos a un 100% de alta satisfaccion después de implementar
parcialmente el plan. Este avance destaca la efectividad del enfoque adoptado, y
confirma que, al completar el plan de actualizacion, la percepcion y fidelizacion
de los clientes se fortaleceran atin mas.

- A pesar de que el plan de actualizacion est4 ejecutandose de forma gerencial, los

resultados financieros son impresionantes. El flujo de ventas se ha incrementado
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sustancialmente, con un aumento del 130.77% en ingresos totales y del 246.15%
en el promedio mensual. Estas cifras reflejan la efectividad del sistema
implementado hasta ahora, y sugieren que una ejecucion plena del plan podria
generar aun mayores mejoras en la eficiencia y rentabilidad.

5.2. Recomendaciones

- Se recomienda realizar una revision trimestral del sistema CRM basado en redes
sociales para asegurar que sigue siendo efectivo y adaptarlo a las cambiantes
necesidades del mercado, ademas, de implementar un programa de actualizacion
continua para el equipo de ventas en el uso avanzado de las herramientas de
Google Workspace, especialmente Google Data Studio y Google Sheets para
analisis predictivo.

- Se sugiere implementar un sistema de gamificacion para incentivar al personal a
adherirse y superar los estdndares de servicio establecidos, ademas, de realizar una
auditoria semestral de los procesos de trabajo en Google Project para identificar
cuellos de botella y oportunidades de optimizacion.

- Se insta a realizar un programa de fidelizacion de clientes que ofrezca beneficios
exclusivos a aquellos que mantienen una alta satisfaccion y lealtad para ello se
pueden realizar entrevistas en profundidad semestrales con una muestra de
clientes para obtener inmsights cualitativos que complementen los datos
cuantitativos de satisfaccion.

- Desarrollar una estrategia de marketing digital més agresiva, aprovechando el
éxito actual para atraer clientes de mayor envergadura como desarrollar un sistema
de incentivos para el equipo de ventas basado en el incremento del valor promedio

de los proyectos y, explorar oportunidades de expansion geografica o de servicios,
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aprovechando la mejora en la eficiencia y la capacidad para manejar proyectos
mas grandes.

- Realizar una evaluacion anual completa del sistema implementado, detectando
areas de mejora y nuevas oportunidades de optimizacion, ademas, documentar una
cultura de innovacién continua mediante la organizacidén de hackathons internos

o concursos de ideas para mejorar los procesos y servicios.
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ANEXOS

Resultado de la Bisqueda

Nimero de RUC:
Tipo Contribuyente:
Mombre Comercial:
Fecha de Inscripcidn: 18/04/2024
Estado del Contribuyente:

Condicion del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Sistema Emision de
Comprobante:

Sistema Contabilidad:

Actividad({es) Economicais):

816);

Sistema de Emisién Electronica:

Emisor electronico desde:
Comprobantes Electronicos:
Afiliado al PLE desde:

Padrones:

Fuente: Consultas SUNAT

Comprobantes de Pago c/aut. de impresion (F. 806 U

20612499391 - TRIANGULARQ ESTUDIO ARQUITECTOS SAC.

SOCIEDAD ANOMNIMA CERRADA

TRIANGULARG ESTUDIO

Fecha de Inicio de Actividades:

ACTIVO

HAEIDO

MZA. E LOTE. 33 COQ. DE VIV. RAMIRO PRIALE LIMA - LIMA - ATE

MANUALMECANIZADC/COMPUTARIZADO Actividad Comercio Exterior:

MANUAL/COMPUTARIZADO

Principal - 7110 - ACTIVIDADES DE ARQUITECTURA E INGENIERIA Y ACTIVIDADES CONEXAS

DE CONSULTORIA TECNICA

NINGUNO

FACTURA PORTAL DESDE 15/08/2024

BOLETA PORTAL DESDE 16/05/2024

16/05/2024

BOLETA (desde 16/05/2024) FACTURA (desde 15/05/2024)

