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Resumen Ejecutivo 

El Documento presentado a continuación es el resultado de la evaluación 

de la empresa Lácteos de mi Pueblo, para el cual se ha utilizado un procedimiento 

el cual identifica las fortalezas de la empresa, así como las áreas de oportunidad 

que pueden estar afectando su competitividad en el mercado, la finalidad de este 

proceso de evaluación es presentar las acciones correctivas a las mismas y 

convertir esta área de oportunidad en fortaleza para la empresa. 

 

El método utilizado consistió en la realización de la Consultoría Integral 

Colaborativa, la que se desarrolló en diferentes etapas: entrevistas, visitas a la 

empresa, observación directa, diseño de informe, validación y aprobación de 

informe, presentación de informe final, en las que interactuaron el equipo 

consultor, el empresario y sus colaboradores directos. 

 

En el proceso de evaluación y diagnóstico integral realizado por el equipo 

consultor, fueron identificados puntualmente aspectos en 12 grandes áreas de 

gestión de la empresa, de igual forma fueron evaluadas cada una de las 

diferentes sub-áreas, gracias a esta evaluación se determinó las principales 

áreas de oportunidad descritas en el Diagnóstico del equipo consultor. 
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A partir de la información recopilada y analizada se determinaron siete 

áreas a intervenir, de acuerdo a variables de impacto y factibilidad, siendo estas:  

Cuadro N°1. Áreas prioritarias a intervenir  

Áreas de mejora 

Área Sub Área 

Mercadeo y Ventas  Gestión de ventas 

Dirección Estratégica  Objetivos Estratégicos 

Dirección Estratégica   Misión y Visión 

Dirección y liderazgo  Instrumentos de Gestión 

Recursos Humanos   Política de personal 

Gestión Ambiental  Riesgo y Saludo ocupacional 

Finanzas  Administración financiera 

Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

  

En reunión con el empresario y el equipo consultor se determinó el área 

de oportunidad a intervenir, estableciéndose la acción clave de éxito a 

implementar la cual consiste en: 

 

Implementación de una herramienta a través de un ERP (Planificación de 

Recursos Empresariales), que consiste en la instalación, aplicación y ejecución 

del ERP ODOO vinculado con servidor en la nube por un año, finalizado el año 

se tendrá que realizar una inversión (ver conclusiones del equipo consultor) así 
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como también la creación y compra del dominio www.losqueseros.com con el 

cual la empresa incursiona por primera vez en poseer una tienda en línea. 

Gracias al ERP ODOO, los empresarios podrán dar seguimiento a los indicadores 

estratégicos tales como: venta diaria, portafolio de productos, captación de 

clientes y fidelización de los mismos, también tendrán apoyo para la toma de 

decisiones debido a que con el ERP ODOO se obtiene información en tiempo 

real. 

 

Con la acción clave de éxito, Implementar un ERP ODOO en la nube, se 

obtendrán los siguientes beneficios 

 

 Establecer un control real sobre la venta y productos así como sus 

costos. 

 Define indicadores de gestión en el área de ventas. 

 Optimiza el acceso a la información desde cualquier dispositivo móvil. 

 Favorece a la competitividad de la empresa. 

 

La acción clave de éxito tendrá un impacto relevante para la empresa dado 

que el uso del ERP ODOO permite un desarrollo de oportunidades y mejora la 

utilización de recursos, maximiza la gestión de las diferentes áreas involucradas 

y finalmente vuelve a la empresa más eficaz y eficiente a medida interactúa con 

el sistema y se familiariza con sus funciones. 

http://www.losqueseros.com/
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Es así como en un plazo de 2 meses se implementó la acción clave la cual 

fue elaborada de manera conjunta con el empresario y sus colaboradores más 

cercanos. 

 

Los resultados obtenidos de la implementación fueron los siguientes: 

 Total control sobre la venta diaria mediante informes que son ejecutados 

en tiempo real, manejo y costeo correcto de los productos, toma de 

información de clientes, control sobre el portafolio de categorías para su 

desarrollo y gestión, todo esto de una forma accesible, eficiente y eficaz 

desde cualquier dispositivo móvil o computadora con acceso a Internet. 

 Seguimiento post venta mediante la implementación del módulo CRM 

generando reportes y controles por clientes. 

 

Agradecemos como equipo consultor a los empresarios y a sus 

colaboradores por brindarnos esa confianza y apertura esperando con este 

aporte y consultoría contribuir al desarrollo, crecimiento y sostenibilidad de su 

organización
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Parte: Diagnóstico y Acción clave de éxito   

1.1 Información Básica de la Empresa 

SOLICITUD DE DIAGNOSTICO 

Ref. Nombre Campo Contenido Campo 

1 Nombre Contacto Empresa Raquel de los Ángeles Lara de Guevara 

2 Cargo Propietario  

3 Razón Social Empresa Lácteos de mi Pueblo 

4 Matrícula de Comercio No aplica 

5 Giro Empresa 
Producción y comercialización de lácteos 
y derivados 

6 Sector Comercio 

7 N° Empleados Jefes 2 

8 N° Empleados Administrativos 1 

9 N° Empleados Operarios 9 

10 N° Operarios Permanentes 0 

11 N° Operarios Temporales 0 

12 Dirección 
Av. José Simeón Cañas N° 18 B Barrio 
el centro, Zacatecoluca, La Paz. 

13 Ciudad / País Zacatecoluca, La Paz / El Salvador 

14 Teléfonos 76030-906 

15 Fax No aplica 

16 E-mail raquel83lara@hotmail.com 

17 Mes / Año Fundación Empresa enero-2005 

18 Número de Productos 
Comercialización de lácteos y derivados 
3 tiendas 

19 Principal Producto / Servicio 1 Lácteos 

20 Principal Producto / Servicio 2 No aplica 

21 Principal Producto / Servicio 3 No aplica 

22 Ventas Netas Totales Ultimo año No aplica 

23 Ventas Netas Totales Penúltimo año No aplica 

24 Ventas Netas Totales Antepenúltimo año No aplica 

25 Exportación Directa (SI/NO) No aplica 

26 Exportación Distribuidores (SI/NO) No aplica 

27 Exportaciones Totales Ultimo año No aplica 

28 Exportaciones Totales Penúltimo año No aplica 

29 Exportaciones Totales Antepenúltimo año No aplica 

30 ¿Ha utilizado instrumentos de fomento? No aplica 

31 ¿Cuáles? No aplica 

mailto:raquel83lara@hotmail.com
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1.2 Diagnóstico del Equipo Consultor 

A continuación, presentamos los resultados de la evaluación de las Áreas 

de Gestión, realizada por el Equipo Consultor en el proceso de entrevistas y 

visitas in situ a la compañía. 

 

1.2.1 Dirección Estratégica 

Lácteos de mi pueblo es una empresa creada para la comercialización de 

productos lácteos bajo dos metas principales, la calidad de los productos y la 

atención al cliente, su trayectoria es de 13 años de experiencia, misma que le ha 

permitido el crecimiento del negocio. La cobertura geográfica abarca la zona 

paracentral, sus valores son la base para que como empresa se diferencie en el 

mercado. Estos valores son:  

 Honestidad,  

 Calidad,  

 Confianza 

 Pasión por el trabajo.  

 

Para Lácteos de mi pueblo la opinión del cliente es muy importante, es por 

ello que el personal es evaluado constantemente en el tema de servicio al cliente. 

Como misión, la empresa tiene la convicción de crecer a nivel nacional 

entregando producto de alta calidad, para ello se está trabajando en el 

fortalecimiento de la marca, lo que dará ventaja competitiva en el mercado. La 
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misión y la visión se transmiten a sus empleados por medio de reuniones. En tres 

años se espera diversificar el negocio con la apertura de un restaurante, donde 

la atención al cliente y la pasión por el trabajo se disfruten al máximo. 

 

La razón de ser de la empresa nació por una necesidad, donde los 

propietarios buscaban superación personal, por ello enfocaron sus esfuerzos en 

un negocio que ya conocían, los inicios de la empresa fueron en Lourdes Colón, 

con el correr del tiempo el negocio se trasladó a Zacatecoluca, departamento de 

La Paz, donde este ha tenido crecimiento, actualmente cuenta con dos 

sucursales de ventas. 

 

Uno de los principales obstáculos del negocio ha sido la fuga de efectivo 

y el robo de producto por parte de algunos empleados, por tal razón se vieron 

obligados a despedir a todo el personal de ruteo. La influencia de los padres ha 

sido su mayor inspiración, además del beneficio del estado, por medio de 

asociaciones como CONAMYPE y FADEMYPE. 

 

Los objetivos están definidos por los propietarios, una de las metas 

principales es el fortalecimiento de la marca, la implementación de controles en 

los inventarios, selección del personal idóneo para el negocio y la diversificación 

de los productos. Se ha considerado realizar alianzas estratégicas con los 
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proveedores con el objetivo de fortalecer las relaciones comerciales y obtener 

algunos beneficios, fruto de esta relación comercial. 

 

1.2.2 Dirección y Liderazgo 

En Lácteos de mi Pueblo los puestos de jefatura son ocupadas por los 

propietarios, ellos son los que toman las decisiones importantes, las cuales van 

desde la negociación con los proveedores, controles internos, contratación del 

personal hasta el cumplimiento de las obligaciones con el estado. Los 

encargados de las tiendas toman las decisiones operativas, que han sido 

definidas previamente por los dueños, otra de las funciones de los encargados 

de las tiendas es recibir la mercadería e insumos que se utilizan para la venta de 

los productos. 

Los instrumentos de gestión que se utilizan en el negocio se detallan a 

continuación:  

 Volúmenes de ventas. 

 Volumen de compra de los clientes. 

El respaldo documental que los propietarios utilizan para validar las 

fluctuaciones de precio en el mercado y poder aprovechar el comportamiento del 

mismo es consultar la página web (CentralAmericaData, 2018), donde se 

monitorean constantemente los precios de los productos lácteos a nivel regional. 
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1.2.3 Mercadeo y Ventas 

En Lácteos de mi Pueblo, la gestión de venta es ejecutada directamente 

en el punto de venta que se tiene o área de despacho, aquí los dependientes son 

los principales actores en la atención al cliente para brindar el servicio de entrega 

de producto con calidad para que los clientes se sientan satisfechos con su 

compra y queden convidados a regresar nuevamente. Los jefes tienen contacto 

directo con el cliente de manera ocasional debido a sus responsabilidades. Esto 

les permite evaluar la forma en la que han sido atendidos por sus colaboradores, 

siendo también una herramienta para medir la satisfacción del cliente. 

 

Lácteos de mi Pueblo tiene un fuerte enfoque en la atención al cliente en 

el punto de venta, tiene interés en la diversificación de nuevos productos y aplica 

mucho la calidad como un referente y diferencial de su marca “Los Queseros”. 

 

La empresa no cuenta con documentación que respalde su gestión de 

venta o seguimiento post venta, las comisiones o incentivos para la fuerza de 

venta fueron colocados una tan sola vez pero no tuvieron ningún resultado con 

esta dinámica decidiendo eliminarla. 

 

Los indicadores de venta no están presentes para el seguimiento y control 

de la gestión de ventas. 
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Destaca que aun a pesar de estos controles, gestión y objetivos, son un 

referente de la zona geográfica donde se encuentran y tienen bien identificado 

su mercado meta que es la base de pirámide, tienen pensado incursionar en un 

futuro a mediano plazo en otro tipo de mercado como lo es el segmento de súper 

mercados. 

