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Trelleborg Printing Solution Mirambeau SAS

Impresión Flexográfica  



Descripción del Problema 

Soporte técnico y servicio  
remoto  

Restricciones de viajes 

Trabajo remoto 

Cancelación de reuniones y 
ferias comerciales  



Sector de Empaques Flexibles 

Clave para enfrentar la crisis sanitaria

Descripción del Problema 



Transformación digita
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Descripción del Problema 
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¿Cuál es la estrategia de transformación 

digital para el departamento de ventas de 

Trelleborg Printing Solution Mirambeau 

SAS, que mejoran la experiencia de compra 

y aumentan la eficiencia en el proceso de 

venta?

Pregunta de Investigación  



Objetivos de la investigación 

Objetivo General 

Elaborar un plan estratégico de transformación digital para el

departamento de ventas de Trelleborg Printing Solution

Mirambeau SAS, que contribuya al mejoramiento de la

experiencia de compra de los clientes y optimice la eficiencia

del proceso de ventas.



Objetivos de la investigación 

1

Identificar la situación actual del área de ventas de 
Trelleborg Printing Solution Mirambeau SAS, 
mediante la herramienta de diagnóstico  DOFA.  

2

Diagnosticar el nivel de madurez digital del área de 
ventas de Trelleborg Printing Solution Mirambeau 
SAS.

3

Formular estrategias y plan de transformación digital 
para el área de ventas de Trelleborg Printing  Solution 
Mirambeau SAS, que contribuya con el mejoramiento 
de la experiencia de compra.

Objetivos Específicos  



Evaluación de Stakeholders 

Grupo de Interés Stakeholders Expectativas

Trelleborg Printing Solution 
Mirambeau SAS

Alta Gerencia

*Mejor uso de los activos empresariales 

existentes.

*Tener criterios de inversiones de 

transformación digital 

*Seguridad digital. 

Departamento de Ventas

*Mejorar experiencia del cliente. 

*Fidelización de clientes.

*Mejorar el desempeño. 

Distribuidores y

Representantes 38 compañías a nivel mundial

*Mejorar experiencia del cliente. 

*Recibir un mejor soporte técnico y comercial. 

Clientes

Empresas convertidoras de 
Empaques flexibles

*Simplicidad en el proceso de compra.

*Mejor tiempo de respuesta 

*Mayor soporte técnico. 

OEMs
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Marco Conceptual 

Proceso de ventas 

7 tradicionales pasos de ventas

(Dubinsky, 1980)

Evolución de los 7  pasos de ventas

(Moncrief & Marshall, 2005)

1. Prospección

2.    Preparación

3.     Contacto

4.     Presentación

5.     Gestión de objeciones

6.       Cierre

7.        Seguimiento

1. Retención y supresión de clientes

2. Gestión de base de datos y conocimiento 

3.   Cultivar relaciones con los clientes 

4.     Marketing 

5.      Resolución de Problemas 

6.      Añadir valor / satisfacer necesidades 

7.      Mantenimiento de las relaciones 



Marco Conceptual 

Transformación  digital 

Definición
Madurez digital Tecnologías digitales

(Kaplan et al., 2004)

Los cambios asociados a las 

aplicaciones de la tecnología digital 

en todos los aspectos de la sociedad 

humana.

(Wade, 2015)

La abolición de información física 

“going paperless” y la aplicación de 

lo digital a todos los aspectos de la 

sociedad.

La OECD (Organización para 

la Cooperación y el 

Desarrollo Económicos 2018)

Los efectos económicos y sociales 

de la digitización y digitalización.

(European Commission, 

2019)

Fusión de tecnologías avanzadas y 

su integración en los sistemas físicos 

y digitales, predominio de modelos 

de negocio innovadores y nuevos 

procesos, y la creación de productos 

y servicios inteligentes.

(Saleforce, 2019)

La utilización de tecnologías 

digitales, para crear nuevos 

procesos de negocio, cultura y 

experiencias de los clientes, o 

modificar los existentes.