NINGUNO

01/05/2024

IMPORTADCR/EXPORTADOR

Bach. Carlos Enrique Gamarra Warthon

Pag. 74



PRIVADA

1 !.:!v!.?sm'.! Implementacion en el flujo de ventas de una
OELNowe empresa de arquitectura ubicada en Lima

Anexo 2: Plan de actualizacion

Plan de actualizacion del personal — Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C.
I. Introduccion

El presente plan de actualizacioén busca preparar al equipo de Triangularq Estudio
Arquitectos S.A.C. para la adopcion efectiva de las herramientas tecnologicas y procesos
implementados recientemente. Esta preparacion tiene como objetivo superar las
dificultades actuales identificadas, como la falta de digitalizacion, el manejo ineficiente
de datos y la resistencia al cambio, asimismo busca fortalecer las competencias del

personal y garantizar un flujo de ventas optimizado y alineado con los estandares de

calidad.

II. Actividad de la empresa

Triangularq Estudio Arquitectos SAC es una empresa dedicada a brindar servicios
de arquitectura y disefio en la ciudad de Lima, su principal objetivo es implementar un

sistema para mejorar el flujo de ventas de la empresa.

I11. Justificacion

La implementacion de un nuevo sistema de flujo de ventas Buildertrend
representa un cambio significativo en la operatividad de Triangularq Estudio Arquitectos
SAC, requiriendo una actualizacion integral del personal para garantizar su éxito. Este
plan de actualizacion se fundamenta en la necesidad de asegurar que todo el equipo
desarrolle las competencias necesarias para utilizar eficientemente las nuevas
herramientas digitales, estandarizar los procesos de ventas y atencion al cliente, y
optimizar la eficiencia operativa. El programa se estructura en torno a las cuatro
dimensiones principales del sistema: planificacion, evaluacion del flujo, verificacion y
desarrollo de procesos, asegurando una formacion completa que permita maximizar los

beneficios de la implementacion y mejorar significativamente la satisfaccion del cliente.

IVv. Alcance

El presente plan de actualizacion estd disefiado para abarcar a todo el personal de
Triangularq Estudio Arquitectos SAC, desde el nivel directivo hasta el operativo. Se

incluye al Gerente General/director de proyecto, Gerente Administrativo/Operaciones,
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Arquitecto Junior, la red de maestros y técnicos. Esta cobertura integral asegura que todos

los miembros del equipo estén alineados con los nuevos procesos y herramientas.
V. Fines del plan de actualizacion

- Lograr que el 100% del personal domine las nuevas herramientas digitales

implementadas
- Alcanzar un nivel de competencia del 100% en las evaluaciones técnicas

- Garantizar que todo el personal pueda operar de manera autonoma el nuevo

sistema

- Reducir en un 50% el tiempo de procesamiento de ventas

- Disminuir en un 75% los errores en la documentacion y registro

- Incrementar la eficiencia operativa en un 30%

- Alcanzar un 95% de satisfaccion en las encuestas de actualizacion

- Lograr un 90% de satisfaccion del cliente con el nuevo sistema

- Mantener un nivel de compromiso del 100% durante todo el programa.

- Establecer un equipo interno actualizado para dar soporte continuo

- Crear una cultura de mejora continua y adaptacion al cambio.

- Desarrollar lideres internos que puedan formar a futuro personal.
VI.  Objetivos

6.1.0bjetivo general

Desarrollar las competencias necesarias en el personal para la implementacion
exitosa del nuevo sistema de flujo de ventas (Sistema Buildertrend), mejorando la

eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.

6.2.0bjetivos especificos
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Actualizacion en el uso de herramientas digitales para la planificacion y control

de ventas.

Desarrollar habilidades para la evaluacion y optimizacion del flujo de ventas.

- Implementar procesos de verificacion y control de calidad.

