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Resumen Ejecutivo.

El documento presenta el resultado de la evaluacion de KADASO
BAKERY utilizando para ello un proceso de identificacion de las areas fuertes y
las posibles deficiencias que afectan su competitividad y desempefio con el fin

de que les permitan realizar acciones correctivas.

La metodologia utilizada para la ejecucion de ésta consultoria consistio
en un proceso de varias etapas: entrevistas, visitas al lugar del emprendimiento,
observacion Directa, disefio de informe, validacion y aprobacion de informe,
presentacion de informe final, en las que interactuaron el equipo consultor, la

emprendedora y sus colaboradores directos.

En el proceso de Diagndstico Integral realizado por el Equipo Consultor
se identificaron aspectos puntuales en 9 grandes areas de gestion con sus
correspondientes sub-areas evaluadas, lo que permitidé sefialar las principales
"Areas de Oportunidad” las cuales se describen ampliamente en la seccion de

Diagnostico del Consultor.

Posteriormente, a partir de la informacion recopilada y analizada se
determinaron 3 areas prioritarias a intervenir, de acuerdo a variables de impacto

y factibilidad, siendo estas:



Cuadro N°1. Areas Prioritarias a Intervenir

Areas de Mejoras Sub- Areas

Mision — Vision.

Direccion Estratégica. Objetivos Estratégicos.
Finanzas. Registros Contables.
Mercadeo y Ventas. Comunicacion.

Fuente: Elaboracién propia equipo Consultor

En reunién con la emprendedora y el equipo consultor se determiné el
area de oportunidad a intervenir estableciéndose 2 acciones clave de éxito a

implementar las cuales son las siguientes:

La primera accion clave de éxito: es intervenir el area de direccion
estratégica elaborando la mision, visidn, objetivos estratégicos y valores para

tener claros la filosofia del negocio y su plan estratégico.

La segunda accion clave de éxito: es intervenir el area de mercadeo y
ventas en la sub area de comunicacion, realizando la creacién de un CRM para

gestionar las relaciones con los clientes.

Con la accion clave de éxito 1, de la planeacion estratégica el
emprendimiento se vera beneficiado en lo siguiente:
* La mision y vision definen, la base del emprendimiento, representa por
qué y para que existe.

» La vision define el futuro del emprendimiento.



« Es una guia para la toma de decisiones y las acciones que se deben de
ejecutar.

» Elaborar analisis FODA, para conocer oportunidades y amenazas
« Definir el segmento de mercado, para determinar los clientes potenciales.
» Establecer el tipo de producto, para definir el bien o servicio

« Elaborar la propuesta de valor, para definir la ventaja competitiva del
producto
* Reconocimiento de marca, para obtener posicionamiento en la mente de

los consumidores.

Los Beneficios que se obtienen de la Accion Clave de Exito 2,

Disefio de Herramienta CRM para Gestion de Clientes son:

* Elaborar una base de datos que contenga informacién de clientes,
empleados y ventas

» Disefio de reportes que faciliten la toma de decisiones

« Plan de accién a ejecutar para seguimiento de clientes y captacion de
Clientes.

» Gestionar desde cualquier dispositivo con acceso a internet.

La interrelacion de estas dos acciones clave de éxito radica en que ambas son de

suma importancia para potenciar la gestion de los clientes y ventas.



El uso de la herramienta del CRM, permitira que el emprendimiento
interactle de manera efectiva y eficaz con los actuales y futuros clientes, en este

sentido, el emprendimiento ahorrara recursos y mejorara el servicio.

Es asi como en un plazo de aproximadamente dos meses se implemento
cada una de las acciones claves de éxito, las cuales fueron elaboradas de

manera conjunta con la emprendedora y sus colaboradores mas cercanos.

Los resultados obtenidos de la implementacion fueron los siguientes: en
la accion clave de éxito, planeacion estratégica, se logro definir la mision, vision,
valores y objetivos estratégicos realizando un taller de capacitacién ala

emprendedora.

Para la segunda accion clave de éxito se elabor6 un CRM, esta
herramienta permite gestionar la cartera de clientes actuales y futuros de una
manera rapida y eficaz. Para ambas acciones claves de éxito, se impartiéo una

jornada de capacitacion con la emprendedora.

Como equipo consultor agradecemos a la emprendedora por todo el
apoyo, interés y colaboracién que nos brindaron a lo largo de este tiempo
esperando con ésta consultoria haber contribuido a la sostenibilidad y

competitividad de KADASO BAKERY.



Introduccion

KADASO BAKERY se dedica a la elaboracion de pan dulce, salado, y
postres, ha tenido presencia en el mercado desde el afio 2015. Entre sus
principales valores estan confianza, puntualidad, responsabilidad, estética y
creatividad. La responsabilidad y la puntualidad son dos valores sumamente

importantes para el cumplimiento de las metas y objetivos del emprendimiento.

KADASO BAKERY es un emprendimiento que surge como un suefio de
la sefiora Sonia Herrera, quien buscaba incursionar en el mercado de
panaderias y pastelerias, quien vio una manera de iniciar su propio
emprendimiento produciendo y comercializando en sus inicios un sabroso pan
artesanal, que con el paso del tiempo ha logrado ganar mayor demanda en

cuanto a la produccién de pasteles y postres.

La gama de productos con los que cuenta KADASO BAKERY presenta
atributos que los hacen diferentes frente a la competencia, principalmente se
diferencian de su competencia en cuanto a su sabor, variedad y los precios

accesibles con los que cuenta.



|. Parte: Diagnostico y Accion clave de éxito.

1.1 Informacion Basica del Emprendimiento.

SOLICITUD DE DIAGNOSTICO

Ref|Nombre Campo Contenido Campo

1 |Nombre Contacto de la Emprendedora Sonia Herrera de Recinos

2 |Cargo Propietaria

3 | Razobn Social del Emprendimiento KADASO BAKERY

4 | Matricula de Comercio

5 | Giro del Emprendimiento NA

7 | Sector Panaderia

8 |N° Empleados Jefes 1

9 |N° Empleados Administrativos

10 |N° Empleados Operarios

11 | N° Operarios Permanentes

12 | N° Operarios Temporales

13 | Direccién quopia Sta. Leonor Av. Europa calle
principal, casa #21, San Marcos.

14 |Ciudad / Pais San Salvador. El Salvador

15 |Teléfonos 7648 8453

16 |Fax NA

17 |E-mail Marlesan74 hotmail.com

18 |Mes / Aio Fundacién del Emprendimiento |3 afios de operacion

19 |Numero de Productos 3

20 | Principal Producto / Servicio 1 NA

21 | Principal Producto / Servicio 2 NA

22 | Principal Producto / Servicio 3 NA

25 |Ventas Netas Totales Ultimo afio NA

26 |Ventas Netas Totales Pendltimo afio NA

27 |Ventas Netas Totales Antependltimo afio | NA

28 | Exportacion Directa (SI/NO) NO

29 | Exportacion Distribuidores (SI/NO) NO

30 |Exportaciones Totales Ultimo afio NA

31 |Exportaciones Totales Penultimo afio NA

32 |Exportaciones Totales Antepenultimo afio | NA

33 | ¢ Ha utilizado instrumentos de fomento? Sl

34 |¢Cudles? FUNDAPYMES




1.2 Diagnostico del Equipo Consultor

A continuacion, se presentan los resultados de la evaluacion de las Areas
de Gestion por el Equipo Consultor en el proceso de entrevistas mas verificacion

visual y visitas a la institucion.

1.2.1 Direccion Estratégica
1.2.1.1 Misidén-Vision:

De acuerdo al diagnéstico realizado por el equipo consultor, El
emprendimiento no cuenta con una misién y vision documentada, que es

fundamental para todo negocio.

1.2.1.2 Historia del Emprendimiento

En el afio 2015 la Sefiora Sonia Herrera fundo KADASO BAKERY, su
historia se remonta a la primera generacion que se dedicaba a la elaboracién de
pan artesano en un horno rudimentario, elaborando productos para los vecinos
de la zona. La segunda generacion inicia sus andaduras y es aqui donde surge
la iniciativa de dedicarse profesionalmente a la fabricacion de productos

derivados de la harina.

Se inicia con el equipo basico de (horno, mesa de trabajo, latas y algunos
moldes), poniendo la fuerza de trabajo en casa de habitacién, en la colonia Santa

Eleonor Avenida Europa San Marcos, San Salvador.



1.2.1.3 Objetivos Estratégicos:

Dado el diagnostico realizado se logro identificar que el emprendimiento
no cuenta con objetivos estratégicos definidos, por esta razon se le crearan
objetivos para que el emprendimiento cuente con acciones prioritarias y asi

lograr cumplir las metas establecidas.

1.2.2. Direccién y Liderazgo
1.2.2.1 Estilo Directivo:

En el estilo y direccidn la propietaria (Sefiora Sonia Herrera) es quien toma
las decisiones en cuanto a todas las actividades que se realizan dentro del
negocio.

Esto se debe a que es la Unica persona que cumple el rol en todas las funciones.
1.2.2.2 Autonomia:

La emprendedora toma todas las decisiones en el emprendimiento, esto
se debe a que ella es la que esta al mando de todo lo relacionado a la produccién

y comercializacion de todos los productos.

1.2.2.3 Instrumento de Gestidn
Actualmente el negocio no cuenta con ningun instrumento de gestion,
tanto para la toma de decisiones y estudios econémicos, por factores como: por

ser la Unica persona quien labora y realiza los distintos roles dentro del negocio.



1.2.3 Analisis del Entorno

1.2.3.1 Normativa e Institucional:

El pais no cuenta con regulaciones especificas que se orienten al servicio
de cafeterias que pueden afectarles directamente, mas sin embargo se cuenta
con regulaciones del ministerio de salud que son bien especificos en la

manipulacion de los alimentos.

El ministerio de trabajo no influye directamente en el emprendimiento ya
que ella aun no cuenta con personal externo que este laborando en el

emprendimiento.

1.2.3.2 Comprension del Sector:

KADASO BAKERY se encuentra en el sector economico de las
panaderias en el cual posee bastante desarrollo. Por ser un emprendedurismo
en la actualidad el emprendimiento no se encuentra formando parte de alguna

asociacion de panaderias en dicho sector.

1.2.3.3 Alianzas:
El emprendimiento actualmente no posee alianzas con las que pueda
trabajar sin embargo considera crear alianzas a futuro con proveedores,

supermercados, tiendas y cafeterias.



1.2.4 Mercadeo y Venta

1.2.4.1 Relacion con Clientes

KADASO BAKERY tiene como clientes a diferentes segmentos de
personas con gustos diferenciados el cual posee productos dulces y salados, se
ha dado a conocer por medio de publicidad de boca en boca con clientes

satisfechos que siguen recomendando los productos.

Disponen de una base de datos, la cual es administrada por la propietaria.
Los principales clientes que se mantienen en la cartera son cuarenta y son

clientes que continuamente hacen recompra.

1.2.4.2 Segmentacion de Mercado:

El segmento de mercado a quien va dirigido el producto son: nifios entre
las edades de dos afios en adelante, personas jovenes, adultos y personas de
la tercera edad, de diferentes géneros, que les guste disfrutar del buen pan tanto

dulce como salado

1.2.4.3 Producto:

Los atributos que mas valoran los clientes del producto y servicio son:
calidad, frescura formalidad, experiencia y seguridad, entre los factores que
disgustan a los clientes del servicio podemos mencionar: impuntualidades de
entrega, disefios no solicitados en los pasteles hechos por encargo, quejas, falta

de comunicacion.