Marco Conceptual 

Transformación digital del proceso de  ventas 

Modelo AIDA 

(Baeyens, 2016) 

Recorrido de decisión del 

consumidor McKinsey (Court et 

al., 2009)

Momentos de la 

verdad por Procter & 

Gamble y Google 

Recorrido del cliente Aldo 

Cundari

Estímulo

ZMOT

FMOT

SMOT 

TMOT

Recorrido del Cliente 



Estado del Arte 

Manejo de datos 

CRM

Big Data 

Inteligencia Artificial 

Dispositivos móviles 

Algoritmos de 
recomendación y 

aprendizaje automático

Solución de Nube 

Plataforma interactiva 

Capaz de manejar todo el 
ciclo de compra 



Aspectos Metodológicos  

Cualitativa – Descriptiva

Análisis Interno 
y externo 

DOFA

Mapa Recorrido 
del cliente

Modelo B2B

McKinsey  

Nivel de 
Madurez Digital

Modelo 

Forrester 4.0

Planteamiento 
estrategias de 

transformación 
digital 

Estructura Metodológica 



Resultado Esperado    

Objetivo Específico Resultado 

Identificar la situación actual del área de ventas 

de Trelleborg Printing Solution Mirambeau SAS, 

mediante la herramienta de diagnóstico interno y 

externo DOFA 

1.1
Documento con los resultados del análisis de la situación actual 

del área de ventas. 

Diagnosticar el nivel de madurez digital del área 

de ventas de Trelleborg Printing Solution 

Mirambeau SAS.

2.1 Instrumento para medir el nivel de madurez digital. 

2.2 Documento diagnóstico de madurez digital.

Formular estrategias de transformación digital 

para el área de ventas de Trelleborg Printing  

Solution Mirambeau SAS, que contribuya con el 

mejoramiento de la experiencia de compra.

3.1 Documento con aplicación del modelo de recorrido cliente.

3.2 Documento con plan estratégico de transformación digital



Resultado 1: Diagnóstico área de ventas Trelleborg Printing Solution Mirambeau SAS.

Visión Grupo Trelleborg 
Ser la primera opción del cliente en los segmentos de mercado seleccionados, creando valor a través de soluciones de ingeniería.

Valores  Grupo Trelleborg 



Grupo 1 Grupo 2 

Población

Colaboradores Trelleborg Printing 

Solution Mirambeau SAS

Clientes VIP Trelleborg Printing 

Solution Mirambeau SAS 

Agentes / Representantes a 

nivel mundial 

Tamaño 

Población 
13 100 

Muestra 5 50

Método 

Aplicado

Reuniones 

Entrevistas

Encuesta DOFA  

Encuestas Recorrido del 

cliente  

Recolección de datos 

Resultado 1: Diagnóstico área de ventas TPSMS



Análisis de la Competencia Indicadores de gestión  

Resultado 1: Diagnóstico área de ventas TPSMS

Recolección de datos 



Matriz DOFA
Área de ventas 

Trelleborg Printing Solution 

Mirambeau SAS

Fortalezas
1.  Recurso humano,

2. Mas de 20 años de experiencia.

3. Patente y producto de calidad

4. Servicio,

5. Buena imagen entre los clientes,

6. Buen respaldo financiero,

Debilidades
6. Reprocesos, tiempo de respuesta,

7. Bajo reconocimiento de marca en la industria flexográfica,

8. Manejo de datos deficiente,

9. Solo una planta para atender el mercado mundial,.

Oportunidades
A. Expansión de mercado,   

B. Apertura de una nueva planta.

C. Utilización de tecnologías digitales disponibles en el 
grupo empresarial. 

D. nuevos canales de comunicación, 

E. Nuevas alianzas OEMs,

Estrategias FO
A.E.1.3.4Conseguir nuevos socios comerciales para apoyar 

el plan de expansión de mercado.

B.2.3. Iniciar estudio de apertura nueva planta en USA para 
atender las Américas.

Estrategias DO
C.6.8. Aprovechar tecnologías digitales disponibles para 

mejorar rendimiento del proceso de ventas.