Mejorar las competencias en atencion al cliente y cierre de ventas.
VII. Metas
El plan de actualizacion proporciona metas altas pero alcanzables para la empresa:
- Lograr que el 100% del personal esté actualizado en el uso del nuevo sistema.
- Alcanzar un 90% de aprobacion en las evaluaciones de competencias
- Reducir en un 50% los errores operativos
- Incrementar en un 30% la eficiencia de procesos
- Obtener un 95% de satisfaccion en la evaluacion de la actualizacion

VIII. Estrategias

La implementacion del plan se realizara mediante diversas estrategias
pedagogicas que incluyen talleres practicos, actualizacién en el puesto de trabajo,
mentoria personalizada, evaluaciones continuas y sesiones de retroalimentacion
constante. Este enfoque multiple asegura una asimilacion efectiva del conocimiento y su
aplicacion practica.

IX. Tipo, modalidades y niveles de actualizacion

La actualizacion se estructura en diferentes modalidades para maximizar su

efectividad:
1. Tipos de actualizacion

El sistema Buildertrend es una plataforma de gestion de construccion integral que
simplifica el flujo de trabajo de ventas y proyectos en empresas de arquitectura y

construccidn. Para eso se deben considerar diferentes modos de actualizacion.
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Tabla 5

Actualizacion inductiva

Implementacion en el flujo de ventas de una
empresa de arquitectura ubicada en Lima

Objetivo: Facilitar la integracion del personal en el nuevo sistema

Buildertrend.

Duracion: 2 semanas

Frecuencia: Diaria (4 horas por sesion)

Dirigido a: Personal nuevo y existente

Contenido:

Introduccién al sistema
Buildertrend y sus funcionalidades

clave.

Fundamentos del sistema CRM vy

su arquitectura.

- Descripcion general de las caracteristicas
clave, capacidades y beneficios del
sistema Buildertrend en la construccion y
arquitectura.

- Arquitectura del sistema: Recorrido

detallado de la arquitectura técnica, los

modulos y las integraciones de
Buildertrend.

- Acceder a diferentes secciones y realizar
tareas comunes.

- Gestion de datos: Instrucciones sobre
como agregar, actualizar y mantener
correctamente los datos del cliente, del
proyecto y otros datos criticos en
Buildertrend.

Explicacion de como funciona el modulo

CRM de Buildertrend, incluida la gestion

de clientes potenciales, contactos y

oportunidades

- Software de gestion de proyectos

- Herramientas de comunicacion interna

Sistemas de documentacion digital

Plataformas de colaboracion
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Interfaz de usuario y navegacion en Recorrido detallado de la arquitectura
Buildertrend. técnica, los modulos y las integraciones de
Buildertrend, acceder a  diferentes
secciones y realizar tareas comunes.
- Flujos de trabajo estandarizados
- Protocolos de seguridad
Gestion basica de datos en el Instrucciones sobre coémo  agregar,
sistema. actualizar y mantener correctamente los
datos del cliente, del proyecto y otros datos
criticos en Buildertrend.
- Gestidn de incidencias

- Mejores practicas operativas

Tabla 6

Actualizacion preventiva

Objetivo: Anticipar cambios y prevenir obsolescencia

Duracion: 1 semana

Frecuencia: 3 sesiones

Metodologia: Blended Learning (presencial y virtual).

Contenido:

Actualizacion de conocimientos - Actualizaciones técnicas: Sesiones que

técnicos sobre Buildertrend. cubren nuevas caracteristicas, mejoras
de funcionalidad y actualizaciones del
sistema en Buildertrend.

- Tendencias de la industria: Discusiones

sobre las tendencias emergentes en
tecnologia de construccion, software de

gestion de proyectos y herramientas de

CRM.
Nuevas funcionalidades y - Mejoras de procesos: Talleres sobre la
actualizaciones del sistema. optimizacion del uso de Buildertrend

para una mejor eficiencia, colaboracion

y gestion de datos.
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- Gestion del cambio: Estrategias para
una transicion fluida del equipo a las
actualizaciones y nuevas capacidades de

Buildertrend.

