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INTRODUCCION (PLANTEO Y DIAGNOSTICO)

”

MAS QUE CLIENTES: UNA RED DE ALIADOS

ESTRATEGICOS

El programa "Mas Aliados" nace como una iniciativa estratégica de Holcim
Argentina para ofrecer una propuesta de valor uUnica en un entorno

altamente competitivo.

En un mercado donde el precio tradicionalmente domina la decision de
compra, Holcim se propuso fidelizar a un segmento selecto de clientes
—principalmente hormigoneras— que comparten su compromiso con el
crecimiento, la innovaciéon y la excelencia técnica.

Con este programa, la intencién fue construir la unica red de aliados en el
sector de la construccion, en la que el soporte técnico y el acompafamiento
personalizado sean herramientas que generen exclusividad y compromiso.

Los objetivos centrales fueron:

09 FIDELIZACION

Y CRECIMIENTO

+ DESARROLLO DE UNA
IDENTIDAD UNICA

Convertir a los clientes
actuales de cemento Holcim en
aliados estratégicos,

asegurando su preferencia
frente a la competencia a través
de beneficios exclusivos.

Consolidar una red basada en el
intercambio de buenas
practicas, la innovacién
colaborativa y un sentido de
pertenencia reforzado mediante
la integracion visual de la marca
Holcim en "Mas Aliados".

ﬁ PROPUESTA DE
VALOR DIFERENCIADA

Ofrecer una oferta integral que
trasciende la transaccion
comercial, incluyendo asesoria
técnica personalizada,
encuentros exclusivos y la
venta anticipada de productos
innovadores (como el aditivo
"Adi").

@ MEDICION Y
RETROALIMENTACION

Implementar indicadores
cualitativos y cuantitativos
—como reuniones, encuestas

post-evento y seguimiento del
crecimiento de la red- que
permitan evaluar el impacto y
ajustar la oferta de forma
continua.




@ MAS QUE CLIENTES: UNA RED DE ALIADOS
ESTRATEGICOS

Este programa se disefid en un contexto en el que el entorno competitivo
exigia una diferenciacion que fuera mas alla del precio, apostando
por relaciones duraderas y un sentimiento de exclusividad entre los
clientes. Holcim Argentina lider de la transformacion del sector de la
construccion a través de un firme compromiso con la sustentabilidad, la
innovacion y el desarrollo de soluciones constructivas responsables
apostd a mas. La compaiia, que opera en cuatro plantas ubicadas
estratégicamente en Cérdoba, Mendoza, Jujuy y Buenos Aires, posee la
red de locales mas grande de Argentina y ofrece acceso a productos de
calidad en todo el pais.
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La sostenibilidad como pilar central en las operaciones, evidenciado en
el uso de un 85% de energia proveniente de fuentes renovables y la
reduccion de sus emisiones de diéxido de carbono en un 23% durante el
ultimo ano, fueron eje central en la propuesta de valor agregado a clientes.
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PROPUESTA / ENUNCIADO DE CAMPANA (ESTRATEGIA)

INNOVAR PARA VINCULAR

El programa "Mas Aliados" se fundamentd en ejes estratégicos clave que
definieron su caracter diferenciador:

Se estructurd una oferta basada en seis ejes de valor:

{01 Encuentros exclusivos

02 Beneficios financieros

03 Formacion de negocios

)4 Soporte técnico personalizado

15 Asesoria en nuevos negocios

086 Excelencia operativa e innovacion

Esta propuesta, compuesta ademas por 18 actividades diferenciales,
garantizaba una atencién unica y personalizada, dificil de encontrar en la
competencia.

La red se conformé mediante una cuidadosa seleccion de clientes que,
ademas de ser usuarios actuales de Holcim, demostraron un fuerte interés en
crecer e innovar de manera exclusiva con la marca. La seleccion se realizoé "a
ojo", priorizando la afinidad con los valores de calidad e innovacion, mas alla del
simple volumen de compra.

Con el tiempo, la red "Mas Aliados" evolucioné para integrarse de forma
contundente a la identidad corporativa de Holcim. El redisefio del logo y la
adopcién de los colores institucionales enfatizaron el sentido de pertenencia y
posicionaron a la red como la extension natural de la marca.

Se apostd por una estrategia comunicacional que combinara canales
tradicionales y digitales —presentaciones, brochures, newsletters, grupos de
WhatsApp y publicaciones en LinkedIn— para asegurar que cada aliado estuviera
informado de manera continua acerca de los 18 beneficios y se sintiera
acompanado por el equipo comercial y técnico de Holcim.



@ ACTIVAR, CONECTAR, ESCALAR
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DESARROLLO / EJECUCION DEL PLAN

La formula detras de + Aliados

El programa "Mas Aliados" es un claro ejemplo de como una estrategia
comunicacional bien estructurada y ejecutada puede transformar la relaciéon con
los clientes, generar una identidad exclusiva y, en ultima instancia, impulsar
tanto el crecimiento comercial como la reputacion de marca en un sector
altamente competitivo.