Otro atributo que mas valoran son la confianza y el servicio al cliente. Una
de las acciones que son del agrado de quienes contratan el servicio sabor,

calidad y frescura.

No se tienen procedimientos establecidos para las quejas de los clientes,
sin embargo, se atienden quejas mediante llamadas telefénicas y correos

electronicos.

1.2.4.4 Precio
El precio viene dado de acuerdo a la competencia del entorno y decision
de la emprendedora. Quien es la que costea todo de acuerdo al precio que

adquiere ella la materia prima.

1.2.4.5 Gestion de Venta:
La emprendedora no posee gestién de venta y es ella quien ejecuta la

gestion sus materiales de apoyo son WhatsApp y Facebook.

1.2.4.6 Comunicacion:
El emprendimiento responde econdémicamente ante alguna insatisfaccion,

Eliminando el costo que se asigna en la contratacion del servicio.

No se cuenta con una unidad de atencién al cliente para pre y pos-venta,
ni poseen un proceso de captacion de clientes definido, Facebook es el medio
por el cual interactuan mas con los clientes, el “boca a boca” es una técnica que

les ha funcionado para captar clientes.



El seguimiento de clientes se realiza por medio de llamadas telefénicas y
encuestas por medio de email, no se tienen definidos tiempos para el proceso

en mencion.

1.2.4.7 Distribucién
Este negocio no posee distribuidores porque es un emprendedurismo y la

venta se realiza por encargos de clientes ya recurrentes.

1.2.4.8 Exportaciones:
No se realiza exportaciones por que no es el emprendimiento muy
posicionada y no cuenta con todos los estandares de calidad que requiere

exportar.
1.2.5 Produccion y Operaciones

1.2.5.1 Anélisis del Proveedor:
No hay un analisis a profundidad por lo cual ella se abastece de los

supermercados cercanos y tiendas.

1.2.5.2 Manejo de Inventario:
La propietaria no posee un almacenaje de inventario tanto en materia
prima como, producto terminado. Porque ella trabaja en base a pedidos por

encargos.

1.2.5.3 Planificacion de la Produccion:
No hay una planificacién de la produccién por no poseer recursos para el

almacenaje de los productos ya terminados.



1.2.5.4 Nivel Tecnoldgico:
El emprendimiento no cuenta con equipo tecnoldgico de punta toda la
produccion se realiza en una cocina manual. Aunque es necesario comprar una

batidora industrial, la cual ya se encuentra en los proyectos de la emprendedora.
1.2.6 Estructura Organizacional

1.2.6.1 Divisién del Trabajo:
El trabajo lo efectia una sola persona que es la emprendedora quien
toma todas las decisiones y responsabilidades para la produccién y entrega de

los productos.

1.2.6.2 Poder de Decision:
En esta sub &area la emprendedora es quien toma todas las decisiones ya

gue no cuenta con divisiones a nivel operativo.

1.2.7 Gestion de Calidad

1.2.7.1 Control de Calidad:
Los estandares que los clientes exigen del producto son: higiene,
empaque y calidad. Y KADASO BAKERY cumple con las exigencias que sus

clientes demandan.

1.2.7.2 Aseguramiento de la Calidad:
La emprendedora es la que revisa los estandares de produccion y calidad

del producto terminado para garantizar que el cliente quede satisfecho.



1.2.7.3 Calidad del Producto:

En cada produccion se busca materia prima de marcas reconocidas que

aseguren excelentes estandares de calidad.

1.2.8. Innovacién Tecnologica:

No se han desarrollado nuevas tecnologias se mantiene como plan

comprar maquinaria para agilizar la produccion.

1.3 Analisis de la Informacion: Areas de Oportunidad

A continuacién, se presentan los resultados del andlisis de la informacion

recopilada en el Diagnadstico Integral, en el cual se valido la informacién obtenida

por el equipo consultor en las entrevistas y visitas, para extraer los aspectos

prioritarios a intervenir segun se describen en la siguiente tabla:

Areay sub-

area

Direccion
Estratégica

Mision = Vision

Fundamentacion y Consecuencias al superar la
debilidad.

Fundamentacion: la falta de una mision y vision con lleva a

no tener direccién y estrategias claras, lo que puede llevar a

la declinacién del emprendimiento.

v

La emprendedora no cuenta con la Mision, Visién y los
Valores del emprendimiento.

Dificultad en transmitir identidad y rumbo del
emprendimiento.

Sin la visibn no se puede establecer una adecuada,
estrategia para la  planificacion  futura  del

emprendimiento.



Finanzas
Registros
Contables

Consecuencias al Superar la Debilidad:

v' Al crear la mision y vision estariamos logrando un
alineamiento estratégico.

v Al implementar la mision y vision se crea seriedad de la
emprendedora.

v Fortalece buenas practicas y actitudes.

Fundamentacion:

v" No se llevan registros contables.
v No se cuenta con datos de costos ni utilidades.
v" No existe proyecciones de egresos ni de ingresos.

Consecuencias al superar la debilidad:

v" Mejorar el control de los registros contables proporciona
agilidad en la toma de decisiones.

v Brinda la certeza en el control de ingresos y egresos.

v Se obtiene a exactitud el margen de ganancia percibido.

v" Muestra la legalidad ante el Ministerio de Hacienda.
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Mercadeo y
Ventas

Comunicaciones

Fundamentacion:

v" No se cuenta con una estrategia de ventas y de

comunicacion.

v" No se tiene formalmente una politica de promocion y

realizan solamente a través de redes sociales.

v No se realizan promociones.

Consecuencias al superar la debilidad:

Fortalecer las relaciones con los clientes para definir
nuevas estrategias de mercado.

Identificar a los mejores clientes para brindarles un
buen servicio y crear nuevas oportunidades de
negocio.

Incentivar el disefio de nuevos productos y su
colocacion en la cadena de distribucion.

Definir estrategias de marketing para promover e
impulsar las oportunidades de negocio.

Fuente Propia
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1. 4 Recomendaciones: Acciones arealizar de manera
inmediata

Accion clave de éxito a implementar

Direccion estratégica: Mision y vision Objetivos estratégicos:

Formulacién e implementacién de la filosofia de negocio y plan estratégico.
Realizar analisis FODA. Desarrollando la mision, vision y objetivos estratégicos
del emprendimiento; para darle una mejor gestién al negocio.

Mercadeo, ventas y Comunicacion: Creacién e implementacion de CRM
para gestion de clientes: disefio de herramienta, que permita automatizar el

proceso de almacenamiento y busqueda de informacion de clientes y ventas.
Otras intervenciones

* Finanzas:

* Registros contables: elaborar herramienta de Excel de libros de compra
y ventas, impuestos del IVA y pago a cuenta.

Il. Parte: Accion clave de eéxito: fundamentacion, beneficios
implantacion.
2.1 Proceso seguido en la determinacion de la accion clave de

éxito aimplantar.

A continuacién, se detalla el proceso seguido en la consultoria
realizada a KADASO BAKERY.

12
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2.1.1 Proceso de la Consultoria
El proceso realizado para determinar la accion clave de éxito fue a través
de la implementacién de la Consultoria Integral Colaborativa, se divide en 10

pasos, los cuales se muestran a continuacion:

*Contacto al empresario

*Presentacion de equipo de egresados de maestria al empresario

*Realizacién de diagndstico

*Presentacion de fortalezas y areas de oportunidad y seleccidn de accidn clave de
éxito a implementar

+Elaboracion accion clave de éxito

*Presentacion al empresario de avance de accion clave de éxito

*Presentacion al empresario de accién clave de éxito finalizada

*Implementaciény seguimiento

*Evaluacion de implementacion: resultados obtenidos

*Presentacion final de consultoria: informe final, Accién Clave y resultados obtenidos

Fuente: Elaboracion Propia Equipo Consultor
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A través de una herramienta de diagnéstico se evaluaron diferentes areas

del emprendimiento en donde se determinaron fortalezas y oportunidades, que

debian ser intervenidas para mejorarlas. Por ello, se realizaron visitas, reuniones

y entrevistas con la emprendedora.

Después de haber finalizado la sesion de visitas y entrevistas, se dio paso

a calificar los datos obtenidos. La metodologia que se siguio para la calificacion

de los aspectos obtenidos de cada area, se muestran en los siguientes cuadros.

Ver cuadro N°2

Cuadro N° 2. Metodologia de calificacion

Calificacion

Categorias

Resultado

1

Deficiente

No se verifica ninguna de las caracteristicas
contempladas dentro del modelo ideal.

Insuficiente

Existen algunos datos que confirman esta
“intuicion” y direccidn hacia el modelo propuesto
como ideal.

Suficiente

Existe una clara tendencia hacia el modelo ideal,
con cumplimientos parciales, eventualmente
no Sistematicos, de los criterios considerados
claves para cada factor.

Bueno

AUn no se alcanzan los indicadores 6ptimos de
excelencia, pero se esta consciente que todos
los criterios considerados como claves para
cada factor hay resultados cada vez mejores
respecto a ellos.

Excelente

Se cumple con las exigencias del modelo ideal
del emprendimiento para este modulo, con
niveles superiores en el logro y disposicion
respecto de los criterios considerados como
claves para cada factor.

Fuente: Herramienta de Diagndstico maestria UTEC
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Al obtener los resultados de la calificacion de cada una de las respuestas
a las preguntas de apoyo, se definié a través de un promedio la ponderacion de

las sub areas y areas de la herramienta de diagnostico de  KADASO BAKERY.

2.1.2 Presentacion a la emprendedora de las fortalezas, areas de

oportunidad, y determinacidén de la accion clave de éxito.

En la presentacion realizada a la emprendedora, se plantearon las
fortalezas, areas de oportunidad y consecuencias positivas al superar dichas
areas, sefialadas en la herramienta de diagndstico.

Durante la presentacion se seleccionaron las acciones clave de éxito a
implementar, determinando el area y sub-area, para este caso se eligié 1
Direccion estratégica / Mision, vision y objetivos estratégicos.

“Al atender los aspectos a mejorar de estas sub area se estableceran los
siguientes beneficios: al crear la mision y vision estariamos logrando un

lineamiento estratégico, seriedad de los empleados y una buena actitud.”

Las soluciones que se plantearon son: elaborar un Plan estratégico y

disefiar un CRM.

2.2 Beneficios de la accién clave de éxito a implantar
Los beneficios que se obtendran al implementar las acciones clave de

éxito son:
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2.2.1 Beneficios de la Accion Clave de Exito: 1Direccion estratégica-
Mision Visio y Objetivos, Formulacion e Implementacion de la Filosofia

del Negocio y Plan Estratégico.

Algunos de los beneficios al contar con la mision, vision y objetivos
estratégicos son:
= Elaborar analisis FODA, para conocer oportunidades y amenazas
= Al crear la misidon y vision estariamos logrando un alineamiento
estratégico.
= Definir el segmento de mercado, para determinar los clientes potenciales.
= Establecer el tipo de producto, para definir el bien o servicio
= Al implementar la mision y vision se crea seriedad de los empleados.
= Fortalece buenas practicas. y actitud de los empleados
= Reconocimiento de marca, para obtener posicionamiento en el mercado
y reputacion.
A continuacion, se desarrolla la accion clave de éxito 1 a través del manual
de planeacién estratégica, el cual se muestra en el anexo n° 1 y describe el

siguiente contenido.
2.3.1.1 Accion clave de éxito: Mision, Vision y Objetivos
estratégicos.