Tendencias en sistemas de gestion - Adaptacion a nuevas tecnologias

de proyectos y ventas.

- Manejo de resistencia al cambio

Adaptacion a nuevas tecnologias y Técnicas de comunicacion: Entrenamiento

mejores practicas del sector.

sobre como comunicar de manera efectiva
los cambios y actualizaciones del sistema a
los usuarios finales.

- Estrategias de implementacion

- Comunicacion efectiva

Tabla 7

Actualizacion correctiva

Objetivo: Solucionar desviaciones y problemas identificados en el uso de

Buildertrend.

Duracion: Continua

Frecuencia: Segin necesidad

Metodologia; One-on-one y workshops

Contenido:

Analisis de errores frecuentes y sus Analisis de errores: revision detallada de

causas raiz.

Solucion de problemas especificos.

los errores comunes de los usuarios, sus
causas raiz y solucion de problemas paso a
paso.

- Identificacion de errores comunes

- Analisis de causas raiz

Documentaciéon de incidentes:
Instrucciones sobre como registrar, rastrear
y resolver correctamente los incidentes
relacionados con Buildertrend o los tickets
de soporte.

- Documentacion de incidencias
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- Planes de accidn correctiva

Optimizacion de procesos y Resolucion de problemas: Coaching
retroalimentacion personalizada.  individual y talleres grupales para abordar
problemas o desafios especificos de los
usuarios con Buildertrend.
- Workshops de resolucion de problemas
- Précticas guiadas
Documentacion de incidencias y Sesiones facilitadas en las que los usuarios
planes de accion correctiva. pueden practicar la resolucion de
problemas simulados de Buildertrend bajo
supervision.
- Simulaciones de escenarios

- Evaluacion de resultados

Tabla 8

Actualizacion para el desarrollo

Objetivo: Elevar el nivel de competencia profesional

Duracion: 3 semanas
Frecuencia: 2 sesiones semanales

Metodologia: Mixta (presencial y virtual)

Contenido:
Habilidades avanzadas de gestion y Habilidades directivas avanzadas:
liderazgo. Formacion en gestion de proyectos de nivel

superior, liderazgo de equipos y toma de
decisiones estratégicas.
- Andlisis de datos avanzado
- Gestion de proyectos complejo
Analisis de datos y gestion de Técnicas de andlisis de datos: Talleres
proyectos complejos. sobre como aprovechar las capacidades de
informes y andlisis de Buildertrend para
obtener informacion basada en datos.

- Habilidades de liderazgo
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- Gestiodn de equipos

Innovacioén en procesos y servicios. Innovacion de procesos: Sesiones de
ideacion para identificar oportunidades
para mejorar el uso de Buildertrend y los
flujos de trabajo de construccion.
- Optimizacidn de procesos
- Innovacion en servicios

Desarrollo de pensamiento Pensamiento estratégico: Ejercicios para

estratégico. mejorar la capacidad de los usuarios para
pensar  criticamente, planificar con
anticipacion y alinear Buildertrend con los
objetivos comerciales.

- Habilidades de liderazgo

Gestion de equipos

Toma de decisiones

Planificacion estratégica

2. Modalidad de Actualizacion

La implementacion del nuevo sistema de flujo de ventas Buildertrend marca un
hito en la operatividad de Triangularq Estudio Arquitectos SAC. Para garantizar una
transicion eficiente, se han disefiado diversas modalidades de actualizacion que
permitiran a los colaboradores adaptarse rapidamente a esta herramienta y maximizar su

potencial en la gestion de ventas.