 

1.2.4 Producción y operaciones: 

La estructura de planificación de compra es a corto plazo y tienen a 

proveedores que surten los pedidos de forma cuasi inmediata que garantizan el 

abastecimiento de productos en caso que éstos pedidos sean requeridos con 

base a las ventas realizadas a diario. Están utilizando la metodología del Justo a 

Tiempo. 

 

De esta forma evita desabastecimientos de productos que puedan generar 

malestar en los clientes por el incumplimiento de sus pedidos.  

 

El sistema de recepción y almacenamiento garantiza trazabilidad en el 

manejo de productos en inventario desde la recepción de la compra, la cual 

permite identificar las inconsistencias por tienda y definir responsabilidades 

directas a sus responsables de la custodia de los productos y los cuales son 

facturadas a fin de que la empresa no asuma las pérdidas. 
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En la Planificación de compra, se tiene identificado los meses durante el 

año en la cual la demanda tiene comportamientos atípicos para estar alertas de 

las cantidades de producto a mantener en esas fechas. Se conoce normalmente 

como compras estacionales. 

 

Los criterios que se usan para la distribución física de cada tienda es con 

base a la ubicación y afluencia de los clientes, sin embargo, Lácteos de mi Pueblo 

ya no cuenta con capacidad de espacio físico para soportar crecimiento en sus 

actividades, por el momento se requiere la inversión para ampliar a una nueva 

tienda y de esa forma buscar opciones de mayor actividad. 

 

Lácteos de mi Pueblo cuenta con todos los equipos en excelente estado, 

debido a que son de reciente adquisición, no tienen que estar invirtiendo en 

mantenimientos emergentes y correctivos. Así también en el sector lácteo su 

nivel tecnológico es muy bueno, porque cuentan con equipo digital para el pesaje 

de sus productos. 

 

Existe un plan de mantenimiento preventivo anual que garantiza que los 

equipos estén funcionando en condiciones óptimas y no presentarán situaciones 

que pongan en riesgo la calidad del producto que ofrecen al público. El trabajo 

de mantenimiento es realizado por personal técnico calificado que se especializa 

en las ramas del mantenimiento al momento de intervenir los equipos. 
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1.2.5 Gestión Ambiental 

En la empresa Lácteos de mi Pueblo el responsable de la prevención de 

riesgos es el gerente general (dueños del negocio), quien ha recibido 

capacitación por parte del Ministerio de Trabajo, funge como responsable de 

vigilar el cumplimiento de las medidas de Seguridad y Salud Ocupacional en los 

lugares de trabajo.  

 

Al personal de la empresa se le imparten charlas de Seguridad y Salud 

Ocupacional en los lugares de trabajo y se les giran indicaciones de cómo realizar 

el trabajo seguro, además de las charlas acerca del buen uso de los equipos de 

protección personal proporcionados por la empresa. 

 

1.2.6 Estructura Organizacional 

En temas de estructura organizacional, la empresa “Lácteos de mi Pueblo” 

posee una división de los puestos de trabajo para la ejecución de las labores de 

la siguiente manera: 

 Una persona para labores administrativas,  

 Tres cajeras,  

 Tres vendedoras, 

 Dos bodegueros,  

 Un auxiliar de bodega  

 Un súper numerario. 
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Sin embargo, a pesar de poseer una claridad en sus puestos de trabajo, 

los nombres de cada uno y sus funciones, no se ha documentado en instructivos 

y descriptores de puestos para cada uno de ellos. Para entrenar al personal de 

nuevo ingreso que entra como vendedor iniciando a escalar en la pirámide, la 

inducción es proporcionada por los propietarios. 

 

Los propietarios no consideran necesario la contratación de personal 

profesional para desempeñar cargos administrativos, sin embargo, se exige 

como nivel académico mínimo el bachillerato contador para poder ingresar y 

ascender a un puesto de cajero. 

A continuación, se presenta la propuesta de la estructura organizacional 

considerando el crecimiento de la empresa: 

 

Gerencia 
General

Administrador Supervisor

Cajera Vendedora Bodeguero
Auxiliar de 

Bodega
Súper 

Numerario

Encargado de 
Pedidos en 

línea
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Todas las decisiones estratégicas que involucren temas de contrataciones, 

despidos o modificaciones en las labores de puestos de trabajo son tomadas 

únicamente por los propietarios, limitando al encargado administrativo a la toma 

de decisiones más sencillas y no de tan alto nivel para la empresa. 

 

1.2.7 Finanzas 

La empresa cumple con todos los compromisos legales respectivos y 

sustenta la información a fin de tener respaldo ante auditorías internas o externas 

que se puedan presentar. No existe situación de retrasos en sus pagos. Existe 

poco conocimiento relacionado al tema sobre lavado de dinero, sin embargo, a 

nivel operativo están alertas de cualquier situación sospechosa que se presente 

en las actividades diarias de la empresa. 

 

La información relacionada a temas contables es administrada por un 

contador externo, capacitado y certificado en su profesión lo que garantiza el 

cumplimiento de los compromisos con el ministerio de Hacienda, principalmente 

el pago del IVA. Dentro de la empresa no existe un departamento de contabilidad, 

sin embargo el trabajo del contador externo garantiza el cumplimiento de todos 

los temas legales y la disponibilidad de la información al momento de ser 

requerida.  
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La empresa garantiza el registro de los costos con base a clasificaciones 

generales, y tienen claridad sobre la estructura de los costos que les permiten 

tomar decisiones en función de los resultados obtenidos, hay un análisis mensual 

en el que se muestran los resultados. 

 

El no tener presupuesto operativo, ocasiona que la información y 

resultados se manejen sin parámetros reales lo que lleva a tomar decisiones 

incorrectas afectando los resultados financieros de la Empresa; se requiere 

elaborar formatos en Excel avanzado para controlar:  

 Costos  

 Documentación de presupuesto 

 Indicadores financieros 

 

1.2.8 Recursos Humanos 

La selección o reclutamiento más la gestión del personal está 100% a 

cargo de los propietarios, siendo ellos los únicos encargados de seleccionar, 

entrevistar, evaluar, contratar y desvincular personal que labore en la empresa. 

 

A pesar que son únicamente los propietarios los encargados de ejercer las 

funciones de Recursos Humanos, no cuentan con ningún tipo de documento de 

respaldo como los descriptores de puestos o una metodología para la búsqueda, 
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contratación y retención de personal, lo que causa una alta rotación en los 

puestos operativos. 

 

Actualmente los criterios de contratación son dejados de manera única 

para los propietarios tomando en cuenta:  

 Nivel de estudio deseable bachillerato 

 No es indispensable un título profesional   

 Debe poseer un alto grado de enfoque en atención al cliente. 

 

La política de desarrollo y capacitación del personal se basan en la 

capacidad mostrada por el colaborador para optar a un ascenso o promoción 

dentro de la empresa y los temas de capacitación son bastante limitados debido 

a que se utiliza mucho la colaboración de INSAFORP para llevarlas a cabo. 

 

1.2.9 Gestión de Información 

Lácteos de mi pueblo es una empresa que se caracteriza por manejar su 

información administrativa y contable dentro de la compañía por los propietarios 

y una persona encargada del archivo, manteniéndola ordenada y actualizada 

para utilizarla en el momento que sea necesaria para la toma de decisiones; todo 

bajo estricta confidencialidad. 
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Recientemente tuvieron un fracaso por una mala coordinación con una 

ruta de reparto que cerraron, de esta lección han aprendido para mejorar su 

servicio y dedicarse a la rama que más beneficios les genera (la venta a detalle).  

 

Se caracterizan por comunicar a sus clientes cuándo tendrán eventos y 

promociones especiales. 

 

Los colaboradores conocen los objetivos de la empresa porque los 

propietarios se toman el tiempo para transmitírselos verbalmente en las 

reuniones que tienen a diario, las cuales son necesarias porque se planifican 

todas las tareas a ejecutar en el negocio. 

 

Es importante porque la información fluya de manera vertical desde la 

cabeza hasta los niveles operativos del negocio. 

 

1.2.10 Gestión de Calidad 

Tienen bien definida y clara la política de calidad para sus clientes, porque 

no pueden venderles nada que tenga mal olor o esté vencido. Prefieren perder 

un producto que perder un cliente. Por ello, aplican controles de calidad visuales 

al momento de recibir y despachar los productos. 
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Los propietarios juegan un papel importante en este control de calidad, 

porque ellos conocen bien el giro del negocio y saben cuándo algo no está 

cumpliendo con la calidad determinada. 

Los clientes tienen dos requerimientos particulares: 

1. Peso exacto  

2. Que los productos que adquieren sean duraderos. 

 

Por ello los colaboradores de la empresa, realizan mediciones basadas en 

criterios definidos de temperatura y peso para generar las condiciones 

adecuadas de almacenaje y manipulación de productos que comercializan. 

 

Tienen responsables de ejecutar revisiones sistemáticas de proceso en 

los puntos críticos de medición. 

 

La empresa garantiza que existe un enfoque hacia el aseguramiento de la 

calidad de los productos que venden, a través de la concientización de sus 

colaboradores. 

 

Actualmente lácteos de mi pueblo no cuenta con un departamento de 

atención de reclamos y servicio post venta, pero su política de calidad hacia el 

cliente les exige contar con encargados de líneas de productos a vender que 

revisan la calidad de los insumos diariamente para garantizar que el cliente se va 

satisfecho con su compra. 
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1.2.11 Innovación Tecnológica 

Existe un conocimiento y claridad de las tecnologías que utiliza la 

competencia y existe similitud con las que utiliza la empresa. 

Siempre buscan informarse y conocer equipos de última generación para 

mejores controles de inventarios. 

 

Buscan la innovación a través de incorporación de nuevos productos al 

mercado según la aceptación de los clientes y nuevos equipos que generen valor 

agregado en cuanto a calidad y durabilidad de sus productos; por ejemplo: 

adquirir máquinas empacadoras de vacío. 

 

El contacto con los clientes es de vital importancia, porque ellos transmiten 

a los propietarios cuando algo nos les parece y estas sugerencias son 

retroalimentadas a los colaboradores para que se tome acción en la aplicación 

enfocada a la mejora de la calidad en el servicio y los productos ofrecidos. 

 

Para lograr que todo esto funcione, la capacitación del personal debe estar 

al día, para que estos se comprometan con la gestión y puedan conocer más 

acerca del rubro lácteo para conocer y satisfacer la necesidad de los clientes. 
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Se busca un perfil adecuado para que el aprendizaje no sea difícil al 

momento de ejecutar las tareas asignadas, las cuales aportan valor en la 

satisfacción de los clientes. 

 

La calidad del producto y la disminución de costos, son criterios utilizados 

para las acciones de mejora relacionadas a la automatización de procesos y 

estandarización de la calidad, para lograr la satisfacción de los clientes. 

Existen instituciones y universidades con las cuales la empresa se relaciona para 

aportar al desarrollo tecnológico de esta. Entre ellas podemos mencionar a la 

UTEC, quien ha brindado asistencia técnica a través de herramientas 

informáticas como ODOO, el cual impacta en la calidad de la gestión del negocio. 

 

No se tiene acceso a un laboratorio de control de calidad ni una entidad 

externa que les valide las especificaciones técnicas del producto, pero por medio 

de las asesorías recibidas, pueden implementar mecanismos de control que les 

permita llevar a cabo su análisis de calidad por medio de inspecciones con los 5 

sentidos. 