A continuacion, se desarrolla la accion clave de éxito que permita mejorar

el reconocimiento de la marca y la direccion del emprendimiento en el mercado.
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Objetivos:

« Elaborar la Mision y Vision para tener definido el rumbo.

» Desarrollar y definir los objetivos estratégicos.

» Socializar los elementos de planeacion estratégica con la propietaria.

Alcance:

El presente plan estratégico se limitara a establecer la mision vision y

objetivos de KADASO BAKERY, los valores institucionales bajo los cuales se

regira, asi como la elaboracién de los principales objetivos estratégicos. Con esto

se lograra el establecimiento de las bases de la cultura organizacional, es decir

lo que el emprendimiento quiere ser y hacer.

Accion clave de éxito desarrollada planeacion estratégica.

Una de las areas seleccionadas por la emprendedora en conjunto con el

equipo consultor para desarrollar la accion clave de éxito fue el area de

direccién, espacialmente la sub area de Misién, Vision y Objetivos estratégicos.

Plan Estratégico a Desarrollar en KADASO BAKERY

Nivel de Planificacion

¢, Qué se Realizara?

Resultados Esperados

Estrategia

Establecer las bases de
la planeacién
estratégica lo que exige
precisar en lo que se

quiere “Ser y Hacer”.

Establecer la mision, vision,
valores y objetivos estratégicos,
socializandola en los empleados

del emprendimiento.
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PLAN ESTRATEGICO - KADASQ BAKERY

E— YT I I
Interng Decisiones estratégicas

Crear la base de
una cultura
organizacional.

. - I Socializacion .
Diagndstico a Reduccion de

Optimizacién
de los recursos.

conla
Kadaso Kakery los costos.

empresaria
| o [| Andlisis
externg

Implementar un CRM

El desarrollo de la planeacién estratégica parti6 desde la idea que el
empresario tiene del emprendimiento llevando a cabo revisiones de propuestas
e ideas planteadas para la definicion de la mision, vision, valores y objetivos
estratégicos de KADASO.

Esta estrategia lleva implicita la formulacién y definicion de estos
elementos, a partir de las necesidades actuales y para lo cual se realizaron

entrevistas con la emprendedora.

Diagnostico del emprendimiento: plan estratégico

Se llevd a cabo el diagnostico partiendo de informacion brindad por la
emprendedora, analizando areas dentro de la misma este proceso fue muy
importante ya sé que identifico la posicién del emprendimiento desde un punto
de vista interno y la proyeccién a futuro. La estrategia estd enfocada en la
creacion, definicion y divulgacion. De la mision vison, valores y objetivos
estratégicos, a la emprendedora. En esta fase se conceptualizo la importancia
de cada una de estas como su beneficio de contar, por escrito, como guia para

la empresa y su desarrollo a futuro.
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Dentro de las herramientas utilizadas para el diagnéstico para el

emprendimiento se eligio el analisis FODA el cual se presenta en el cuadro:

FODA KADASO BAKERY.

Debilidades

Fortalezas

Emprendimiento en fase de

Emprendedurismo.

Poco reconocimiento del

emprendimiento en la zona.

Ordenamiento en la

Produccion.

No se produce en una zona
céntrica de San Marcos.

+ Calidad del producto.

Buen sabor y presentacion del
Producto.

Autonomia en la toma de decisiones
Clientes actuales satisfechos.

De decisiones

. Fidelidad de los clientes.

Amenazas

Oportunidades

La competencia de grandes
panaderias.
Falta de condiciones
adecuadas (instalaciones)

La competencia puede bajar
el precio.

Precio fluctuante de la materia

prima.

El aumento de
competidores

nuevos

La apertura de una sala de ventas.

El crecimiento potencial de nuevos
clientes.

La diversificacion de productos.

Explorar mercados nuevos.

Fuente: Planea consultores
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Se realiz6 presentacién a la emprendedora de las fortalezas y areas de

oportunidad las cuales surgieron del diagndstico realizado.
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Se realiz6 la presentacion a la empresaria de las fortalezas y areas de

oportunidad las cuales surgieron del diagndstico realizado.
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Formulacion de la Propuesta de la Misién, Vision y Valores.

Para esta actividad se realiz6 una lluvia de ideas acerca de la razon de
ser del emprendimiento y como se visualiza en el futuro, tomando en cuenta los

principales elementos que debe tener una mision, vision y valores.

En reunién con la emprendedora, se trabajo y se formularon la mision,
vision y valores teniendo como resultado lo que mas se apega a la realidad del

emprendimiento

Plasmandolo de la siguiente manera.
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VISION

 “Ser una empresa reconocida
a nivel nacional, por el
servicio y la calidad de sus
productos ' alimenticios de

panaderia, postres y comida

sailudable para el bienestar de
pessonas conAccondiciones
di!ve:rts!as !deDsalud, aydomigcilio

AK

y en diferentes puntos de

ventas”. B ERY
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MISION

- “Somos un emprendimiento
dedicado a la elaboracion

de alimentos de panaderia,
postres ycomida preparada

- saludables call y
\ }uenA servAS para
ersonas con con dlcmnes

diversas }gle }sa*l ud
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“Valores”

Confianza

Puntuahidad

BAKERY
Creatividad




Valores:

+ Confianza: es la seguridad o esperanza firme que alguien tiene de otro
individuo o de algo. También se trata de la presuncion de uno mismo y
del &nimo o vigor para obrar.

* Puntualidad: es la cualidad de una persona de tener cuidado y diligencia
en realizar las cosas a su debido tiempo.

* Responsabilidad: se considera una cualidad y un valor del ser humano.
Se trata de una caracteristica positiva de las personas que son capaces
de comprometerse y actuar de forma correcta. En muchos casos, la
responsabilidad viene dada por un cargo, un rol o una circunstancia, como
un puesto de trabajo o la paternidad.

» Estética: se refiere a que el valor de lo que hace que un objeto para ser
una es téticas.

+ Creatividad: es la capacidad de generar nuevas ideas o conceptos, de
nuevas asociaciones entre ideas y conceptos conocidos, que
habitualmente producen soluciones originales. La creatividad es sinbnimo
del "pensamiento original", la "imaginacion constructiva”, el "pensamiento

divergente"” o el "pensamiento creativo".

Divulgacion:

Por medio de una reunion con la emprendedora se dio a conocer la
mision, vision y valores lo cual sera un gran elemento para el negocio, porque

en esto nos proyectamos que es lo que se espera lograr hacia futuro.
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Objetivo Estratégico

OBJETIVO
A0 BARERY ESTRATEGICO:
Finalizada FASE 1 FASE 2 FASE 3 FASE 3
Incrementar el
nimero de
OBJETIVOS A‘J::]nerr;tsaéslos clientes de Apertf/r:n?aessa'as de
9 KADASSO '
Aumentar la BAKERY.
presenciade |panteniendo B0 da d
Promociones. E:E)C:éo las fi#jr?;Zmﬁenio
promociones
En los _
consumidores [Manteniendo la busqueda de local en
Puntos de ventas calidad del N , .
areas estratégicas
producto
Diversificacion Tratando bien a .
p . Estudio de mercado
Cémo de productos los clientes
Reduciendo los Manteniendo |Crear un espacio
las confortable
costos .
promociones
Elaboracion
de
productos
de calidad
Propletarla y Propletarla Wi Propletarlo y Propietario y equipo
equipo consultor |equipo equipo consultor
consultor
consultor
Disminucién Mayor consumo
Consultando a logde  quejas de producto Adquisicion de
clientes de los financiamiento
clientes
Rotacién de Presencia de R/eferenma de Funcionamiento del
Medicién | : . como fueron
inventarios clientes nuevos . nuevo local
resultados atendidos
Incremento en lagMayor Observando las
ventas consumo de ventas Capacidad instalada
productos
Aumento a la
produccion.

Fuente: Planea Consultores
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Entrega Oficial de Elementos estratégicos.

o
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2.3.2 Beneficios de laaccion clave de éxito: 2. Mercadeo y ventas:
Comunicacion: Creacion e implementacion de CRM para gestion

de clientes.

Beneficios al implementar un CRM son:
* Elaborar una base de datos que contenga informacion de clientes,
empleados y ventas.
« Disefio de reportes que faciliten la toma de decisiones.
* Plan de accién a ejecutar para seguimiento de clientes y captacion de
clientes.

» Gestionar desde cualquier dispositivo con acceso a internet.

2.3 Descripcion de la Accion Clave de Exito

Para la accién clave se describe a continuacion, las actividades que se

llevaron a cabo:

La accion clave de éxito establecen que es de suma importancia para
potenciar la identidad del emprendimiento para con sus clientes y desarrollar las
ventas. El uso de herramienta tecnolégica CRM, permitirdn a que el
emprendimiento interactie de manera efectiva y eficaz con los actuales y futuros
clientes, en este sentido, el emprendimiento se ahorrara recursos y mejorara el

servicio.
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1. Ingreso a CRM

Paso 1. El primer paso que se debe realizar es abrir un navegador para
poder acceder a una pagina web, para efectos de ejemplo, se ocupara Google

Chrome.

" Mozilla Google Internet °
Firefox Chrome Explorer

= v

Paso 2. Dirigirse a la barra de direcciones del navegador e introducir la

siguiente url: 13.58.202.92:8069, se mostrard la siguiente imagen:

Imagen N°1. Introduccion del URL

New Tab X

C O |0 hip//13582029258069 |

For quick access, place your bookmarks here on the bookmarks bar. Import bookmarks now..,

G Google Yahoo Search - We [ Gmai @ Welcome to Chror

Google

30



Paso 3. Se muestra la pantalla de acceso al sistema CRM KADASO

BAKERY, dirigirse al formulario a llenar, se mostrara la siguiente imagen:

€ - C | Noseguro | ec)-34-212-31-169us-west-Lcomputeamazonaws.com 059 webylogin LRI S

0000

1053 amefia@mal utec.edu.sv

Email

Password

E

Manage Databases | Powered by Odoo

Imagen N°3 Pantalla de inicio del CRM

(O #Bandeja de entrada - € X
€ C (0135820298

Debates

Laction=95&active_id=channel_inbox w ®

#Bandeja de entrada Buscar Q

Marcar todo como leido

@ Bandeja de entrada
1¢ Destacado

CANALES iEnhorabuena! Su bandeja de entrada esté vacia.
~genefa]

Los mensajes nuevos se muestran aqui

MENSAJES DIRECTOS

CANALES PRIVADOS

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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2. Interaccion CRM.

2.1 Modulo de Venta

El médulo de venta permitra a KADASO BAKERY gestionar las
relaciones con los clientes, incluyendo los datos y la informacién asociada con

ellos.

Imagen N°4. Médulo.

|3 Mis oportunidades x aQ

odoo m

Contacto Inicial B Cita 4+ Propuesta + Ganado e

YNANTOO YASNN HIGYNY

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
Se visualiza en la parte izquierda los diferentes modulos que reflejan la
gestion de los clientes y las oportunidades de negocio que se pueden brindar en

KADASO BAKERY.