La implementacion del programa se llevé a cabo en varias etapas, integrando
acciones presenciales y digitales que garantizaron la coherencia y el alcance de
la estrategia:

1. Presentacion inicial y materiales de comunicacion:
En los primeros encuentros, se presentd la propuesta integral mediante
presentaciones dinamicas y materiales impresos (brochures y letterings) que
detallaban los seis ejes de valor y las 18 actividades exclusivas, facilitando la
comprensién del beneficio diferencial para cada aliado.

2. Eventos presenciales y workshops:
Se organizaron encuentros anuales en diversas ciudades (Cérdoba, Buenos
Aires, Mendoza) donde se llevaron a cabo charlas, visitas a planta y workshops
interactivos. Durante estos eventos, asesores técnicos y ejecutivos comerciales
—la “cara visible” de Holcim— ofrecieron soporte personalizado y compartieron
experiencias, fortaleciendo el compromiso y la confianza de los participantes.



@ ACTIVAR, CONECTAR, ESCALAR
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DESARROLLO / EJECUCION DEL PLAN

3. Comunicacion continua y retorno de informacion digital:
La estrategia se complementd con una comunicacion omnicanal:

e Newsletters mensuales: Para mantener la informacion actualizada y
reforzar los beneficios.

e Grupos de WhatsApp: Como canal de comunicacion rapida y
exclusiva, administrado por Holcim.

e Linkedin: Con el uso de hashtags especificos (#MasAliados) y la
publicacion de casos de éxito e historias que amplificaron la visibilidad
y el prestigio del programa.

4. Medicion, retroalimentacion y ajustes continuos:
La campafa se apoyo en un riguroso seguimiento mediante encuestas
post-evento, mediciéon de la frecuencia de reuniones, visitas a planta y
analisis de indicadores de satisfaccién. Estos datos permitieron identificar
fortalezas, detectar oportunidades de mejora y ajustar la comunicacion y la
oferta de valor, asegurando la relevancia y el dinamismo del programa.

5. Gestion de desafios comunicacionales:
Uno de los principales retos fue transmitir eficazmente la propuesta en un
entorno donde el precio era una variable dominante. Para afrontarlo, se
reforzé la comunicacion interna —garantizando que todos los interlocutores
conocieran a fondo la propuesta— y se enfatizé publicamente la exclusividad
del soporte técnico y la asesoria personalizada que diferencia a "Mas
Aliados" de otras alternativas del mercado.



@ ESCUCHAR, MEDIR, EVOLUCIONAR
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RESULTADOS Y EVALUACION

El circulo virtuoso de Mas Aliados

El éxito del programa "Mas Aliados" se fundamenta en su enfoque
integral, que combina una propuesta de valor diferenciada, una
comunicaciéon multicanal y un seguimiento constante de indicadores clave.
Este modelo no solo ha fortalecido la posicién de Holcim en el mercado,
sino que también ha creado una comunidad de clientes comprometidos y
promotores de la marca, marcando un precedente en la fidelizacion a
través de la innovacion y el soporte técnico.

El programa ha demostrado un impacto significativo, consolidandose como
una estrategia diferenciada y eficaz en la fidelizacién de clientes, a través
de:

Crecimiento de la Red:

La red inici6 con aproximadamente 20 clientes y ha crecido hasta
alcanzar 50 aliados, extendiéndose a 16 provincias y gestionando mas
de 2.000.000 m® de hormigoén despachado.

La proyeccion actual es incorporar 65 plantas y aproximadamente 100
puntos de contacto.

Ademas, 7 clientes se sumaron al plan piloto de sustentabilidad para
plantas de hormigon.

Capacitacion y Soporte Técnico:

Se realizaron 22 capacitaciones técnicas basadas en 7 tematicas
diferenciadas, con la emision de mas de 200 certificados.

Se cumplieron mas de 1.000 horas de asesoria técnica exclusiva,
evidenciando el compromiso en el desarrollo de capacidades.
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RESULTADOS Y EVALUACION

@ ESCUCHAR, MEDIR, EVOLUCIONAR

Impacto en la Fidelizacion e Imagen de Marca:

Se registraron mas de 525 visitas por parte de la fuerza comercial y
asesores técnicos, respaldadas por encuestas post-evento que
reflejaron puntuaciones muy positivas.

La integracion visual de "Mas Aliados" reforzé el sentido de
pertenencia, generando un posicionamiento distintivo frente a la
competencia.

Las interacciones en redes y canales digitales alcanzaron un total
acumulado de 3 millones de visualizaciones, seifalando un alto
nivel de engagement.

Diversificacion y Expansién Comercial:

La red no soélo consoliddé ventas de cemento, sino que facilitd el
lanzamiento exclusivo de nuevos productos, como el aditivo "Adi",
ampliando las oportunidades de negocio.

Aproximadamente el 40% de los aliados realizaron compras en
otras categorias de productos, demostrando la versatilidad y el
impacto de la propuesta integral.

Feedback y Ajuste Continuo:

La retroalimentacién constante, tanto en encuestas como en
reuniones, ha sido crucial para mantener la propuesta fresca vy
relevante, evidenciandose en el alto nivel de satisfaccion y la activa
participacion de los aliados.