D.6.7. Evaluar nuevos canales de comunicación para mejorar 
manejo de información   y tiempos de respuesta.  

E.7. Crear nuevas alianzas con OEMs para incrementar el 
reconocimiento de marca,

Amenazas
F. Competencia, 

G. Nuevas tecnologías, 

H. Regulaciones Ambientales.

I.  Condiciones sanitarias, restricción de viajes, 

Estrategias FA
F.G.2.4. Aprovechar la buena imagen y experiencia para 

fortalecer relaciones comerciales con el cliente y 
representantes de venta para aumentar la fidelización, 

Estrategias DA

F.I.6.7. Optimizar el manejo y análisis de datos para 

segmentar y mejorar el proceso de prospección y 
clasificación de clientes potenciales,

Resultado 1: DOFA Área Ventas TPSMS



Resultado 1: Mapa Recorrido del Cliente TPSMS.

ETAPA IDENTIFICACION CONSIDERACION DECISION 
MANEJO DE 

INCONVENIENTES 
USO LEALTAD & PROMOCIÓN 

ACTORES

Director de planta 

Jefe de impresión 

Representante de 

ventas 

OEMs  

Jefe de planta 

Jefe de impresión 

Jefe de 

mantenimiento

Representante de 

ventas 

OEMs  

Jefe de plan/propietario

Jefe de impresión

Personal de impresión

Jefe de mantenimiento

Departamento de compras

Departamento de contabilidad

Departamento de logística

Jefe de plan/propietario

Jefe de impresión

Personal de impresión

Jefe de mantenimiento

Departamento de compras

Departamento de contabilidad

Departamento de logística 

Jefe de impresión 

Jefe de mantenimiento 

Personal de impresión

Jefe de plan/propietario 

Jefe de impresión 

Jefe de mantenimiento

NECESIDADES
Apoyo técnico suficiente

para evaluar una solución

Conseguir que las múltiples partes 

interesadas se alineen en una 

elección.

Minimizar

las interrupciones en el proceso.

La necesidad primaria es 

maximizar la eficiencia

Transacción eficiente

junto con la confianza de 

obtener

un buen trato por parte del 

proveedor

ACTIVIDADES 

CLIENTES 

Buscar información 

e investigar 

Buscar a los 

competidores 

Mirar el sitio web 

Contactar con un 

representante de 

ventas. 

Hacer preguntas

Comparar los 

competidores

Reuniones de 

seguimiento  

Elegir el 

proveedor 

Tomar la 

decisión

Aprobación 

interna

Solicitar orden de 

compra 

Contactar el 

director financiero 

Contactar el 

director de 

logística 

Contacto con el equipo 

Reportar el problema 

Pedir a asistencia

Evaluar alternativas

medir consecuencias 

Formación 

Verificar el 

producto 

Comenzar a 

utilizar el producto 

Evaluar el 

desempeño

Analizar el uso 

y el retorno de 

la inversión 

Contactar con 

finanzas

Hablar con 

otros 

usuarios



Resultado 1: Mapa Recorrido del Cliente TPSMS.