2.2 Tablero de Actividades

El modulo presenta el tablero donde muestra las actividades que estan
por realizar, como el rendimiento que ha obtenido en el transcurso del tiempo

con KADASO BAKERY.
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Imagen N°5. Médulo de actividades

Tablero

1212 ¢ |
Por Rendimiento 2 $0.00 $0.00
realizar Este mes Actividadesr...  Ganadoenop..  Facturado

Hoy Objetivo De clic para ajustarDe clic para ajustarDe clic para ajust

Proximos siete
dias

Uttimo Mes 0 $700.00 50.00

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY

2.1.1 Actividades por realizar.

La primera opcidon son las reuniones que se tienen programadas en el
transcurso de los proximos siete dias.

La segunda opcion son las actividades que se van a realizar, también se

muestran los posibles cierres esperados de las oportunidades de negocio.

El flujo de ventas permite acceder de manera inmediata al flujo de las
ventas que se tiene en KADASO BAKERY desde una nueva oportunidad de
negocio hasta la ultima etapa que es cuando ya esta ganado la oportunidad de

negocio.

2.1.2 Rendimiento de KADASO BAKERY

La primera opcién visualiza las actividades realizadas, generando el
reporte de acciones, da la posibilidad de ajustar un objetivo que se quiera cumplir

en el presente mes.
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La segunda opcion visualiza el monto total ganado en las oportunidades

generadas en el mes, generando un reporte de las oportunidades creadas.

2.2 Administracion de Clientes

Parte fundamental de todo negocio (clientes) y base por la que ha sido

creada la herramienta de CRM KADASO BAKERY permite la gestion de cada

uno de los clientes que tiene KADASO BAKERY, clientes que son potenciales

para poder generar oportunidades de negocio.

Imagen N°6. Médulo de administracion de clientes

0000

Aplicaciones
Aplicaciones R Aplicaciones x Busear
134134 ¢ )
Proyecto
Proyectos, tareas

Aplicaciones
Actualizaciones

Gestion de inventario
@ Inventario, Logistica, Almacenes

venta, facturacion

I_

nstalado

Punto de Venta
Interfaz de pantala tacti para fiendas

Partes de horas Debates Gestion de ausencias
@ listas de correo, noticia Ag | Vacaciones, asignaciones y peiciones de
CRM{KADASO
Facturacion Contabilidad y finanzas Seguimiento de incidencia
Nl Enviar facturas y gesfionar pagos MY Contabilidad financiera y analifica &' | Soporte, gestidn de emores, mesa de ayuda
r
Instalado Instalado
Productividad Contructor de sitios web Tienda del sitio web
Notas fijadas, colaborativs, memordndu Construya su sitio web corporativo Venda sus productos en linea
h -
Con tecnologia de Odoo

A

0 a0 Bakery 2jpg

Mostrar todo

X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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2.2.1 Descripcién de clientes.

Al seleccionar un cliente de la base de datos, muestra la descripcion
detallada de cada uno de los clientes que se le han designado. Da la posibilidad
de editar cada uno de los clientes, para modificar o eliminar detalles de cada

cliente.

Imagen N°7. Médulo de Administracion de Clientes

& C | ® Nosequro | ec2-34-212-31-169.s-west-2.compute. amazanaws.com:3069/webi#id=58view_type=forméimadel =crm.Jead8imenu jd=315&action=439 e ez
Ventas ] 0
Flujo de ventas / Cumplearios . ‘
Odoo -Gmh Descartar ¢
Nuevo presupuesto | Marcar como ganado Reqistrar acfividad Contacto inicial ﬂ Propuesta » Ganado
Tablero
Ventas
Clientes Oportunidad g 1 0
Reunion Presupuesto(s)
Siguientss actividades Cumpleaﬁos
Presupusstos
Pedidas de ventas Ingreso estimado Probabilidad
Productos s 350.00 30 %
Facturacion
Ventas a facturar Clente Sala dz Te Linda Vista 7 Actividad siguiente |70+ en 08052018+
Poditos para et . Comeoelectionico  laielndayista@gmailcom Prpara Propuest
Informes Teléfono R Cierre plevislo 1110512018 .
Flujo h
Actividades ) .
P Comercial Administrator o Calificacion
. Etiquetas
Configuracicn Equipo de ventas Ventas directas v v
Configuracion
e Cpturies mjmwmﬂﬁﬁ]
Equipos de ventas Notasintemas Informacidn de contacto |
i3
Con tecnologia de Odoo v
g tejpg I KadasoBakery 2jpg A X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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2.2.2 Creacion de clientes

Para crear un nuevo cliente en la base de datos, hacer click en el boton

de crear, ubicada en la parte superior izquierda de la pantalla.

A continuacion, se muestra un formulario con las caracteristicas de un
cliente, donde se llenarad de una forma muy detallada cada atributo del cliente

nuevo.

Imagen N°8. Tablero para la creacion de clientes

=3

(3 C | © Noseguro | ec2-34-212-31-169.us-west-2.compute. amazonaws.com 3063 /web#min=1&limit=80&view_type=list&imodel=crm Jead&menu_jd=316&action=440 ve ez

Siguientes actividades ¥ Vis oportunidades | Buscar Q

Odoo Importar HI ¢ Y |[E (2 8 8| W

- Oportunidad Cliente Fecha de [a siguiente actividad » Actividad siguiente Resumen de la siquiente actividad Etapa  Ingreso estimado Cierre previsto
ablero

Ventas Cumplearios  Sala de Te Linda Vista 08/05/2018 Tarea Preparar Propuesta Propuesta 35000 11/0512018

Clientes

Flujo de ventas

Prespuestos

Pedidos de ventas

Productos
Facturacion

Ventas a facturar

Pedidos para aumentar la..
Informes tIVIdades @JMV
o podaliuerzaldelventas

Actividades

tas

Configuracion
Configuracién
Iniciativas y Oportunidades

Equipos de ventas
ec2-34-212-31-169.us-west-2 compute.amazonaws.com: 8069/ web¥menu_id=3078action=425

5 tejpg A B qdsosskery2jpg A ‘ Mostrar todo ‘ X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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Se visualiza en la parte izquierda los diferentes modulos que reflejan la
gestion de los clientes y las oportunidades de negocio que se pueden brindar en

KADASO BAKERY.

Dénde:

e Nombre: Digitar el nombre del cliente

e Direccion: Digitar la direccion del cliente.

e Ciudad: Digitar la ciudad donde vive el cliente.

e Estado: Seleccionar el departamento donde vive el cliente.
e Pais: Seleccionar el pais donde reside el cliente.

e Sitio web: Digitar la pagina web del cliente (si la tiene)

e Puesto de trabajo: Digitar el puesto de trabajo del cliente.
e Teléfono: Digitar el teléfono fijo del cliente.

e Movil: Digitar el teléfono movil del cliente.

e Correo electronico: Digitar el correo electronico del cliente.
e Titulo: Seleccionar el titulo que mas se adecue al cliente.

e |dioma: Seleccionar el idioma del cliente.

Después de llenar el formulario, hacer click en el botéon “Guardar’ y

verificar en el médulo de clientes el nuevo cliente generado.
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2.3 Flujo de ventas

Modulo que permite ver el comportamiento de las oportunidades de
negocio a través del tiempo, desde su creacion hasta haber ganado esa
oportunidad de Negocio. Cuenta con cuatro estados, que son: nuevo, calificado,
propuesta y ganado. Cada uno de esos estados tiene la metodologia de

interaccion de presionar y soltar.

Imagen N°9. Mddulo flujo de ventas

C | ® Noseguro | ec2-34-212-31-168.us-west-2. compute.amazonaws.com 0

J I Yenviados)
[listallde]presupuestoslenviados

A | B kedssosakeyzipg A~

Fuente: CRM creado por el equipo consultor parala empresa KADASO BAKER

v Nuevo: Oportunidad de negocio en su primer estado, donde se evalla la
posible colocacion de los productos.

v Calificado: Estado donde se determina la calificacion de la calidad de los
productos para poder generar una propuesta ante los clientes.

v Propuesta: Estado donde se determina a qué tipo de cliente se va a
proponer el servicio y calidad de los productos

v Ganado: Ultimo estado del flujo de ventas, donde la propuesta fue
satisfactoria para el cliente y ha aceptado el servicio.
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2.3.1 Creacion de una Oportunidad de Negocio

Hacer click en el boton “crear” del modulo de flujo de ventas para crear una
nueva oportunidad de negocio, luego llenar formulario de creacién de una

oportunidad de negocio.

Imagen N°10. Tablero para creacion de nuevas oportunidades de negocios

' Montage Library - Most X | B Traductorde Google X \ G amazonweb servicese: X | M LOGO - virgilioreyes®: X 0 Clientes - Odeo X\ B Cambiarlogoy dates ¢ X e - X

& C | © ec2-34-212-31-169.5-west-2.compute.amazonaws.com:3069/web#view_type=kanban&model=res.partneréimenu_id=146&action=55 %0 &2

|3usca'

Tablero
Ventas

Flujo de ventas

Clic para agregar un contacto en su directorio.

Qdoo le ayuda a rastrear facimente toda la actividad relacionada a un cliente
Siguientes acthidades discusiones, historia de las oporfunidades de negocio, documentos, efc
Presupuestos

Pedidos de ventas

Productos

Imenl

EnlelmodulolCRMfylenel
Vol ot COLETE

e

Facturacion

T

Ventas a facturar

\

Pedidos para aumentar|a...
Informes

Flujo

Actividades

Ventas

Configuracion
Configuracién
Iniciativas y Oportunidades

Equipos de ventas

Con tecnologia de Odoo

@ Kadaso Bakery2jpg A ‘ Mostrar todo ‘ X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor parala empresa
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Dénde:

« Titulo de oportunidad: Nombre asignado a la nueva oportunidad de
negocio que se va a ver reflejado en el flujo de ventas.

* Cliente: Se puede determinar desde un inicio el cliente a ofrecer el
servicio o asignarlo en la fase de “Propuesta”.

* Ingreso estimado: Es el monto esperado de la nueva oportunidad de

negocio.

Luego de llenar el formulario, hacer click en el boton “Crear” para ver

reflejado la oportunidad de negocio en el flujo de ventas.

2.4 Siguientes Actividades:

Mddulo que permite visualizar las actividades a desarrollarse a través del
tiempo, con el que se puede gestionar por medio de acciones y al ser generada,
estan enlazadas con las oportunidades de negocio y se reflejan en el flujo de

ventas.

2.5 Presupuestos:

El primer paso de una nueva venta es creando un presupuesto. Este
modulo esta encargado de generar los presupuestos, se denotan los
presupuestos mediante una lista ordenada, la fecha del pedido, el cliente
asignado el presupuesto, el total del monto esperado y el estado del presupuesto

(generado el presupuesto y presupuesto enviado).
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2.5.1 Presupuesto Nuevo

Para crear un nuevo presupuesto, hacer click en el boton “crear” del

modulo de Presupuestos, siguiendo el formulario a llenar.