 

El incorporar nuevos productos, implica que sean financiados con los 

ingresos por ventas, porque actualmente le empresa tiene la política no incurrir 

en créditos. Todo lo hacen con recursos propios. 
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La incorporación de tecnologías de información en el negocio es 

importante para no quedarse relegado en comparación con la competencia. Por 

ello, cuentan con laptops y un sistema en Excel que les permite llevar el control 

contable, acceso a internet para búsqueda de información relacionada con las 

actividades de la empresa y prevén utilizar un 1% del presupuesto de los gastos 

para invertir en mejoras de sistemas de información para su empresa. 

 

1.3 Análisis de la Información: Áreas de Oportunidad 

A continuación, se presentan los resultados del análisis de la información 

recopilada en el Diagnóstico Integral en el cual se validó la información obtenida 

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

prioritarios a intervenir según se describen en la siguiente tabla:  

 

Área-sub área 
Fundamentación y Consecuencias al superar la 

debilidad 

Mercadeo y 
Ventas 

Gestión de ventas 

 

Fundamentación: 

- No se tienen determinados incentivos por ventas para los 
colaboradores. 
- No se dispone de cuotas de ventas. 
- No se llevan controles en los resultados de la gestión de 
ventas. 
Beneficios al solventar el área de oportunidad: 

- Incrementará la administración y control que se tiene 
sobre la venta a nivel de negocio. 

- Creará una nueva forma de gestionar la venta.  
- Reducirá la pérdida de oportunidades de negocio en el 

punto de venta. 
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- Permitirá de forma segura la optimización de recursos en 

la gestión de venta. 

Dirección 
Estratégica 

Objetivos 
estratégicos 

 

Fundamentación: 

- Objetivos estratégicos no están por escrito 
- No se cuenta con un presupuesto para inversiones 

- No existe una documentación de procesos y 
proyectos. 

Beneficios de solventar el área de oportunidad: 

- La ejecución optima de los procesos y recursos en 
tiempo y forma. 

- Crea la estandarización de operaciones 
- Disminuye la subutilización de materiales y mano de 

obra 

- Elimina la Perdida de recursos y baja rentabilidad 

Recursos 
Humanos 

Política de 
Personal 

Fundamentación: 

- No se cuenta con un sistema formal de reclutamiento, 
selección e inducción del personal. 

- No se tiene una política de capacitación de personal 
- No existen descriptores de puestos 

Beneficios de solventar el área de oportunidad:  

- Maximiza la efectividad y eficiencia del proceso de 
selección de personal idóneo para el puesto. 

- Crea Gestión de recuso humano 
- Reduce Tiempos en la curva de aprendizaje. 
- Elimina la Alta rotación de personal 

 

Gestión Ambiental 

Riesgos y salud 
ocupacional 

Fundamentación: 

- No cuenta con un programa de Gestión de prevención 
de Riesgos Ocupacionales. 

- No cuenta con procedimientos e instructivos de SSO 

- No cuenta con unos equipos para atención a 
emergencias. 

Beneficios de solventar el área de oportunidad: 

- Cumple con la Ley de prevención de Riesgos en Los 
Lugares de Trabajo. 

- Crea cultura de SSO en el lugar de trabajo. 
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- Reduce los accidentes laborales dentro del negocio. 
- Elimina la exposición a riesgos ocupacionales. 

 

Dirección y 
Liderazgo 

Instrumento de 
gestión 

Fundamentación: 

- No cuenta con instrumentos de gestión para la toma 
de decisiones. 

- No cuenta con informe gerencia de resultados y 
costos. 

- No cuenta con respaldo para la toma de decisiones 

Beneficios de solventar el área de oportunidad: 

- Permite obtener indicadores, estadísticas, y alertas de 
la situación actual de la empresa. No cuenta con 
respaldo para la toma de decisiones. 

- Obtiene la información detallada de las operaciones 
diarias del negocio. 

- Permite administrar la información sobre los costos, 
valores y flujos de efectivo. 

- Permite verificar la información en tiempo real 
(inventarios) 

Finanzas 

Administración 
Financiera 

Fundamentación: 

- No se tiene presupuesto 

- No se tiene una base para ir midiendo los resultados 
- No se cuenta con una visualización del  status actual  y 

visualización a futuro del buen manejo temas 
financieros 

Beneficios de solventar el área de oportunidad: 

- Información documentada y objetiva de la situación 
económica de la Empresa   

- Cumplimiento de compromisos económicos que más 
afecten financieramente   

- Mejora estratégicamente la toma de decisiones con 
base a información real y proyectos a futuro de la 
Empresa.  

Dirección 
Estratégica 

Misión y Visión 

 

Fundamentación: 

- No existe Misión de la Empresa 
- No existe Claridad en las acciones realizadas para el 

alcance de la visión de la Empresa 

- No se tiene documentado la Misión y Visión de la 
empresa que apoye a gestión y rumbo de la Empresa 
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  Consecuencia al superar la debilidad: 

- Incrementa el control estratégico del negocio. 
- Crea una gestión estratégica para la empresa. 

- Reducirá el riesgo del direccionamiento estratégico. 
- Eliminará el desconocimiento del direccionamiento 

estratégico. 
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1. 4 Recomendaciones: Acciones a realizar de manera inmediata 

Acción clave de éxito a implementar 
 

Mercadeo y ventas: Implementación módulo Tienda en Línea y CRM en                       

ODOO para la gestión de ventas. 

 

Implementar el modulo CRM para seguimiento de compras y gestión de ventas, diseño 

y levantamiento de la tienda a través de página WEB para las compras en línea, 

ejecución de manual de marca “Los Queseros” para divulgación y conocimiento de los 

colaboradores y comunicación de marca, captación de clientes vía Facebook para 

seguimiento y promoción de ofertas en línea. 
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2. Parte: Acción clave de éxito: fundamentación, beneficios e 

implantación 

2.1 Proceso seguido en la determinación de la acción clave de éxito a 

implantar 

A continuación, se detalla el proceso realizado en la consultoría realizada 

a la empresa Lácteos de mi Pueblo. 

 

2.1.1 Proceso de la consultoría 

El proceso realizado para determinar la acción clave de éxito fue a través 

de la implementación de la Consultoría Integral Colaborativa, se divide en 10 

pasos, los cuales se muestran a continuación: 

 

Fuente: Elaboración propia equipo consultor 

1
• Contacto al empresario

2
• Presentación de equipo de egresados de maestría al empresario

3
• Realización de diagnóstico 

4

• Presentación de fortalezas y áreas de oportunidad y selección de acción clave de 
éxito a implementar

5
• Elaboración acción clave de éxito 

6
• Presentación al empresario de avance de acción clave de éxito

7
• Presentación al empresario de acción clave de éxito finalizada

8
• Implementación y seguimiento

9
• Evaluación de implementación: resultados obtenidos

10
• Presentación final de consultoría: informe final, Acción Clave y resultados obtenidos
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Con una herramienta de diagnóstico se evaluaron diferentes áreas de la 

empresa en donde se determinaron fortalezas y áreas de oportunidad, las cuales 

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

y entrevistas con la empresaria. 

 

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

a calificar los datos obtenidos. La metodología que se siguió para la calificación 

de los aspectos obtenidos de cada área, se muestra en los siguientes cuadros. 

Ver cuadro N°1. 

Cuadro N° 1. Metodología de calificación 

Calificación Categorías Resultado 

1 Deficiente 
No se verifica ninguna de las características 
contempladas dentro del modelo ideal. 

2 Insuficiente 
 Existen algunos datos que confirman esta 
“intuición” y dirección hacia el modelo propuesto 
como ideal. 

3 Suficiente 

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

4 Bueno 

Aún no se alcanzan los indicadores óptimos de 
excelencia, pero se está consciente que todos los 
criterios considerados como claves para cada 
factor hay resultados cada vez mejores respecto a 
ellos. 

5 Excelente 

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

Fuente: Herramienta de diagnóstico maestría UTEC 
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2.1.2 Presentación al empresario de las fortalezas, áreas de 

oportunidad, y determinación de la acción clave de éxito. 

En la presentación realizada a los empresarios, se plantearon las 

fortalezas, áreas de oportunidad y consecuencias positivas al superar dichas 

áreas, señaladas en la herramienta de diagnóstico. 

 

Durante la presentación se seleccionó la acción clave de éxito a 

implementar, determinando el área y su área, para este caso: “Mercadeo y 

Ventas / Gestión de Ventas”. La solución que se planteó es: Implementar el ERP 

ODOO para la gestión de ventas en la nube. 

 

2.2 Beneficios de la acción clave de éxito a implantar Mercadeo y Ventas 

Gestión de Ventas: Implementar el ERP ODOO para la gestión de ventas. 

Algunos de los beneficios al Implementar un ODOO para la gestión de 

vetas son: 

 Incrementar la administración y control que se tiene sobre la venta a nivel 

de negocio. 

 Crea una nueva forma de hacer negocios. 

 Reducir pérdida de oportunidades de negocio en el punto de venta. 

 Optimizar de forma segura los recursos de la gestión de ventas. 
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2.3 Descripción de la acción clave de éxito  

Para la acción clave se describe a continuación, las actividades que se 

llevaron a cabo: 

La acción clave de éxito tiene un impacto significativo en la empresa. El 

uso de herramientas tecnológicas en la nube, permitirá que la empresa interactúe 

de manera efectiva y eficaz en un solo sistema ERP ODOO, en este sentido, la 

empresa ahorrará recursos y mejorará el servicio. 

 

Dentro de la acción clave de éxito seleccionada por los empresarios, 

“Mercadeo y Ventas / Gestión de Ventas”, tanto el equipo consultor como Lácteos 

de mi Pueblo han seleccionado las siguientes aplicaciones “Gestión de Ventas”, 

“CRM (Iniciativas, Oportunidades, Actividades)”, “Gestión de Facturas”, 

“Comercio Electrónico”, “Gestión de Inventarios” y “Constructor de sitio WEB”, ya 

que el ERP ODOO está diseñado de forma integral abarcando cada una de las 

antes mencionadas. Permitiendo así a Lácteos de mi pueblo por medio de la 

selección “Mercadeo y Ventas / Gestión de ventas” superar estas áreas de 

oportunidad, permitiéndoles a la vez convertirse en una compañía de alta solidez. 

Todo dependerá del compromiso, mantenimiento y seguimiento de la acción 

clave de éxito seleccionada por parte de los empresarios. 
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2.3.1 Acción Clave de Éxito desarrollada. 

2.3.1.1 Acción clave de éxito. Implementar ERP ODOO en la Nube. 

A continuación, se desarrolla la acción clave de éxito a través de 

Implementar ERP ODOO en la Nube permitirá que la empresa interactúe de 

manera efectiva y eficaz en un solo ERP, en este sentido, la empresa ahorrará 

recursos y mejorará el servicio, se encuentra en el anexo N°1, describe el 

siguiente contenido: 

 

2.3.1.1.1 Objetivos: 

 Realizar la adquisición de ERP ODOO y vinculación con servidor 

Amazon. 

 Efectuar parametrizaciones básicas en ERP 

 Carga de las siguientes aplicaciones: Gestión de Ventas, CRM, Gestión 

de Inventarios, Gestión de Facturas, Comercio Electrónico, Constructor de 

sitio WEB, entre otros. 

 Implementación de ERP en Lácteos de mi Pueblo. 