ETAPA IDENTIFICACION CONSIDERACION DECISION MANEJO DE INCONVENIENTES USO LEALTAD & PROMOCIÓN 

OBEJETIVO

CLIENTES 

Recoger 

información 

Identificar diferentes 

alternativas 

Contactar a el 

representante de 

ventas

Información sobre 

productos y 

precios

Recoger 

información 

Convencer a los 

colegas 

Firmar el 

contrato/presupues

to

Alinearse con 

la 

organización 

Aplicar garantía

Minimizar 

impacto en 

producción 

Recibir o retirar 

su orden sin 

esfuerzo y o 

tiempo 

Obtener el 

producto 

adecuado y de 

buena calidad

Repetir una 

buena 

experiencia 

de compra 

Compartir 

sentimientos 

dar 

retroalimenta

ción

Aplicar 

garantía

Minimizar 

impacto en 

producción 

PUNTOS DE 

CONTACTO  

Cara a cara

Llamada telefónica 

Correo electrónico – Boletines 

informativos

Eventos 

Boca en boca 

redes sociales

Sitio web 

Vídeos publicitarios 

Boca en boca

sitio web, 

representante de 

ventas

redes sociales

Eventos

Cara a cara 

Correo 

electrónico 

Llamada 

telefónica

Videollamada  

Cara a cara 

Correo electrónico 

Llamada 

telefónica 

Cara a cara 

Teléfono, correo 

electrónico, chat

Videollamada

Servicio de 

entrega, 

embalaje, 

mensajes 

(correo 

electrónico, 

SMS, llamada 

telefónica)

Productos 

Empaques 

Cara a cara 

Representant

e de ventas 

correo 

electrónico 

teléfono

Boca a boca 

medios de 

comunicación 

social

Correo 

electrónico 

EMOCION 

RESULTADO 

ENCUESTA 

EXPERIENCIA 

CLIENTES 



Resultado 1: Mapa Recorrido del Cliente TPSMS.

ETAPA IDENTIFICACION CONSIDERACION DECISION 
MANEJO DE 

INCONVENIENTES 
USO LEALTAD & PROMOCIÓN 

PROGRAMAS 

EN USO 

Teams

social media

webpage

Outlook 365 

Teams

WhatsApp

Teams

WhatsApp 

Outlook 365

Axcyl 2000
Outlook 365

Teams

WhatsApp

Outlook 365

Teams

WhatsApp

Outlook 365 

Teams

WhatsApp

Outlook 365

Social media

webpage

TECNOLOGÍAS DIGITALES DISPONIBLES

SERVICIOS 

HABILITADOS 

DIGITALMENTE 

Live chat/call-back tool

Compra en común en la web con el 

representante de ventas

Cotización  en línea para el 

representante de ventas basado en 

la puntuación dinámica de las 

operaciones

Iteraciones de contenido en línea y 

cierre 

Herramienta de realidad 

aumentada para guiar la 

respuesta

Programación y preparación de 

visitas basadas en diagnósticos 

a distancia

Nuevas ofertas (por 

ejemplo, garantías de 

tiempo de actividad o 

precios por hora)

Motor de compra del siguiente 

producto para añadir

valor e impulsar la venta 

cruzada

TOTALMENTE 

DIGITAL

AUTOMATIZADO

Navegador de productos/soluciones

Configurador de productos

Captura de clientes potenciales

Calculadoras de valor interactivas

Compras por Internet, incluyendo

disponibilidad y plazos de entrega

Guías de autoayuda

Seguimiento de notificaciones

progreso de la resolución

Equipos remotos

para activar el 

mantenimiento/reemplazo/

sustitución

Recordatorio de pedidos basado 

en análisis

reordenamiento de pedidos a 

través de

sitio web de autoservicio

OBJETIVO 

ESTRATEGICO 

EMPRESARIAL  

Optimizar el  proceso de prospección 

e inclusión con representantes de 

venta

Aumentar el número de clientes 

potenciales cualificados

Aumentar la tasa de conversión de 

ofertas en órdenes 

Facilitar el proceso de recepción  de 

órdenes 

Minimizar el 

tiempo de respuesta. 

Minimizar el impacto en 

negativo causado al cliente 

Entregar productos

a la altura de las

expectativas de los 

clientes 

Convertir  a los clientes

en promotores de la marca

Transformar las experiencias

negativas en positivas



Resultado 2: Nivel Madurez Digital  Forrester 4.0 



Resultado 3: Estrategia Transformación Digital  

DOFA 

-Conseguir nuevos socios comerciales para 

apoyar el plan de expansión de mercado.

-Iniciar estudio de mercado para apertura nueva 

planta en USA para atender el mercado americano.

-Aprovechar la buena imagen y experiencia para

fortalecer relaciones comerciales con el cliente y 

representantes de venta para aumentar la 

fidelización.

-Evaluar nuevos canales de comunicación para 

mejorar manejo de información   y tiempos de 

respuesta.