Tabla 9

Modalidad de la actualizacion

Modalidad Caracteristicas Duracion Frecuencia

- Sesiones en aula con

instructor
Formacion - Talleres practicos Sesiones de 2 veces por
presencial - Simulaciones en tiempo real 4 horas semana

- Interaccion directa  con

expertos
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Plataforma e-learning
personalizada

Recursos multimedia
interactivos

Evaluaciones automatizadas
Seguimiento en linea del
progreso

Combinacién de sesiones
presenciales y virtuales
Précticas supervisadas
Mentorias personalizadas
Proyectos aplicados
Material de estudio
estructurado

Guias de aprendizaje
detalladas

Recursos de consulta
Evaluaciones de

autoverificacion

Moéddulos de
24/7
2 horas

60% virtual, 40%

presencial

Adaptable al ritmo

individual.

Niveles de Actualizacion

Para asegurar una adecuada adopcion del nuevo sistema Buildertrend, la

actualizacion se ha estructurado en tres niveles: Basico, Intermedio y Avanzado. Cada

nivel estd disefiado para atender las diferentes necesidades y conocimientos previos de

los colaboradores, garantizando un aprendizaje progresivo y efectivo que permita

optimizar el uso de la herramienta en cada etapa del flujo de ventas.

Tabla 10

Niveles de actualizacion

Nivel Dirigido

Contenido Duracion

Personal nuevo y

Basico con poca

Fundamentos del sistema
Operaciones basicas 40 horas

Procedimientos estandar
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experiencia  en - Terminologia esencial

sistemas digitales

Personal con - Operaciones avanzadas

experiencia basica - Resolucion de problemas
Intermedio en sistemas - Optimizacién de 30 horas

similares procesos

- Analisis de datos

Personal con - Gestiodn estratégica
experiencia y - Personalizacion del
lideres de equipo sistema
Avanzado 20 horas

- Anailisis avanzado de
datos

- Mejora continua

X. Acciones de desarrollo

La actualizaciéon para la implementacion del sistema Buildertrend se ha
organizado en cuatro médulos clave: Planificacion, Evaluacion de flujo, Verificacion y
Desarrollo de procesos. Cada mddulo aborda aspectos esenciales para garantizar una
comprension integral del sistema y su correcta aplicacion en el flujo de ventas de
Triangularq Estudio Arquitectos SAC. Este enfoque modular asegura un aprendizaje

estructurado y practico para los colaboradores.

Tabla 11

Acciones de desarrollo

Moédulos Contenido Facilitador Duracion
- Uso de herramientas de CRM
- Qestion de bases de datos
Modulo 1: Gerente
) N - Planificacion estratégica de 40 horas
Planificacion General
ventas

- KPI y métricas de rendimiento

Modulo 2: - Andlisis de procesos de venta .
g Especialista en
Evaluacion - Identificacion de cuellos de 30 horas
. Proyectos
de flujo botella
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Optimizacioén de rutas de venta

Gestion de tiempo y recursos

Control de calidad

Auditoria de procesos

Especialista en

Evaluacion de satisfaccion del 20 horas

cliente

TI

Gestion de retroalimentacion

Documentacion de

procedimientos Especialista en
Mejora continua Marketing 30 horas
Gestion del cambio Digital

Innovacién en procesos

XI. Recursos

La implementacion del sistema Buildertrend requiere una gestion eficiente de dos

elementos fundamentales: Recursos Humanos, para asegurar la actualizacion y

compromiso del equipo, y Recursos Materiales, que garantizan la disponibilidad de

herramientas necesarias para su operatividad. Ambos recursos son clave para lograr una

transicion exitosa y optimizar el flujo de ventas en Triangularq Estudio Arquitectos SAC.

Tabla 12

Recursos necesarios

Recursos

Recursos Humanos

Recursos Materiales

Facilitadores externos especializados
Gerente de entrenamiento
Coordinadores internos

Personal de soporte técnico

a) Infraestructura

- Sala de entrenamiento
- Espacios de trabajo adaptados

- Area de practica

b) Mobiliario, Equipo y Otros

- Computadoras portatiles/computadoras
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Proyector multimedia
Pizarra interactiva
Material de escritorio

Software especializado

¢) Documentos Técnico-Educativos

Manuales de usuario
Guias de procedimientos
Material didactico

Casos de estudio

XII. Financiamiento

El monto de inversion necesario para la implementacion del sistema Buildertrend

estd siendo cubierto mediante ingresos propios presupuestados por Triangularq Estudio

Arquitectos SAC, garantizando asi una gestion financiera eficiente y alineada con los

objetivos estratégicos de la institucion.