2.3.1.1.2 Alcance: 

El presente Proyecto se limitará a la implementación de ERP ODOO y 

vinculación con servidor en la nube y sus parametrizaciones básicas, con el 

objetivo de: 

Lograr fortalecer el área de Mercadeo y ventas para maximizar su 

rentabilidad por medio de la obtención de información oportuna y veraz, que 
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permita la creación de indicadores de ventas y lograr un mejor control en la 

gestión, para facilitar el control eficiente de los inventarios con el objeto de reducir 

costos innecesarios en stocks, malas aplicaciones e información desactualizada, 

eliminando el riesgo de desabastecimiento y perdidas por falta de información e 

indicadores de los mismos, reducir el riesgo en la toma de decisiones financieras, 

eliminar la probabilidad de falta de liquidez estableciendo controles internos 

dentro de la organización. 

 

El área seleccionada por el empresario en conjunto con el equipo consultor 

para desarrollar la acción clave de éxito es la de Mercadeo y Ventas, 

específicamente la sub área de Gestión de Ventas. 

Cuadro N°2. Plan Actualización Tecnológica a desarrollarse 

Fuente: Elaboración propia equipo consultor 

 

Nivel de 

planificación 

¿Que se 

realizará? Resultados esperados 

Implementación de 
ERP y servidor en 
la nube 

Implementación de 
módulo de 
ECommerce y 
CRM del ERP 
ODOO vinculado a 
servidor en la nube. 

Lograr fortalecer el área de Mercadeo y 
ventas para maximizar su rentabilidad por 
medio de la obtención de información 
oportuna y veraz, que permita la creación 
de indicadores de ventas y lograr un mejor 
control en la gestión, para facilitar el 
control eficiente de los inventarios con el 
objeto de  reducir costos innecesarios en 
stocks, malas aplicaciones e información 
desactualizada, eliminando el riesgo de 
desabastecimiento y perdidas por falta de 
información e indicadores de los mismos, 
reducir el riesgo en la toma de decisiones 
financieras, eliminar la probabilidad de 
falta de Liquidez. 
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Como plan de acción, se efectuó la adquisición de ERP y Servidor en la 

nube y se creó la vinculación entre ambos, se realizaron las parametrizaciones 

básicas como lo son carga de carga de Gestión de Ventas, CRM, Gestión de 

Inventarios, Gestión de Facturas, Comercio Electrónico, Constructor de página 

WEB, entre otros. Con lo que se pretende integrar las áreas relevantes de la 

compañía y maximizar sus resultados y establecimiento de control interno. 

 

2.3.1.1.3 Implementación ERP ODOO. 

“Vinculación de servidor contratado en Amazon con ERP ODOO y su 

implementación básica” 

 

Lácteos de mi Pueblo es una empresa salvadoreña con giro de 

Comercialización de Lácteos, ubicada en Zacatecoluca, departamento de La Paz, 

basado en el resultado de la evaluación de Lácteos de mi Pueblo mediante la 

identificación de las áreas fuertes y las posibles deficiencias que afectan su 

competitividad y desempeño con el fin de que les permitan realizar acciones 

correctivas. 

 

En el proceso de Diagnóstico Integral realizado por el Equipo Consultor se 

identificaron aspectos puntuales en 12 grandes áreas de gestión con sus 

correspondientes sub-áreas evaluadas, lo que permitió señalar las principales 
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¨Áreas de Oportunidad¨ las cuales se describen ampliamente en la sección de 

Diagnóstico del Consultor. 

 

Posteriormente, a partir de la información recopilada y analizada se 

determinaron 7 áreas prioritarias a intervenir, de acuerdo a variables de impacto 

y factibilidad. 

 

En reunión con el empresario y el equipo consultor se determinó el área 

de oportunidad a intervenir, Detallada a continuación: 

 

La acción clave de éxito es implementar un ERP (Planificación de 

Recursos Empresariales) en la nube, que consiste en la instalación básica del 

ERP, lo cual vendrá a fortalecer las áreas deficientes mencionadas en el análisis 

de la entidad con intervención directa de los propietarios y maximizar la 

operatividad de Lácteos de mi Pueblo. 

 

Actualmente ODOO cuenta con más de 3 millones de usuarios. Es un 

entorno de desarrollo y un conjunto de aplicaciones de negocio completamente 

integradas y modulares que permiten brindar una solución completa e ir 

construyendo un sistema acorde a las necesidades del negocio. 
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Esto permite que ODOO sea la aplicación perfecta para Pymes y 

pequeños negocios, permitiéndoles disponer de una aplicación de gestión 

completa a un coste muy reducido. 
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2.3.1.1.4 ¿Qué es un ERP? 

Una definición sencilla de qué es un ERP (Enterprise Resource 

Planning/Planificación de Recursos Empresariales) es un conjunto de sistemas 

de información que permite la integración de ciertas operaciones de una 

empresa, especialmente las que tienen que ver con la producción, la logística, el 

inventario, los envíos y la contabilidad. 

 

El ERP funciona como un sistema integrado, y aunque pueda tener menús 

modulares, es un todo. Es decir, es un único programa con acceso a una base 

de datos centralizada. 

 

2.3.1.1.5 ¿Por qué Odoo es funcional? 

Es la aplicación idónea para solucionar los problemas de gestión de la 

empresa, obtener datos sobre los que apoyar la toma de decisiones. 
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La estructura modular de Odoo le permite ofrecer una amplísima cobertura 

funcional en todas las áreas de negocio, permitiendo ajustarse a casi cualquier 

necesidad: 

 Ventas 

 Compras 

 Gestión de proyectos 

 Producción 

 Contabilidad 

 Contabilidad analítica 

 Gestión financiera 

 Cuadros de mandos 

 Recursos humanos 

 Entornos multicompañía y multidivisa 

 CRM, gestión de servicios postventa 

 

Dichas características le permitirán a Lácteos de mi Pueblo fortalecerse 

como entidad y maximizar sus operaciones, ya que como se mencionó 

anteriormente, se detectaron siete grandes áreas de oportunidad las cuales si los 

propietarios le proporcionan continuidad y aplicación de The Best Practices (La 

buenas Prácticas) lograrán solventarlas, ya que el ERP le facilitará el control de 

los inventarios, análisis de ventas, control de la gestión de venta y sus resultados 
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en tiempo real, comparaciones de sus presupuestos, crear oportunidades de 

ventas comercializar los productos vía web, y accesibilidad desde cualquier 

dispositivo con conexión a internet. 

2.3.1.2 Aplicaciones 

 CRM (Customer Relationship Management o Gestión de las 

relaciones con clientes):  

El CRM de Odoo realiza seguimiento de posibles clientes y cierre de 

oportunidades y obtener previsiones precisas. 

 

Ilustración 1                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Con el CRM Odoo se obtienen datos útiles para la toma de decisiones, 

también permite diseñar paneles personalizados para tener visibilidad de la 

empresa y lograr un análisis profundo de los informes en tiempo real. 
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Ilustración 2              Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

El CRM es una herramienta que permite realizar tareas en menos tiempo, 

ya que programa actividades en función de estrategias de ventas tales como: 

llamadas, reuniones, listas de correo y presupuestos. 

 

Ilustración 3                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Otras de las bondades del CRM es que permite estar conectados con los 

clientes por medio de la mensajería en tiempo real, esto permite tener una visión 

general de lo que está ocurriendo con el equipo de venta de la empresa (llamadas 
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a clientes o envío de presupuesto a los clientes). El CRM permite realizar una 

eficiente gestión de ventas. 

 

 Gestión de Ventas:  

La gestión de ventas de Oddo permite exhibir profesionalmente los 

productos, tiene la ventaja de enviar presupuestos claros a los clientes, además 

de permitir descripciones de los productos, imágenes e información adicional de 

estos. 

 

Ilustración 4                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Odoo permite automatizar las operaciones y centrase en las relaciones 

con los clientes, ya que puede transformar los presupuestos en órdenes de 

ventas, además de permitir la firma electrónica de sus clientes. 
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 Gestión de Facturas:  

Odoo puede realizar facturas para los clientes en función del tiempo y los 

productos, registra contratos y realiza el seguimiento de las etapas de facturación 

y las etapas de factibilidad. Mantiene oportunidades de ventas complementarias 

y renovación. 

 

Ilustración 5                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

(www.odoo.com) 

 

 Gestión de Inventarios:  

La aplicación de inventarios de Odoo permite la eficiencia en los 

almacenes de la empresa, mejorando la organización en este. 
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La gestión de inventarios de Odoo, permite poder realizar trazabilidad total 

en los almacenes, ya que permite el seguimiento de las existencias, desde la 

compra hasta el almacén y hasta la orden de venta. 

 

Ilustración 6                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

 

 Constructor de Sitio Web:  

Con el constructor de sitio web de Odoo, consigue todo lo que la empresa 

necesita desde el primer momento. Se crea el sitio web y luego se agregan 

funciones a medida que este va creciendo: empleos, comercio electrónico, portal 

del cliente, eventos, blog empresarial, llamada a la acción, boletín, entre otros. 
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Ilustración 7                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
        (www.odoo.com) 

 

 Comercio Electrónico:  

El comercio electrónico de Odoo es una solución multifunción listo para 

utilizar desde el primer momento. Odoo cuenta con una plataforma de comercio 

electrónico integrada, el inventario y las ventas se pueden mantener 

automáticamente gracias a los ajustes de inventario automatizados y a los 

informes. 

 

Un portal dedicado a los clientes para poder organizar todos sus datos, 

incluyendo el seguimiento de órdenes y reclamos que permite a los clientes 
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descargar facturas y enviar órdenes, además de ver los envíos pendientes, todo 

en el mismo lugar. 

 

Ilustración 8                  Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
(www.odoo.com) 

Con el comercio electrónico aumenta las ventas gracias al 

restablecimiento del carrito de compras, la venta cruzada y las oportunidades de 

ventas complementarias en las páginas de productos, en el carrito o en la página 

de pago. 

 

Recomienda accesorios de productos y sugiere productos y alternativas 

automáticamente para mostrar a los clientes más productos que puedan 

interesarles y aumentar la exposición a todos los productos del inventario. 
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2.3.1.3 Implementación ERP 

2.3.1.3.1 Selección e instalación de módulos o aplicaciones para 

Lácteos de mi Pueblo. 

Odoo es sumamente práctico y funcional en su uso y completamente 

integrado los diferentes módulos que se deben utilizar como mínimo en una 

empresa. 

 

Con base a la consultoría y análisis propia de la empresa se instalaron los 

siguientes módulos para el sistema con el que operará Lácteos de mi Pueblo. Los 

cuales se detallan a continuación. 

 CRM. 

 Gestión de Ventas. 

 Gestión de Facturas. 

 Gestión de Inventario. 

 Constructor de Sitio Web. 

 Comercio Electrónico. 
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Ilustración 9                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

El proceso de la instalación de cada módulo que se desea operar en el 

ERP y la compañía es sumamente práctico y sencillo de efectuar, ya que la 

instalación de tales se hace únicamente dando click en el botón de “instalar”, tal 

como se muestra en la ilustración 9, el sistema lo adiciona automáticamente y lo 

relaciona internamente con los demás módulos que tiene relación, creando así 

una vinculación de todo el sistema e interactuando en una sola base de datos. 

 

Se agregaron al sistema los Módulos que tienen peso en la estructura de 

la organización con posibilidad agregar cualquier modulo adicional en un futuro. 