-Crear nuevas alianzas con OEMs para 

incrementar el reconocimiento de marca.

-Aprovechar tecnologías digitales disponibles para 

mejorar rendimiento del proceso ventas.

-Optimizar el manejo y análisis de datos para 

segmentar y mejorar el proceso de prospección y 

clasificación de clientes potenciales

Recorrido del Cliente  

-Optimizar el proceso de prospección para 

incrementar el número de clientes potenciales 

cualificados.

-Aumentar la tasa de conversión de ofertas en 

órdenes.

-Simplificar el proceso de recepción de orden.

-Minimizar el tiempo de respuesta e impacto 

negativo causado al cliente.

-Entregar productos a la altura de las expectativas 

de los clientes.

-Convertir a los clientes en promotores de la 

marca.

- Transformar las experiencias

negativas en positivas

Madurez Digital  

-Iniciar algunos proyectos en búsqueda de caminos 

para incentivar a los colaboradores una cultura 

digital.

-Centralizar los recursos digitales.

-Reclutar colaboradores con conocimientos del 

mercado y no solamente conocimientos críticos 

para la madurez digita.

-Fomentar innovación para desarrollo ideas para 

realizar procesos existentes con la inclusión de 

tecnologías digitales. 



Resultado 3: Estrategia Transformación Digital  

Desempeño

Conseguir nuevos socios comerciales para 

apoyar el plan de expansión de mercado.

Iniciar estudio de mercado para apertura 

nueva planta en USA para atender el 

mercado americano.

Aprovechar tecnologías digitales disponibles 

para mejorar rendimiento del proceso 

ventas.

Centralizar los recursos digitales.

Optimizar el proceso de prospección para 

incrementar el número de clientes 

potenciales cualificados.

simplificar el proceso de recepción de 

orden.

Aumentar la tasa de conversión de ofertas 

en órdenes.

Entregar productos a la altura de las

expectativas de los clientes.

Cultura 

Iniciar algunos proyectos en búsqueda de 

caminos para incentivar a los 

colaboradores una cultura digital.

Reclutar colaboradores con 

conocimientos del mercado y 

conocimientos críticos para la madurez 

digital.

Fomentar innovación para desarrollo 

ideas para realizar procesos existentes 

con la inclusión de tecnologías digitales.

Experiencia del Cliente 

Aprovechar la buena imagen y experiencia 

para fortalecer relaciones comerciales con el 

cliente y representantes de venta para 

aumentar la fidelización  

Evaluar nuevos canales de comunicación 

para mejorar manejo de información   y 

tiempos de respuesta.

Crear nuevas alianzas con OEMs para 

incrementar el reconocimiento de marca.

Optimizar el manejo y análisis de datos para 

segmentar y mejorar el proceso de 

prospección y clasificación de clientes 

potenciales.

Minimizar el tiempo de respuesta e impacto 

negativo causado al cliente.

Convertir a los clientes

en promotores de la marca 

Transformar las experiencias

negativas en positivas.



Resultado 3: Plan Estratégico Transformación Digital Área de Ventas TPSMS   

Excelencia Operativa 

Gestión de

rendimiento 

Apoyo de decisiones a través de análisis en 

tiempo real y aumento de transparencia.

Digitalización

de procesos 

Aumento de rendimiento y ampliación de 

servicios, reducción de costes a través de 

digitalización de procesos.

Automatización

de Procesos 

Aumento sistemático de la eficiencia a 

través de la automatización inteligente de 

procesos.

Cultura Organizacional 

Competencias digitales 

Formación de los colaboradores y preparación 

de la estructura digital. 

Interconexión

Establecimiento de nuevas formas de 

cooperación ágiles e interconectada entre 

colaboradores y cliente.

Innovación

Incentivar cultura de innovación para el saber 

hacer existente con nuevas tecnologías y 

aplicaciones para desarrollo de nuevas ideas.

Experiencia del Cliente 

Gestión Inteligente

del cliente

Optimización de la segmentación de los 

grupos objetivos con la ayuda de análisis 

basado en datos y comportamiento de 

clientes.