Imagen del Presupuesto Nuevo

Fecha de pedido 56/67/2017 085723 =

Fecha de caducidad

Términos de pago =

Producto ~ Descripcion Ctdad pedida Precio unitario b

Base imponible : 0.00

Impuestos : 000

Total : actuatizar) 0.00

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY

Donde:
v Cliente: Se despliega la lista de clientes que estan en la base de datos

para asignar el nuevo presupuesto.

v' Fecha de pedido: Fecha estimada del presupuesto asignado.

v' Fecha de caducidad: Fecha limite del presupuesto.

v Términos de pago: Seleccionar el tipo de pago, si sera al crédito o al
contado

v" Producto/Servicio: Seleccionar el servicio a brindar al cliente, en este
caso, se despliega la lista de los servicios almacenados en la base de
datos, llenando la linea del pedido del presupuesto automaticamente
hacer click en el botén “Guardar’ para que se muestre en la lista de
presupuestos creados

en el modulo.
41



2.6 Productos/Servicios
Modulo que permite la gestion de los servicios a brindar en KADASO
BAKERY, donde se muestra cada uno de los servicios que pueden ser ofrecidos

a los clientes potenciales.

2.6.1. Creaciéon de Nuevo Producto

Hacer click en el botén “Crear” del médulo de Productos para iniciar el

formulario de nuevo producto/servicio.

Donde:

« Nombre del producto: Se antepone con el tipo de servicio a brindar en
KADASO BAKERY seguido de su correlativo, luego el primer nombre de
los productos. Ejemplo: “Postres dulces y salados”

« Tipo de producto: Seleccionar de la lista desplegable el tipo de producto,
en este caso, seleccionar “servicio”.

» Precio de venta: Asignarle el precio de venta, segun la calificacion de

cada uno de los servicios.

2.7 Informes

Los informes transmiten informaciébn especifica acerca del
emprendimiento. CRM KADASO BAKERY da la posibilidad de generar reportes
para analizar las oportunidades de negocio y analizar las actividades

desarrolladas.
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2.7.1 Informe de Flujo

El informe de flujo permite analizar las oportunidades de negocio que se
han generado a través del tiempo, ya sea por las medidas que se seleccionen
para contar con un mejor analisis.

Mdédulo de Analisis de Oportunidades:

Seleccionar las medidas que se estime conveniente para un mejor analisis

de las oportunidades de negocio.

2.7.2 Informe de Actividades

El informe de actividades permite analizar las actividades que se han
generado a través del tiempo, ya sea por las medidas que se seleccionen para
contar con un mejor andlisis,

Seleccionar las medidas que se estime conveniente, para un mejor

andlisis de las actividades.

3. Presupuestos

3.1 Presupuesto CRM basico (valores mas IVA)

Costo por Trabajo

Nombre de la Tarea Generacién CRM | Real Nombre de los Recursos
Slster_n,a Gestlop de $ 2.550.00 336
Relacion con clientes Horas
Andlisis $ 350.00 72 Analista programador (100%)
Disefio $ 250.00 72 Analista programador (100%)
Construccion $ 800.00 120 Analista programador (100%)

. Analista programador
Implantacién $ 350.00 72 (50%)/Capacitador (50%)
Project Management | $800.00
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3.2 Presupuesto para Configuracion CRM

KADASO BAKERY (valores mas IVA).

Costo Real
CRM a Trabajo
Nombre de la Tarea Través de Web | Real Nombre de los Recursos
Amazon
Sistema de Gestion de 26
Clientes KADASO $ 79.65* Horas
BAKERY
i 0,
Andlisis _ X Analista programador (100%)
I 0,
Disefio _ : Analista programador (100%)
i 0,
Construccion Analista programador (100%)
- 13
Analista programador
Implantacion (50%)/Capacitador
- 5 (50%)

Entrega de Herramienta de Capacitacién ODO a la emprendedora: Sonia
Herrera.

L on

\_‘t; :

aliniav
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2.4 Fundamentacion Teorica de las Acciones Claves
Las acciones claves desarrolladas para KADASO BAKERY contiene el

siguiente marco tedrico que se presenta a continuacion.

2.4.1 Planeacidn estratégica

Una de las acciones clave de éxito propuesta a KADASO BAKERY se
dirigié a la creacion de un plan estratégico, que se limita a la creacion de Mision,
Visién, Valores y objetivos estratégicos a corto plazo, razén por la cual se han
tomado en cuenta los conceptos mas basicos de la planeacion estratégica para
plantear una solucién factible que pueda ser implementada para el

emprendimiento.

2.4.1.1 Concepto de Estrategia:

La estrategia es “un patron de acciones y recursos disefiados para
alcanzar las metas de la organizacion” (Tomasini, pag. 84) ayuda a que esta se

establezca desde su vision, mision y valores.

La implementacion de la estrategia es hoy en dia, una herramienta
importante que no debe faltar en ningin emprendimiento, porque toda estructura
para ser exitosa debe implementar una estrategia tomando en cuenta las
decisiones en el presente, y a su vez, pensando en los resultados del mafiana.
Los economistas y referentes en el mundo de la estrategia: David Norton y
Robert Kaplan demuestran que se puede evolucionar, a partir de dicha

estrategia.
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Ellos manifiestan que las organizaciones que utilizan un sistema formal
de la implementacién de dicha estrategia superan a sus pares. Un énfasis en
esta puede unificar los esfuerzos de un emprendimiento (Kaplan & Norton, The
Strategy Focused Organization, 2000, pags. 389-397). Lo que significaria “éxito,

rentabilidad y prosperidad”.
2.4.1.2 Importancia de contar con una Mision y Vision

La visién esta relacionada con el mirar las tendencias sociales y su
evolucion, y como cambiaran los mercados. La mision de una organizacion 124
hace foco en lo interno, de la razén de la existencia de la organizacion, el
propésito basico hacia el que apuntan sus actividades, y los valores que guian
las actividades de sus empleados.

La mision esta vinculada con los valores centrales. También describe
coémo competir y generar valor al socio. Comunicar la mision y la vision, les da
un sentido al trabajo diario que se refleja en una adecuada ejecucion de la
estrategia, con el fin de contribuir con la evolucion del emprendimiento.

La mision, vision y objetivos forman parte de la cultura que se traduce en
capital organizacional. Estos tres componentes de la cultura son necesarios para
la ejecucidn de la estrategia. No se pueden omitir los valores que sustentaran la
estrategia los cuales no deben ser impuestos, sino compartidos por todo el

personal del emprendimiento.
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Los elementos a tener en cuenta en la cultura son: mision, vision, objetivos
y valores porque se necesita tener claridad en cada uno de ellos para percibir
notoriamente lo que desea la organizacion alcanzar o mantener. (Robbins,

1987).

2.4.2 Creacion eimplementaciéon de CRM (Customer Relationship
Managament) para Gestion de Clientes.

2.4.2.1 ;Que es CRM?
De acuerdo con Greenberg (2004), “CRM es una Filosofia y una estrategia

de negocio, apoyada por un sistema y una tecnologia, la cual es disefiada para
mejorar las interacciones humanas en un ambiente de negocios. Segun Puente,
Raquel; Cervilla, Maria Antonia; (2007). “la Asociacién Americana de Marketing,
define al CRM como “el resultado de la continua evolucion e integracion de las
ideas de mercadeo, nueva informacion disponible, tecnologia y formas
organizacionales”.

La Filosofia de CRM se basa fundamentalmente en los aspectos siguientes:
a) Orientacion de las relaciones; b) retencion del cliente; c) creacién de valor
mediante la gerencia de procesos y d) TI como la tecnologia habilitadora para el

descubrimiento y gerencia del conocimiento del cliente.

2.4.2.2 Objetivo del CRM

El objetivo estratégico de CRM es incrementar las oportunidades
mejorando la comunicacion con el cliente adecuado, proponiendo la oferta
adecuada (de producto y precio), a través del canal adecuado y en el momento

oportuno.
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2.4.2.3 Tipos de CRM
« CRM operacional:
Se encarga de gestionar los contactos de la organizacion con sus

consumidores, sea cual fuere la via por la que se produzcan.

Su software se compone de diversos modulos que estan relacionados
directamente con procesos del negocio que soportan directamente los
departamentos de ventas, mercadeo y servicios. La fortaleza de la aplicacion
residird en su habilidad de combinar los modulos béasicos y proveer la vision
completa de interaccién con los clientes, la cual incluye canales de distribucion,

mayorista e Internet.

« CRM analitico:

Se refiere a la comprension que el emprendimiento busca tener de sus
clientes mediante el uso de tecnologias que faciliten la compilacion y
procesamiento de grandes cantidades de informacion del consumidor, y a partir
de alli refinar las practicas de cara a éste para aumentar la lealtad y la

rentabilidad.

* CRM colaborativo:
Es cualquier Funcién que permite la interaccion entre el cliente y el canal
en si. Internet es la tecnologia que puede soportar el CRM colaborativo con

iniciativas tales como: e-marketing, e-selling, e-service, etc.
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2.4.2.4 Beneficios de un CRM

Puente, Raquel; Cervilla, Maria Antonia; (2007), identifica los siguientes

beneficios del CRM:

El CRM aplicado correctamente puede hacer que los emprendimientos
estén mas atentos a la manera como interactlan con sus clientes, sean mas
inteligentes en el momento de la ampliacion de productos y servicios e

incrementen sus ventajas competitivas.

El mayor beneficio de un CRM es que proporciona una atencion
personalizada con el cliente, de esta manera ayuda a la fidelizacion de clientes

y emprendimientos, pueden conocer mejor sus necesidades y expectativas.

Un CRM ayuda a segmentar el mercado, por ello hace mas facil poder

realizar estrategias de marketing con mayor eficacia y aumentar sus ingresos.

La herramienta CRM ayuda a que toda la informacion este integrada y

organizada.
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2.5 Plan de Implantacion de la Accion Clave de Exito.

Cronograma de Consultoria de implementacion

Nombre de la tarea Duracion Comienzo FinalNombre de los recursos
Cronograma de trabajo de Consultoria KADASO 138 dias 15/01/2018 01/06/2018
BAKERY

Presentacion de consultores 4 dias 15/01/2018 18/01/2018 Equipo consultor —
emprendedora

Realizaciéon de Diagnéstico 41 dias  05/02/2018 17/03/2018 Equipo consultor

Primera visita seccion de preguntas 27 dias 12/02/2018 10/03/2018 Equipo consultor —
emprendedora

Segunda visita seccion de preguntas 7 dias 19/02/2018 26/02/2018 Equipo consultor —
emprendedora

Tercera visita seccion de preguntas 6 dias 27/02/2018 05/03/2018 Equipo consultor —
emprendedora

Cuarta visita 7 dias 12/03/2018 19/03/2018 Equipo consultor —
emprendedora

Vaciado de informacion en la herramienta 11 dias 20/03/2018 30/03/2018 Equipo consultor

Visita de seguimiento herramienta de 1dia 31/03/2018 31/03/2018 Equipo consultor —

diagndstico y preguntas emprendedora

Presentacién Fortalezas, Areas de Oportunidad / 1 dia 20/04/2018 21/04/2018 Equipo consultor

Determinacion Accién Clave de Exito

Formulacién de Accién Clave de Exito 42 dias 22/04/2018 01/06/2018 Equipo consultor
Elaboracién Accién Clave #1 Misién, Visidn, 10dias  23/04/2018 02/05/2018 Equipo consultor
Valores
Formulacidn y elaboracion de Misidn, Visiony 5 dias 23/04/2018 27/04/2018 Equipo consultor —
Valores emprendedora

Presentacion, correcciones y definicion final de 3 dias 28/04/2018 30/04/2018 Equipo consultor
Mision, Visién y Valores

Entrega de Mision, Visién y Valores de KADASO 1 dia 01/06/2018 01/06/2018 Equipo consultor —

BAKERY emprendedora

Elaboracién Accién Clave #2 Creacién e 10dias  23/04/2018 02/05/2018 Equipo consultor

implementaciéon de CRM

Formulacién y elaboracién de CRM 5 dias 23/04/2018 27/04/2018 Equipo consultor —
emprendedora

Presentacion, correcciones y definicion final de 3 dias 28/04/2018 30/04/2018 Equipo consultor

CRM

Entrega de CRM a KADASO BAKERY 1dia 01/06/2018 01/06/2018 Equipo consultor —
emprendedora
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lll. Parte: Resultados implementacidn accion clave de éxito

A continuacion, en la siguiente tabla se resumen los principales resultados

obtenidos de la intervencion realizada por el equipo consultor en el periodo

comprendido entre:

3.1 Accion Clave de Exito 1. Planeacion Estratégica

« Area Intervenida: Direccién estratégica

« Sub Area Intervenida: Mision, Vision y objetivos estratégicos

Antes de la

Intervencién

Después de la Intervencion

Evidencias

No se tenia definida
la misién, vision,
valores y objetivos

estratégicos.