 

Lo antes mencionado es para la instalación de los módulos requeridos, y 

los cuales se instalan con las parametrizaciones nativas del sistema y demás 

datos propios de cada módulo, o en su defecto se instalan sin dato alguno. 
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Razón por la cual pasaremos al proceso más importante el cual consiste 

en las parametrizaciones básicas de cada módulo o la creación de información 

para que estos interactúen de forma correcta y consistente en la organización, de 

tal forma que sea fiable y veraz.  

 

A continuación, empezaremos con las parametrizaciones y cargas de 

información esencial. 

 

Creación de clientes y sus parametrizaciones básicas: 

Para la creación de Clientes tenemos la opción de crearlos y podemos 

efectuar la carga de clientes al sistema. 

 

- Creación de clientes desde la aplicación “Ventas”, en la opción clientes, 

muestra la opción Crear o Importar tal como se muestra en la ilustración 10. En 

la ventana principal. 
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 Ilustración 10                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Seleccionamos en la ventana de creación la opción “Compañía”, para que 

nos identifique que es una entidad propia y de uso para toda la compañía. 

 

Los Datos solicitados al maestro de clientes son básicos, nombre o razón 

social del cliente, dirección, números telefónicos, otros datos básicos. 

 

En la parte inferior de la pantalla de creación se encuentran cuatro 

pestañas a completar, de las cuales dos son de información y las restantes son 

de suma importancia ya que definen como operara dicho cliente en un sentido 

contable. 
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Las cuatro pestañas están formadas por: “Contactos y Direcciones”, 

“Notas Internas”, estas son de carácter informativo, a continuación, las de suma 

importancia para un correcto funcionamiento; “Ventas y compras”, en la cual se 

especifica si es cliente o proveedor, o si puede ser una combinación de ambos. 

 

 En la pestaña “Facturación”, se agregan los plazos de pago en venta, 

posición fiscal y plazo de pago en compra a nuestros clientes. 

 

De estas parametrizaciones dependerá el buen funcionamiento de los 

registros que se efectúen con los clientes.  

 

Como parte de las gestiones propias del sistema, que permite utilizar Odoo 

tenemos las reflejadas en la ilustración 11, en la esquina superior derecha, las 

cuales nos permite archivar, seleccionar la estrella que es una oportunidad de 

negocios con el cliente, agendar reuniones, mostrar las actividades, ver lo 

facturado tanto en cuantía, como en monto con un cliente determinado. 

Permitiendo así eficientizar la toma de decisiones por parte de los 

propietarios y administradores. 
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Ilustración 11                  Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

A continuación, se presentan los clientes creados en el ERP para la 

operatividad de la compañía en la ilustración 12. 

               

Ilustración 12     Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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2.3.1.3.2 Creación y parametrización de Artículos (inventario) 

 

Dentro de la consultoría efectuada a Lácteos de mi Pueblo, y con base a 

la herramienta de diagnóstico, así como entrevistas y visitas de campo se 

identificó que la entidad no posee un maestro de artículos, entendiendo como 

maestro de artículos, la base de todos los artículos necesarios para operar con 

sus respectivas descripciones, costos, precios de venta, entre otros atributos. 

 

El equipo consultor construyó una base de aquellos artículos que son 

necesarios en la operatividad de la compañía, se creó una categorización de cada 

uno de estos, previendo necesidades futuras de incorporar nuevos productos, así 

como su respectivo apunte contable, es decir determinar que afectación contable 

nos dará al momento de efectuar un evento con determinado artículo, como por 

ejemplo, materia prima, producto terminado, materia prima en proceso, otros 

inventarios, etc. 

 

Dicho proceso se efectuó inicialmente en formato .CSV, para su respectiva 

implementación en el ERP, quedando abierta la posibilidad a los administradores 

de Lácteos de mi Pueblo, poder efectuar cambios necesarios tanto en 

descripciones, incorporación, modificación de precios y costos. 
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Como segundo proceso se inicia con el proceso de Creación y 

parametrización de los artículos en Odoo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 13                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Como se ha observado en el proceso de creaciones y parametrizaciones 

en el ERP de cada uno de sus elementos básicos, todos los anteriores son partes 

fundamentales y esenciales en el proceso de implementación del sistema a 

Lácteos de mi Pueblo. De igual forma es la creación y parametrización de los 

productos que contendrá el inventario de la compañía. 

 

Desde este momento entenderemos como artículos todas las existencias 

físicas para la venta o producción, que posea Lácteos de mi Pueblo, es decir, el 

Inventario de Productos para la venta. 
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El proceso de creación de dichos artículos es sumamente amigable debido 

a las bondades que presenta Odoo, se puede ejecutar por la siguiente vía. 

 

2.3.1.3.3 Proceso Carga Inicial de Inventarios. 

Una vez efectuada las configuraciones de Categorías de productos, 

Creación y parametrización de Artículos, podemos proceder a efectuar el proceso 

de "Carga inicial de Inventario". 

 

Dicho proceso es sumamente sencillo, Odoo nos permite colocar las 

existencias reales al momento de comenzar en vivo la aplicación de igual forma 

ajustar inventarios en determinado periodo. 

 

Para efectuar dicho proceso bastará con ingresar en el módulo 

"Inventario", desplazándonos en el menú principal tal módulo encontraremos la 

opción "Ajustes de inventario", al dar un click en este, nos desplegará la pantalla 

principal de "Ajustes de Inventarios”, en la que nos mostrará las opciones de 

"Crear" e "importar", dando un click en la opción  "Crear", nos mostrará la pantalla 

principal en la que nos solicitara el nombre del Inventario que estamos creando 

o ajustando, Seleccionaremos la opción "Todos los productos" e "Incluir 

productos agotados". 
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Ilustración 14                  Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Damos un click en "Iniciar Inventario" y de forma automática nos mostrará 

todos los artículos que previamente creamos y parametrizamos, así como las 

descripciones, Cantidad Teórica y Cantidad Real, siendo esta última la que 

modificaremos con las cantidades que deseamos ingresar, tal como se muestra 

en las siguientes ilustraciones. 

 

Como paso final, daremos click en "Guardar" y "Validar inventario", Listo, 

tendremos actualizado nuestros Stock en sus diferentes categorías. 
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 Ilustración 15                  Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 16                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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2.3.1.3.4 Creación y parametrización de Sitio Web. 

La acción clave de éxito que se tiene desarrollada para Lácteos de mi 

Pueblo, contempla la creación de un sitio web a través del cual se llegará a un 

nicho de mercado de clientes que hacen uso de la tecnología e Internet para 

efectuar sus compras, utilizando la plataforma de tienda en línea. 

 

Para la creación de la página web, el administrador de Lácteos de mi 

Pueblo debe acceder al menú "Sitio Web" e ingresar al ícono con la opción "Ir a 

Sitio Web" tal como se muestra en la figura 17 

Ilustración 17                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Una vez dentro del sitio Web, se procede a crear la página principal del 

negocio, dónde se elige la opción “Editar”, para acceder a los diferentes tipos de 

características que contendrá la página que se esté creando, esto desde el menú 

lateral que muestra el editor de páginas Web, tal como se muestra en las 

ilustraciones 18 y 19. 
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Ilustración 18                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 19                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Cuando elije las características que contendrá la página, puede agregar 

texto, imágenes, enlaces y cualquier tipo de información que sea atractiva para 

los clientes potenciales que ingresen al sitio web. También puede editar 

información de contacto en la pestaña “Contáctenos”, agregando dirección de 

correo electrónico, ubicación física del negocio, una breve reseña de quien es y 

cuál es la misión y visión de la compresa, teléfono de contacto y la información 

que se considere pertinente, tal como se aprecia en la ilustración 20. 

Ilustración 20                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

En la pestaña “Tienda” del menú principal, se accede a la tienda en línea, 

la cual muestra los productos que han sido publicados en el sitio web de Lácteos 

de mi Pueblo, tomando como base un listado de artículos proporcionados en un 

formato xls. 
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En esta sección se accede a todos los artículos que previamente han sido 

cargados al inventario.  

Ilustración 21                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Esta pestaña es la que se muestra para que los clientes elijan sus 

productos y los lleven a un carrito de compras.  

Una vez agregados los artículos requeridos al carrito, se ingresa al 

proceso de pago, donde se solicita información para facturación de los productos. 

También se genera la confirmación del pedido; punto donde se crean los 

presupuestos o cotizaciones que se trabajarán en el módulo “Ventas”, 

“Facturación” y “CRM” para darle una trazabilidad completa al ciclo de compra 

que generó el cliente. 
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Ilustración 22                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Ilustración 23                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Una vez validado el pedido, se muestra la ilustración 24 donde se imprime 

el pedido para que este sirva de referente al momento de retirar los artículos en 

Lácteos de mi Pueblo. 
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Ilustración 24                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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En el menú del usuario lo registrado en el sistema, se puede validar la 

información de “Mi cuenta” donde muestra el historial y detalle de los “pedidos de 

ventas” y “facturas” generados a través del sitio web, como lo apreciamos en la 

ilustración 25 

Ilustración 25                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

Ilustración 26                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Al acceder al menú Sitio Web, se muestra un tablero donde se detallan las 

ventas desde tres ópticas: semanales, mensuales y anuales, con gráfico resumen 

y datos estadísticos que son insumos importantes para apoyo a la toma de 

decisiones de Lácteos de mi Pueblo. Lo evidenciamos en la ilustración 27. 

Ilustración 27                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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2.3.1.3.5 Configuraciones y parametrizaciones de CRM. 

En el menú principal, seleccionar la opción “CRM”, presionar el botón 

“Crear” para generar una nueva oportunidad de negocio a partir de los clientes 

que se tienen en la base de datos.   

 

Ilustración 28                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

  

Se despliega la pantalla para nombrar la oportunidad de negocio y 

asignarle el cliente con quien se estará dando seguimiento a la oportunidad 

comercial generada, se agregan los datos necesarios y se presiona el botón 

“Crear y Editar” para agregar un nuevo presupuesto para ventas y los detalles 

importantes para el seguimiento tal como se muestra en la ilustración 28. 
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Ilustración 29                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

 

Ilustración 30                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Ilustración 31                  Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Una vez creada la oportunidad y los presupuestos necesarios, se debe dar 

seguimiento a través de las distintas etapas del ciclo de ventas hasta cerrar la 

oportunidad de negocio con los clientes. Se muestra en la ilustración 32 

 

Ilustración 32                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Durante el seguimiento a cada oportunidad de negocio, usted puede 

utilizar las opciones de “marcar ganado” o “marcar perdido” para generar 

posteriormente la venta y facturación a aquellas Ganadas; o bien justificar por 

qué no se ganó la oportunidad y archivarla en el sistema. 

Marcar Ganado: 

 

Ilustración 33                  Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Marcar Perdido: 

 

Ilustración 34                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

 

Ilustración 35                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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2.3.1.3.6 Configuraciones y parametrizaciones de Ventas. 

En el módulo ventas, encontramos las opciones para Pedidos, los cuales 

se pueden generar a partir de Presupuestos e ingresos de los clientes a la tienda 

virtual creada en el Sitio Web de Lácteos de mi Pueblo, tal y como se evidencia 

en la ilustración 36. 