Cadena de  

valor digital

Enriquecimiento digital de ventas, marketing 

y una experiencia multicanal fluida.

Gestión de relaciones

con el cliente

Servicio al cliente personalizado basado en 

análisis de datos.



Resultado 3: Plan Estratégico de Transformación Digital  

Ejes 
Objetivos 

Estratégicos
Objetivos Específicos Indicador Base de indicador 

Meta 

2022 2023

E
x

p
e

ri
e

n
c

ia

d
e

l 
c

li
e

n
te

Optimización de la segmentación de los grupos 

objetivos con la ayuda de análisis basado en datos y 

comportamiento de clientes.

Adquirir nuevos clientes 
Nuevos clientes     por 

año
NA 10 20 

Enriquecimiento digital de ventas, marketing y una 

experiencia multicanal fluida.
Incrementar satisfacción del cliente Porcentaje de satisfacción

80% 85% 90% 

servicio al cliente personalizado basado en análisis de 

datos.
Posicionar marca por calidad y servicio. 

Número de     posición en 

el mercado 3 2 1

C
u

lt
u

ra
 

O
rg

a
n

iz
a

c
io

n
a

l Formación de los colaboradores y preparación de la 

estructura digital

Incrementar puntaje en la dimensión cultura del 

nivel de madurez digital

Puntaje nivel madurez 

digital 8 15 20

Establecimiento de nuevas formas de cooperación 

agiles e interconectada entre colaboradores y clientes
Mejorar tiempo de respuesta Tiempo de respuesta 

5 días 3 días 1 día 

Incentivar cultura de innovación para el saber hacer 

existente con nuevas tecnologías y aplicaciones para 

desarrollo de nuevas ideas

Generar propuestas innovadoras  
Numero de propuestas 

innovadoras de calidad NA 

3 propuesta

de calidad  

4

propuesta

de calidad  

E
x

c
e

le
n

c
ia

 

O
p

e
ra

ti
v
a

Apoyo de decisiones a través de análisis en tiempo 

real y aumento de transparencia  
Reducción costos de adquisición de clientes 

Costos de adquisición de 

clientes 5% 3% 2% 

Aumento de rendimiento y ampliación de servicios, 

reducción de costes a través de digitalización de 

procesos.

Incrementar margen de ventas Margen de ventas 
33% 35% 38%

Aumento sistemático de la eficiencia a través de la 

automatización inteligente de procesos. 
Reducir ciclo de venta

Tiempo del ciclo de 

ventas 
19 semanas 10 semanas 

8

semanas 



Resultado 3: Plan Estratégico de Transformación Digital  

Ejes Objetivos Estratégicos Objetivos Específicos Iniciativas Responsable

E
x

p
e

ri
e

n
c

ia

d
e

l 
c

li
e

n
te

Optimización de la segmentación de los grupos 

objetivos con la ayuda de análisis basado en 

datos y comportamiento de clientes.

Adquirir nuevos clientes
Implementación de navegador de productos/soluciones, configurador de productos, 

captura de clientes potenciales. Gerente Comercial

Enriquecimiento digital de ventas, marketing y 

una experiencia multicanal fluida.

Incrementar satisfacción del 

cliente Desarrollo plan de marketing digital de la mano con el departamento de ventas 

Gerente Marketing

Gerente Comercial

servicio al cliente personalizado basado en 

análisis de datos.

Posicionar marca por calidad y 

servicio

Implementation Live chat/call-back tool.  Habilitar compra en común en la web con 

el representante de ventas 

Gerente Comercial

Gerente General 

C
u

lt
u

ra
 

O
rg

a
n

iz
a

c
io

n
a

l

Formación de los colaboradores y preparación 

de la estructura digital

Incrementar puntaje en la 

dimensión cultura del nivel de 

madurez digital
Implementación plan de capacitaciones de transformación digital 

Gerente Comercial

Gerente IT 

Establecimiento de nuevas formas de 

cooperación agiles e interconectada entre 

colaboradores y clientes
Mejorar tiempo de respuesta Implementación CRM 

Gerente Comercial

Incentivar cultura de innovación para el saber 

hacer existente con nuevas tecnologías y 

aplicaciones para desarrollo de nuevas ideas
Generar propuestas innovadoras Desarrollo plan de espacios y estímulos para la innovación 