XIII. Presupuesto

El presupuesto destinado a la implementacion del sistema Buildertrend se

estructura en tres areas clave: Recursos Humanos, que incluye facilitadores externos,

coordinadores y personal de soporte; Materiales y Equipos, como material didactico,

equipos tecnologicos y software; y Logistica, que abarca refrigeracion, materiales de

oficina y un fondo para imprevistos. Este enfoque integral asegura el correcto desarrollo

de la actualizacion y la operatividad del sistema.

Tabla 13
Presupuesto
Materiales Monto (S/.)
Recursos Humanos S/23,000.00
Facilitadores externos S/ 15,000.00
Coordinadores S/'5,000.00
Personal de soporte S/3,000.00
Materiales y Equipos S/15,000.00
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Material didactico S/2,000.00
Equipos tecnologicos S/ 8,000.00
Software y licencias S/5,000.00

Logistica S/ 4,500.00
Refrigeracion S/ 1,500.00
Materiales de oficina S/1,000.00
Imprevisto S/2,000.00
Total S/ 42,500.00
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XIV. Cronograma

El cronograma de actividades semanales ha sido disefiado para garantizar una implementacion fluida y organizada del sistema Buildertrend.
A lo largo de las semanas, se establecieron tareas y objetivos especificos que permitieron un aprendizaje progresivo, asegurando que todos los
colaboradores adquieran las competencias necesarias para optimizar el flujo de ventas en Triangularq Estudio Arquitectos SAC. Cada semana se

centrara en médulos y actividades clave, permitiendo una transicidon efectiva y sin contratiempos.

Tabla 14

Cronograma de actividades

Actividad

S1/10/2024
S2/10/2024
S3/10/2024
S4/10/2024
S1/11/2024
S2/11/2024
S3/11/2024
S4/11/2024
S1/12/2024
S2/12/2024

Plan

Moédulo 1: Planificacion

Introduccién al sistema + Herramientas CRM
Gestion BD + Planificacion estratégica
Evaluacion y practica supervisada
Retroalimentacion y refuerzo

Médulo 2: Evaluacion del Flujo

Analisis de procesos
Optimizacion y gestion de recursos
Evaluacion y practica supervisada
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Retroalimentacion y refuerzo |

Modulo 3: Verificacion

Control de calidad y auditoria

Evaluacion satisfaccion y feedback

Evaluacién y practica supervisada

Inicio Mdédulo 4

Modulo 4: Desarrollo de Procesos

Documentacion y gestion del cambio

Mejora continua € innovacion

Evaluaciones finales

Retroalimentacion y cierre
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Analisis descriptivo

El presente analisis descriptivo se llevo a cabo con el objetivo de evaluar el impacto
del plan de actualizacion en Triangularq Estudio Arquitectos SAC, la necesidad de este
andlisis surge de la importancia de medir cuantitativamente la efectividad de la
implementacién del nuevo sistema de flujo de ventas y el programa de actualizacion
asociado, cuya informacion recopilada abarcan el periodo pre y post implementacion,

permitiendo una comparacion objetiva de los resultados.

Tabla 15

Nivel de conocimiento de los trabajadores sobre el sistema de flujo de ventas

Conocimiento de

j V)
trabajadores Trabajadores 0/
Antes 1 T
Después 8 2
Total 9 100
Figura 13

Nivel de conocimiento de los trabajadores sobre el sistema de flujo de ventas

Conocimiento de los trabajadores

100
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80
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50
40
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20
" %