 

Ilustración 36                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Los presupuestos que se convierten en pedidos de ventas como se 

muestran en la siguiente ilustración 37: 

 

Ilustración 37                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Una vez se tiene el pedido de venta se procede a seleccionar el pedido 

pendiente de facturar para efectuar la validación del mismo, ver ilustraciones 38 

y 39 

 

Ilustración 38                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Ilustración 39                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Posteriormente, se debe crear la factura como documento final del 

proceso de ventas. Ver ilustración 40 

 

Ilustración 40                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Ilustración 41                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Ilustración 42                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

El siguiente paso una vez creada la factura es registrar la venta, para que 

se vea reflejada en los indicadores de Ventas que el ERP Odoo nos proporciona. 

 

Ilustración 43                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 



 

69 

 

Una vez validada la venta, se imprime la factura en formato pdf, para ser 

enviada por correo electrónico o bien ser impresa en formato físico (papel). 

 

Ilustración 44                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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2.3.1.3.7 Configuraciones y parametrizaciones generales del sistema. 

2.3.1.3.7.1 Creación de Compañías:  

Dentro de las principales configuraciones de Odoo, tenemos creación de 

compañías, para dicho caso, bastará con irnos a la aplicación “Ajustes”, situada 

en la parte superior junto a los demás módulos, al ingresar nos desplegará la 

ventana principal de algunas configuraciones básicas del sistema, en la que está 

la creación de la compañía. 

 

En el sub menú de compañías se digitará la razón social de la entidad en 

la que operaremos, para efectos de nuestra consultoría, creamos tres nombres 

de compañías, demostrando así las multicompañías. (Ver ilustración 45). 

 

 
Ilustración 45      Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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2.3.1.3.8 Creación de Usuarios Odoo y sus Permisos o accesos. 

Una vez creada la compañía en Odoo, procedemos a identificar los 

Usuarios y Administradores, para los que se determinará, los permisos de acceso 

o restricciones para cada uno de ellos. 

 

Para el proceso de creación de usuario, deberemos irnos a la aplicación 

“Ajustes”, la cual nos mostrará en el menú izquierdo, la opción usuarios, la cual 

al ingresar a esta con un click el cual nos desplegará la opción “Crear” o 

“Importar”, para nuestro caso efectuaremos el proceso desde el botón “Crear”, lo 

que desplegará el menú principal de la creación del usuario y su respectiva 

parametrización o privilegios de acceso. 

 

 

Ilustración 46                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Inicialmente nos solicitará, el nombre del usuario, su dirección de cuenta 

electrónica, posteriormente llenaremos el apartado denominado “Permisos de 

Aplicaciones”, en el cual observaremos los siguientes campos:  

 

- Ventas: En el que podremos establecer tres tipos de acceso, dos de ellos 

como usuario, ya sea con documentos propios o todos los documentos, estos 

únicamente tendrán acceso para utilización de sistema o visualización del mismo. 

Por último, tenemos el “Responsable”, quien tendrá acceso total a la aplicación a 

nivel de usuario como administración y sus respectivas configuraciones. 

 

- Inventario: Para el caso de inventario tendremos dos opciones, 

únicamente como “Usuario” o “Responsable”. Basado en la explicación anterior. 

 

- Contabilidad y Finanzas: Opciones de Configuración “Facturación” y 

“Responsable de Facturación”, siendo “Facturación” el acceso de usuario 

únicamente a la realización de facturas y sus respectivos reportes, “Responsable 

de Facturación” acceso a todos los asientos determinados en el sistema, así 

como su respectiva reportería,  acceso proporcionado principalmente a perfiles 

un poco más alto. 

 

- Empleados: Opción de “Empleado”. 
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- Sitio Web: Opciones de Configuración “Editor Restringido” y “Editor y 

Diseñador”. 

 

- Administración: Opciones de Configuración “Permisos de Acceso” y 

“Ajustes”, El primero permite el ingreso a los módulos, utilización dependiendo 

los parámetros antes vistos, mientras el último nos permitirá modificar las 

configuraciones del ERP. A continuación, se ilustra lo antes mencionado. (Ver 

ilustración 47) 

 
Ilustración 47    Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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2.4 Fundamentación teórica de la acción clave  

El Marco teórico presentado a continuación, hace referencia a la acción 

clave de éxito implementada para la empresa Lácteos de mi Pueblo. 

 

2.4.1 Definición de un ERP 

Según (Ferrer, y otros, 2009) “ERP es una sigla que significa "Enterprise 

Resource Planning", o bien, "Planeamiento de Recursos Empresariales". Esta 

práctica tiene que ver con el gerenciamiento de los distintos recursos, negocios, 

aspectos y cuestiones productivas y distributivas de bienes y servicios en una 

empresa. 

 

Según (SAP North America, 2018)“¿Cuál es la definición más simple de 

ERP? Piense en todos los procesos centrales necesarios para operar una 

empresa: finanzas, RR. HH., fabricación, cadena de suministro, servicios, 

compras y otros. En su nivel más básico, el ERP integra estos procesos en un 

solo sistema. Pero los nuevos sistemas de ERP no son para nada sencillos. 

Brindan visibilidad, analíticas y eficiencia en todos los aspectos de un negocio. 

Usando la última tecnología, los sistemas de ERP facilitan el flujo de información 

en tiempo real a través de todos los departamentos, de manera que las empresas 

pueden tomar decisiones guiadas por datos y gestionar el rendimiento -en vivo-

“. 
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2.4.2 Importancia de un ERP 

Según (SAP North America, 2018) “Un sistema de ERP se compone de 

aplicaciones de planificación de recursos empresariales que hablan entre sí y 

comparten una base de datos. Esto significa que usted puede eliminar 

información entre los departamentos y darles a todos una fuente única de verdad. 

Su sistema puede automatizar sus procesos centrales de negocio y ayudarlo a 

garantizar el cumplimiento regulatorio, reducir el riesgo, hacer informes de 

seguimiento rápido y mucho más-.” 

 

En si la importancia de un ERP es el control centralizado de las diferentes 

operaciones y departamentos de una empresa donde permite la obtención de 

información en tiempo real de una manera ordenada y estandarizando la forma 

en que esta información es presentada lo cual reduce los tiempos de ejecución 

entre las mismas operaciones. 

 

2.4.3 Ventajas de un ERP 

Según (Martínez, 2013) las ventajas de un ERP son: 

1. Mejora en la toma de decisiones. 

2. Se evitan duplicidades. 

3. Escalabilidad y diseño modular de los sistemas ERP. 

4. Adaptación a las necesidades específicas de cada empresa. 
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5. Mayor control y trazabilidad. 

6. La seguridad. 

7. Integración con clientes y proveedores. 

8. Mejora la eficiencia y la capacidad operativa. 

9. Cae el volumen de costes. 

10. Mejora la rentabilidad en el largo plazo y los beneficios. 

2.4.4 Tipos de ERP 

Según (SAGE Spain SL, 2018) Podemos encontrar dos tipos de software 

ERP: 

- ERP a medida: se trata de un software que está diseñado única y 

exclusivamente para tu negocio, desde cero y según tus 

especificaciones. 

 

- ERP estándar o modular: que proviene de un programa prediseñado 

al que se le hacen modificaciones en base a tu negocio y tus 

necesidades. 

 

Dentro de los ERP modulares podemos encontrar dos categorías: 
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- Son las que se desarrollan para un sector en concreto, como puede 

ser el negocio textil. 

- Generales, que no están especializados en ningún sector 

concretamente, por lo que hay que adaptarlos más a cada negocio. 

 

La opción de ERP modular es la más adecuada para una empresa, puesto 

que conlleva una menor inversión con una adaptación a tu negocio muy completa, 

además de necesitar menos tiempo para implantarla. 

 

2.4.5 Que es un CRM 

 Según (Prodware Spain, 2018) La definición de CRM (en inglés Customer 

Relationship Management, o Gestión de las relaciones con clientes) es una 

aplicación que permite centralizar en una única Base de Datos todas las 

interacciones entre una empresa y sus clientes. 

El software CRM, por definición, permite compartir y maximizar el 

conocimiento de un cliente dado y de esta forma entender sus necesidades y 

anticiparse a ellas. Por definición, el CRM recopila toda la información de las 

gestiones comerciales manteniendo un histórico detallado. 

Una solución CRM permite dirigir y gestionar de forma más sencilla las 

campañas de captación de clientes y de fidelización. Gracias al CRM se puede 

controlar el conjunto de acciones realizadas sobre los clientes o clientes 
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potenciales, y gestionar las acciones comerciales a partir de un cuadro de 

mandos detallado. 

Las empresas que utilizan soluciones CRM generan más oportunidades 

de venta, agilizando la gestión, con presupuestos actualizados en tiempo real y 

procesos de ventas optimizados. Del mismo modo las empresas que utilizan 

CRM pueden hacer mejores segmentaciones, y disponen de la información para 

un servicio de atención al cliente y postventa de nivel superior. 

 

2.4.6 Para qué sirve un CRM 

Según (Prodware Spain, 2018) Un CRM es una solución de gestión de las 

relaciones con clientes, orientada normalmente a gestionar tres áreas básicas: la 

gestión comercial, el marketing y el servicio postventa o de atención al cliente. 

 

El uso de un CRM forma parte de una estrategia orientada al cliente en la 

cual todas las acciones tienen el objetivo final de mejorar la atención y las 

relaciones con clientes y potenciales. La herramienta CRM y la orientación al 

cliente proporcionan resultados demostrables, tanto por disponer de una gestión 

comercial estructurada y que potencia la productividad en las ventas como por 

ofrecer un conocimiento profundo del cliente que permite plantear campañas de 

marketing más efectivas. 
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Las funciones de atención al cliente de una herramienta CRM potencian 

además la fidelización y satisfacción de los clientes, lo que tiene un impacto muy 

positivo en términos de ventas recurrentes y cruzadas. 

 

2.4.7 Beneficios de un CRM 

 Aumento del índice de fidelización de los clientes.  

 Ahorro de tiempo. 

 Optimización de la colaboración entre los servicios. 

 Capacidad de respuesta.  

 Aumento de los beneficios de la empresa.  
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2.5 Plan de implantación de la acción clave de éxito  

En definición de la acción clave de éxito se sigue un plan de acción para 

su implementación una vez seleccionada, el cual es una guía para seguimiento 

en tiempo; que servirá para medir y controlar el proceso de implementación para 

“Lácteos de mi Pueblo”. 
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Ilustración 48    Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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2.6 Presupuesto para configuración CRM “Lácteos de Mi Pueblo” 

 

 

Nombre de la tarea 
Costo por 

generación CRM 
Nombre de los recursos 

Sistema Gestión de Relación 
con clientes a través de 
plataforma ERP ODOO 

$96.00   

Compra Dominio 
 www.losqueseros.com 

$44.00  

Diseño  Analista programador (100%) 

Construcción  Analista programador (100%) 

Implantación  
Analista programador 
(50%)/Capacitador (50%) 

 Fuente: Elaboración propia equipo consultor 
 
 

 

http://www.losqueseros.com/
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3. Parte: Resultados implementación acción clave de éxito 

A continuación, en la siguiente tabla se resumen los principales resultados obtenidos de la intervención 

realizada por el equipo consultor en el periodo comprendido entre el  

 

3.1 Acción clave de éxito. Implementación ERP ODOO en la Nube 

Área intervenida: Mercadeo y Ventas 

Sub área intervenida: Gestión de Ventas 

 

Antes de la intervención 
 

Después de la intervención 
 

Evidencias 

No se tienen control en tiempo real 

de la venta diaria, gestión de 

portafolio para desarrollo, 

información sobre clientes, costos 

de los productos y oportunidades 

de mercado y ventas 

Se tiene un total control sobre la 

venta diaria a nivel de informes que 

son ejecutados en tiempo real, 

manejo y costeo correcto de los 

productos, toma de información de 

la cartera de clientes, control sobre 

Se elaboró: 

 Ejecución, desarrollo e 

implementación de la 

Herramienta ODOO en la nube 

con el modulo CRM. 
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el portafolio de categorías para su 

desarrollo y gestión, todo esto de 

una forma accesible, eficiente y 

eficaz desde cualquier dispositivo 

móvil. 