Se determiné con la emprendedora la
mision, vision y objetivos estratégicos

establecidos y plasmados por escrito.

Se le entrego por

escrito y enmarcado,
la misién, visibn y

valores, los cuales

fueron puestos en

partes visibles de

KADASO BAKERY.

3.2 Accion Clave de Exito 2. Desarrollo de CRM.

« Area Intervenida: Mercadeo y Ventas.

e Sub Area Intervenida: Gestion de ventas.
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Antes de la Intervencion

Después de la

Intervencion

Evidencias

No se posee software ni

respaldo de informacion. El
registro de ventas mensuales se
lleva en un cuaderno y no hay

registro de clientes.

Base de datos de clientes y
servicios. Se cuenta con un

proceso para ingresar a la

pagina de KADASO

BAKERY, mediante la
herramienta de CRM bajo el

sistema ODO.

Se mejoro la
informacion

almacenada de una
manera ordenada y
detallada. Creacion
del

manual del

usuario CRM. Hubo

mejoria de
seguimiento
oportuno de
clientes.

Conclusiones del Equipo Consultor.

A continuacion, se presentan las conclusiones del proceso de consultoria

realizado:

El Emprendimiento fue fundado hace cuatro afios (2015), por la Sefiora

Sonia Herrera con fondos propios y quien es la actual propietaria, con el

propésito de generar nuevos empleos para los jévenes de la comunidad y

obtener ingresos adicionales.
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El emprendimiento se dedica a la produccion de postres y pan dulce, la
contribucion es la higiene, calidad, sabor y garantia que ofrece en cada producto,
la cual se brinda desde el momento de su pedido hasta el momento de su venta.

La cobertura geografica cubre el Municipio de San Marcos.

Como resultado del diagndstico realizado a KADASO BAKERY se

identificaron 5 fortalezas, las cuales son:

» Direccion vy liderazgo: Como la autonomia, debido a que la emprendedora
es la Unica que toma las decisiones.

» Direccion estratégica: Historia del emprendimiento, se ha sostenido a
través del tiempo, por la calidad de los productos.

* Mercadeo y Ventas: Relacién con el cliente, el buen trato y personalizado
gue se tiene con todos los clientes, permite una buena relacién comercial.

* Produccion y Operaciones: Analisis de proveedores, permite adquirir
materia prima de excelente calidad para producir cumpliendo las
expectativas.

* Gestion de la calidad: Aseguramiento de la calidad, al seleccionar buenos

proveedores de materia prima, permite vender un producto de buena calidad.

Ademas, el diagnostico reflejo el resultado de 3 areas de oportunidad, de

las cuales se propusieron soluciones para el fortalecimiento y desarrollo del

emprendimiento, estas son:
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Areas de  Oportunidad
Area Sub Area
Direccion Estratégica Misién y Vision
Direccion Estratégica Objetivos estratégicos
Mercadeo y Ventas Comunicaciones
Finanzas Registros Contables

De acuerdo a las areas de oportunidad presentadas a la emprendedora
se seleccionaron las soluciones de mayor factibilidad e impacto que
contribuyeran al mejoramiento del emprendimiento, planteadas en acciones

clave de éxito, las cuales son:

+ Area - Direccion Estratégica, sub area — Mision, Vision y Obijetivos
Estratégicos.

Planeacién Estratégica en la cual se definié la mision, vision y valores del

emprendimiento plasmandolas por escrito. Interiorizar y socializar la mision,

vision y valores a la emprendedora.

+ Area- Mercadeo y Ventas, sub area — Comunicaciones.

Creacion e implementacion de CRM para gestion de clientes: disefio de
herramienta, que permita automatizar el proceso de almacenamiento y
busqueda de informacion de clientes y ventas.

Las ventajas competitivas que diferenciaran a KADASO BAKERY
respecto a otros emprendimientos de su industria, posterior a la implementacién

de cada una de las acciones clave de éxito propuestas son:
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Accion clave # 1. Elaboraciéon de una Planeacion Estratégica.

» Saber por qué y para que existe el emprendimiento.

» Define el futuro del emprendimiento.

* Se logra mayor eficiencia con trabajadores comprometidos.

* Permite enfocar los esfuerzos de la propietaria del emprendimiento hacia una
misma direccion.

* Mejora la competitividad y productividad a través de la medicion de los
resultados y recursos.

Accion clave # 2. Elaboracion de una herramienta CRM.

+ Elaborar una base de datos que contenga informacion de clientes,
empleados y ventas.

+ Disefio de reportes de faciliten la toma de decisiones.

+ Plan de accion a ejecutar para seguimiento de clientes y captacion de
clientes.

» Gestionar desde cualquier dispositivo con acceso a internet.

Finalmente, es importante que KADASO BAKERY de un seguimiento a la
implementacion y continuidad de las acciones de éxito propuestas, con el
objetivo de contribuir al fortalecimiento del emprendimiento, buscando
implementar las mejores practicas y ofrecer siempre productos de calidad,
higiene y buen sabor, logrando asi la sostenibilidad y competitividad en el

mercado.
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OBJETIVOS

e Proporcionar una guia de consulta para el uso del sistema de CRM
KADASO BAKERY

e Identificar las oportunidades de negocio que pueda generar KADASO
BAKERY

e Excelente interaccion con el usuario del sistema.

ALCANCE
El sistema CRM KADASO BAKERY determina los principales elementos
gue se requiere para una buena gestién de negocios, teniendo en cuenta a los
clientes como base fundamental de KADASO BAKERY y poder brindar una

relacion entre emprendimiento y cliente.

El sistema permite generar oportunidades de negocio, ver el estado de
cada oportunidad de negocio y crear presupuestos para poder cerrar una venta
de los servicios brindados por el emprendimiento. Ademas, crea informes para
analizar los flujos y las actividades, herramienta importante para posteriores

oportunidades de negocio.
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MANUAL DE CRM KADASO BAKERY

1. Ingreso a CRM
Para acceder al sistema de CRM KADASO BAKERY se requiere acceso
a internet desde los dispositivos que se utilizaran para la gestion de dicho

sistema.

Paso 1. El primer paso que se debe realizar es abrir un navegador para
poder acceder a una pagina web, para efectos de ejemplo, se ocupara Google

Chrome.

Mozilla Google Internet
Firefox Chrome Explorer

Paso 2. Dirigirse a la barra de direcciones del navegador e introducir la siguiente

url: 13.58.202.92:8069, se mostrara la siguiente imagen:

Imagen N°1. Introduccién del URL

New Tab x

C 0 |0 http://13.58.202.92:8069 | @

For quick access, place your bookmarks here on the bookmarks bar. Import bookmarks now.

G Google Yahoo Search - V [ Gmail @ Welcome to Chror
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Paso 3. Se muestra la pantalla de acceso al sistema CRM KADASO

BAKERY, dirigirse al formulario a llenar, se mostrard la siguiente imagen:

Imagen N°2. Pantalla de inicio del CRM

€ 5 010 Nosegm | ecd 32003 6huses-Domuteamzonanscn 53t g TR B

Emal

ISaameagmal e edl

Passient

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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Paso 4. En Email se digita el correo que ser& el del administrador del

sistema: La contrasefa serd asignada a la persona administradora del sistema.

Pasd 5. Hacer click al botén Log in para que se pueda acceder a la
bandeja de entrada del sistema, que permite ver los correos que sean recibidos

por los clientes, se mostrara la siguiente imagen:

Imagen N°3. Pantalla de inicio del CRM

() #Bande de entrads - C X

€ - O 0|0 1358202928069 web#menu_id=878action=95%active jd=channel inbox iVl

Debates

#Bandeja de entrada Buscar Q

Marcartodo como leido

0 Bandeja de entrade
11 Destacado

CANALES iEnhorabuena! Su handeja de enfrada estd vacia.
e

Los mensajes nuevos se muestran aqui,

MENSAJES DIRECTOS

CANALES PRIVADOS

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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2. Interaccion CRM.

2.1 Modulo de venta

El médulo de venta permitra a KADASO BAKERY gestionar las
relaciones con los clientes, incluyendo los datos y la informacién asociada con

ellos.

Imagen N°4. Médulo de Venta

& > C | ® Noseguro | ec2-34-212-31-169.us-west-2.compute.amazonaws.com:8069/web#view_type=kanban&model=crm.lead&menu_id=315&action=43 % ® & z :

Ventas P

Flujo de ventas 9 » [ is oportunidades x | Buscar
0JOO =

Tablero Contacto inicial 4 Cita 4  Propuesta 4 Ganado +

B @

v

Ventas

Clientes

Siguientes actividades

Cumpleafios

Presupuestos
Pedidos de ventas

Productos

Facturacion

Ventas a facturar
o [Esta) @g@@ ondeJse)

Flujo
Actividades

VYNWNTOO YAINN HIAVNY

Ventas
Configuracién
Configuracién
Iniciativas y Oportunidades [
Equipos de ventas

Con tecnologia de Odoo

5 tejpg A 8 kadaso Bakery 2jpg A | Mostrar todo \ X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY

Se visualiza en la parte izquierda los diferentes médulos que reflejan la
gestion de los clientes y las oportunidades de negocio que se pueden brindar en

KADASO BAKERY.
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2.2 Tablero de Actividades

El médulo presenta el tablero donde muestra las actividades que estan
por realizar, como el rendimiento que ha obtenido en el transcurso del tiempo
con

KADASO BAKERY

Imagen N°5. Médulo de actividades

Tablero

1212 < | »
Por Rendimiento 2 $0.00 $0.00
realizar Este mes Actividades r...  Ganado en op... Facturado

Hoy Objetivo De clic para ajustarDe clic para ajustarDe clic para ajust]

Proximos siete

, Uttimo Mes 0 $700.00 $0.00
dias

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY

2.1.1 Actividades por realizar

La primera opcién son las reuniones que se tienen programadas en el

transcurso de los préximos siete dias.