0

Antes Despues

Los datos muestran en la tabla y figura 1 una mejora significativa en el nivel de
conocimiento de los trabajadores sobre el sistema de flujo de ventas después de una
intervencion. Antes de la intervencion, solo el 11% de los trabajadores tenia conocimiento
del sistema. Sin embargo, después de la intervencidn, este porcentaje se incrementd

notablemente hasta alcanzar el 89%, esta transformacion refleja el impacto positivo que tuvo
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la intervencion, ya fuera actualizacion o cambios en el mismo sistema. Ahora, la gran
mayoria de los trabajadores, cuentan con un dominio adecuado del flujo de ventas, lo cual
sin duda beneficiard el desempefio y la eficiencia de las operaciones. En conjunto, estos
hallazgos sugieren que la estrategia aplicada tuvo un efecto sustancial en elevar el nivel de

conocimiento entre el personal.
Optimizacion de procesos y resultados post-implementacion

El andlisis de la optimizacion de procesos y resultados post-implementacion surge
como respuesta a la necesidad critica de evaluar el impacto integral de las transformaciones
realizadas en Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C. Este estudio se fundamenta en tres

razones principales:

1. Indicadores financieros y operativos

Tabla 16

Volumen de operaciones

Indicador Pre-implementacion Post-implementacion
Total, de clientes 4 2
Meses con ingresos 3de3 2de2

El analisis del volumen de operaciones presenta una transformacion estratégica
significativa en el modelo de negocio de la empresa, pues la reduccidon en el numero total de
clientes, de 4 a 2, acompanada de un incremento sustancial en los ingresos, revela una
optimizacion efectiva en la gestion de la cartera de clientes, lo cual este cambio demuestra
un enfoque mas selectivo y especializado, priorizando la calidad sobre la cantidad en las
relaciones comerciales, ademas la mantencion de ingresos constantes durante los periodos
analizados, a pesar de la reduccion de clientes, confirma la efectividad de esta estrategia de
concentracion, la optimizacion ha permitido una mejor utilizacion de recursos y una atencion
mas personalizada a cada cliente. Esta transformacion evidencia una maduracion en el

modelo de negocio que favorece la rentabilidad y la eficiencia operativa.

2. Satisfaccion del cliente

Tabla 17

Niveles de satisfaccion
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Nivel de satisfaccion Pre- Post-implementacion
implementacion
Satisfaccion alta 0% 100%
Satisfaccion regular 75% 0%
Satisfaccion Baja 25% 0%

La evolucién en los niveles de satisfaccion del cliente representa uno de los logros

mas significativos del programa implementado por Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C

por lo que, la transformacion desde una situacion inicial donde ningun cliente mostraba alta

satisfaccion, hasta alcanzar un 100% de satisfaccion alta, demuestra el éxito rotundo de las

mejoras implementadas, este cambio radical se refleja en la eliminacion total de los niveles

de satisfaccion regular (antes 75%) y baja (antes 25%), evidenciando una mejora integral en

la calidad del servicio. La unanimidad en la satisfaccion alta post-implementacion valida la

efectividad de los nuevos procesos y sistemas implementados. Esta mejora significativa en

la percepcion del cliente fortalece la posicion competitiva de la empresa en el mercado, por

ende, el logro de una satisfaccion total representa un hito importante en la historia de la

organizacion.

3. Implementacion de sistemas

Tabla 18

Implementacion de sistemas

Sistema implementado Descripcion Estado
Perfiles en Instagram y
CRM en redes sociales ~ Facebook para gestion Implementado
de clientes
‘ Digitalizacion del
Sistema de presupuestos
o proceso de Implementado
digitales.
presupuestos
Sistema de seguimiento Control y monitoreo
Implementado
de proyectos. de proyectos.
Biblioteca  digital de Centralizacion de
. ' Implementado
proyectos informacion
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La modernizacién digital de la empresa ha logrado una implementacion exitosa en
cuatro areas criticas del negocio, transformando completamente la operacion, como la
implementacion del CRM en redes sociales ha revolucionado la gestion de relaciones con
clientes, facilitando una comunicacion mads efectiva y un seguimiento preciso de las
interacciones, ademas el sistema de presupuestos digitales ha eliminado la dependencia de
procesos manuales, reduciendo errores y agilizando la gestion financiera, el sistema de
seguimiento de proyectos ha mejorado significativamente el control y la transparencia en la
gestion de recursos y tiempos, y la biblioteca digital de proyectos ha centralizado
efectivamente la informacion, facilitando el acceso y la gestion del conocimiento
organizacional de manera eficiente.