 Análisis de resultados por 

artículos y categorías 

 Tiempo real de consultas. 

Anexo N°1. Manual ODOO 11, creador 

de páginas WEB. 

No se posee un seguimiento post 

venta de los artículos y gestión de 

la marca, no se ha explotado la 

oportunidad de una venta en línea 

y participación más dinámica con 

los clientes mediante aplicativos 

WEB. 

Seguimiento post venta mediante la 

implementación del módulo CRM 

generando reportes y controles por 

artículo,  

Registro y captación de base de 

datos de los compradores en línea. 

 

Diseño y ejecución de página WEB 

“losqueseros.com”. 

Tienda en línea dentro de página WEB 

con el catálogo de productos cargado. 

Anexo N°1, Manual ODOO 11, creador 

de páginas WEB. 

 

Fuente: Elaboración propia, equipo consultor
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Conclusiones del Equipo Consultor 

A continuación, se presentan las conclusiones del proceso de 

consultoría realizado:  

 

Lácteos de mi Pueblo es una empresa con ya 13 años de experiencia, 

fundada por los empresarios; Señor Elias Guevara y Señora Raquel de 

Guevara con los ideales de un desarrollo profesional y necesidad económica 

por parte de los propietarios, con el deseo de proporcionar productos de 

calidad y desarrollar su marca con estrategias que permitan distinguirlos de 

sus competidores en el mercado aprovechando nichos de mercado arriba de 

la base de la pirámide que valoren atributos más sustanciales que el precios 

del producto. Mantienen un enfoque clave e importante hacia la atención al 

cliente para su fidelización; transmiten el sentir a sus colaboradores para 

empatizarlos con el objetivo del negocio. Actualmente se encuentran 

atendiendo dentro de la zona litoral y centro sur del país teniendo su casa 

matriz en Zacatecoluca con una sucursal en Santa Tecla recientemente 

inaugurada.  
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Como resultado del diagnóstico realizado se identificaron 5 fortalezas, 

las cuales son:  

Áreas de fortaleza 

Área Sub Área 

Producción y operaciones  Mantención de maquinaria 

Mercadeo y Ventas   Precio 

Mercadeo y Ventas  Segmentación mercado, meta 

y posicionamiento 

Gestión de Calidad   Control de Calidad 

Estructura organizacional   Poder de decisión 

Fuente: Elaboración propia, equipo consultor 

 

Además, el diagnóstico reflejó el resultado de 7 áreas de oportunidad, 

de las cuales se propusieron soluciones para el fortalecimiento y desarrollo de 

la empresa, estas son:  

Áreas de mejora 

Área Sub Área 

Mercadeo y Ventas  Gestión de ventas 

Dirección Estratégica  Objetivos Estratégicos 

Dirección Estratégica   Misión y Visión 

Dirección y liderazgo  Instrumentos de Gestión 

Recursos Humanos   Política de personal 

Gestión Ambiental  Riesgo y Saludo ocupacional 

Finanzas  Administración financiera 

Fuente: Elaboración propia, equipo consultor. 



 

87 
 

De acuerdo a las áreas de oportunidad presentadas a los empresarios, 

se hizo selección de la solución que presentara mayor impacto dentro la 

empresa, dicha solución fue denominada “Acción clave de éxito” la cual es: 

 

 Área – Mercadeo y Ventas, sub área – Gestión de ventas 

Implementar ERP ODOO en la nube para la gestión de ventas 

Se instaló el ERP ODOO vinculado con AMAZON de manera gratuita 

durante un año, desde el cual se efectuar una gestión ventas completa con 

seguimiento en línea en tiempo real de la misma, control de pedidos en línea, 

creación de página WEB con dominio propio, seguimiento de la postventa por 

medio del módulo CRM, control y manejo de portafolio de productos y 

categorías, gestión y administración de facturas, manejo del comercio 

electrónico y captación base de datos de clientes potenciales y manejables de 

la categoría.  

 

Lácteos de mi pueblo desarrolla así una ventaja competitivas sobre la 

competencia del rubro al contar con el desarrollo de la acción clave de éxito 

la cual nace del proceso de consultoría integral colaborativa: 

 

Acción clave: Implementar ERP ODOO para la gestión de ventas 

 Instalación de ERP gratuito en la nube. 

 Compra de dominio LosQueseros.com 

 Creación de Pagina WEB www.losqueseros.com 

 Desarrollo e implementación modulo CRM. 

http://www.losqueseros.com/
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 Creación de controles en tiempo real para la gestión de ventas. 

 Gestión de facturas en línea. 

 Desarrollo de comercio electrónico mediante la tienda en línea. 

 Creación base de datos clientes en línea. 

 Captación nuevos clientes. 

 

Lácteos de mi Pueblo dar un seguimiento y continuidad a la acción 

clave de éxito implementada garantizando con esto se potenciará la gestión 

de ventas y permitirá la capitalización y desarrollo de nuevas oportunidades 

mediante un control eficaz de venta y las diferentes categorías manejadas por 

la empresa con la interpretación de resultados y toma de decisiones de forma 

oportuna respaldadas por la misma información extraída del ERP y 

seguimiento post venta del módulo CRM mediante la página WEB creada. 

 

El Ahorro obtenido por parte de los empresarios por medio de la 

implementación del ERP ODOO ha sido una gran ventaja, dicho ahorro puede 

ascender a miles de dólares como por ejemplo el ERP SAP el cual se 

menciona gracias al conocimiento del equipo consultar y sus experiencias de 

implementación en el mismo en empresas multinacionales. 

 

Además ODOO promete ser un sistema amigable para los usuarios, 

clave y finales, en su implementación lo cual permite gracias a esta flexibilidad 

que la empresa pueda adaptarse al mismo de forma rápida y fácil. 
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A continuación, se mostrará superficialmente los costos por adquisición 

de otros ERP similares a Odoo en cuanto a su operatividad. 

 

Durante los últimos 15 años, las nuevas tecnologías han empujado 

tanto a las empresas pequeñas como a las grandes a repensar su proceso de 

gestión. Esto es consecuencia de las nuevas dinámicas creadas a raíz del 

cambiante mundo de los negocios. Implementar un ERP es un paso que 

toman muchas empresas para ayudarles a organizar la forma en la que hacen 

negocios. 

 

Hay muchas herramientas de software disponibles en el mercado, sin 

embargo muchas están enfocadas únicamente en las necesidades de las 

grandes empresas. Este análisis tiene como finalidad darte una visión general 

de las características que ofrecen las principales soluciones de ERP para 

PYMES, con énfasis en soluciones en la nube.  

 

Una solución de ERP en la nube ofrece una serie de ventajas frente a 

un ERP tradicional que se instala localmente. La mayoría de veces, este tipo 

de ERP son más flexibles y capaces de adaptar a negocios en proceso de 

crecimiento. Además, en muchas ocasiones, los costos de la puesta en 

marcha y del mantenimiento son más reducidos porque vienen incluidos en el 

costo de la licencia. 
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Comparación de Características 

Para ofrecer una comparación justa, se muestran unas tablas con las 

características más importantes, organizadas en dos categorías: Ventas, 

Relaciones de Clientes.  

 

Estas categorías engloban lo que una PYME necesita para gestionar 

sus ventas, desarrollar y hacer crecer su negocio. Los tres productos 

analizados tienen aplicaciones desarrolladas. Tanto Net Suite como ODOO 

tienen una tienda de aplicaciones pública. Microsoft Dynamics NAV, por otro 

lado, no cuenta con tienda de aplicaciones. Como estos módulos 

normalmente vienen con un costo adicional (licencias y/o servicios de 

implementación), solo hemos incluido aquellas características que están en el 

paquete estándar. Hemos incluido una lista de las condiciones de pago para 

medir mejor los costos y beneficios de cada solución. 

 

Cerraremos este documento con información sobre tendencias de 

mercado y satisfacción del cliente, además de proporcionar una visión de 

soluciones más globales para las PYMES. 
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Ilustración 49                  Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Ilustración 50                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Ilustración 51                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

 

Tendencias de Mercado 

La siguiente gráfica se creó con la herramienta Explore en Google 

Trends. El color de las curvas muestra el número de búsquedas de Google 

asociadas a las palabras clave asociadas. 

 

Esta métrica muestra el interés relativo del consumidor en cada 

plataforma de software. 
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Ilustración 52                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 

 

Ilustración 53                   Fuente: Elaboración propia equipo Consultor 
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Recomendaciones del Equipo Consultor 

 Se sugiere una vinculación para el cierre completo del proceso por 

medio de la implementación del módulo de ventas y punto de venta (POS) 

para que la implementación del CRM tenga una mejor continuidad y que la 

gestión de ventas esta mejor soportada con el cierre completo del proceso de 

venta en el ERP. Además  

 Seguimiento y mantenimiento de las aplicaciones ODOO instaladas 

para continuar con un certero control en la gestión de ventas. 

 Mantenimiento y explotación de base de datos de clientes creada en el 

tiempo. 

 Desarrollo y continuidad de encuestas en línea según necesidad de las 

nuevas áreas de oportunidad a desarrollar. 
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Mejorando el rendimiento:  

 

Experiencia de usuario y velocidad mejoradas 

En Odoo, creemos firmemente que los detalles no son solo cosas 

insignificantes que pueden pasarse por alto: ayudan a que nuestro producto 

se sienta más humano y brindan a nuestros usuarios una experiencia positiva. 

Este grado de mayor satisfacción del usuario supera a cualquier otro factor en 

el lanzamiento de una nueva versión. Nuestro equipo de usabilidad ha 

dedicado los últimos 12 meses a trabajar en cientos de tareas dedicadas a 

trabajar en esos pequeños detalles que, en conjunto, harán que el uso de 

Odoo sea más fluido y armonioso. 

 

Una nueva apariencia 

 

Con este nuevo diseño, nuestro objetivo principal fue deleitar a 

nuestros usuarios con una interfaz que es estéticamente agradable y que 

facilita el uso. Odoo siempre ha sido conocido por desafiar los estándares 

aceptados de la industria, hemos cambiado el paradigma de las interfaces 

ERP tradicionales y estrictas a una interfaz más divertida y atractiva. Llevamos 

eso a un nivel completamente nuevo con esta versión. Desde la página de 

inicio hasta el Kanban y las vistas de formulario, la charla e incluso los 

informes, queríamos que cada interfaz fuera 'perfecta en píxeles': 
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 Los colores tradicionales del servidor backend se han cambiado a una 

paleta más pura, brillante y altamente cromada, que está optimizada 

para adaptarse a todos los tamaños de pantalla y dispositivos. 

 Las fuentes son más limpias, lo que hace que sea más fácil de leer. 

 La interfaz se ha mejorado para adaptarse perfectamente a cada 

entorno de trabajo (teléfono inteligente, computadora portátil y pantalla 

ancha). 