La segunda opcion son las actividades que se van a realizar, también se

muestran los posibles cierres esperados de las oportunidades de negocio.

El flujo de ventas permite acceder de manera inmediata al flujo de las
ventas que se tiene en KADASO BAKERY desde una nueva oportunidad de
negocio hasta la ultima etapa que es cuando ya esta ganado la oportunidad de

negocio.
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2.1.2 Rendimiento de KADASO BAKERY

La primera opcion visualiza las actividades realizadas, generando el
reporte de acciones, da la posibilidad de ajustar un objetivo que se quiera cumplir

en el presente mes.

La segunda opcion visualiza el monto total ganado en las oportunidades

generadas en el mes, generando un reporte de las oportunidades creadas.

2.2 Administracion de Clientes

Parte fundamental de todo negocio (clientes) y base por la que ha sido
creada la herramienta de CRM KADASO BAKERY permite la gestion de cada
uno de los clientes que tiene KADASO BAKERY, clientes que son potenciales

para poder generar oportunidades de negocio.

Imagen N°6. Médulo de administracion de clientes

<« C' | ® ec2-34-212-31-169.us-west-2.compute.amazenaws.com:5069/web#view_type=kanban&model=irmodule.module&menu_id=69&action=37 w| @ * z ]

' Aplicaciones fd Aplicaciones x |[Buscar Q
Aplicaciones CRM Proyect
Actualizaciones | e oport dades Proyec eas
Venta:
G = I——
Partes de horas Debates
c =
CRMIK'ADASO
Facturacio Contabilidad y finanzas
% o ; . % e
‘ ‘ ‘ | r
Productividad Contructor de sitios web
PR iotas fadas, co nemorandums Construya su sitio web corporativo Venda s ca
I =4 e
=3 =3 =
Con tecnologia de Odoo
[ Kadaso Bakery 2pg P | Mostrar todo ‘ X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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2.2.1 Descripciéon de clientes

Al seleccionar un cliente de la base de datos, muestra la descripcion
detallada de cada uno de los clientes que se le han designado. Da la posibilidad
de editar cada uno de los clientes, para modificar o eliminar detalles de cada

cliente.

Imagen N°7. Médulo de administracion de clientes

[ C | O Nosegura | ec2-34-212-31-169.us-west-2.compute.amazonaws.com806 /web#id=5&view_type=form&imodel=crm leadiimenu_id=3158action=439 TR *z
Ventas ] 0
Flujo de ventas / Cumpleafios . .
Odoo Descarar M ¢y
Registrar acividad Contacto inicial ﬂ Propuesta » Ganado

Tablero
Ventas

Clientes Oportunidad g 1 E‘ )
Reunion Presupuesto(s)

Siguientes actividades cumpleaﬁos

Presupugstos

Pedidus de ventas Ingreso estimado Probabilidad

Productos 535000 30 %

Facturacion

Ventas a facura Cliente Sala de e Linda Vita v Actividad siguiente (705 en 08052018~

Pedidos para aumentar la... -

! Correo electronico salatelindavista@ymail com Preparar Propuesta

Informes Telfono P Cierre previsto 1110512018 v

Flujo h
Actividades ) o

Vertas Comercial Administrator 7 Calificacion

] Etiquetas
Configuracion Equipo de ventas Ventas directas v
Configuracion

+ Iniciativas y Oportunidades

Equipos de ventas

Contecnologia de Odoo

Notas intemas

Informacidn de contacto

M

Definimos]reunioneslylproximas]
Definimostreunionesyjproximas}

L4

Mostrar todo | X

@lejpg Al Kadaso Bakery2jpg A

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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2.2.2 Creacion de clientes

Para crear un nuevo cliente en la base de datos, hacer click en el boton

de crear, ubicada en la parte superior izquierda de la pantalla.

A continuacién, se muestra un formulario con las caracteristicas de un cliente,

donde se llenara de una forma muy detallada cada atributo del cliente nuevo.

Imagen N°8. Tablero para la creacion de clientes

eb#min=18&limit=808&view_type=listémodel=crm.Jead@menu_id=3168action=440 %0 & 2

€ - C O Noseguro | ec2-34-212-31-169.us-west-2.computeamazonaws.com.8069/

Siquientes actividades ' ' b { Mis oporunidades x | Buscar Q
OOOO Importar Hl ¢y (E|l2 88 W
- Oportunidad  Cliente Fecha de la siguiente actividad & Actividad siguiente Resumen de la siguiente actividad Etapa  Ingreso estimado Cierre previsto
ablero
Ventas Cumpleafios  Sala de Te Linda Vista  08/052018 Tarea Preparar Propuesta Propuesta 350.00 11/052018
Clientes

Flujo de ventas
Presupuestos
Pedidos de ventas
Productos
Facturacion

Ventas a facturar

Pedidos para aumentar ...

Informes @@l@mﬁ
porlaffuerzaldelventas

Actividades

tas

Configuracion
Configuracidn
Iniciativas y Oportunidades

Equipos de ventas
ecd-34-212-31-169.us-west-2.compute.amazonaws.com:3069/web*menu_id=307&action=425

) tejpg A B fadssoBakery2jpg A ‘ Mostrar todo ‘ X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
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Dénde:

« Nombre: Digitar el nombre del cliente
« Direccion: Digitar la direccion del cliente.

» Ciudad: Digitar la ciudad donde vive el cliente.
+ Estado: Seleccionar el departamento donde vive el cliente.
» Pais: Seleccionar el pais donde reside el cliente.

« Sitio web: Digitar la pagina web del cliente (si la tiene)
« Puesto de trabajo: Digitar el puesto de trabajo del cliente.

« Teléfono: Digitar el teléfono fijo del cliente.

« Movil: Digitar el teléfono movil del cliente.

» Correo electrénico: Digitar el correo electronico del cliente.
« Titulo: Seleccionar el titulo que mas se adecue al cliente.

* |dioma: Seleccionar el idioma del cliente.

Después de llenar el formulario, hacer click en el botéon “Guardar” y

verificar en el médulo de clientes el nuevo cliente generado.

2.3 Flujo de ventas

Modulo que permite ver el comportamiento de las oportunidades de
negocio a través del tiempo, desde su creacion hasta haber ganado esa
oportunidad de Negocio. Cuenta con cuatro estados, que son: nuevo, calificado,
propuesta y ganado. Cada uno de esos estados tiene la metodologia de

interaccién de presionar y soltar.
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Imagen N°9. Médulo flujo de ventas

<« C | @ Noseguro | ec2-34-212-31-168.us-west-2.compute.amazonaws.col

min=18&imit

=sale.order&menu_id=179&action=243 ¥ @ & z :

Presupuestos o Buscar Q
0doo = -
Tablero
Ventas
Clientes Crea un presupuesto, el primer pase de una nueva venta
Flujo de ventas Your next actions should flow efficiently: confirm the Quotation to a Sale Order,
Siguientes actividades then create the Invoice and collect the nt
Note that once a Quotation becomes a Sale Order, it will be moved from the
Pedidos de ventas Quot Order list
Productos
Facturacion

Ventas a facturar

Pedidos para aumentar la...

Informes i
s listallde]presupuestosfenviados
Actividades
Ventas

C:nﬁgmac\.oyﬂ D
Configuracion

Iniciativas y Oportunidades

Equipos de ventas

Con tecnologia de Odoo

& tejpg & & Kadaso Bakery 2jpg 2 | Mostrar todo. ‘ X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY

Nuevo: Oportunidad de negocio en su primer estado, donde se evalla la

posible colocacién de los productos.

« Calificado: Estado donde se determina la calificacion de la calidad de los
productos para poder generar una propuesta ante los clientes.

» Propuesta: Estado donde se determina a qué tipo de cliente se va a

proponer el servicio y calidad de los productos

« Ganado: Ultimo estado del flujo de ventas, donde la propuesta fue

satisfactoria para el cliente y ha aceptado el servicio.

Cuenta con la opcién de visualizar el flujo de ventas con graficos, para
ello, hacer click al botén de “grafica” y visualizar el flujo de ventas en grafico de

barras, gréfico lineal o grafico de pastel.
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2.3.1 Creacion de una oportunidad de negocio

Hacer click en el botdn “crear” del médulo de flujo de ventas para crear
una nueva oportunidad de negocio, luego llenar formulario de creacion de una

oportunidad de negocio.

Imagen N°11. Tablero para creacion de nuevas oportunidades de
negocios

‘ Montage Library - Most X ﬁ Traductorde Google X | & amazon webservicese: X | M LOGO - virgilioreyes®: X () Clientes - Odoo X | [0 Cambiar logo y datos ¢ X e - X

& C | ® ec2-34-212-31-169.us-west-2Z.compute.amazonaws.com:5069/web#view type=kanbanBimodel=res.partnerfimenu_id=1468action=55 @ * 2z

h Clientes . . £ Clientes x| puscar Q

OdOO = e
Tablero y
Ventas )
i| Clic para agregar un contacto en su directorio

Flujo de ventas Odoo le ayuda a rastrear facilmente toda la actividad relacionada a un cliente

Siguientes actividades discusiones, historia de las oportunidades de negocio, documentos, efc.

Presupuestos

Pedidos de ventas

Enfel[mGdulofcRMjylentellmend]

Facturacion mm
odremosfconfigurar
Ventas a facturar st/ | J_-_j
Pedidos para aumentar la A‘
Informes

Actividades m
Ventas A J@ i—— <4

| *
Configuracion -~—--—-——--)~—J-s—_—f
Configuracion FUN LA

e — _.J e

Equipes de ventas

Con tecnologia de Odoo

] Kadaso Bakery 2jpg = ‘ Mostrar todo ‘ X

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY
Doénde:
* Titulo de oportunidad: Nombre asignado a la nueva oportunidad de

negocio que se va a ver reflejado en el flujo de ventas.

+ Cliente: Se puede determinar desde un inicio el cliente a ofrecer el

servicio o asignarlo en la fase de “Propuesta”.
70



* Ingreso estimado: Es el monto esperado de la nueva oportunidad de
negocio.
* Luego de llenar el formulario, hacer click en el boton “Crear” para ver

reflejado la oportunidad de negocio en el flujo de ventas.

2.4 Siguientes actividades

Mabdulo que permite visualizar las actividades a desarrollarse a través del
tiempo, con el que se puede gestionar por medio de acciones y al ser generada,
estan enlazadas con las oportunidades de negocio y se reflejan en el flujo de

ventas.

2.5 Presupuestos

El primer paso de una nueva venta es creando un presupuesto. Este
modulo esta encargado de generar los presupuestos, se denotan los
presupuestos mediante una lista ordenada, la fecha del pedido, el cliente
asignado el presupuesto, el total del monto esperado y el estado del presupuesto

(generado el presupuesto y presupuesto enviado).

2.5.1 Presupuesto nuevo

Para crear un nuevo presupuesto, hacer click en el boton “crear” del

modulo de Presupuestos, siguiendo el formulario a llenar.