4. Proyeccion futura

Tabla 19

Plan de Desarrollo Continuo

Area Accion planificada Estado
Herramientas digitales Actualizacion periddica En proceso
Actualizacion Programa continuo Implementado
Innovacion Sistema de mejora continua Activo
Expansion Nuevos segmentos de mercado En evaluacion

La proyeccion futura de Triangularq Estudio Arquitectos S.A.C. se estructura en
cuatro areas estratégicas claramente definidas, donde las herramientas digitales se mantienen
en constante actualizacion, reflejando el compromiso con la innovacion tecnoldgica, donde
el programa de actualizacidon, ya completamente implementado, demuestra resultados
positivos en el desarrollo continuo del personal y la adaptacion a nuevos procesos, el sistema
de mejora continua se mantiene activo y ha permitido identificar y corregir eficientemente
las areas de oportunidad, generando un ciclo positivo de optimizacion, la exploracion de
nuevos segmentos de mercado, aunque aun en fase de evaluacion, representa una vision
estratégica para la expansion del negocio, respaldada por los éxitos ya alcanzados en la

transformacion digital.
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Analisis y conclusiones

A pesar de que el plan de actualizacion aln se encuentra en proceso de
implementacion, los resultados financieros son notables. Los ingresos totales han aumentado
un 130.77%, el promedio mensual se incrementd un 246.15%, y el ingreso mas alto crecid
un 331.58%, mientras que el ingreso minimo registrd un aumento excepcional del 411.11%.
Estos resultados validan la efectividad del plan y evidencian un impacto directo en la
generacion de ingresos. Se prevé que, al implementar el plan en su totalidad, los beneficios

financieros seran atin mas significativos.

La satisfaccion del cliente ha experimentado una transformacion completa. Antes del
inicio del plan, un 75% de los clientes expresaba satisfaccion regular y un 25% satisfaccion
baja. Tras la implementacion parcial, se alcanzé un 100% de satisfaccion alta. Este cambio
refleja el impacto positivo del entrenamiento del personal y la mejora en la calidad del

servicio, con el potencial de fortalecer ain mas la experiencia del cliente al culminar el plan.

La modernizacion de procesos ha sido integral y efectiva, con avances importantes
como la digitalizacion completa del proceso de presupuestos, la implementacion de un
sistema CRM basado en redes sociales, un sistema de seguimiento eficiente de proyectos, y
la creacion de una biblioteca digital centralizada. Estas innovaciones han establecido una
base solida para mejorar la eficiencia operativa y garantizar un crecimiento sostenible en el

futuro.

La implementacion parcial del plan de actualizacion estd demostrando ser una
estrategia altamente exitosa para Triangularq Estudio Arquitectos SAC. Los avances en
conocimiento del personal, rendimiento financiero, satisfaccion del cliente y modernizacion
operativa destacan la efectividad del enfoque adoptado. Ademas, la transformacion digital
no solo mejora los procesos actuales, sino que posiciona a la empresa para mantener su

competitividad y crecimiento sostenible en el sector.

La sostenibilidad de estos resultados dependera de la capacidad de la empresa para
continuar ejecutando el plan de actualizacion y mantener un ciclo de mejora continua.
Inversiones constantes en el desarrollo del personal y adaptaciones agiles a las demandas del
mercado serdn claves para consolidar estos avances. Con una implementacién completa del
plan, Triangularq Estudio Arquitectos SAC estara bien posicionada para fortalecer su

trayectoria de crecimiento y excelencia en el sector arquitectonico.
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