Gerente Comercial

Gerente IT

E
x

c
e

le
n

c
ia

 

O
p

e
ra

ti
v
a

Apoyo de decisiones a través de análisis en 

tiempo real y aumento de transparencia  

Reducción costos de adquisición 

de clientes
Implementación de análisis de datos basado en inteligencia artificial 

Gerente Comercial

Aumento de rendimiento y ampliación de 

servicios, reducción de costes a través de 

digitalización de procesos.

Incrementar Margen de ventas Desarrollo de programa de digitalización de datos y procesos 
Gerente Comercial

Gerente General 

Aumento sistemático de la eficiencia a través de 

la automatización inteligente de procesos. 
Reducir ciclo de ventas

Implementación de una solución de participación de clientes y representantes, 

basada en la nube mediante una plataforma capaz de manejar todo el ciclo de 

compra: configuración de producto, cotizaciones, precios, pedidos, despachos.

Gerente Comercial

Gerente de Producción



Pasos a Seguir . . .     

Implementación del Plan 

Estratégico de Transformación

Digital del área de ventas de

Trelleborg Printing Solution 

Mirambeau SAS.

Planteamiento de Proyectos 

para cada Iniciativa.

Definir  Metodologías, tareas, 
cronograma, responsables, 

presupuesto y financiamiento.

Aprobación y Aval por 

parte de la alta gerencia de

Trelleborg Printing Solution 

Mirambeau AS.



Conclusiones y Recomendaciones

❑ El plan estratégico de transformación digital del área de ventas de Trelleborg Printing Solution Mirambeau SAS propuesto,

es una ruta hacia el camino de la transformación digital, que permitirá al área de ventas soportar el plan de expansión y

crecimiento, mejorar la experiencia del cliente y la eficiencia del proceso de ventas.

❑ La transformación digital no es un proyecto, sino un proceso continuo. Esto requiere un cambio de mentalidad de la

empresa, ya que los proyectos relacionados con las tecnologías de la información no pueden ser simplemente

subcontratados a proveedores de servicios externos o delegados al departamento de IT. Será necesaria la implicación

personal de la alta dirección, así como un suministro continuo de recurso humano y tecnológico.

❑ Será necesario prestar especial atención al diseño de los procesos con un enfoque más orientado al mercado, lo que

puede implicar rediseñar el proceso de ventas, para asegurar y aumentar la futura competitividad de la empresa. Esto

requiere una adaptación considerable de las personas y los procesos, así como flexibilidad en la estructura tecnológica.



❑ Una de las principales dificultades en la transformación digital, es la falta de conocimientos sobre el manejo

de datos. Aunque los datos y la información siempre han sido clave del éxito empresarial, las tecnologías

digitales ofrecen muchas más fuentes de datos facilitando el acceso tiempo real. Proporcionar

conocimientos profundos en el manejo de datos y convertirlos en información significativa será fundamental,

cuanto más completa sea la información sobre los clientes, los competidores y el mercado, más probables

serán los efectos positivos sobre la productividad.

❑ Elaborar un plan estratégico de transformación digital, implica realizar un diagnóstico de la organización

objeto de estudio para su correcta alineación con la organización. El plan estratégico de transformación digital

para el departamento de ventas de Trelleborg Printing Solution planteado, se desarrolló teniendo en cuenta

las necesidades del área y la visión y valores de la organización, foco en el cliente, innovación,

responsabilidad y desempeño.

❑ La aplicación de conceptos y herramientas gerenciales abordadas durante el estudio del MBA, suministraron

bases importantes y necesarias para el desarrollo del proyecto, las cuales aportaron gran valor a la

investigación y a la organización objeto de estudio.

Conclusiones y Recomendaciones



Gracias