71



Presupuestos / Nuevo
Descartar

Nuevo

Cliente = Fecha de pedido 26/07/2017 08:57:23 -

Fecha de caducidad

Términos de pago =

Lineas del pedido tra informacién

Producto ~ Descripcion Ctdad pedida Precio unitario Impuestos Subtotal

Base imponible : 0.00

Impuestos : 0.00

Total : actualizar) 0.00

Fuente: CRM creado por el equipo consultor para la empresa KADASO BAKERY

Dénde:

» Cliente: Se despliega la lista de clientes que estan en la base de datos
para asignar el nuevo presupuesto.

 Fechade pedido: Fecha estimada del presupuesto asignado.
* Fechade caducidad: Fecha limite del presupuesto.

« Términos de pago: Seleccionar el tipo de pago, si sera al crédito o al
contado

* Producto/Servicio: Seleccionar el servicio a brindar al cliente, en este
caso, se despliega la lista de los servicios almacenados en la base de

datos, llenando la linea del pedido del presupuesto automaticamente.

Hacer click en el boton “Guardar’ para que se muestre en la lista de

presupuestos creados en el médulo.
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2.6 Productos/Servicios

Maodulo que permite la gestion de los servicios a brindar en kapbaso BAkeRy,
donde se muestra cada uno de los servicios que pueden ser ofrecidos a los

clientes potenciales.

2.6.1. Creacién de nuevo producto

Hacer click en el boton “Crear” del modulo de Productos para iniciar el

formulario de nuevo producto/servicio.

N°17. M6dulo de producto — creacidén de un nuevo producto

Donde:

« Nombre del producto: Se antepone con el tipo de servicio a
brindar en kapaso Bakery seguido de su correlativo, luego el primer
nombre de los productos. Ejemplo: “Postres dulces y salados”

« Tipo de producto: Seleccionar de la lista desplegable el tipo de
producto, en este caso, seleccionar “servicio”.

* Precio de venta: Asignarle el precio de venta, segun la calificacion

de cada uno de los servicios.

2.7 Informes

Los informes transmiten informacion especifica acerca del
emprendimiento. CRM KADASO BAKERY da la posibilidad de generar reportes
para analizar las oportunidades de negocio y analizar las actividades

desarrolladas.
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2.7.1 Informe de Flujo
El informe de flujo permite analizar las oportunidades de negocio que se

han generado a través del tiempo, ya sea por las medidas que se seleccionen

para contar con un mejor analisis.

17. M6dulo de Analisis de Oportunidades
Seleccionar las medidas que se estime conveniente para un mejor analisis

de las oportunidades de negocio.

2.7.2 Informe de Actividades

El informe de actividades permite analizar las actividades que se han
generado a través del tiempo, ya sea por las medidas que se seleccionen para
contar con un mejor andlisis,

Seleccionar las medidas que se estime conveniente, para un mejor
andlisis de las actividades.

3. Presupuestos

3.1 presupuesto CRM basico (valores mas IVA)

Nombre de la tarea Gencé(r)Z(t:(i)él:r)]O(r:RM TrF?:;jo Nombre de los Recursos
istem ion
gtflfciéiiisnt (?Iie?l?es sl H?(;?;gs
Analisis $ 350.00 72 | Analista programador
(100%)
Disefio $ 250.00 72 | Analista programador
(100%)
Construccién $ 800.00 120 | Analista programador
(100%)
., Analista programador
Implantacién $ 350.00 72 (50%)/C§pa£c]itador (50%)
Project Management | $ 800.00

Fuente: Elaboracion propia equipo consultor
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3.2 presupuesto para configuracion CRM KADASO BAKERY (valores mas

IVA)
Costo real CRM :
Nombre de la 5 rEeE o TET Trabajo | Nombre de los
tarea Amazon real recursos
Sistema de
Gestion de . 26
Clientes Kadaso $79.65 Horas

Bakery

Analista programador

Andlisis i 3 (100%)
o Analista programador
Disefo i 5 (100%)
. Analista programador
Construccion i 13 (100%)
Implantacis Analista programador
mplantacion - 5 (50%)/Capacitador (50%)

Fuente: Elaboracién propia equipo consultor

El costo de $79.65 mas IVA aplica después del primer afio
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Galeria de Fotos:
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4+ Anexo de Plan Estratéqico

| s B8, i
o i H:.en. &Y g
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PLAN ESTRATEGICO 2017

Plan Estratégico version 4.0 - 2017 Universidad Tecnologica de El Salvador

Herramientas para la planificacion estratégica de la empresa

Asignatura: Gerencia Estratégica
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;QUE ES UN PLAN ESTRATEGICO?

¢Qué entendemos por “Plan Estratégico” de una empresa?

Entendemos por "Plan Estratégico" aquel que, partiendo de lo que la empresa es hoy o de lo que se quiere ser
(i alin no existe), analiza la situacion donde nos encontramos y define donde, como y cuando llegaremos.
Por tanto, siempre s un plan a medio/largo plazo que contiene elementos “filosoficos, elementos analiticos
y elementos operativos sostenidos y confirmados por las consiguientes previsiones economico - financieras.

Estructura de un "Plan Estratégico”

CONCEPTOS - FILOSOFIA -

Elementos conceptuales: Quiénes Vi
somos, donde queremos llegar.

sion
Valores
ANALISIS SITUACION y OPCIONES ~ Situacion externa

Andlisis: Donde estamos y cual es el entorno. Qué Situacién interna

opciones estrateqicas tenemos.

CONCLUSIONES, OBJETIVOS Y ESTRATEGIA -
Definicion: Qué objetivos, como y cuando los alcanzaremos. m

Que estrateaias alicaremos.

PLANES OPERATIVOS Y FINANCIEROS -
Planes operativos y Plan Plan econ./ financiero

econdmico - financiern

SEGUIMIENTO guimientc

¢Como se ha concebido esta herramienta?
Este libro para Excel© ha sido ideado como un conjunto de utilidades para facilitar el desarrollo de planes estratégicos,
incluye numerosos elementos que pueden ser utilizados opcionalmente y de forma alternativa a voluntad del usuario.
En definitiva: es el propio usuario quien debera decidir en cada caso qué elemento utiliza y como lo hace.
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KADASO BAKERY M ISION 2017 - 2021

1 Ser reconocida por el esmero en la elaboracion de postres y panaderia,
2 con los mas altos estandares de calidad, servicio, higiene hacia los clientes.
2 Distinguidos por el sabor de buenos postres en la zona de san marcos.

4

KADASO BAKERY VISION 2017 - 2021

1 Ser uana panificadora buscada. Aumentar el numero de clientes, crear una sala
2 de venta y diversificacion de productos, brindando una mayor atencion y mejor

3 servido.
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KADASO BAKERY VALORES 2017 - 2021

1 Confianza.

2 Puntualidad.

3 Responsabilidad.
4 Estetica.

5 Creatividad.

6

7

10

22 parte ANALISIS ESTRATEGICO (1) DOFA y derivados

En esta parte tienes varios métodos F.0.D.A. y derivados del modelo clasico

Aqui tienes diversas matrices y cuadros de analisis derivados del FODA para que elijas los
que mas convengan o mejor reflejen la situacion que quieras mostrar.
Es decir: no es preciso ni recomendable usar todos estos sistemas, solo los que sean adecuados a tu plan.

2a MatrizF.0.D.A. - Clasica

El cuadro mas clasico para el anélisis estratégico global, induye tres versiones.

2b Matrices F.O.D.A., P.ES.T.y P.ES.T.EL.

Derivados del FODA clasico, PEST y PESTEL aportan un andlisis especifico del entorno de negocio.
2c Analisis de la posicion estratégica - FODA cuantificado.

Adaptacion de la matriz FODA para visualizar graficamente el posicionamiento.

2d Estrategias derivadas del analisis F.O.D.A.

La aplicacion practica de la matriz FODA para definir las lineas estratégicas

2e Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Cuantificay califica los factores internos: las fortalezas y las debilidades.

2f Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE)
Cuantificay califica los factores EXTERNOS: las oportunidades y las amenazas.
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KADASO BAKERY Analisis F.0.D.A. 2017- 2021

D Debilidades

1 Empresa en face de emprendedurismo.
2 Poco reconocimiento de |a empresa en la zona.
3 Ordenamiento en la produccion.

4 no se produce en una zona centrica de san marcos.

A Amenazas

1 Lacompetencia de grandes panaderias.

Falta de condiciones adecuadas ( instalaciones)
La competencia puede bajar los precio.

Precio fluctuante de la materia prima.

El aumento de nuevos competidores.
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Fortalezas

Calidad del producto.

Buen sabor y presentacion del producto
Autonomia en la toma de decisiones.
Clientes actuales satisfechos.

Fidelidad de los clientes.

Oportunidades

La apertura de una sala de ventas.
El crecimiento potencial de nuevos clientes.
|a divercificacion de productos.

Explorar mercados nuevos.

Contar con una buena realcion comercial con otras empresa de la misma industria.
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KADASO BAKERY

Unidad de Negodio XXXX
Objetvo estatégic

Politicas para el periodo 2017

Vision 2017 - 2021

Opeion estratégica: REFORZAR

Esrtegis

Politicas

Aumentar la
rentabilidad

Aumentar los
ingresos

Aumentar ndmero de ventas
Aumentar precio medio
Diversificar los productos

Incrementar [as ventas y diversificar los producto

Disminuir los
costes

Disminur coste de [a ventas
Disminur costes operaciones

Disminuir gastos financieros

Disminuir os costos fijosy variables

Aumentar la
presencia de
marca KADASO
enlos
consumidores

(ampana
publicitaria
por FB

Mantener campana publicitari

Hacer uso de las redes sociales

Entrega de
hojas volantes

Repartr hojas y panfetos a ctes

Utilizar medios tradicionales de promocion

Incrementar e
numero de
clientes de

KADASO BAKERY

Crear
promociones
especiales

Café qratis por la compra de pan

Mantener continuamente promociones especiales

Participacion
en ferias

Crear apertura con instituciones,

Dar a conocer 2 KADASQ BAKERY en ferias e institudones

Aperturara de
una sala de
venta,

|dentificar |a
20na comercial

Alquiler e un local o kiosco

Aperturar I primera sala de ventas

Equipary
brindar un
buen servicio.

Adquiio alquilr equipoy materiges.

Contar con un buen equipo y materiales parala sala de ventas
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dad de Negocio X0 Objetivo ESTRATEGICO:
FASE1 FASE 2 FASE3 FASE3
finalizada
) Incrementar el numero de clientes
OBJETIVOS Aumentar los ingresos Aumentar b presencade e KADASSO BAKGRY, Apertura de salas de ventzs.
marca, KADASO En los
Promociones. g Manteniendo las promocines Busqueda de financiamiento
consumidres. S .
Puntos de ventas Manteniendo [a calidadel producto  |busqueda de local en areas etrategica
Como Diversticacion de productos Tretando bien alos clentes Estudio de mercado
Redusiendolos costos Manteniendoas promociones Crear un espacio confortable
Elavoracion de productos de calidad
Panidpants Propietariay equipo consultor Propietariay equipo consultor Propietarioy equipo consultor Propietario y equipo consultor
Consultando a os clientes Disminucion de quejas de los clientes | Mayor consumo de producto Adquisicion de financiamiento
Medicion Rotacion deinventarios Presencia de dlientes nuevos Referencia de como fueron atendidos | Funcionamiento del nuevo local
Incremento en las ventas Mayor consumo de productos Obsenando las ventas Capacidad instalada
resultados

Aumentoa a produccion.
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