 
 

 

300% de velocidad mejorada 

Cuando trabajas varias horas al día en tu base de datos Odoo, cada 

clic importa. Sabemos que si mejora la velocidad de un solo clic en solo un 

segundo, ahorrará una gran cantidad de tiempo a fin de mes y aumentará tu 

productividad y felicidad en el trabajo. Esta es la razón por la que nuestro 

equipo de I + D logró reducir el número de consultas SQL por operación para 

hacer que Odoo 11 sea más rápida que la versión anterior. 
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La prueba de rendimiento que ejecutamos fue más allá de nuestras 

expectativas. En promedio, Odoo 11 es 3 veces más rápido que Odoo 10, ¡y 

la brecha es aún mayor según el tamaño de la base de datos! 

 

 
 

 

 

 

Un nuevo diseño de Kanban con una barra de progreso útil 

 

Este es uno de esos pequeños detalles que pueden marcar una gran 

diferencia, especialmente para los representantes de ventas y de proyectos. 

Con la nueva barra de progreso en los encabezados de las etapas, sus 

equipos podrán filtrar el estado de sus actividades (tareas, finalizado o 

atrasado) con solo un clic, lo que les permite rastrear sus actividades y hacer 

un seguimiento de sus ofertas en curso mejor que antes. Otro buen "pequeño 

gran detalle" es la nueva animación que actualiza el pronóstico de cada etapa 

cuando arrastras y sueltas una oportunidad a la siguiente etapa. 
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Una interfaz de usuario móvil dedicada para Odoo Discuss 

 

Chatear mientras viajas con tus colegas es muy sencillo con esta nueva 

interfaz de usuario. La aplicación ha sido rediseñada para usuarios móviles y 

ahora se puede acceder a los botones principales desde la 'zona del pulgar' 

en la parte inferior de la pantalla, lo que permite una mejor comunicación 

instantánea, chat en vivo y comunicación general desde su teléfono 

inteligente. 
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Enriqueciendo el producto:  

Nuevas características para ayudarte. Haz las cosas más rápido 

Lanzar nuevas características y enriquecer el producto existente es un 

elemento esencial en el crecimiento de un software comercial como Odoo. 

Para cada nuevo lanzamiento, nos impulsa un único propósito: ayudar a 

nuestros usuarios a ser mejores en su trabajo y lograr más con Odoo. Este 

año estamos convencidos de que hemos alcanzado el objetivo nuevamente. 

Aquí hay una descripción general de las novedades. 
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Proyecto Odoo: Analiza el proyecto y la rentabilidad de los empleados 

Odoo es una gran herramienta para las empresas de servicios debido 

a su integración integral entre las aplicaciones que cubren cada etapa del flujo 

de trabajo habitual: 

 Odoo Sales para aumentar la satisfacción del cliente. 

 Proyectos Odoo para entregar sus servicios. 

 Hoja de tiempo de Odoo para controlar el tiempo dedicado a los 

proyectos. 

 Odoo Helpdesk para administrar la atención al cliente. 

 

Con Odoo 11, hemos agregado un elemento adicional a esta rica lista 

de servicios: la capacidad de analizar la rentabilidad de sus empleados y 

proyectos de un vistazo en un informe conveniente. En función de sus 

métodos de facturación, obtendrá adjunto a cada proyecto un análisis 

detallado de los costos e ingresos de todos sus productos fijos y facturables, 

así como el número de sus tareas no facturables. 
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Nuevas localizaciones de contabilidad:  

 

México, España, Suiza, Países Bajos, Alemania, Colombia 

Además de algunas mejoras de usabilidad implementadas para 

mejorar la experiencia del usuario final (simplificar la interfaz de usuario y 

suavizar la incorporación), Odoo Accounting se ha mejorado y adaptado para 

los siguientes países con los paquetes de localización: 

 

México: Plan de cuentas e impuestos actualizado, CFDI 3.3, DIOT, 

Balance de prueba y nuevo informe de CoA. 

 

España: Nueva tabla de cuentas (Pymes, Asociaciones, Empresas), 

impuestos actualizados, declaraciones legales (Balance, AEAT Modelo 111, 

115 y 303). 

 

Estados Unidos: Nuevo informe de registro de cheques.  

Alemania: Plan de cuentas actualizado (skr03 y skr04), impuestos 

actualizados, nuevas declaraciones legales (P & L, Balance, Intracom Tax 

Report), informe de impuestos actualizado, DATEV Export. 

 

Suiza: Facturas de ISR (BVR), DTA → SEPA, gestión de redondeo de 

efectivo, apoyo de banco postal, actualización en vivo de la tasa de cambio 

basada en la Agencia Federal de Impuestos. 
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India: La localización contable ha sido adaptada para GST. 

 

Holanda: Tabla de cuentas e impuestos actualizados, informe XAF del 

libro mayor, nuevas declaraciones legales: P & L e ICP. 

 

Colombia: Tabla de cuentas e impuestos actualizados, Certificados de 

retención. Campo de base imponible en artículos de diario. 

 

Odoo Studio: características adicionales y mejor UX 

Odoo Studio fue lo más destacado del lanzamiento del año pasado. La 

herramienta ha agregado un enorme valor agregado al producto en general al 

proporcionar a cualquier usuario final la capacidad de crear y personalizar 

aplicaciones de negocios en minutos, incluso sin un historial de TI. 

 

Este año, el objetivo fue lanzar una aplicación que fuese más madura 

y fácil de usar. Algunos de los aspectos más destacados incluyen:  

 Cambiar entre aplicaciones: personalizar varias aplicaciones sin salir 

de la aplicación Studio. 

 Editar listas y vistas de formularios para los campos One2Many y 

Many2Many. 

 Generar vistas de Gantt desde tu aplicación personalizada. 

 Arrastrar y soltar campos en tu vista. 

 Personalizar tu aplicación con más campos relacionados. 
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Inventario de Odoo y MRP: flexibilidad y robustez 

El equipo de I + D ha trabajado arduamente para crear una versión 

nueva y mejorada de estas 2 aplicaciones principales. 

Desde un punto de vista funcional, las principales mejoras incluyen: 

 Una mejor experiencia de usuario gracias a funciones adicionales, así 

como menús más limpios e informes mejorados. 

 Mejor flexibilidad y robustez gracias a la capacidad de actualizar 

cualquier transacción (inventario) y artículos consumidos / producidos 

(MRP). 

 Indicadores visuales, notas registradas y advertencias para ayudar a 

prevenir errores o descuidos. 
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Presentando nuevas aplicaciones: Automatización de mercadeo y Citas  

En línea 

Finalmente, una versión de Odoo nunca está completa sin nuevas y 

emocionantes aplicaciones. Este año, dimos el salto y desarrollamos nuevas 

herramientas que ayudarán a nuestros usuarios a escalar y automatizar sus 

procesos comerciales mientras reducen su carga de trabajo. 

 

Citas en línea 

La cita en línea de Odoo es una solución de programación fácil de usar 

que permite a los clientes reservar sus propias citas en línea en función de su 

disponibilidad en tiempo real. La herramienta se sincroniza con tu calendario 

de Google, dándote control total sobre tu agenda y evitando la doble reserva. 

¿Qué tiene de bueno esta aplicación? 

 Mira cómo tu agenda se llena sin esfuerzo y las 24 horas del día, los 7 

días de la semana, gracias al sistema de reserva automática. 

 Envíe correos electrónicos automáticos o SMS para asegurarse de que 

las citas no se olviden. 

 ¿Quieres actualizar tu disponibilidad? Hazlo directamente desde tu 

calendario de Google y el sistema lo sincronizará en tiempo real. 

 Publica tu tipo de cita en tu sitio web Odoo con un solo clic. 
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Automatización de mercadeo 

Tradicionalmente, el departamento de marketing o mercadeo utiliza un 

software de automatización para automatizar acciones repetitivas, como 

campañas de correo electrónico. Por ejemplo, si deseas inscribir cada nuevo 

potencial cliente entrante en una campaña específica de 5 correos 

electrónicos enviados cada semana, cualquier herramienta de automatización 

de marketing hará el trabajo. 

 

Esta nueva herramienta es perfecta para fomentar prospectos y 

también automatizar la administración de prospectos, pero va incluso más 

allá. Odoo Marketing Automation presenta una estrecha integración entre 

aplicaciones y puede ser utilizado por cualquier departamento para 

automatizar cualquier flujo de negocios.  

https://www.odoo.com/page/appointments
https://www.odoo.com/page/appointments
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Algunos ejemplos: 

 Los contadores podrán automatizar los seguimientos de pagos gracias 

a la integración con la aplicación de contabilidad de Odoo. 

 Los expertos de SaaS automatizarán las notificaciones de la base de 

datos de sus usuarios gracias a la integración con las suscripciones de 

Odoo. 

 Las confirmaciones de registro, los recordatorios y los seguimientos de 

los eventos se pueden gestionar en piloto automático. 

¿Qué tiene de bueno esta aplicación? 

 La interfaz visual le permite visualizar todo el flujo de trabajo de un 

vistazo. 

 Es más que solo una herramienta de automatización de marketing. Es 

una herramienta de automatización de negocios. 

 Gracias a las funcionalidades de generación de prospectos, calificación 

de prospectos y asignación de prospectos, es un increíble sistema de 

administración de prospectos. 
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Constructor de sitio Web 
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Cómo crear una página de un producto 

En la página web haz clic en Nueva Página en la esquina superior 

derecha. 

Después haz clic en Nuevo Producto y sigue las sugerencias 

intermitentes. 

 
Aquí están los elementos principales de la página del producto: 
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Muchos elementos se pueden hacer visibles desde el 

menú Personalizar. 
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Una vez creada la página web, podrá acceder a todos los elementos 

del menú de Lácteos de mi Pueblo tal y como se muestra a continuación: 

 Página principal: Muestra el contenido de la página web que se ha 

diseñado y desarrollado para la empresa. 

 Tienda: Muestra todos los artículos que Lácteos de mi Pueblo tiene a 

disposición de los clientes para que pueda agregarlos al carrito de 

compras. 

 Contáctenos: Muestra la información de contacto donde se puede 

hacer las consultas necesarias. 
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 Inicio de Sesión: Es el formulario de ingreso de usuarios, una vez se 

haya dado de alta en el sistema para crear un correo de acceso y la 

contraseña para inicio de sesión. 
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TABULACION DE  

RESULTADOS ENCUESTA  
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IMÁGENES DE SEGUIMIENTO 

A CONSULTORIA INTEGRAL 

COLABORATIVA 
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Imágenes de seguimiento: 

 
Reuniones de equipo consultor con el empresario. 
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Desarrollo de encuesta  
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Desarrollo de Acción Clave de Éxito con 

Empresarios 
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MODELO DE NEGOCIO 

CANVAS 

PARA LACTEOS DE MI 

PUEBLO 
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Para Lácteos de mi Pueblo tuvimos la oportunidad de utilizar el modelo 

TBM-CANVAS, el cual fue desarrollado para el análisis y planificación 

estratégica, con el cual documentamos el modelo del negocio existente.  

A continuación se muestra el cuadro con la explicación de cada uno de 

los bloques y el cuadro siguiente muestra la información proporcionada por el 

nivel estratégico de Lácteos de mi Pueblo. 
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ACTAS DE REUNION PARA 

CONSULTORIA INTEGRAL 

COLABORATIVA A LACTEOS DE 

MI PUEBLO 
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132 
 

 

 

 



 

133 
 

 

 

 



 

134 
 

 

 

 



 

135 
 

 

 

 



 

136 
 

 

 

 


